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E-COMMERCE

w WS

INTERNET? TU SPRZEDASZ JUZ WSZYSTKO

Odziez, zabawki, elektronika,
autoczesci... Czy tylko taki
asortyment sprzedaje sie

w internecie? Alez skad.

Jacek Ziehtkiewicz

brand manager marki Shoper

,W internecie sprzedasz wszystko”
— znasz na pewno dobrze to ha-
sto. I pewnie tez wielokrotnie za-
stanawiates si¢, jak bliskie jest ono
prawdy. Bo wystawi¢ jaki$ towar
w internecie nie jest trudno, mozna
to zrobi¢ na popularnych serwisach
aukcyjnych, ale czy sprzedaz przez
internet rzeczywiscie mozna trakto-
waé jako zrédio swoich dochodéw?
Zwhaszcza wiedy, gdy nie jeste$ pre-
zesem duzej firmy i nie masz wspar-
cia bogatych inwestoréw? Przyktady
tysigcy sklepéw internetowych poka-
zuja, ze tak, jak najbardziej. Ba, wiele
z nich powstalo z prozaicznych, wy-

dawatoby, si¢ powoddw; a dziataja do
dzi$ i z roku na rok rozwijaja swoj
pomyst na biznes w internecie.

Dla przyjemnosci

Pomystodawca i zatozyciel sklepu The
Bushy Beard, sprzedajacego produkty
ikosmetyki do pielegnacji brody i za-
rostu u mezczyzn, wspominat w jed-
nym z wywiadéw, ze sklep stworzyt
,dla przyjemnosci” — ,praktycznie
w stu procentach wlasnymi rekoma
i tak tez go chciatem traktowac”. Sze-
fowie WinoSalute.pl — sklepu, jak
sama nazwa wskazuje, oferujacego
wina czerwone, biate, stodkie i wy-
trawne — zdradzaja nawet, ze pomyst
na e-sklep miat by¢ dla nich odskocz-
nig od trudéw dnia codziennego.
»Lowiedzieli§my sobie kiedys: stop!
Czas zwolni¢, rozejrze¢ si¢ dookota,
posmakowac zycia— dostownie. Mie¢
wreszcie czas dla siebie i dla przyjacit.
Banalne? Niemozliwe? Tez tak mysle-
lismy!” — thumacza. Znajomi pukali
si¢ pewnie w czofo, a w tym czasie ich

sklep i marka rosly w sife.
Biznes dla kazdego

E-commerce to bowiem faktycznie
biznes dla kazdego. Najwazniejsze

zadanie, jakie trzeba przed jego re-
alizacja wykona¢, to analiza rynku.
Zaktadanie sklepu, a dopiero potem
szukanie pomystu na to, co w nim
sprzedawac — nie jest najlepszym po-
dejsciem. Dlatego warto sprawdzi¢
raporty i publikacje branzowe, ktére
informujg o trendach na rynku e-
-commerce, a takze zerka¢ do na-
rzedzi Google, takich jak Google
Trends, ktére podpowiadaja, czego
ludzie kupujacy przez internet naj-
czgsciej szukaja.

Moina si¢ z nich dowiedzie¢, ze naj-
wicksze wzigcie w sieci ma sprzet
elektroniczny (RTV, AGD) i kom-
puterowy, $wietnie sprzedaja si¢ tez
odziez i obuwie, akcesoria sportowe,
bilety i multimedia oraz bizuteria. Ale
kategorii produktéw, ktére z roku na
rok zwigkszaja swéj udziat w rynku,
jest znacznie wigcej — s3 wsréd nich
m.in. materialy budowlane, produkty

farmaceutyczne, ubezpieczenia i po-
lisy oraz artykuly spozywcze.

Dobry wybér

Dlatego coraz czgéciej — i to nie
tylko posréd naszych klientéw
— stycha¢ glosy, ze sprzedaz przez
internet to dobry wybdr zaréwno

na pierwszy, jak na dodatkowy biz-
nes. Marcin Mielczarek ze sklepu
sprzedajacego artykuly i zabawki
dla dzieci, e-zabawkowo.pl, przy-
znal, ze ,po dziewigciu latach pro-
wadzenia e-biznesu wiem, ze to
byla stuszna decyzja. Coraz mlod-
sze pokolenie wchodzi na rynek,
ludzie sa coraz bardziej przywiazani
do urzadzen mobilnych, do inter-
netu, a wszystkie badania pokazuja,
ze e-commerce jest jak okret nieza-
tapialny. Ostatnio slyszalem takie
madre zdanie: jesli jest dobra ko-
niunktura, to branza e-commerce
rosnie, jesli jest staba — to tez ro-
$nie, bo wszyscy uciekaja do inter-
netu, gdyz tam jest najtanie;j”.

Widoczne zmiany

Trudno si¢ pod tym nie podpisac.
W ankiecie dla nowych sklepéw
internetowych Shoper, na pytanie,
»dlaczego zdecydowale si¢ na uru-
chomienie e-sprzedazy”, najwig-
cej whascicieli udziela odpowiedzi
,bo sprzedaz przenosi si¢ do inter-
netu”. I coraz cz¢dciej dotyczy to
tez branz, ktére dotychczas opie-
raly si¢ gléwnie lub wylacznie na
sprzedazy tradycyjnej (patrz: far-

macja, nieruchomosci czy —
cze kilka lat temu — podréze).
Te zmiany wida¢ juz po sposobie wy-
szukiwania produkeéw w sieci. Kie-
dys$ zakupy odbywaly si¢ tylko przy
uzyciu komputeréw stacjonarnych,
dzi§ wyraznie roénie liczba zapytan
i zaméwien sktadanych za posrednic-
twem urzadzeri mobilnych — telefo-
néw i tabletéw. Co jednak ciekawe,
spora cze$¢ whascicieli sklepdw on-line
weiaz traktuje ruch mobile jako cieka-
wostke, a nie kanat, ktérym mozna
dotrze¢ do klienta w sposib podobny,
co dotychczasows sprzedaza. Polacy
natomiast przez tablety i smartfony
szukajg dzisiaj wiecej i czesciej, przez
co oferty sklepéw internetowych po-
winny by¢ bardziej elastyczne i nasta-
wione na szybka i wygodna sprzedaz.
Jesli bowiem co$ moze powodzeniu
takiej sprzedazy przeszkadzaé, to
wiasnie techniczne utrudnienia lub
traktowanie internetu jako miejsca,
w ktérym klient moze zdoby¢ wie-
dz¢ na temat produktu, ale sam za-
kup musi realizowa¢ stacjonarnie.
A to sklep internetowy powinien by¢
dzisiaj dla kazdego biznesu pierw-
szym wyborem. Dane pokazujg ja-
sno, ze oczekuja tego kupujacy.

jesz-
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TRENDY NA RYNKU E-COMMERCE
W NADCHODZACYCH LATACH

Ostatnie lata przyniosty rozwoj rynku klienta. Ogrom

mozliwosci i opcji wyboru stworzyty sytuacje, w ktorej
na znaczeniu zyskuje zadowolenie z obstugi, a jednym
z wazniejszych miernikdw sukcesu jest zaangazowanie

klienta.

Piotr Kreft

head of e-commerce
w Fashion House Services,
miedzynarodowy ekspert z zakresu
zarzadzania biznesami e-commerce
i strategiag omnichannel

Obstuga klienta w czasie rzeczywi-
stym pozwala budowa¢ dtugotrwate
relacje w krotkim czasie — wykorzy-
stujac fakt, ze mamy juz klienta ,,u sie-
bie”. Najnowsze rozwiazania, jak
chat-boty czy automaty umozliwia-
jace pozostawienie numeru i szybkie
oddzwonienie do klienta — sa coraz
czesciej stosowane nie tylko w stro-
nach typowo sprzedazowych, lecz
takze np. w bankach. Facebook Mes-
senger i Youtube rowniez zyskuja na
popularnosci jako kanaly komuni-
kacji i s3 mediami, kedrych nie po-
winno si¢ pomijaé. Warto réwniez
pamigta¢, ze klient wybiera kanat ko-
munikacji, keéry jest dla niego wy-
godny, a zmiana kanatu powinna by¢
dla niego niezauwazalna. Ta wieloka-
nafowos¢ obstugi klienta bedzie po-
wodowa¢ dalsze niwelowanie granic
pomiedzy sposobami komunikacji
i dotarcia do grupy docelowe;.

Ustugi premium w modelu
subskrypcyjnym

Kolejnym popularnym trendem $ci-
Sle zwiazanym z jakoscia obstugi
sa ustugi premium w modelu sub-
skrypcyjnym. Amazon Prime prze-
tart szlaki w tym zakresie i teraz juz
coraz czgsciej mozemy wykupic abo-
nament na lepsza obstuge czy szer-

szy pakiet ustug dodanych. W 2016
roku ustugi subskrypcyjne osiagnely
warto$¢ 157 miliardéw dolaréw ame-
rykariskich, a w 2019 szacuje sig, ze
przekrocza prog $201 miliardéw.
Nie zapominajmy, ze nie dotyczy to
tylko ustug, wszak The Dollar Shave
Club zgarnat 615 milionéw dolaréw
w ciagu 5 lat, sprzedajac tylko ma-
szynki do golenia w modelu sub-
skrypeyjnym. Wiréd ustug, na kedre
klienci zwracaja szczeg6lng uwage,
wg raportu Forrester Consulting dla
UPS, duze znaczenie beda mialy fa-
twiejsze zwroty produktéw, wskazane
przez az 81 proc. respondentéw. Roz-
szerzone pakiety ustug, dodatkowa
warto$¢ do zakupu czy wyzsza jakos¢
indywidualnej obstugi sa waznymi

elementami do$wiadczenia klientdw
w erze globalizacji, ktérzy oczekuja
poczucia autentycznego zaintereso-
wania jego potrzebami.

Rosnaca popularnosé
personalizowanych produktéw
Skoro mowa o potrzebach klienta
— na fali dodatkowych korzyéci dla
konsumentéw plynie z powodzeniem
trend zwigzany z oferowaniem tzw.
smart content. W dzisiejszych czasach
coraz wigeej rzeczy wydaje sig by¢
,smart’, nie inaczej jest z tre$ciami,
keére do nas docieraja. Nikogo nie
interesuja nietrafione reklamy, przy-
padkowe wiadomosci na LinkedIN
i betkot marketingowy w tematach,
z ktérymi nie mamy ochoty si¢ za-
poznawaé. Klienci oczekujg tresci,
keére beda spersonalizowane i obu-
dowane wokoét ich zainteresowan,
pasji czy (w przypadku e-commerce)
dotychczasowych zakupéw. Warto
pamigtaé, ze inaczej powinnismy ko-

munikowac si¢ z nowym klientem
odwiedzajacym nasz sklep (zaréwno
on-line, jak i offfine), a inaczej z klien-
tem, ktérego juz znamy (a przynaj-
mniej powinni$my!). Dynamiczna
strona internetowa z odpowiednim
planem automatyzacji marketingu
dostarczy kazdemu klientowi wedlug
jego potrzeb. Powstaja tez rozwiaza-
nia, kt6re tacza personalizacj¢ typowa
do tej pory dla e-commerce z zaku-
pami offfine — i to jest naprawde cie-
kawy trend! Przy okazji personalizacji
tre$ci i marketingu — warto wspo-
mnie¢ o rosnacej popularnosci per-
sonalizowanych produkeéw. Takie
rozwigzania réwniez dodaja warto-
éci, a klienci chetnie doptaca za pro-
duke, kedry jest jedyny w swoim
rodzaju: czy to mebel dopasowany
do ich mieszkania (warto obserwo-
wac polski start-up tylko.com), buty
z ich imieniem i w ulubionych kolo-
rach (np. NikeID), prezenty czy ze-
staw do makijazu. ..

Wazne trendy

Rynek mobile oraz m-commerce
— wciaz pozostaje jednym z waz-
niejszych trendéw, bo wspiera
niezaleznos¢ (mozliwo$¢ wyboru
w dowolnym miejscu i chwili)
i mobilno$¢ (poruszania sig, pracy
zdalnej czy zakupéw podczas prze-
mieszczania si¢), a dla dzisiejszych
konsumentéw te dwa aspekty sa
niezwykle wazne. Na szczgécie co-
raz rzadziej musimy instalowaé
aplikacje, a responsywno$¢ stron
stata si¢ juz powszechnym stan-
dardem (cho¢ mobilna ,uzytecz-
no$¢” — mobile UX — nie zawsze
jest stawiana na pierwszym miej-
scu, wciaz dajac prym deskto-
pom). Wg Think Tank Gartner,
mobile w 2017 osiagnie przynaj-
mniej 50-proc. udziat w e-comm-
merce, co moze sktoni¢ niektérych
sprzedawcow do skoncentrowania
swojej strategii wylacznie na urza-
dzeniach mobilnych. Co wigcej,
mobile wsparty rozwigzaniami
wirtualnej (VR) czy rozszerzonej
(AR) rzeczywistosci jest niewatpli-
wie wart obserwowania. Juz dzi$
widzimy zalazki rozwigzad roz-
szerzajacych kontekst produktéw
w sklepie (...bo czy kto§ czyta
jeszcze ulotki?) lub pomagajacych
przenie$¢ si¢ do ,innego $wiata”,
aby podja¢ bardziej $wiadoma de-
cyzje (przy wyborze wycieczki czy
kupnie mieszkania).

Swiat handlu — zaréwno on-line, jak
i offline — zmienia si¢ w coraz szyb-
szym tempie. Dzicki temu, ze mamy
do czynienia z rynkiem klienta — to
tempo sprzyja rozwojowi rozwiazan
prokonsumenckich, utatwiajacych
podejmowanie decyzji, usprawnia-
jacych i personalizujacych obstuge
klienta czy dodajacych wartosci do
naszych zakupéw. Czas liczony w la-
tach zaczyna przypominac wrézenie
z fuséw, natomiast jestem przeko-
nany, ze w nadchodzacych kilku-
nastu miesiacach spotka nas wiele
interesujacych nowosci zaréwno
na rynku polskim, jak i na rynkach
globalnych.

Nieustajgce wzrosty

Sociomatic Labs w swoich prognozach przewiduje
systematycznie zwiekszajaca sie podaz w sektorze sprzedazy
elektronicznej. Wedtug ekspertow tej firmy za 3 lata

w naszym kraju funkcjonowac ma 30 tys. e-sklepow, ktérych
wartos¢ moze osiggna¢ nawet 60 mld zt. Zgodnie z tymi
zalozeniami, roczne wzrosty branzy beda siegac 15 proc.

Rafal Nawloka
prezes zarzadu DPD Polska

Tendencje zwyzkowa potwierdzaja
takze badania E-commerce w Polsce
2017, przeprowadzone przez firmeg
badawczg Gemius. Juz 53 proc. pol-

skich internautéw dokonuje zaku-
pow w sieci. Jest to szescioprocentowy
wzrost w stosunku do roku poprzed-
niego. Podobny progres mozna za-
obserwowa¢ w  kwestii zakupow
zagranicznych. Odsetek aktywnych
internautéw w zakresie wzro-

sta z 10 procent w roku 2016 do 16

w 2017. Informacja o wzrostach w e-
-commerce nie jest niczym zaska-
kujacym. Sektor regularnie notuje
$wietne wyniki i nie zanosi si¢ na
zmiany w tym zakresie. Sklepy in-
ternetowe powinny klas¢ duzy na-
cisk nie tylko na kwestie marketingu
i konwersji, lecz takze na optymali-
zacj¢ proceséw operacyjnych, tak
by sprawnie obstuzy¢ zwigkszajace
sic wolumeny. Warto zainteresowaé
menedzeréw e-sklepéw np. modu-
tami wysytkowymi. To rozwigzanie
pozwala znacznie przy$pieszy¢ nada-
wanie paczek i wyeliminowa¢ bledy

w tym procesie. Zblizamy si¢ po-
woli do $wiatecznego szczytu pacz-
kowego. Warto przygotowaé si¢ na
ten okres wzmozonej aktywnosci za-

kupowej internautéw, by stat si¢ on
czasem wzrostéw przychodéw dla e-
-sklepu, a nie przyczyna kleski zwiaza-
nej z niewydolnoscia logistyki.
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Przeniesienie sie handlu tradycyjnego
do sieci nie jest zagrozeniem dla e-marketow

Silny trend przenikania handlu tradycyjnego do
e-commerce to owszem naturalna kolej rzeczy, ale nie
zagrozi ona w zaden sposob dotychczasowym graczom
typu pure player i ich pozycji. To kolejny element zdrowe;j
rywalizacji oraz impuls do jeszcze silniejszego rozwoju

branzy.

Pawel Paszkowski

dyrektor e-commerce, bdsklep.pl

Wzajemne przenikanie si¢ handlu
tradycyjnego i internetowego to
juz nie tylko domena duzych gra-
czy, ale ogélnoswiatowy trend ryn-
kowy, bez wzgledu na wielkos¢

biznesu. To juz fake. Pierwsza taka
branza, ktéra postanowita wykorzy-
sta¢ potencjat sieci do zwigkszenia
sprzedazy byla oczywiscie odzie-
zowa oraz szeroko pojeta elektro-
nika (AGD i RTV). Od dawna
$wietnie radza sobie w §rodowisku
digitalowym, zwigkszajac kilkukrot-
nie swoje obroty. Nawet platformy
spotecznosciowe staly si¢ doskona-
lym miejscem sprzedazy produk-
tow, o czym $wiadcza wyrastajace
jak grzyby po deszczu strony ma-
tych sklepéw czy butikéw. To samo
dzieje si¢ w branzy spozywczej i sze-

roko pojetym FMCG.

Przys$pieszenie ekspansji offline’'n

Wiele marek i sieci handlowych
postanowita potaczy¢ oba kanaly
tworzac komplementarng oferte
dla réznego typu odbiorcéw, co
spotyka si¢ z duza aprobata kon-
sumentéw. Oczywiscie, mozliwosé
obejrzenia produktu ,na zywo”,
a potem zamawiania u tego sa-
mego sprzedawcy za po$rednic-
twem e-sklepu jest duza zalety
iz tym nie ma co polemizowa¢.
To jednak nie stanowi zagrozenia
dla e-marketéw o stabilnej pozy-
¢ji i wypracowanym wsréd Klien-
téw zaufaniu. Co warto podkresli¢
pure playerzy nadal maja kilka za-
let, ktére moga by¢ jeszcze trudno
osiagalne dla sprzedawcéw facza-
cych oba kanaly. Wsréd jednej
z nich na pewno warto wymie-
ni¢ ceng. Jako czysto internetowy
sprzedawca mozemy ja dowol-

nie ksztattowa¢ pod potrzeby biz-
nesu, jak i samego konsumenta i to
praktycznie w czasie rzeczywistym.
W przypadku handlu mieszanego
istnieje konieczno$¢ utrzymania
tych samych warto$ci w obu kana-
tach, co oczywiscie wplywa na jego
elastyczno$¢ w tej kwestii, bo ob-
warowane jest wieloma dodatko-
wymi czynnosciami w przypadku
jakiejkolwiek zmiany.

Utrzymac pozycje

Wsréd kolejnych przewag mozna
wymieni¢ takze utatwiony proces
logistyczny, wypracowane juz rela-
cje z partnerami biznesowymi, a co
za tym idzie takze preferencyjne
warunki wspétpracy, udroznione
zrédfa dostepu do produktow
oraz bazg rezerwowych dostawcéw
w momencie zwigkszonego zapo-
trzebowania. To efekt wielolet-

niego do$wiadczenia i pracy. Tego
nie mozna zdoby¢ z dnia na dzied.
Tak jak zaufania naszych klien-
tow, ktérzy juz doskonale wiedza,
czego moga od nas oczekiwacd oraz
s3 pewni wysokiej jakosci naszej
obstugi.

To oczywiscie nie jest powéd, aby
catkowicie spokojnie podejs¢ do
fali ekspansji offline’u do online.
To tylko dodatkowa motywacja,
by si¢ rozwija¢ dalej. Efektem jej
jest cho¢by przeprowadzona nie-
dawno transformacja bdsklep.pl,
obejmujaca zaréwno sferg tech-
nologiczna, jak i wizualna. To, ze
obecnie jestesmy na bezpiecznej
pozycji, nie oznacza, ze juz zawsze
tak bedzie. Obserwujemy uwaznie
to, co dzieje si¢ z branza i staramy
si¢ reagowa¢ w miar¢ mozliwosci
jak najszybciej, by utrzyma¢ do-
tychczasowa pozycje.

10 KROKOW DO E-COMMERCE,
czyli jak zbudowac skuteczny biznes w Internecie

Zgodnie z najnowszymi raportami mamy w Polsce okoto
26,5 min internautow. Ponad potowa z nich dokonata
kiedykolwiek zakupéw online. W licznych zrédtach
znajdujemy takze informacje, ze Polski rynek e-commerce
w ciagu najblizszych kilku lat bedzie bliski 10 proc. udziatu
w catym handlu. Zestawiajac te dane z rosngcym zaufaniem
do sklepow internetowych i zakupéw on-line otrzymujemy,
wydawac by sie mogto, prosta,recepte na sukces’.
Pamietajmy jednak, ze konkurencja takze o tym wie.
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Anna Wolanin

ekspert ds. projektéw
e-Commerce, Ideo

Noszac sie z zamiarem uruchomienia
sklepu internetowego nalezy wziaé
pod uwage wiele czynnikéw. Wick-
sz0§¢ z nich traktowana jest najeze-
Sciej po macoszemu, a wickszos¢
oséb, startujacych z handlem inter-
netowym mysli, ze ich sukees zalezy
wylacznie od dobrej oferty.

Co mi sprzedasz?

W dzisiejszych czasach sklep interne-
towy moze zatozy¢ kazdy. Wystarczy
dobry pomyst lub unikatowy pro-
dukt. Mozemy znalez¢ wiele przykta-
déw sukeesu, ktéry wynika z braku
danego towaru na rynku lub ograni-
czonej jego dostepnosci. Zastandw sig
czego, jako klientowi, brakuje Ci na
rynku. Jest to najlepszy punkt wyjscia
do stworzenia udanego biznesu.

Dlaczego mam kupié

Zastandw si¢ do jakich osob adresu-
jesz oferte Twojego sklepu. Specja-
lisci od dawna wiedza, ze potrzeby
sa gléwnym zrédlem motywadji do
dziatania, a wiec takze dokonania (lub
nie) zakupu. Postaw si¢ wigc na miej-
scu Klienta i sprébuj odpowiedzie¢ na
pytanie, po co tak naprawdg kupujesz
dany towar. Zastandw sig, czy jest cos
wyjatkowego w Twojej ofercie?

Czy samotnie zajmiesz

sie wszystkim?

Chcesz na poczatek robi¢ wszystko
samodzielnie? Zastandw sig, czy po-
radzisz sobie z rozliczaniem finanséw,
wysylka towaréw, reklamacjami i ob-
stuga klientéw. Kto zajmie si¢ zdoby-
waniem produktéw, podpisywaniem
umoéw, promocjg sklepu, zdobywa-
niem klientéw, czy dalszym rozwo-
jem sklepu.

Ilu dostawcéw potrzebujesz?

Z iloma dostawcami masz podpisane
umowy? Ktdrzy z nich gwarantuja Ci
szybka dostawe? Wspdtpraca z tylko
jedna hurtownig jest ryzykowna,
szezeglnie jedli zdecydujesz sig na za-
mawianie tylko tych produktéw, na
keére juz znalazte$ kupca.

Gotowy czy szyty na miare?

Na rynku dostepne s3 zaréwno go-
towe ,,pudetkowe” produkty, jak
i firmy oferujace tworzenie zaawan-
sowanych platform w petni dosto-
sowanych do Twoich potrzeb. Takie
rozwigzanie jest idealne dla marek
z rozbudowang ofertg produktowa
oraz ugruntowang pozycja na rynku
Warto takze sprawdzi¢ jak wygla-
daja i dziataja inne sklepy. Niekt6re
rozwigzania mozna zastosowaé we
wlasnym sklepie oraz upewnic sig,
ze 0 niczym nie zapomnielismy.

Magazyn a sklep internetowy
Dobrym rozwiazaniem, szczeg6lnie
dla poczatkujacych przedsiebior-
céw, jest korzystanie z dropship-
pingu, czyli modelu, w ktérym
Twéj dostawca wysyta towar bezpo-
$rednio do konsumenta. Kolejng al-
ternatywa, jest cross-docking, czyli
zamawianie dostaw, tak, by towar
w momencie dostarczenia do nas
byt natychmiast przetadowywany
oraz wysytany dalej. Niestety moze
to wydtuzy¢ czas dostawy. Alter-
natyws jest magazyn — w domu
lub wynajety. Pamigtaj, jednak ze
im wiecej przechowywanych pro-
duktéw, tym wigcej zamrozonych
srodkéw, ktdrych nie mozesz prze-
znaczy¢ na inne inwestycje.

Platnosci w sklepie
internetowym

Przed zatozeniem sklepu interneto-
wego nalezy przemysle¢ sposob roz-
liczenia z potencjalnymi Klientami
oraz mozliwosci dostawy towaru.
Pamigtaj, ze od tych parametréw

zaleze¢ bedzie wielkoé¢ Twoich
kosztéw. Sa rézne sposoby platno-
$ci, m.in.: przy odbiorze lub prze-
lewy elektroniczne, a takze rozmaite
mozliwosci dostawy towaru, w tym,
np.: odbiér whasny, kurier, poczta
polska czy paczkomaty. Nalezy na
samym poczatku zastanowié si¢
i przeanalizowa¢ rézne mozliwosci,
poniewaz kazdy wyb6r ma swoje za-

lety i wady.

Jak zbudowad silng marke?

Silna marka to marzenie kazdego
przedsigbiorcy. Sklada si¢ na nia
wiele czynnikéw. Warto zadbad
w pierwszej kolejnosci o wizerunek
jaki tworzymy, atrakcyjne przedsta-
wienie produktéw, bezpieczeristwo
zakupéw, dobra obstuge sprze-
dajacych i przyjazne procedury
reklamacyjno-gwarancyjne.

Wraz z dojrzewaniem rynku e-
-commerce rywalizacja miedzy
przedsigbiorstwami staje si¢ coraz
bardziej widoczna. Obecnie online
mozna kupi¢ niemal wszystko. We-
dtug przeprowadzonej przez serwis
Sklepy24.pl prognozy dla Rzecz-
pospolitej, Polacy najezgéciej ku-
puja odziez oraz produkty nalezace
do kategorii ,,zdrowie i uroda”, dla-
tego tez w tych branzach najtrud-
niej bedzie Ci si¢ wybié.

Jeszcze kilka lat temu niektdre
sklepy internetowe, dziatajace
w niszowych branzach, nie potrze-
bowaly pozycjonowania, aby by¢
widocznymi w wyszukiwarce Go-
ogle. Obecnie coraz wigcej e-skle-
pow inwestuje Srodki w reklame.
Warto pomysle¢ wice o skorzysta-

niu z profesjonalnych ustug ofero-
wanych przez agencje interaktywne,
ktére zajmuja si¢ kompleksowa ob-
stuga firmy w Internecie, w tym
pozycjonowaniem. Gra jest warta
swieczki, dlatego ze znalezienie si¢
w TOP 10 w wynikach wyszuki-
wania Google niejako gwarantuje
wzrost sprzedazy.

Jak sprawi¢, by Klienci

do Ciebie wracali?

Zaufanie do marki to podstawa dzia-
talnosci w handlu elektronicznym.
Jesli sklep internetowy nie wzbudza
zaufania to bardzo mato prawdopo-
dobne jest, ze Klient zdecyduje si¢
kupi¢ w nim cokolwiek. Zazwyczaj
internauci rezygnuja z zakupéw, po-
niewaz nie moga empirycznie spraw-
dzi¢ jakosci produktu oraz obawiaja
si¢, ze zostang oszukani (np. towar
nie bedzie zgodny z zamieszczonym
na stronie opisem, przesytka nie zo-
stanie wystana mimo dokonania
wplaty czy sklep wysle uszkodzony
towar). Postaraj si¢ tak przygoto-
wa¢ sklep i zawarte w nim infor-
magje, by skutecznie przekonywaly
o bezpieczetistwie.

3 S - sprawdzaj,

sprawdzaj, sprawdzaj

Na koniec kwestia najwazniejsza
— nigdy nie osiadaj na laurach. Pro-
wadzenie wlasnego biznesu wymaga
ciagtego udoskonalanie systemu
oraz dbania o Klientéw. Pozwél im
wplywa¢ na swoja dziatalnos¢ pyta-
jac, co warto zmieni¢ w sklepie in-
ternetowym, a mozesz by¢ pewny,
ze beda u Ciebie kupowac.



