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Drogi Czytelniku,

z przyjemnoscia oddajemy w Twoje rece wyjatkowy e-book, bedgcy suma naszej wiedzy, do-
Swiadczen i znajomosci branzy e-commerce w Polsce.

Swiat online nieustannie prze do przodu, a $wiadomo$¢ wcigz ewoluujacych trenddw oraz
oczekiwan konsumenckich to droga do biznesowego sukcesu, o ile znajda sie na niej wtasciwe
drogowskazy. W naszym e-booku prezentujemy wskazowki dla oséb dopiero zaczynajgcych
sprzedaz w sieci, ale rowniez dla bizneséw juz istniejacych, ktére maja potrzebe samodosko-
nalenia. Omawiamy najwazniejsze zagadnienia i wyzwania, stawiane przed e-sklepami oraz
podpowiadamy, jak rozwiazywac najczesciej wystepujgce problemy.

W e-booku znajdziesz takze wyjatkowe case study z klientami Sendit.pl, w ktérych opowiadaja
oni o swojej drodze do sukcesu. Kazda z nich jestinna i kazda przynosi satysfakcje, jesli odwaz-
nie stawi sie czota wyzwaniom.

Zyczymy ciekawej lektury i mamy nadzieje, ze bedziesz do niej chetnie powracac.

Zaczynajmy!

Marta Osuch Paulina Anacka
Specjalista ds. content marketingu Specjalista ds. e-mail marketingu

Sendit Sp. z o.0. Sendit Sp. z 0.0.



E-COMMERCE

Zacznij sprzedawac w sieci

Przegladajac newsy z kraju i zagranicy dotyczace
handlu mozemy trafi¢ na dwa przewijajace sie od
miesiecy watki. Pierwszy dotyczy tego, ze sklepy
stacjonarne z powodu koronawirusa sa w drama-
tycznej sytuacji. Wiele z nich nie prowadzi sprze-
dazy lub spadta ona do skrajnie niskiego poziomu.
Drugi dotyczy raportéw oraz analiz, ktére dowo-
dza, ze w okresie pandemii e-commerce rozwija
sie w przyspieszonym tempie. Zakupy online staty
sie bezpiecznym substytutem wypadu do centrum
handlowego w czasie kwarantanny i izolacji. Czy to

zwiastuje koniec sklepow stacjonarnych?

Sprzedaz stacjonarna
przenosi sie do online

Juz na poczatku marca 2020 roku (pierwszy loc-
kdown) wtasciciele platform szopi.pl oraz Frisco de-
klarowali w jednym z wywiadow, 7e wartos¢ koszy-
ka w ich sklepach wzrosta w ciggu kilku dni o okoto
17%. W tym samym okresie Shoper przeanalizowat
swoja platforme sprzedazowg i zrobit zestawienie z
ktorego wynika, ze w marcu sklepy notujg $rednio
20% transakcji wiecej, niz w lutym 2020. Wzrosta tez
liczba sklepéw internetowych zaktadana na tej plat-
formie. Jeszcze lepiej wzrost sprzedazy online widac
w raporcie Cyrek Digital, ktory skupit sie na danych z
serwisu Allegro - liczba transakcji w niektérych kate-

goriach wzrosta nawet o kilkaset procent.

Wieksza sprzedaz online
= wzrost liczby przesytek

Zwiekszona sprzedaz online wptyneta tez na wzrost
wysytanych paczek, obstugiwanych przez firmy ku-
rierskie. Dla e-sprzedawcow oraz ich klientéw najlep-
szym sposobem dostawy zakupow sa tanie przesytki
kurierskie. Zwiekszona ilos¢ zamdwieh moze gene-
rowac koszty zwigzane z przesytka, dlatego kupujacy
wybieraja takie opcje, ktore sa dla nich najbardziej
optacalne. Dzieki temu w Sendit.pl zauwazylismy
ponad 30% wieksza liczbe przesytek, w porowna-
niu do ubiegtego roku. Jak wynika z raportu Gemius
,E-commerce w Polsce 2020” w 2020 roku najczesciej
wybierang forma dostawy zamowienia byty maszyny
paczkowe (61 proc. internautow), ktore po raz pierw-
szy wyprzedzity opcje dostawy kurierem do domu

lub pracy (55 proc. internautéw).

Pandemia COVID-19 spowodowata rowniez zmiane
zachowan i sposobu dostawy paczek u kurieréw.
Firmy kurierskie wprowadzity cho¢by bezdotykowe
formy potwierdzenia odbioru, na przyktad przy po-
mocy kodu PIN. Bezpieczestwo majg tez zapewnié
paczkomaty, ktérych jest coraz wiecej. Lista paczko-
matow dostepna jest na naszej stronie, a takze na
stronie kazdego e-sklepu oferujgcego dostawe do

maszyny paczkowej.



Sprzedaz stacjonarna
po pandemii

Sklepy stacjonarne, ktore nie sprzedawaty produk-
tow spozywczych oraz te, ktére miaty bardzo duze
powierzchnie i musiaty zosta¢ zamkniete, miaty naj-
trudniejsza droge do ponownego otwarcia. Dziato sie
tak przede wszystkim dlatego, ze w przypadku braku
rozwigzan online sprzedaz towardw spadta do zera.
W wielu biznesach okres przejsciowy doprowadzit
do problemdw z ptynnoscia finansowa. Tak na przy-
ktad stato sie z markg Camaieu, ktéra znika z Polski,
o czym w maju 2020 roku informowaty media. Czes¢
sprzedawcow ograniczyta takze ilos¢ placowek sta-
cjonarnych. Na taki ruch zdecydowat sie Empik oraz

marka Reserved.

Analitycy sugeruja, ze jeszcze duzo czasu minie, za-
nim handel stacjonarny wroci do formy sprzed pan-
demii. W niektorych branzach méwi sie nawet o tym,
ze powrdt do stabilnosci zajmie kilkanascie miesiecy.
Problemem moga by¢ réZne obostrzenia pojawiaja-

ce sie przy nawrotach zachorowan.

Nie mozna sugerowac, ze sprzedaz w sklepach sta-
cjonarnych catkowicie zniknie. Trzeba jednak pa-
mieta¢, ze jesli bierzemy pod uwage bezpieczefAstwo
zakupow w tym okresie, nadal najlepszym rozwigza-
niem wydaje sie zrobienie ich w sieci. W te] kwestii
na pewno szala przechyla sie na korzy$¢ e-commer-

ce. Na jak dtugo? To pokaze przysztosc.



E-handel

Wady i zalety sprzedazy w sieci

Jeszcze kilkanascie lat temu zatozenie wtasne-
go sklepu wigzato sie z wieloma zobowigzania-
mi, na przyktad wynajmem lokalu. Dzi$, w dobie
wszechobecnego internetu, nie ma takiej rzeczy,
ktorej nie mozna zatatwic online. Zatozenie i pro-
wadzenie firmy zajmujacej sie e-sprzedazg jest na
wyciaggniecie reki dla kazdego, kto ma dostep do
sieci oraz checi. Jakie sg zalety, a jakie wady sprze-
dazy online? O czym trzeba pamietaé, rozpoczyna-

jac przygode z e-commerce?

Jakie korzysci niesie ze soba
elektroniczny handel?

E-handel niesie za soba wiele korzysci. Pierwsza z za-
let jest ogromna oszczednos¢ kosztow funkcjono-
wania i wyposazenia biura. Prowadzac swoj biznes
w sieci, mozesz nie tylko zmniejszy¢ liczbe zatrudnio-
nego personelu do niezbednego minimum, ale tez
maksymalnie uprosci¢ obieg dokumentacji. Zwiek-
sza sie tez efektywnos¢ pracy, co generuje wieksze
zyski - oferta e-sklepu jest dostepna przez 24 godziny

na dobe, przez 365 dni w roku.

Kolejna zaleta prowadzenia biznesu w sieci jest ela-
styczno$¢ czasu pracy. Choc¢ na poczatku, by osia-
gnac sukces i rozkreci¢ e-biznes, trzeba poswieci¢
nowemu przedsiewzieciu kazda wolna chwile, poz-
niej zaowocuje to wiekszg elastycznoscia i dowolno-

Scig gospodarowania czasem pracy.

Witasciciele e-firm zwracaja uwage takze na o wiele

nizsze bariery wejscia na rynek dla sprzedawcdw on-

line. Koszty rozkrecenia sklepu w sieci sg nieporow-
nywalnie nizsze niz sklepow stacjonarnych, a sprze-
dawcy w internecie maja mniej ograniczen praw-
nych, technologicznych oraz organizacyjnych niz

handel tradycyjny.

Jedna z najwiekszych i najbardziej zachecajacych za-
let e-handlu, jest brak ograniczen zasiegu e-sklepu.
Dzi$ z internetu korzystaja ludzie w najdalszych za-
katkach Swiata. Daje to ogromna oszczednosé czasu
oraz mozliwos¢ realizacji skuteczniejszych dziatan
marketingowych. Internet daje tez dostep do naj-
nowszych ofert, informacji oraz zapewnia szybszy ich
obieg, niz w przypadku rynku tradycyjnego. W pew-
nych branzach jest to kluczowe dla ciagtosci oraz

skutecznosci prowadzenia e-biznesu.

Ograniczenia e-handlu.
Jak im zaradzic?

E-commerce niesie za soba tez pewne ograniczenia,
ktorym wiasciciele e-sklepdw musza sprostac, jesli
chca odnies¢ sukces w sieci. Pierwszym z nich jest
brak mozliwosci dotkniecia, przymierzenia czy wy-
prébowania towaru przez klienta. Jest to ucigzliwe
zwtaszcza w branzy modowej, jesli produkty nie sa

wystarczajgco doktadnie opisane na stronie e-skle-

pu.

Kolejnym ograniczeniem w dziatalnosci online moze
by¢ kwestia dostawy towaru do klienta. W takich
przypadkach zawsze szukamy rozwigzan jak najbar-

dziej korzystnych finansowo, technicznie i operacyj-



nie. Dobrg praktyka jest wspotpraca sklepu online

zbrokerem kurierskim, na przyktad Sendit.pl.

Nie mozna takze bagatelizowac zagrozenia dla bez-
pieczenstwa, ktére zwigzane jest z przechowywa-
niem baz danych. Obecnie jednym z najbardziej po-
zadanych débr sg dane, pozwalajgce na podszycie
sie pod inng osobe lub wykorzystanie w innych nie-
legalnych celach. Dlatego zaktadajac sklep interne-
towy i operujac wrazliwymi danymi swoich klientow,

pamietaj o wtasciwym ich zabezpieczeniu.

Absolutna koniecznosé
- strona internetowa

Skuteczno$¢ sprzedazy w sieci jest w ogromnej mie-
rze zalezna od strony internetowej, na ktérej stoi
e-sklep. Bardzo wazna jest wtasciwa domena inter-
netowa — nazwa powinna by¢ niepowtarzalna, tatwa
do zapamietania i wymowienia, a takze kojarzaca sie
z konkretna firma. Sam wyglad strony internetowe;j,
ktora jest e-sklepem, musi by¢ intuicyjny, przejrzysty
i atrakcyjny dla odbiorcy. Pamietaj o wtasciwym po-
zycjonowaniu swojej strony oraz SEO, prowadzgc na

przyktad firmowego bloga.

E-sklep - jak wysytaé klientom
kupione przez nich towary?

W kazdym e-sklepie sprawna wysytka towaru do
klienta jest jednym z punktéw na liscie ,to do”, kto-
rych trzeba dopilnowac jeszcze przed rozkreceniem
biznesu. Sklepy internetowe roznie radzg sobie z ta
kwestig. Te dziatajace gtownie na rynku lokalnym
umozliwiajg swoim odbiorcom odebranie zamowio-
nego przez internet towaru osobiscie. W miare rozro-

stu zasiegowego e-sklepu poza lokalnych odbiorcéw,

ro$nie potrzeba zorganizowania sprawnej i taniej wy-

sytki zakupow.

W zaleznosci od wolumenu paczek (czyli ilosci
nadan w miesigcu), sa dwa sposoby na opracowa-
nie korzystnej strategii wysytki towaru do klientow.
Jednym z nich jest indywidualna umowa z firma ku-
rierska, na warunkach opracowanych pod konkret-
ny e-sklep. Drugim, korzystniejszym sposobem jest
podjecie wspotpracy z brokerem kurierskim. Dzieki
temu e-sklep moze zaproponowac swoim klientom
szeroki wybor ustug firm kurierskich za cene nizsza

niz u przewoznika.

Podsumowanie

Zatozenie wtasnego e-sklepu, cho¢ pozornie prost-
sze niz dziatalnosc offline, wiaze sie z wieloma kwe-
stiami, od ktérych zalezy sukces w e-commerce. Dzi$
mozliwosci rozwijania biznesu online jest coraz wie-
cej, a wraz z rosnagcym zapotrzebowaniem na zakupy
przez internet rosnie liczba dostepnych e-sklepéw.
Jesli decydujesz sie na dziatalnos¢ w sieci, pamietaj
o kilku waznych kwestiach - odpowiedniegj stronie in-
ternetowej, wtasciwie opisanym asortymencie skle-
powym, opracowaniu mechanizmu zwrotéw oraz
przygotowaniu szerokiej oferty dostaw zakupionych
produktéw, ktorg zapewni ci wspbtpraca z brokerem

kurierskim.



Sprzedaz w Internecie
- jak zaczaC?




KROK 1

Strona internetowa

KROK 1

Strona internetowa w e-biznesie stuzy nie tylko do prezentacji oferty sklepu internetowego. Jest rowniez

doskonatym narzedziem marketingowym. Jesli bedzie przyjazna i funkcjonalna dla uzytkownika, z duzym

prawdopodobienstwem dokona on zakupu w e-sklepie, a takze - chetnie powrdci do niego w przysztosci

oraz poleci go innym uzytkownikom. Jak zbudowac strone internetowg dla e-sklepu, aby odnies¢ sukces

w e-commerce?

Dlaczego strona gtowna
e-sklepu jest wazna?

Wedtug Shopera, platformy sklepéw online, na 25
milionoéw badanych uzytkownikoéw internetu az 18,5
proc. swoja wizyte w e-sklepie zaczyna od strony
gtownej. Pomysl wiec o stronie gtownej jako o wizy-
towce twojego biznesu. Dzieki niej mozesz zaprezen-
towac marke, jej mocne strony oraz zbudowac kon-

sumenckie zaufanie.

Marcin Sienko, UX Designer w Sendit.pl radzi:

Szukajgc projektu dla naszego sklepu, warto
upewnic sie, ze proces koszykowy — od wybo-
ru produktu, po finalizacje ptatnosci — bedzie
wyczyszczony z wszystkich utrudnien i rozpra-
szaczy. Formularz powinien by¢ krotki, prosty
i nie powinien wymusza¢ podawania zadnych

zbednych informacji i zaktadania konta.

Strona internetowa ma takze utatwic klientom nawi-
gacje w sklepie, dlatego projektujac ja i wprowadza-
jac zmiany w pozniejszym czasie, porzadnie zasta-

now sie nad kazdym modutem.

fot. Windows

Co powinna zawierac strona
internetowa sklepu?

Pamietaj, ze w prowadzeniu sklepu internetowego
chodzi przede wszystkim o sprzedaz. Wszystkie twoje
dziatania powinny by¢ skupione na tym, aby sprze-

dac produkt.

Klienci oraz potencjalni klienci w pierwszej kolejno-
Sci maja stycznos¢ ze strong www twojego e-sklepu.
Masz tylko kilka sekund, aby zainteresowac ich swoja

ofertg, sktoni¢ do pozostania na stronie i dokonania



zakupu. Dlatego strona internetowa powinna byc
przede wszystkim atrakcyjna wizualnie. Unikaj zbed-
nych tresci, ktére nie przynosza istotnych informacji,
a tylko zniechecaja uzytkownika do dalszej eksplora-

cji oferty.

Warto takze zadbaé o dobrq prezentacje to-
waréw na stronie produktu. Wysokiej jako-
Sci zdjecia majg ogromny wptyw na decyzje
uzytkownikéw. Tam, gdzie to mozliwe, warto
dodac chociaz jednq fotografie, na ktorej wi-
dac produkt uzywany przez cztowieka. Pamie-
tajmy takze, by eliminowac obawy zwigzane
z zakupami przez internet — podkreslajmy
bezpieczenstwo ptatnosci, informujmy o poli-
tyce zwrotéw, pokazujmy przewidywany czas
dostawy. Dbajmy o dobre samopoczucie na-

szych klientéw, a oni odptacqg nam lojalnosciq.

- Marcin Sienko

Nie zapominaj o tym, ze skuteczny, wiarygodny sklep
internetowy umozliwia swoim klientom réwniez kon-
takt z obstugg. Koniecznie dodaj podstrony ,Kon-
takt” oraz ,O nas”. Dzieki temu nie tylko przedstawisz
sie jako godny zaufania sprzedawca, ale tez umozli-
wisz kontakt ze sobg w razie probleméw lub zapytan

o oferte.

Problemy techniczne czy zapytania o oferowane pro-
dukty beda pojawiac sie zawsze, niezaleznie od tego,
jak bardzo bedziesz probowac ich unika¢. Najwaz-
niejsze to sie ich nie wypiera¢. Dajgc swojemu uzyt-
kownikowi wsparcie podczas napotykanych proble-
mow czy watpliwosci, sprawisz, ze jeszcze chetniej
wréci do ciebie w przysztosci. Skorzystaj z live cha-
tow, poinformuj klientow o godzinach pracy sklepu

(aby wiedzieli, kiedy spodziewac sie odpowiedzi),

KROK 1

albo przygotuj dla nich formularz kontaktowy.

Sklep internetowy, ktéry aktywnie pozyskuje nowych
klientow, jest nagradzany zainteresowaniem i rozpo-
znawalnoscig swojej marki. Dziataj w social mediach,
zatd7 firmowego bloga. Social media sg naprawde
skutecznym narzedziem do pozyskiwania nowych
klientéw oraz budowania wizerunku i zasiegu marki
w sieci. Regularnie prowadzony blog zapewni nie tyl-
ko widocznosc¢ sklepu w Google, ale dzieki publiko-
wanym poradnikom i wskazoéwkom moze zapewnic

przyrost nowych uzytkownikéw w e-sklepie.

Przejmuj sie tym,
co o tobie méwia

Opinie klientéw sa niezwykle cenne z punktu prowa-
dzenia biznesu. Dzieki nim wiesz, co robisz dobrze,
a w ktorych sprawach masz jeszcze braki. Nie boj sie
umieszcza¢ miejsca na opinie uzytkownika pod pre-
zentowanymi na stronie produktami. Pozwél klien-
tom wyrazi¢ swoje zdanie o twoim e-sklepie - czy to
na stronie internetowej, czy w social mediach. Do-
brze prowadzony biznes potrafi przeku¢ negatywy w
sukces. Jak? Negatywne opinie, wytykajace btedy lub
niedociggniecia, pozwola ci zoptymalizowac i ulep-
szy¢ twoj sklep. Z kolei pozytywne opinie pozwolg
zbudowacd i umacnia¢ konsumenckie zaufanie, a tak-

ze beda kotem napedowym dla nowych transakcji.



KROK 1

Marketplace, czy wtasny e-sklep

- od czego zaczac?

Rozpoczynajac sprzedaz w sieci musisz odpowiedzie¢ sobie na wiele pytan, zwigzanych z modelem dzia-

talnosci. Jesli zastanawiasz sie nad tym, czy na poczatek lepiej postawi¢ wtasny e-sklep od podstaw, czy

na tylko zatozyc¢ profil na Allegro lub OLXie - ten tekst jest wtasnie dla ciebie.

Marketplace

- centrum handlowe w sieci

Sprzedaz przez Allegro, czy OLX moze by¢ kuszaca
opcja na poczatku sprzedazy w sieci, poniewaz nie
wymaga stawiania infrastruktury wtasnego e-sklepu.
Co wiecej - przypadku duzych sklepdw online czesto
oba modele sprzedazy wystepujg w tym samym cza-

sie.

Internetowy marketplace mozna przyréwnac do
centrum handlowego, w ktérym znajduje sie wie-
le sklepdw z réznych branz. Tego rodzaju platformy
sprzedazowe majg juz swoich statych uzytkownikéw,
ktorzy regularnie dokonujg w nich zakupdw, najcze-
Sciej na podstawie niskich cen i kosztow przesytki.
Dzieki temu mozesz liczy¢ na wiekszg poczatkowa

baze klientdéw, niz w przypadku wtasnego e-sklepu.

Z drugiej strony oznacza to takze koniecznos¢ zbija-
nia cen, aby dostosowac sie do poziomu konkuren-
cji i wyréznic sie na jej tle. Nie masz tez mozliwosci
budowania relacji z klientem, na przyktad za pomoca

programéw lojalnosciowych, czy newslettera.

Marketplace

Zalety

+ Prostota wdrozenia - masz do dyspozydji
gotowe rozwigzanie technologiczne, ktore
musisz tylko wypetnié trescia.

+ Brak koniecznosci stawiania wtasnej stro-
ny internetowe;j.

+ Duzy potencjat ruchu na stronie ze wzgle-
du na model one-stop-shop - wiele skle-
pow w jednym miejscu.

+ Potwierdzenie wiarygodnosci sklepu,
dzieki opiniom klientéw po zakupie towa-

ru.

Wady

- Prowizja od sprzedazy odprowadzana za
uzytkowanie platformy.

— Ograniczona mozliwo$¢é zarzadzania wy-
gladem i funkcjonalnoscia sklepu.

- Duza konkurencja - czesto gtéwnym czyn-
nikiem sprzedazowym jest niska cena.

- Operowanie pod szyldem innej marki -
niewielka szansa zdobycia lojalnych klien-

tow.



Wtasny e-sklep

- nieograniczona wolnos¢?

Wtasna strona internetowa daje duza wiekszg swo-
bode niz marketplace. Mozesz zarzadzac jej wygla-
dem i funkcjonalnoscia, dopasowujac je do potrzeb

twoich klientow.

Narzedzia do zarzadzania sklepem sa najczesciej dar-
mowe lub dostepne za niewielkg optata miesieczna.
Mozesz tez stworzy¢ sklep od podstaw, dzieki po-
mocy programistow, jednak wtedy musisz korzystac
z ich ustug przy wprowadzaniu kazdej poprawki na

stronie.

Do najpopularniejszych rozwigzan e-commerce na-
lezg miedzy innymi: WooCommerce (wtyczka do

Wordpressa), Shoper, czy Shoplo.
Najpierw okresl swoj cel

Marketplace, czy wtasny e-sklep? Duzo zalezy od tego,
jaki cel biznesowy chcesz osiggnac, przechodzac do
sieci. Zastanow sie, w jaki sposéb mozesz wybic sie
na tle konkurenciji, jakie sg zalety twoich produktow

i jakich narzedzi potrzebujesz, aby je uwydatnic.

Jezelijeste$ mata marka odziezowa, ktérej gtownym
atutem jest lokalna produkcja i dziatania na rzecz
Srodowiska, znacznie tatwiej bedzie ci uwydatnic
zalety produktéw przez wtasna strone internetowa.
Jedli natomiast chcesz sprzedawad produkty, ktére
mozna znalez¢ w wielu innych miejscach w sieci, ale
twoim wyrdznikiem jest niska cena, rozwaz zatozenie

profilu firmowego na platformie marketplace.
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Wtasny e-sklep

Zalety

+ Dostepno$¢ narzedzi pozwalajgcych na
samodzielne postawienie sklepu.

+ Wieksza rozpoznawalno$¢ marki.

+ Kontrola nad wygladem i funkcjonalno-
Scig sklepu - mozliwos¢ dostosowania mo-
dutéw strony do potrzeb klientéw.

+ KorzySci marketingowe - dostep do narze-
dzi analitycznych, rozwijanie blizszej relacji
z klientem przez prowadzenie bloga, czy
newslettera.

+ Bardziej rozbudowane dziatania SEO

i SEM pod okreslone frazy.

Wady

- Koszty zwigzane z zatozeniem domeny,
wynajeciem serwera (hostingu strony)
i/lub cena subskrypcji danego narzedzia
do zarzadzania e-sklepem.

~ Odpowiedzialnos¢ za bezpieczenstwo da-
nych klientéw i koniecznos¢ ochrony stro-
ny przed ztosliwym oprogramowaniem.

~  Konieczno$¢ samodzielnego generowa-
nia ruchu na stronie przez dziatania SEO

i reklame w kanatach social media.

Najlepiej jednak nie rezygnowac zupetnie z wtasnej
strony internetowej, a marketplace potraktowac jako
dodatkowy kanat sprzedazy. O ile platformy sprzeda-
zowe mogg wydawac sie tatwiejszym rozwigzaniem
jako punkt wyjscia, wtasny sklep daje wieksze mozli-

WOSCi rozwoju.



@ bliskapaczka

Czy mozna zrobic cos jeszcze, by wzrosto zainte-
resowanie ustugami twojego e-sklepu? Oczywi-
Scie. Jak wykazat raport Gemius ,E-commerce
w Polsce 2020”, dla klientdw réwnie wazna co
atrakcyjna oferta produktowa, jest wygodna do-

stawa zakupionych produktow.

Oferowanie klientom e-sklepu wiecej niz jedne]
formy dostawy zamdéwienia, przez wiecej niz jedng
firme kurierska, wptynie na atrakcyjnosc i funkcjo-
nalnos¢ twojego e-biznesu. Jesli chcesz poszerzyc
oferte dostaw zamowien w twoim sklepie online,
zachecamy do zapoznania sie z ustugami platfor-
my bliskapaczka.pl. Dzieki temu twoi klienci pod-
czas sktadania zamdéwienia zyskaja wybor miedzy
az 9 najwiekszymi firmami kurierskimi, co dodat-
kowo wzmocni atrakcyjnos¢ prowadzonego przez

ciebie e-sklepu.

Instalacja jednej z naszych wtyczek zdecydowa-
nie skroci klientowi czas sktadania zamoéwienia
w twoim e-sklepie. Wtascicielowi e-biznesu z ko-
lei utatwi kontrole nad ztozonymi zamdéwieniami
i usprawni proces dystrybucji oferowanych pro-
duktéw, wprost do rak zadowolonego z zakupow

konsumenta.

Sprawdz oferte dla biznesu »

Gotowe integracje:

WooCommerce
Shoper
Shoplo

Presta 1.76

Baselinker

Shopgold

Kioski RUCHu

Paczkomaty InPost

Placoéwki Poczty Polskiej
Stacje benzynowe Orlen i Lotos
Sklepy sieci Zabka

Punkty DPD Pickup

Saloniki Kolporter


https://bliskapaczka.pl/dla-biznesu

KROK 2
Logistyka e-sklepu

Logistyka w e-sklepie, czyli magazynowanie i dys-
trybucja towaru do klientow, to kluczowy element
prowadzenia sklepu internetowego. Od jej orga-
nizacji zalezy nie tylko jakos$¢ $wiadczonych przez
ciebie ustug, ale takze wzrost obrotéw generowa-
nych przez e-sklep. Jak powinna wygladac logisty-

ka e-sklepu i jak jg zorganizowaé?

Dlaczego logistyka jest wazna dla
e-sklepu? Ostatnia mila

Ostatnia mila to koncowy element tafcucha dosta-
wy. Jest to chwila, w ktorej odbiorca paczki dostaje
do rak swoje zaméwienie. To, w jaki sposéb sie to
odbedzie, ma wptyw na wizerunek sklepu interneto-
wego, w ktérym zostaty zrobione zakupy, a takze na
ocene jakosci catego procesu dostawy. Wtasciciele
e-sklepow, ktérzy chca podniesé jakos¢ obstugi oraz
wyj$¢ naprzeciw potrzebom swoich klientow, powin-
ni zapewni¢ im maksymalna elastycznos¢ i wygode

w kwestii odbioru przesytki.

Konsumenci zamawiajacy w e-sklepie oprocz dobre-
go produktu za atrakcyjna cene, oczekuja szybkiego
otrzymania zamdwienia. Jesli klient bedzie usatys-
fakcjonowany obstuga, nie tylko powréci do e-skle-
pu w przysztosci, ale tez poleci go innym. Organizacja
procesu dostaw zamdwionego towaru do klienta po-
winna zapewni¢ mu jak najszerszy wybor:

» cen za przesytke,

» sposobdow dostawy,

» dodatkowych opcji, jak np. Sledzenie przesytek.
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Z kolei dla wtascicieli e-sklepéw dobrze zorganizo-
wana logistyka to przede wszystkim zminimalizowa-
nie kosztéw, prostota i intuicyjnos¢ w realizacji oraz

opiece nad zaméwieniami.

Dostawa zamoéwienia
— wiele opcji wyboru

Jesli jestes wtascicielem e-sklepu, z pewnoscia
wiesz, ze twoi klienci oczekuja maksymalnie wie-
lu opcji dostawy w sklepie internetowym. Dobrze
pokazuje to przygotowany przez Gemius raport

,E-commerce w Polsce 20207 z ktérego wynika,



ze najczesciej wybierana forma dostawy jest ta do
maszyny paczkowej (61 proc.), a najbardziej moty-
wujgca do zakupdw w danym e-sklepie — dostawa
kurierem do domu. Klienci zwracaja tez uwage na
niskie koszty przesytki lub zwrotu, czas dostawy oraz

wygode samych zakupow.

Kupujacy w sieci cenig sobie zakupy online przede
wszystkim za dostepno$¢ 24/7 i szeroki asortyment
produktowy. Réwnie wazna jest dla nich takze szyb-
ka i tania dostawa zaméwienia do domu. Dlatego
zaktadajgc sklep internetowy zyskasz wielu klientow,
zapewniajac im kilka mozliwosci dostawy zakupow
- nie tylko kurierem, ale tez np. do maszyn paczko-

wych.

Mozesz oczywiscie podpisa¢ umowy z kilkoma
przewoznikami, poszerzajac w ten sposob liste firm
kurierskich w twoim e-sklepie i dajac wybdr odwie-
dzajacym cie klientom. Zdecydowanie wygodniej-
sze bedzie jednak podpisanie umowy z brokerem
kurierskim. Broker ustug kurierskich nie tylko skupia
w jednym miejscu dostep do kilku wiodacych firm
kurierskich w kraju, ale rowniez oferuje nizsze stawki
za ich ustugi oraz rozwiazania technologiczne w po-
staci wtyczek, dzieki ktérym zorganizowanie logistyki
w e-sklepie i zapanowanie nad nig odbywa sie przy

pomocy jednego panelu.

Pozytywne
doswiadczenie zakupowe

Pozytywne doswiadczenie zakupowe klientow jest
budowane réwniez przez doskonale zorganizowa-
ng ostatnia mile e-sklepu. Doreczenie przesytki do
rgk odbiorcy i to, w jaki sposéb sie ono odbyto, ma

ogromny wptyw na postrzeganie sklepu interneto-
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wego oraz obstugujacej go firmy kurierskiej. Dlatego
— jesli masz takg mozliwos¢ — zmaksymalizuj ilos¢
udogodnieh konsumenckich, zwiazanych z odbio-
rem przesytek: zapewnij mozliwo$¢ ptacenia za po-
braniem, darmowy zwrot, a nawet — wysokga jakos¢
opakowan paczek, dzieki czemu towar dotrze do

klienta nieuszkodzony.

Jak zautomatyzowacé proces
logistyczny w e-sklepie?

Co oznacza automatyzacja logistyki w sklepie inter-
netowym? To przede wszystkim usprawnienie przy-
gotowania i nadawania paczek do klientow. Uspraw-
nienie polega na przyktad na automatycznym
wypetnianiu i drukowaniu etykiet nadawczych. Taka
opcCja znacznie przyspiesza samo pakowanie, dzie-
ki temu ze nie musisz recznie kopiowac danych do
formularza firmy nadawczej. Takie rozwigzanie jest
dostepne poprzez gotowe integracje z twoim skle-
pem internetowym, ktore umozliwia bliskapaczka.
pl. Nasze wtyczki nie wymagaja dodatkowych prac
programistycznych i dajg mozliwos¢ zastosowania
rozbudowanych rozwigzan dostownie w ciggu kilku

minut.

Ale potaczenie sklepu z brokerem ustug kurierskich
to nie tylko automatyczne pobieranie danych i przy-
gotowanie etykiet. To takze zmiana wygladu koszyka
zakupowego na etapie finalizacji transakcji i wyboru
firmy kurierskiej. Dzieki temu kupujacy moze w tatwy
sposéb zobaczy¢, jak wyglada na przyktad lista pacz-
komatéw dostepna w jego okolicy albo gdzie znajdu-
je sie najblizszy punkt odbioru przesytek. Dzieki bli-
skapaczka.pl mozesz udostepniac¢ swoim klientom
unikalny widget mapy, na ktérym znajduje sie pra-
wie 37 tys. punktow nadawczo-odbiorczych w catej

Polsce.



W ten sposéb klienci moga jeszcze tatwiej dopaso-

wac sposob odbioru przesytki do swoich preferencji.

Integracja z firmami kurierskimi to podstawa, jesli
zalezy ci na usprawnieniu procesoéw logistycznych.
Musisz pamietac, ze takie rozwigzanie daje nie tylko
mozliwo$¢ automatycznego pobierania danych do li-
stow przewozowych. Wspétpraca z Sendit.pl uspraw-
nia takze proces informowania klientéw o nadanych
paczkach i przesytania im linkow do Sledzenia prze-
sytek. Co wiecej, istnieje mozliwos¢é tworzenia elek-
tronicznych ksigzek nadawczych, ktére pozwalaja
odnalez¢ paczki wystane wiele miesiecy wczesniej

(na przyktad w celach reklamacyjnych).

Automatyzacja ostatniej mili
w sklepie internetowym

Jako wtasciciel sklepu internetowego powinienes
takze wiedziec, Ze automatyzacja tak zwanej ostatniej
mili w e-commerce usprawnia i systematyzuje prace
osobom obstugujagcym zamowienia w e-sklepie. Ele-
menty logistyki wewnatrz sklepu tacza sie z tymi na
zewnatrz (czyli obstugg przez kuriera). Jesli po jednej
ze stron co$ nie dziata odpowiednio dobrze, to caty
proces ulega znieksztatceniu i prowadzi na przyktad

do opdznien w wysytce.

Dobrze przygotowana automatyzacja to oszczednos¢
czasu i pieniedzy. Dlatego jesli chcesz maksymalnie
zautomatyzowac proces logistyczny w swoim e-skle-

pie, kazdy jego etap zweryfikuj i poddaj analizie, aby

mozna byto go jeszcze bardziej dopracowac.




fot. Ketut Subiynato
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Dlaczego w e-sklepie potrzebny
jest mechanizm zwrotow?

Wbrew pozorom, przeniesienie sprzedazy stacjonarnej do sieci online to zaledwie potowa sukcesu. Wi-

sienka na e-commerce’owym torcie s dobre praktyki w obstudze klienta, ktore giganci e-handlu, tacy jak

Amazon, eobuwie czy Zalando wprowadzity juz kilka lat temu, a ktérych moga uczyc sie od nich wtascicie-

le matych i Srednich bizneséw. Kluczowy jest tu sprawnie dziatajgcy mechanizm zwrotéw (czasem darmo-

wych), na ktéry zapotrzebowanie deklaruje coraz wiecej kupujacych w sieci.

Ponad potowa kupujacych w sieci (52 proc.), jako
czynnik zachecajacy do zakupdw online, wymienia
mozliwo$¢ darmowego odestania produktu kurie-
rem (door to door), a 45 proc. respondentow wybiera
maszyny paczkowe (dane pochodza z raportu Ge-

mius ,E-commerce w Polsce 20207).

Kolejna informacja jest decyzja o zakupie w konkret-
nym sklepie, a nie w innym, oferujacym podobne
ustugi lub produkty. Az 26 proc. internautéw chetniej

zrobi zakupy w sklepie online, ktory jasno i czytelnie

informuje o mozliwosci dokonania zwrotu i reklama-
cji, niz w e-sklepie z podobnym asortymentem, ale
bez informacji o zwrotach. Na podstawie tych danych
mozna wyciggnac wniosek, ze wiarygodnosé e-skle-
pu odwiedzanego przez konsumenta po raz pierwszy
jest budowana tez na podstawie jasnej informacji
0 mozliwosci dokonania zwrotu. W ten sposéb moz-
na zbudowac lojalnos¢ klientéw oraz zmotywowac

ich do czestszych zakupow w sklepie online.

Wiedza o tym giganci e-handlu, a dla wtascicieli



mniejszych e-bizneséw jest to sygnat, jak wazny dla
klientéw jest dobrze dziatajacy mechanizm zwrotow

i dlaczego warto go wprowadzic.

Zwroty - jak przeksztatcié je
w korzysc dla e-sklepu?

Badania przytoczone w akapicie wyzej oraz znajo-
mos¢ branzy e-commerce w Polsce pozwala na jasne
sprecyzowanie oczekiwan internautow, odnosnie
obecnosci zwrotow w sklepach internetowych. Nale-
7y jednak wyraznie zaznaczy¢, ze mechanizm zwro-
tow w e-sklepie nie oznacza wcale regularnego ko-
rzystania z tego udogodnienia przez konsumentow.
Az 30 proc. respondentdéw nie korzysta ze zwrotow
w e-sklepie, mimo iz wie o takiej ustudze. Po co wiec
cate zamieszanie? Chocby po to, by w przysztosci. ..

ograniczy¢ ilos¢ zwrotéw w sklepie internetowym.

Wezmy na przyktad maty sklep z odziezg damska.
Klientki kupujgce w nim przez internet nie majg moz-
liwosci dotkniecia produktu, przymierzenia go, czy
poréwnania jakosci wykonania z opisem producen-
ta. Jesli po otrzymaniu przesytki okaze sie, ze kupio-
na sukienka zwyczajnie nie pasuje, klientka z catg
pewnoscia bedzie chciata ja zwrécic. W tym momen-
cie wtasciciel e-sklepu powinien zadac sobie kilka
pytan. Przede wszystkim, co byto przyczyng nietra-
fionego zakupu klientki? Niewtasciwy opis produktu
na stronie internetowej? A moze niezgodno$¢ towaru
z opisem producenta? Oczywiscie, zwrot moze byc
rowniez spowodowany po prostu rozmysleniem sie
kupujacej, dlatego warto zastanowic sie nad zaistnia-

tg sytuacja i wyciagnac z niej wnioski.

Jak mozna przeksztatci¢ zwroty towardw w korzys¢

dla prowadzonego biznesu? Najprosciej zapytac
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o przyczyne zwrotu klientke, ktéra go dokonuje. Uzy-
skane informacje mozna wykorzysta¢ w kontekscie
przysztych zwrotow i na przyktad uzupetni¢ opis
produktu na stronie. Dzieki temu w przysztosci unik-
niemy kolejnych zwrotéw konkretnego towaru z tych

samych powoddw.

Mozliwosci e-sklepow
w kontekscie zwrotow

Witasciciele e-biznesow, ktérzy prowadza sprzedaz
online, moga zaoferowac swoim klientom kilka moz-
liwosci realizacji zwrotéw. Jedng z nich jest zwrot
produktu kurierem w ustudze door to door. Niestety,
ta ustuga nie jest tania, co wptywa na spadek lojalno-
Sciklienta wobec e-sklepu i sprawia, Ze mniej chetnie

do niego powraca.

Inaczej wyglada zyskujaca na popularnosci opcja
zwrotu produktéw do punktéw nadawczo-odbior-
czych, czyli tzw. point to door. Niezaprzeczalnie ma-
szyny paczkowe sg najbardziej pozadana przez kon-
sumentow opcja dostawy oraz zwrotu zamédwienia,
ze wzgledu na terminowa elastycznosé. Nie trzeba
juz czekac¢ na kuriera, aby odebrat przesytke, tylko
w dowolnym czasie mozna zanies¢ jg do punktu. Do-
datkowa zaletg tego rozwiazania jest obnizenie kosz-

tu zwrotu towaru o koszt odbioru paczki od klienta.

Jesli jestes wtascicielem e-biznesu i zastanawiasz
sie, jak zwiekszy¢ atrakcyjnos¢ swojego sklepu, a tym
samym zainteresowanie konsumentéw zakupami
u ciebie, mechanizm zwrotéw to powazny temat do
przemyslen. Dzieki temu, ze zapewnisz swoim klien-
tom wygodny sposoéb na zwrot towaru, nie tylko
zoptymalizujesz koszty prowadzenia e-biznesu, ale
tez zyskasz stale powiekszajace sie grono lojalnych

konsumentow.
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Skuteczny e-marketing

O skutecznosci sprzedazy w sieci oraz rozpoznawalnosci marki decyduja nie tylko odpowiednie narzedzia

techniczne, dobre produkty i atrakcyjne ceny. Sukces w e-commerce jest definiowany takze odpowiednio

prowadzonym e-marketingiem. Czym jest marketing internetowy oraz na co zwréci¢ uwage, planujac stra-

tegie marketingowg e-sklepu?

fot. Norwood Themes

Marketing internetowy jest obecnie najprezniej roz-
wijajaca sie ptaszczyzna marketingowa, poniewaz
coraz wiecej firm przenosi swojg dziatalnos$¢ do sieci.
Jego zadaniem jest opracowanie strategii wprowa-
dzenia produktu na rynek, a takze promowania go
i przedstawiania w korzystny sposéb. Dzieki temu
zwieksza sie widoczno$¢ marki w sieci, a takze tworzy
sie i utrwala wieZz pomiedzy marka oraz jej odbiorca-

mi.

Wyjatkowos¢ e-marketingu polega na tym, ze od-
biorca ma mozliwo$¢ czynnej komunikacji z prezen-
towana markg - moze prowadzi¢ z nig dialog, wyra-

zac opinie, dzieli¢ sie spostrzezeniami.

Do najpopularniejszych dziatan marketingu interne-
towego naleza: content marketing, SEO oraz strona
www, remarketing, reklamy w Google Ads, social me-

dia oraz mailing.

Cele marketingu internetowego
vs cele e-biznesu

To, jak beda wygladaty dziatania e-marketingu, za-
lezy przede wszystkim od celéw e-biznesu. Najwaz-
niejszym z nich jest generowanie sprzedazy. Jak wiec
ukierunkowac dziatania marketingu internetowego,
aby wygenerowac wiecej sprzedazy, wspierajac cele

e-biznesu?

Na przyktad zwiekszajac Swiadomos¢ istnienia marki
oraz budujac jej ekspercki wizerunek w sieci. Z kolei
tworzenie bazy kontaktéw potencjalnie zaintereso-
wanych ustugami marki oraz edukowanie juz obec-
nych klientéw, pozwoli rozbudowad dziatalnosé
firmy na nowe segmenty. Niezwykle wazna w stra-
tegii e-marketingu jest takze obecnos¢ w sieci - to
dzieki takim kanatom komunikacji z klientami, jak
social media, zwieksza sie lojalnos¢ klientdbw wobec
e-sklepéw. To tam moga oni wyraza¢ swoje zdanie
o marce, dowiadywac sie o nowosciach, dyskutowac
0 poczynaniach ulubionego e-sklepu, czy wreszcie

sygnalizowac problemy i dawac sugestie.



Jak stworzy¢ skuteczng
strategie e-marketingowa
dla sklepu internetowego?

Skrojona na miare strategia dziatan marketingowy-
chi pozwoli madrze i skutecznie prowadzi¢ biznes
w sieci. Jak jg przygotowacd? Oto najwazniejsze ele-

menty, o ktorych nie mozna zapomniec:
Analiza konkurencji

W pierwszej kolejnosci rozejrzyj sie dookota i zobacz,
z kim przyjdzie ci sie zmierzy¢ w walce o sprzeda-
zowy sukces. Stworz liste swoich konkurentéw, wy-
pisz wszystkie stabe oraz mocne strony ich oferty.
Sprawdz, w jaki sposdb prowadza swoja komunika-

cje w siec.
Analiza twojego e-biznesu

W nastepnym kroku przyjrzyj sie krytycznym okiem
swojemu biznesowi. Sporzadz liste mocnych i sta-
bych punktéw twojego wizerunku w sieci. Dzieki
temu jasno okreslisz, na czym powinna skupic¢ sie

promocja i komunikacja marki.

Grupa docelowa

Kim jest twoj klient? Zastandw sie nad grupg docelo-
wa, do ktérej bedziesz kierowac¢ komunikacje o mar-
ce. Dzieki temu tatwiej bedzie okresli¢, jak dotrze¢ do
potencjalnych klientow.

Komunikacja produktu

Co sprzedajesz? Jakie s3 mocne strony twoich pro-

duktéw/ustug, o ktérych chcesz komunikowac na
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zewnatrz? Dlaczego to wtasnie twoje ustugi/produkty
klient powinien kupi¢? Okreslenie portretu produktu

lub ustugi pozwoli przygotowac trafng komunikacje.

Obecnosé w social mediach

Okresl, w ktorych social mediach przebywa najwiecej
twoich potencjalnych klientéw. Zatéz profile firmowe
i komunikuj sie z odbiorcami w bardziej bezposredni
sposéb. Dzieki temu zyskasz na wiarygodnosci wize-

runkowej.

Dtugoterminowe, $rednioterminowe

i krotkoterminowe cele

Zastanow sie, co chcesz osiagnaé w przeciagu kilku
lat, w ciggu kilku miesiecy oraz w ciggu kilku dni/ty-
godni. Kazde dziatanie marketingowe, ktére podej-
miesz, powinno wynika¢ wtasnie z tych jasno okre-

Slonych celéw.

Kontrola wynikow i elastycznos$¢ dziatan

Kontrolujac, analizujac i oceniajac efekty dziatan
marketingowych mozna stwierdzi¢, czy przynosza
one zamierzony skutek. Jesli w ktéryms miejscu co$

nie dziata - nie boj sie zmienic taktyki.

Podsumowanie

Skuteczny marketing e-sklepu jest kotem napedo-
wym sprzedazy, dlatego warto solidnie opracowac
strategie dziatania. Efekty pracy w postaci docierania
do potencjalnych klientéw i wzmacniania wiezi z od-

biorcami to klucz do sukcesu e-sklepu.
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LinkedIn i Facebook - jak wykorzystac
ich potencjat w promocji e-sklepu?

Obecnosc firmy w social mediach jest juz niemal koniecznoscia. Gracze z branzy e-commerce nie stanowig

w tej kwestii wyjatku. Jak w petni wykorzystac potencjat dwdch medidéw - LinkedIna i Facebooka - w pro-

mocji twojego sklepu internetowego?

Facebook i (czy) LinkedIn

Media spotecznosciowe sg niezwykle istotnym ele-
mentem wspotczesnego Swiata — najwieksze me-
dium, czyli Facebook, ma ponad 245 milionéw uzyt-
kownikow miesiecznie. W praktyce oznacza to, ze

reklamy trafiajg do ponad 245 milionéw 0séb.

Facebook skupia uzytkownikéw z wszelkich grup
docelowych, dlatego jest doskonatym kanatem do-
tarcia do potencjalnych klientéw dla firm z kazdej
branzy. Dlatego $miato wykorzystuj go w dziataniach
promocyjnych. Inaczej sprawa wyglada w przypadku
LinkedIna, ktéry jest narzedziem typowo bizneso-

wym.

Uzytkownikami LinkedIna sg przede wszystkim pra-
cownicy umystowi, eksperci oraz studenci chcacy
podtapac nieco branzowego know-how. To sprawia,
ze LinkedIn nie jest miejscem, na ktérym powinien

sie reklamowac kazdy. Prowadzenie dziatan na Lin-

kedlInie jest tez znacznie drozsze niz Facebooku. Jesli
jednak twoja grupa docelowa jest spdjna z uzytkow-
nikami LinkedIna, a oferowane produkty sa stricte
biznesowe — wykorzystaj LinkedIn w swoich dziata-

niach marketingowych.
Narzedzie do realizacji celu

Popularnos$¢ w social mediach moze byc celem sama
w sobie, np. w przypadku firm Swiadczgcych ustugi.
Jeslijednak jestes wtascicielem sklepu internetowe-
go, twoim celem jest poprawa wynikow sprzedazo-
wych. Social media sa do tego doskonatym narze-
dziem. Mierzenie konwersji tych dziatah nie stanowi
wiekszego wyzwania, o ile posiadasz podstawowa

wiedze z zakresu analityki internetowe;.

Analiza danych statystycznych jest niezbedna do
petnego wykorzystania potencjatu social mediow.
Odpowiednie ustawienie Google Analyticsa i regular-

ne sprawdzanie wynikow dziatan promocyjnych po-



zwala na lepsze tworzenie tresci oraz podejmowanie
trafniejszych decyzji przy planowaniu kampanii ptat-
nych. Niezwykle pomocne mogg okazac sie tez in-
formacje, jakich udziela sam Facebook czy LinkedIn
- m.in. o ilosci wySwietlen danego posta, przeklikow

na strone internetowa czy o ilosci reakgji.
Narzedzie do realizacji celu

Popularnos¢ w social mediach moze by¢ celem sama
w sobie, np. w przypadku firm Swiadczgcych ustugi.
Jedli jednak jestes wtascicielem sklepu internetowe-
go, twoim celem jest poprawa wynikéw sprzedazo-
wych. Social media sa do tego doskonatym narze-
dziem. Mierzenie konwersji tych dziatan nie stanowi
wiekszego wyzwania, o ile posiadasz podstawowa

wiedze z zakresu analityki internetowe;.

Analiza danych statystycznych jest niezbedna do
petnego wykorzystania potencjatu social mediow.
Odpowiednie ustawienie Google Analyticsa i regular-
ne sprawdzanie wynikbéw dziatan promocyjnych po-
zwala na lepsze tworzenie tresci oraz podejmowanie
trafniejszych decyzji przy planowaniu kampanii ptat-
nych. Niezwykle pomocne moga okazac sie tez in-
formacje, jakich udziela sam Facebook czy LinkedIn
- m.in. o ilosci wySwietlen danego posta, przeklikdw

na strone internetowa czy o ilosci reakgji.
Petna interakcja i tatwy kontakt

Podstawowg i najwazniejsza zaleta social mediow
jest to, ze pozwalaja na interakcje miedzy firma
a klientami. Dzieki zamieszczonym na fanpage’u ko-
munikatom klienci beda na biezgco z oferowanymi

przez ciebie ustugamiiinformacjami na temat twojej

marki.
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Facebook jest miejscem, w ktorym twoi klienci maja
prawo gtosu, i to nie tylko w komentarzach. Na fan-
page’u twojego sklepu regularnie pojawiaja sie opi-
nie? Warto na nie odpowiadac - dziekujgc za mite
stowa, a takze przepraszajac badz wyjasniajac, cze-
mu co$ poszto nie tak. Pamietaj jednak, by wykazac
sie przy tym dyplomatycznym sznytem i nie popetnic

wizerunkowego faux pas.

Social media sg tez doskonatym miejscem do infor-
mowania o promocjach i udostepniania kodow pro-
mocyjnych. Dzieki temu uzytkownicy widza realng
korzy$¢ z obserwowania strony danej marki i rzadziej

decydujg sie na rezygnacje z jej obserwowania.
Tworz urozmaicony content

Co mozesz zrobi¢, aby poprawic¢ odbiér swoich po-
stow? Wykorzysta¢ charakterystyczne elementy wi-
zualne twojej strony, a potem dopracowac forme
publikacji. Stworzenie unikalnego stylu graficznego
i wypracowanie konkretnej strategii wizualnej jest
tym, co moze wyrdznic¢ cie na tle konkurencji. Aby
urozmaici¢ posty, warto takze siegac cyklicznie po

inne formaty np. wideo, animacje czy gif.
Aktywizuj swoich obserwatorow

Szczegblnie duzy potencjat ma organizowanie kon-
kurséw na Facebooku. Nie dos¢, ze prowadzi to do
aktywacji obecnych obserwatorow, to jezeli jednym
z wymogdw konkursu bedzie np. udostepnienie czy
zaproszenie znajomych do zaobserwowania strony,
pozwoli ci to na pozyskanie nowych klientow. Zanim
jednak zdecydujesz sie na organizacje takiej zabawy,
zapoznaj sie z ogélnymi zasadami formutowania re-
gulaminéw konkurséw na Facebooku i zadbaj o od-

powiednie zaprezentowanie go uzytkownikom.



Innym sposobem aktywizacji, ktory sprawdza sie za-
réwno w postach na LinkedlInie, jak i Facebooku, jest
tworzenie ankiet badz postéw opartych na ,to - re-
akcjanr1czyto - reakcja nr2”. Uzytkownicy chetniej
angazuja sie, gdy oczekiwane przez nas dziatanie jest
proste w wykonaniu i jasno okreslone. Czesto nawet
wychodzg poza oczekiwanego ,lajka” i dodaja ko-

mentarz... poszerzajgc tym samym zasieg posta!

Zwracajgce uwage formaty
reklamowe

Reklama ptatna na Facebooku i Linkedlnie ma
ogromny potencjat. Reklamodawcy, oprocz opcji
promowania postéw czy tworzenia publikacji spon-
sorowanych udajacych te zwykte (czyli dark po-
stingu), maja do wykorzystania catg rzesze innych
rozwigzan - takich jak m.in. karuzela czy kolekcja.
Umiejetne ich stosowanie z pewnoscia przetozy sie
na wyniki sprzedazowe - tym bardziej, ze klikniecie w
dang reklame moze bezposrednio przenosi¢ np. na

podstrone konkretnego produktu.
Zaufaj agencji badz freelancerowi

Jezeli chcesz w petni wykorzysta¢ potencjat forma-
tow ptatnych, rozwaz zatrudnienie specjalisty, kto-
ry uszanuje posiadany przez ciebie budzet i wyko-
rzysta go w efektywny sposob. Jezeli nie posiadasz
doswiadczenia w prowadzeniu ptatnych dziatan na
Facebooku czy LinkedInie, szybko ,przepalisz” srodki

przeznaczone na promocje.

Nie bez znaczenia moze okazac sie takze wsparcie
fachowcow w zakresie tworzenia kreacji postow i pi-
sania ich tresci. Specjalisci sa w stanie bowiem osza-
cowac, jak ,klika¢” bedzie sie dany tekst oraz jakie

efekty przyniesie dany format ptatny.
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Trzymaj reke na pulsie

Kampanii ptatnych na LinkedInie i Facebooku nie wy-
starczy ustawic jednorazowo. Niezalezne od tego, czy
bedziesz je prowadzi¢ samodzielnie, czy we wspdt-
pracy z agencja lub freelancerem - trzymaj reke na
pulsiel Czasami drobne modyfikacje mogg przynies¢
doskonate efekty, zas brak zmian i Sledzenia trendéw

moze skonczyc sie marnowaniem Srodkow.

Bez watpliwosci mozna stwierdzi¢, ze prowadzenie
dziatan promocyjnych w social mediach pozwala na
efektywne promowanie sklepow internetowych. War-
to jednak pamietac, ze planowanie i koordynowanie
aktywnosci w social mediach stanowi prawdziwe wy-
zwanie. Jesli nie posiadasz doswiadczenia, a szukasz
najlepszego z mozliwych rozwigzan, prawdopodob-
nie bedzie nim skorzystanie z ustug profesjonalistow
od social mediéw. Jesli zas nie masz budzetu na zle-
canie takiej kampanii komus innemu - czytaj i edukuj
sie, ucz sie na btedach i probuj w petni wykorzystac

potencjat LinkedIna i Facebooka!
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KROK 4
SEO - pozycjonowanie strony

Obecnosc firmy w social mediach jest juz niemal koniecznoscia. Gracze z branzy e-commerce nie stanowig
w tej kwestii wyjatku. Jak w petni wykorzysta¢ potencjat dwdch mediéw - LinkedIna i Facebooka - w pro-

mocji twojego sklepu internetowego?
Czym jest SEO?

SEO (ang. Search Engine Optimization) to najprosciej
mowigc pozycjonowanie witryn internetowych tak,
aby zajmowaty one najwyzsze miejsca w wyszukiwar-
kach, po wpisaniu w nie odpowiednich stow kluczo-

wych.

Tyle z teorii, bo w praktyce SEO to o wiele wiecej, niz
,PO prostu” pozycjonowanie strony w wyszukiwarce.
Na skutecznos$¢ tych dziatan sktadaja sie takze: roz-
budowa tresci na stronie, linki pozycjonujace z in-
nych domen w sieci czy optymalizacja technicznych
aspektéw strony www, dzieki ktérym poprawia sie

widocznos¢ w organicznych wynikach wyszukiwania.

Dziatania SEO sa czeScia marketingu organicznego,
czyli bezptatnego marketingu w internetowych kana-
tach komunikacji. Ich sita tkwi w naturalnym dotarciu
i porozumiewaniu sie z potencjalnym klientem, dzie-

ki trafieniu w zainteresowania i potrzeby odbiorcow.

Dlaczego warto zainteresowac sie
pozycjonowaniem SEQ?

Skutecznos¢ wszystkich dziatan pod szyldem SEO
pozwoli twojej stronie na wzrost widocznosci w wy-
nikach wyszukiwania - zarbwno na najwazniejsze

frazy kluczowe, jak i na tzw. long taile (z ang. dtugie



ogony), czyli doktadnie sprecyzowane zapytania,
ktore Swiadomie zadaja uzytkownicy sieci (przyktad:
,czerwona sukienka z niebieskimi kieszeniami”).
Jesli sklep internetowy bedzie zawierat w swoich
tresciach duza ilos¢ fraz kluczowych, przetozy sie to
w dtuzszej perspektywie na zwiekszenie liczby os6b
odwiedzajacych strone www. Takie dziatanie nie tyl-
ko poszerza rozpoznawalnos¢ marki, ale buduje tez

zaufanie do firmy.

Wykorzystywanie zabiegéw SEO w e-biznesie po-
zwala takze budowac wizerunek eksperta w branzy.
Mozesz osiagnac ten efekt, piszac atrakcyjne tema-
tycznie tresci poradnikowe, ktére pomagaja w co-
dziennym funkcjonowaniu czytelnikom lub pomaga-

ja im w danej chwili.

Strona internetowa z dobrym contentem moze liczy¢
na zwiekszenie liczby tzw. naturalnych linkow — jesli
tres¢ jest atrakcyjna, uzytkownicy internetu chetniej
sie nig dzielg i udostepniaja jg na swoich kanatach.
Wyszukiwarki biora pod uwage linkowania z innych
stron przy ustalaniu kolejnosci wyswietlania wyni-

kow wyszukiwania, co tylko umacnia efekty SEQ.
SEO w sklepie internetowym

SEO dotyczy tez tego, co niewidoczne gotym okiem,
czyli HTML - kodu Zrodtowego strony. Wyszukiwarki
indeksuja i kataloguja strony internetowe za pomo-
ca specjalnych programéw nazywanych botami. Aby
utatwi¢ im odnalezienie i oznaczenie strony warto
pamietac o tym, zeby kod HTML strony byt poprawny
i zawierat niezbedne informacje, takie jak nazwa stro-
ny i opis, ktore wyswietla sie po wpisaniu wtasciwe-
go hasta w wyszukiwarce. Jesli sprzedajesz produkty,
ktore moga by¢ wyszukiwane przez podstrone ,Gra-

fika”, upewnij sie, ze twoje ilustracje majg obrazowe
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nazwy, np. ,skarpetki_w_banany.jpg” zamiast ,obra-

zek.jpg”.

Wszystkie korzysci, ptynace z wtasciwego pozycjo-
nowania sklepu internetowego, moga by¢ trudne
do osiggniecia lub bardzo czasochtonne dla osoby,
ktora nigdy nie miata do czynienia z SEO. Jesli dzia-
tania SEO sg prowadzone nieumiejetnie albo naru-
szajg standardy Google strona internetowa moze
zosta¢ zbanowana - nie bedzie sie pojawiac w wy-
nikach wyszukiwania lub zostanie natozony na nia
filtr - bedzie na dalszych miejscach w wyszukiwarce.
Dlatego najkorzystniejsza opcja dla e-sklepdw, ktore
nie maja w dtuzszej perspektywie mozliwosci zatrud-
nienia specjalisty od SEO, jest wspétpraca z agencja

zewnetrzna.



Opisy produktow
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w sklepie internetowym

Dlaczego opisy produktow sg az tak wazne? Dane z raportu Gemius ,,E-commerce w Polsce 2020” nie pozo-

stawiajg ztudzen. Tres¢ ma niebagatelny wptyw na efekty sprzedazowe. Az 23% ankietowanych, na pyta-

nie: ,co sktonitoby cie do czestszego robienia zakupdw online?” odpowiedziato, ze ,,bardziej szczegbtowe

opisy produktéw”. Kolejne 20% odpowiedziato, ze ,,lepsze zdjecia produktu”.

Szczegotow nigdy za wiele

Klienci robigcy zakupy online nie majg szans na do-
tkniecie towaru przed kupieniem go. Bywa to duzym
utrudnieniem, zwtaszcza w przypadku produktéw
z drugiej reki. Cho¢ klienci sklepéw internetowych
maja przynajmniej 14 dni na zwrot danego towaru,
to nie zawsze chca podejmowac takie ryzyko i bloko-

wac Srodki.

Aby utatwi¢ im podjecie decyzji, koniecznie:

» zamie$¢ w opisie produktu maksymalnie duzo
szczegbtow,

» wstaw wyrazne, dobrej jakosci zdjecia,

» opisz najwazniejsze zalety badz ewentualne

wady towaru.

Jesli oferowany produkt jest znacznie tanszy niz
u konkurencji, napisz z czego to wynika, by klienci nie
musieli zastanawiad, sie, czy oferta nie stanowi proby

oszustwa.

Wskazéwka: Przygotowanie opisu produk-
tu tak, by zakupy online na jego podstawie
byty udane, to jedno z najwiekszych wyzwan
e-sklepow. Tworzgc content produktowy kie-
ruj sie tym, na co skarzq sie klienci zwracajgcy
dany towar do sklepu. Dzieki temu dowiesz sie,
co warto uzupetnic, aby zakupy jak najrzadziej

konczyty sie zwrotami i niezadowoleniem ku-

pujgcego.

- Marta Osuch, Redaktor prowadzaca i Specjalista ds.
Content Marketingu w Sendit.pl

Dobrej jakosci zdjecia

Klienci chcg doktadnie obejrze¢ towar przed zaku-
pem. W wielu przypadkach wystarczy opublikowanie
zdjec typu packshot, czyli przedstawiajacych produkt
z kazdej strony, na neutralnym tle. Zazwyczaj kom-
plet takich zdje¢ dostarczany jest przez producenta.
W takiej sytuacji musisz jednak liczy¢ sie z tym, ze

kazdy z konkurentéw opublikuje takie same zdjecia.



Sa jednak branze, takie jak m.in. moda, uroda, czy
design, w ktorych to nie wystarczy. W ich wypadku
warto zdecydowac sie na wykonanie dedykowanych
sesji produktowych. Mozesz to zrobi¢ samodzielnie
badZ we wspétpracy z profesjonalnym studiem fo-
tograficznym. Wazne, Zeby zdjecia byty doskonatej

jakosci i stylistycznie pasowaty do grupy docelowe.

Jakim jezykiem mowic
do klientow?

Opisy produktow petnia role podobna do sprzedaw-
cy - to z nimi ma kontakt potencjalny kupujacy i to
one musza przekonac go do zakupu. Z tego powodu
warto zastanowic sie, w jaki sposdb sformutowac ko-
munikat. Najwazniejsze jest jednak okreslenie, kim

ten klient jest.

Wskazéwka: Opisy produktowe, ktére ,méwiq
jezykiem odbiorcy” to sedno sprzedazy w sie-
ci, ale pod warunkiem, ze sq dostosowane do
profilu grupy docelowej. Inaczej zwracamy sie
do przysztych mam, inaczej do mtodziezy stu-
chajqcej rapu, a jeszcze inaczej do mitosnikéw
poezji. W tresci produktowej na wykreowanie
potrzeby zakupowej dobrze dziata takze od-
wotywanie sie do uczué i emocji czytajgcego
- czyli np. pisanie o zdrowiu, nieograniczonej

wolnosci, czy bezpieczenstwie.

- Marta Osuch

Zazwyczaj przedsiebiorcy bez problemu sa w stanie
okresli¢ swoja grupe docelowa i jej potrzeby. Znaja
branzowy zargon, trendy reklamowe wsréd konku-
rencji i podstawowe zainteresowania grupy odbior-
cow. Jeslijednakz jakichs powoddw grupa docelowa

nie jest jasna - warto stworzy¢ persony marketingo-
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we, by wyobrazi¢ sobie do kogo tak wtasciwie mo-

wimy.

Czasami zdarza sie takze, ze grupa docelowa rozsze-
rza badzZ zmienia sie. Co nalezy zrobi¢ w takiej sytu-
acji? Zuniwersalizowac jezyk, by byt zrozumiaty dla
kazdego z klientéw i zamieszczac w opisach informa-
cje zaréwno o cechach produktow, jak i ich wygla-

dzie.

Przyktad: Pan Adam ma sklep internetowy z funk-
cjonalng odzieza do pracy. Ubrania, ktore sprzeda-
je, sg popularne wsréd oséb pracujgcych fizycznie
- zwtaszcza mechanikéw i stolarzy. Jednak w ciggu
ostatnich kilku lat marka, ktérej ubrania sprzedaje,
zyskata na popularnosci u mtodych osob, interesu-
jacych sie moda uliczna. Dzieki temu jego klientami
sg teraz zarébwno fachowcy potrzebujacy fartuchéw i
rekawic, jak i mtodziez szukajgca bluz czy koszul fla-

nelowych.

Wskazowka: Tworzqc tekst sprzedazowy nie
mozna zapomina¢ o CTA (ang. call to action),
czyli wezwaniu do dziatania, zacheceniu do
zakupu. Nawet najlepszy tekst, jesli jest po-
zbawiony konkretnej propozycji akcji - w tym
przypadku zakupu opisywanego produktu,
np. ,kup teraz” - nie przyniesie oczekiwanego

dziatania ze strony klienta e-sklepu.

- Marta Osuch

Jezyk korzysci

Tworzac opisy produktéw korzystaj ze sformutowan
typowych dla jezyka korzysci. Pozwalajg one na prze-
konanie uzytkownika, ze oferowany przez ciebie pro-

dukt jest mu naprawde potrzebny.



Wskazowka: Czesto klientowi nie chodzi o sam
produkt, a o to, co nabedzie kupujgc go - w jaki
sposob bedzie z niego korzystac i jak bedzie
sie dzieki niemu czut. Warto wykorzystac te
wiedze podczas tworzenia opisow produktow
i wptyng¢ na wyobrazZnie potencjalnego klien-
ta, przemyslanymi i obrazowymi opisami!

- Monika Goszczycka, Senior Content Specialist w
Fabryka Marketingu

Opisujac dang rzecz, uzywaj pozytywnych przymiot-

nikow. Przyktad:

» Neutralny i krétki opis: Damskie buty trekkingo-
we z antyposlizgowa podeszwa.

» Krotki opis, z zastosowaniem jezyka korzysci:
Idealnie wyprofilowane damskie buty trekkingo-
we, ktére doskonale sprawdzg sie podczas pie-
szych wycieczek. Antyposlizgowa podeszwa po-
zwala czu¢ sie pewnie na szlaku, niezaleznie od

warunkéw pogodowych.

Nie popadaj jednak w skrajnos¢! Zbyt poetyckie
i rozbudowane opisy produktéw moga i Swiadcza
o kreatywnosci tworcy, ale utrudniajg klientowi za-

poznanie sie ze specyfikacjg towaru.

Prostota komunikatu

Pamietaj, Ze tekst powinien by¢ zrozumiaty dla kaz-
dego odbiorcy. Nawet takiego, ktory nie posiada
fachowej wiedzy o danej rzeczy czy zastosowanych
przy jej produkcji technologiach. Przed zamieszcze-
niem opisu na stronie daj go do przeczytania osobie
niezwigzanej z branza. Jezeli jednak opisow jest zbyt
duzo, mozesz samodzielnie dokonac oceny poziomu

zaawansowania tekstu.
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Zacznij od sprawdzenia, czy tekst nie zawiera spe-
cjalistycznej terminologii. Jesli okaze sie, ze tak - za-
standw sie, czy nie mozna opisa¢ danych zagadnien

prosciej.

Wskazowka: Wszelkiego rodzaju skroty, ktére
dotyczq technologii, warto rozwija¢ i ttuma-
czy¢. Dzieki temu potencjalny klient dostaje
szanse na zapoznanie sie z kompletem infor-
macji o danym towarze, co moze wptyngé na
jego decyzje o zakupie.

- Monika Goszczycka

Poprawnos¢ jezykowa komunikatu tez ma znacze-
nie, dlatego sprawdz tekst pod katem ewentualnych
bteddéw stylistycznych, ortograficznych czy sktadnio-
wych. Na tym etapie warto m.in. rozbi¢ skompliko-
wane i dtugie zdania ztoZone, ktére czesto okazuja

sie niezrozumiate.

Przed dodaniem opisu na strone przeczytaj go na
gtos - pozwala to na ostateczne sprawdzenie, czy
wszystko jest w porzadku ze sktadnig i jakoscia tek-

stu.

Jak zoptymalizowac opisy

produktow pod katem SEQ?

Trudno moéwi¢ o opisach produktow badZ innych
treSciach, ktére sg zamieszczane na stronie interne-

towej, nie wspominajac przy tym o SEO.

Musisz wiedzie¢, ze tylko poprawnie zbudowane
treSci moga w ogble przebic sie na wysokie pozycje
w wynikach wyszukiwania, a przez to zosta¢ zauwa-

zone przez potencjalnych kupujacych.



Wskazoéwka: Aby moc przebic sie przez ggszcz
konkurencyjnych ofert, a takze nie znikng¢ na
tle gigantow, jakimi sq platformy sprzedazo-
we (np. Allegro, Empik czy OLX), nalezy zadba¢
o optymalizacje catego serwisu, a nie tylko
opisow produktow.

- Monika Goszczycka

KROK 4
Dtugos¢ opisu produktow

W przypadku opisow produktéw, za absolutne mi-
nimum uznaje sie 500 znakdw ze spacjami (ok. 5-6
zdan). Jest to wystarczajaca ilos¢ tekstu, by méc za-
miesci¢ w takim opisie stowo kluczowe, na jakie ma
sie wySwietla¢ dany produkt (np. jego nazwe) i opi-

sac najwazniejsze cechy towaru.

Taka dtugos¢ nie bedzie takze odbierana przez algo-
rytmy Google jako thin content, czyli cienka i bezwar-
toSciowa tres¢, ktorej nie warto pokazywac uzytkow-

nikom.

Jezeli branza badZ produkt pozwalajg na stworzenie
dtuzszych opiséw produktéw, np. o dtugosci 2000
znakdw ze spacjami, zréb to. Pamietaj jednak, ze klu-
czowe informacje powinny by¢ przedstawione w od-
dzielnej tabeli badz wymienione na samej gorze.
Dzieki temu uzytkownik nie bedzie musiat sie prze-
bija¢ przez gaszcz mniej wartosciowych informacji,

zanim dotrze do tych najbardziej podstawowych.

Skuteczne opisy produktow maja serwowad wszyst-
kie informacje o danym towarze. Jezeli beda przy
tym dobrze widoczne w Google i napisane jezykiem
korzySci moga spowodowac, ze potencjalny klient

kupi te rzecz wtasnie u ciebie.



Case study
- rozmowy z klientami
Sendit sp. z 0.0.

Droga do sukcesu w e-biznesie nigdy nie
jest taka sama. Mimo wszystko warto siegaé
po marzenia, nawet te, ktére pozornie nas
przerastaja. Klienci Sendit.pl opowiadaja
o swoich biznesach, a takze o historii suk-
cesu w sieci.

20 fot. Fauxels



Mahila.pl

Zatozyciele Mahila.pl to czworka przyjaciot: Patrycja
Woszczek, Barttomiej Goraj, Dominik Ziarno i Jakub
Jurczyk, pochodzacych z niewielkie] miejscowosci
pod Krakowem. Do Wroctawia trafili piec lat temu na
studia, w tym czasie budowali sie¢ kontaktéw i zdo-

bywali wiedze z zakresu ekonomii oraz designu.

Mahila.pl to e-sklep z wygodnymi ubraniami dam-
skimi, wykonanymi z najwyzszej jakosci materiatéw.
OdzieZ cechuje prostota designu oraz ponadczasowy
styl, dzieki czemu Swietnie wkomponowata sie w ak-

tualne potrzeby kobiet w kazdym wieku.

Jak méwia o swoim biznesie:

MAHILA

Celem naszych projektow jest potqczenie ko-
biecosci i wygody. Chcemy pokazaé, ze wygo-
da to nie tylko rozwleczone koszulki, w ktorych
chodzimy po domu. Uswiadamiamy, Ze wy-
goda i kobiecos¢ moze iS¢ w parze. Tworzymy
z myslqg o kobietach, ktére ceniq sobie dobrej
jakosci produkty i klasyki w nowoczesnym wy-
daniu. Ubrania szyjemy w Polsce, z polskich
tkanin. Szwalnia, z ktéra wspoétpracujemy
znajduje sie we Wroctawiu. Dzieki ich wielolet-
niemu doswiadczeniu, pomagajg nam projek-

towac idealnie wykonane ubrania.



Skad wziat sie taki pomyst

na biznes?

Pomyst stworzenia Mahili powstat w gtowach czwor-
ki przyjaciotjuz pod koniec 2019 roku, kiedy jedna ze
wspolnikow, Patrycja, poruszyta wazny temat doty-

czacy kobiet, a doktadniej kwestii ich ubioru:

Nie powinnismy by¢ szufladkowane, tym bar-
dziej nie w momencie, kiedy méwimy o naszym
wyglgdzie. Chcemy czué sie kochane w taki

sposob, jak wyglgdamy tu i teraz.

Oficjalnie firma Mahila powstata w maju 2020 r. Wte-
dy tez wtasciciele podjeli wspodtprace z Wroctawska

szwalnig, z ktdra projektuja i tworza kolekcje ubran.
Poczatki dziatalnosci Mahila.pl

Przygotowania do rozpoczecia dziatalnosci w sie-
ci byty poprzedzone dtugimi rozwazaniami. Juz na
samym poczatku powstaty plan i gtéwne cele, ktére
nastepnie byty starannie realizowane. Utrzymanie sie
na powierzchni byto i nadal jest trudne, ze wzgledu
na brak doswiadczenia wtascicieli Mahila.pl w branzy
modowej oraz w e-commerce. Na szczescie na dro-
dze zatozycieli marki staneto wiele zyczliwych i do-
Swiadczonych oséb, ktére pomogty w wielu proce-

sach.

Proces projektowania ubran zaczat sie dobre kilka
miesiecy przed ,formalnym” powstaniem firmy Ma-
hila. Czuwata nad nim zaprzyjazniona, doswiadczo-
na szwalnia. Dzieki trzymaniu sie wytyczonego pla-
nu produkcji od samego poczatku, obeszto sie bez

zbednych niepowodzen.

MAHILA

fot. Mahila

Regularne spotkania pozwalaty nam na syste-
matycznos¢ i biezgce monitorowanie wszyst-
kich zrealizowanych zadan. PodzieliliSmy
miedzy siebie gtowne obszary, ktére zidenty-
fikowalismy: finanse, logistyka, marketing i IT.
Na spotkaniach kazdy z nas byt przygotowany
i dzielit sie nowymi informacjami oraz pomy-
stami, przy ktorych toczyty sie dtugie dyskusje.
W ten sposob matymi kroczkami zrealizowali-
Smy nasze wstepne zatozenia i jesteSmy goto-

wi podzieli¢ sie z Wami naszymi produktami.

Z jakimi problemami

mierzy sie e-biznes?

Cho¢ pomyst na biznes pojawit sie pod koniec 2019
roku, ze wzgledu na przygotowania techniczne, for-
malno-prawne czy produktowe oficjalne otworzenie
firmy nastapito w maju 2020 roku. Mimo iz wielu spra-
wom udato sie juz nadac¢ wtasciwy ton, zatozyciele
Mahila.pl sa Swiadomi, ze wciaz znajdujg sie jeszcze
na poczatku drogi. Pierwsza sprzedaz ruszyta w poto-
wie wrzesnia 2020 roku, a w planach jest juz kolejna

kolekcja.



Na poczatku wiekszo$¢ spraw zwigzanych z prowa-
dzeniem biznesu byta nowoscig. Aby im sprostac,
wtasciciele marki szukali pomocy w kazdy mozliwy
sposob: winternecie, podcastach, na spotkaniach ze
specjalistami w zakresie prawa, social mediow, SEO,
IT. Jednak ze wzgledu na ograniczony budzet, starali
sie realizowac wszystko co tylko sie dato we wtasnym
zakresie. | przyniosto to efekty w postaci doskonale
zorganizowanej wspotpracy w grupie — podzielenie
sie obowiazkami ze wzgledu na umiejetnosci perso-
nalne kazdego z cztonkdw zespotu usprawnito przy-

gotowania i przyspieszyto moment otworzenia firmy.

Takim wtasnie sposobem Dominik stworzyt
swoj profesjonalny sklep internetowy www.
mabhila.pl, Patrycja odpowiedzialna jest za
brand Mahili, zaprojektowata identyfikacje
wizualng i aktualnie zajmuje sie prowadze-
niem naszych social mediéw, Kuba zajmuje sie
kwestiq finansowq i prawnq firmy oraz sklepu
internetowego, a Bartek przejgt zadania logi-

styczno-operacyjne.

Cho¢ ze wzgledu na brak doswiadczenia, kazdy etap
przygotowan stanowit nowe wyzwanie, silne dazenie
do celu nie pozwolito dopusci¢ do mysli, ze jest to
jakis problem, ktéry zatrzyma droge do zawodowego

spetnienia.

Jak wyglada podejscie
do klienta w Mahila.pl?

Kazda realizacja zamdwienia to ogromna rados¢ dla
ciezko pracujgcych na swoj sukces wtascicieli Ma-
hila.pl. Najwiecej satysfakcji przynosi $wiadomos¢
robienia czegos, co jest potrzebne i sprawia komus

rados¢. Dlatego swoich klientow Mahila.pl traktuje

MAHILA

Z najwyzsza troska i profesjonalng opieka.

Najwiekszg rados¢ sprawiajq wiadomosci od
naszych obserwatorow i klientow na temat
jakosci oraz doktadnosci zaprojektowanych
przez nas projektow. Kazdy komentarz czy
wiadomos¢ napedza nas do dalszego dziata-
nia. Chcemy utozsamiac sie z potrzebami na-
szych obserwatorow, projektowac nasze ko-

lekcje specjalnie dla nich.

Rozwigzania technologiczne

Sklep Mahila.pl jest zbudowany na popularnym sys-
temie CMS - Wordpress. Dzieki temu customizacja
wszystkich elementéw sklepu oraz dopasowanie
ich do potrzeb i wymagan zaréwno wtascicieli, jak
i klientow byta prosta. Na stronie sklepu zaimple-
mentowane sg liczne udogodnienia dla kupujacych,
na przyktad podreczny koszyk, szeroki wachlarz opcji
dostawy czy szybkie ptatnosci blikiem. Dodatkowo
proces zakupow na mahila.pl zostat wzmocniony
poprzez ekrany sukcesow. Dla przyktadu, gdy ktos
dodaje produkt do wirtualnego koszyka, na ekranie
pojawia sie ,deszcz konfetti”, wywotujgc na twarzy

usmiech iw pewien sposdb nagradzajac kupujacego.

W temacie logistyki e-sklepu Mahila.pl korzysta z roz-
wiazan platformy technologicznej bliskapaczka.pl,
dzieki czemu zapewnia klientom tatwy wybdr w te-
macie dostawy zamdéwienia. Wtyczka oferuje szybka
integracje i wydajne dziatanie, a przy pomocy narze-
dzi analitycznych - takich jak Google Analytics — wta-
Sciciele sa w stanie analizowac co klientom podoba
sie najbardziej i dopasowywac oferty specjalnie dla

nich.



MAHILA

Ztota rada dla poczatkujacych

Barttomiej Goraj, Dominik Ziarno, Jakub Jurczyk, Pa-

trycja Woszczek, wtasciciele marki Mahila.pl:

Najwazniejszy jest wyznaczony cel, do ktérego
nieustannie sie dqzy. Odpowiedzcie sobie na
pytanie ,Dlaczego to robie?”. Jesli czas spe-
dzony nad aktualnie realizowanym projektem
przez Was sprawia Wam przyjemnos¢ - moty-
wacja przychodzi sama. Caty czas sie uczymy
i poznajemy nowe mozliwosci e-biznesu. Rady
jakimi mozemy sie podzieli¢? To przede wszyst-
kim by¢ odwaznym i wytrwatym w dziataniu,
mie¢ dobrze zaplanowang droge i nieustannie
sie rozwijac. W naszych gtowach juz czeka mi-

lion pomystow do zrealizowania.

Dziekujemy za rozmowe!

fot. Mahila

e

Szukasz wygodnej integracji do zarzadzania dostawa w e-sklepie?
Skontaktuj sie z naszymi specjalistami

Piotr Sobocinski Klaudia Kasprzyszak
piotr.sobocinski@sendit.pl klaudia.kasprzyszak@sendit.pl
+48 534 052 581 +48 534 055 588

@ bliskapaczka.pl



BananaMamaBoom.com

Wtascicielka bananamamaboom.com, Pani Natalia
Jerzak jestabsolwentka wroctawskiej Akademii Sztuk
Pieknych i specjalizuje sie w projektowaniu wzoréw i
sitodruku. Jej pasja jest kultura rowerowa. Pod szyl-
dem BananaMama projektuje i sprzedaje skarpetki w
autorskie rysunki. BananaMama to sklep, w ktorym
mozna je kupic, a takze zamdwic projekt skarpetek

na indywidualne zamoéwienie (np. dla swojej firmy).
Pomyst na biznes

Podczas czwartego roku studiéw Pani Natalia wy-
myslita marke BananaMama i rozpoczeta tworzenie
kolekcji ubran i dodatkéw drukowanych w swoje
rysunki. Motywem przewodnim marki - jak nazwa

wskazuje, sa banany, ktére Pani Natalia drukowata

BANANAMAMA

zdjecia: Marta Sobala

dostownie na wszystkim. Najwiekszym zaintereso-

waniem cieszyty sie jednak skarpetki.

Byt popyt, trzeba byto odpowiedzie¢ podazq.
Technika nadrukowywania wzoréw na skar-
petki okazata sie nieekonomiczna... wiec za-
moéwitam wyprodukowanie 150 par w rodzin-
nej firmie pod todziq. Skarpetki sprzedawaty
sie jak sSwieze buteczki i wywotywaty szero-
kiego banana na twarzach kupujgcych, wiec
stwierdzitam, Ze to jest to, co chce robi¢! Czyli

dawad ludziom radosé.

— tak w skrécie Pani Natalia ttumaczy wybrang przez

siebie droge.



Poczatki dziatalnosci

Od pomystu do jego realizacji czesto mija naprawde
wiele czasu. Wtascicielce bananamamaboom.com
zajeto to 4 lata. Jak mowi Pani Natalia, do wystarto-
wania z wtasnym biznesem potrzebowata zaplecza

finansowego i... wiary, Ze sie uda.

Dzi$ zatuje, ze nie postawitam wtedy wszyst-
kiego na jednq karte, bo to byt czas, gdy trend
na kolorowe skarpetki dopiero sie rozpedzat,
a ja bytam na najlepszej drodze do tego, by w
niego wskoczy¢ tuz po studiach. | pewnie by-
tabym teraz duzo dalej. Uwazam wiec, ze nie
ma co za dtugo zwlekac¢ - masz pomyst, to go
realizuj, rzeczywistosc i tak zweryfikuje najbar-
dziej nawet dopracowane plany. A w biznesie

liczy sie nie tylko pomyst, ale ... czas!

- Natalia Jerzak

Problemy matego e-biznesu

Piszac lub dyskutujac o problemach w prowadzeniu
e-biznesu zwykle skupiamy sie na aspektach tech-
nicznych i zapleczu prawnym. Tym, co zajmuje biz-
nesowe umysty, sa finanse, budzety, niewystarczaja-
ce rozwigzania technologiczne. Prowadzacy biznesy
kojarza sie nam z ludZzmi sukcesu, ubranymi w garni-
tury i doskonale znajacymi sie na swojej branzy. Nie
dopuszczamy do siebie mysli, ze tak wielkie umysty
moga trawic tak proste problemy, jak na przyktad...

samotno$c.

Tymczasem Pani Natalia to wtasnie ,samotnos¢”
wskazata jako problem, z ktérym boryka sie podczas

prowadzenia swojego biznesu:

BANANAMAMA

Wszystko jest na mojej gtowie i jesli ja sie cze-
gos nie naucze/nie zorganizuje/ nie zrobie - to
po prostu to sie nie wydarzy i ja poniose tego

konsekwencje.

- Natalia Jerzak

Samotno$¢ w biznesie polega nie tylko braku mozli-
wosci budowania relacji ze wspotpracownikami, ale
przede wszystkim na odpowiedzialnosci decyzyjnej,
spoczywajacej na jednej osobie. Kazdy problem po-
jawiajacy sie w firmie, kazda mysl o zrobieniu czego$
lepiej lub refleksja nad dotychczasowymi poczyna-
niami to catkiem sporo jak dla jednej osoby. Jesli
dodatkowo jest to pierwszy samodzielny biznes, sa-
motno$¢ moze by¢ najwiekszym problemem do prze-

pracowania.

Podejscie do biznesu
oraz do klientow
Autorka marki BananaMama prowadzac biznes wie-

rzy, ze warto wiecej stuchac i inspirowac do dziatania,

niz mowic. Biznes to nieustanne uczenie sie, czesto na



btedach, ale takze wrazliwos¢ i zdolnos¢ szybkiego
reagowania na sprzyjajace okolicznosci. Pani Natalia
swoich klientéw traktuje z ,matczyna” troska, dba-
jac nie tylko o ich poczucie estetyki, ale i o komfort
podczas noszenia skarpet. Jako najbardziej wyjatko-
we momenty wskazuje za to chwile, gdy spotyka na
miescie kogo$ ubranego w jej skarpetki. Dzieki temu
umacnia w sobie poczucie spetnienia i sensu w tym,

co robi na co dzien.

Technologia w stuzbie

matego e-biznesu

Skala rozwoju technologicznego, ktéry towarzyszy
naszym biznesom jest tak ogromna, ze dzi$ wiek-
sz05¢, jesli nie catos¢, spraw mozna zatatwic online,
siedzac wygodnie przed komputerem. Nie inaczej jest
w przypadku sklepu bananamamaboom.com, ktory
jest potaczony z Instagramem i Facebookiem. Dzieki
temu mozna wygodnie kupi¢ produkt ze zdjecia, po
prostu klikajac w kropke i w kolejnych krokach doko-
nac¢ wygodnej ptatnosci oraz zamoéwi¢ dostawe. Pani
Natalia korzysta w tym celu z wtyczki WooCommerce

od bliskapaczka.pl.
Ztota rada dla poczatkujacych

Natalia Jerzak, wtascicielka marki BananaMama:

Otaczaj sie Zyczliwymi Ci ludzmi i czerp z ich
zyczliwosci - to oni dadzq Ci potrzebngq site.
Stuchaj konstruktywnej krytyki - pomoze Ci
ulepszy¢ Twoj produkt/ustuge. Popros o po-
moc, gdy jej potrzebujesz. Pomagaj innym,
gdy tylko mozesz. Bqdz szczodra/szczodry, a
szczodrze otrzymasz. Daj sobie czas na uczenie
sie. Boj sig i rob.

- Natalia Jerzak

BANANAMAMA

Dziekujemy za rozmowe!



GTX SERVICE

Dojrzaty biznes w sieci
GTX Service

Jak radza sobie dojrzate e-biznesy w sieci? Czy rosngca z dnia na dzieA konkurencja wymusza na nich
walke o klienta, czy moze ich pozycja wcale nie tak tatwo zachwia¢? Co duze e-commerce maja do powie-
dzenia tym mniejszym, dopiero sie rozwijajagcym? Zapraszamy na kolejng odstone case study z klientami,

ktorych na co dzien wspieramy nasza technologia.

Tym razem przedstawiamy firme GTX Service, w roz-
N /. -kc . . k z 7 . 2
mowie z Dyrektorem Operacyjnym Dariuszem Roba- aszym wyroznikiem jest jakosc obstugi 3 ty

kiem. GTX Service to spétka, ktora specjalizuje sie w pow naszych Klientow:

kompleksowej obstudze posprzedazowej urzadzen o - Konsumenta (Uzytkownika narzedzia),

napedzie akumulatorowym, elektrycznym i spalino- - Pracownika sklepu (przyjmujqcego zlecenie

wym wiodgcych marek. od Uzytkownika)

- Wtasciciela marki (Ptatnika zlecenia gwa-

, 1 L Merli T .
Firma jest juz obecna w 7 krajach i posiada sie¢ 19 rancyjnego np. Leroy Merlin czy Grupa Topex)

punktow serwisowych. | wcigz dynamicznie rosnie, Te trzy typy Klientow wystepujq jednocze-

4o . . ——
a tylko w Centralnym Magazynie GTX Service znajduja sn'/e (hw kazc'lym gwarancyj'nym Zleceniu ser
sie prawie 2 miliony roznych czesci zamiennych. wisowym. Kazdego obstugujemy tak, by spet
ni¢ jego oczekiwania.

- Dariusz Robak



Co napedza rozwdj firmy?

Jednym z pytan, ktére przychodzg do gtowy po za-
poznaniu sie z profilem tego typu firmy, jest pytanie
o funkcjonowanie sklepu w dobie ogromnych marke-
tow. Zadalismy je Dyrektorowi Operacyjnemu, a od-

powiedZ wiele wyjasnia:

GTX Service od lat promuje idee zmieniajgcej
sie roli sprzedawcy. Naszymi klientami sq te
sklepy, ktore lojalnos¢ swoich klientéw budu-
jg nie tylko na sprzedazy towaru, ale takze na

kompleksowej obstudze posprzedazowej.

- Dariusz Robak

Takich sklepow jest coraz wiecej. Dzieki temu GTX
Service ro$nie bardzo dynamicznie. Ale to nie wszyst-
ko.

GTX Service dba o planete

XXl wiek to takze wieksza Swiadomos¢ troski o rozwoj
planety i wieksza uwaga skupiona na ochronie Sro-
dowiska naturalnego. W branzach kosmetycznych,
odziezowych czy spozywczych przyktadéw ochrony
Srodowiska naturalnego jest wiele (na przyktad ko-

smetyki naturalne, czy lodowkowe zero waste).

Natomiast np. w branzy elektronarzedziowej przy-
ktadem dziatan na rzecz ochrony planety jest chocby
naprawa zepsutych urzadzen, zamiast wymiany na

nowe egzemplarze.

GTX SERVICE

Nasz rozwdéj napedzajq idee zrownowazonego
rozwoju wynikajgce z Zielonego tadu dla Eu-
ropy (#EUGreenDeal) i z zobowigzania UE do

neutralnosci klimatycznej do 2050 roku.

W roku 2020 obstuzylismy prawie 100.000
zlecen serwisowych (gwarancyjnych i po-
gwarancyjnych) i 50.000 zaméwien na czesci
zamienne. Dzieki temu, w wyniku skutecznie
przeprowadzonych napraw, zredukowaliSmy
dla naszej Planety emisje CO2 o prawie 400

ton.

- Dariusz Robak

Dlaczego o ochronie planety wspominamy w kon-
tekscie case study z naszym Klientem? Poniewaz po-
stawa proekologiczna to ogromny atut kazdej firmy.
Coraz bardziej budzi sie w nas, konsumentach $wia-
domos¢ ekologiczna, ktérg z reszta pokazuja nasze
zwyczaje zakupowe: korzystamy z toreb wielokrotne-
go uzytku, ograniczamy zakupy spozywcze do najpo-
trzebniejszych produktéw czy kupujemy te z certyfi-
katami BIO.

7 badania “Spoteczna odpowiedzialnos¢ konsumen-
ta w dobie pandemii w Polsce i wybranych krajach
UE. Implikacje dla biznesu” przeprowadzonego przez
ARC Rynek i Opinia dla Szkoty Gtéwnej Handlowej,
Katedry Badan Zachowan Konsumentéw w paz-
dzierniku 2020 1. wynika, ze podczas zakupdw w coraz
wiekszym stopniu zwracamy uwage na to, czy dany
produkt nie szkodzi $rodowisku. Az 44 proc. Polakow
wybiera produkty, ktére mozna poddac recyklingowi
lub naprawic, jesli cos sie w nich zepsuje. dukty, ktore
mozna poddac recyklingowi lub naprawi¢, jesli cos

sie w nich zepsuje.



Koronawirus w branzy
budowlanej

Rok 2020 byt trudny dla wielu branz i rodzimych firm,
ktore musiaty stawic czota nie tylko lockdownowi i za-
mknieciu placowek stacjonarnych, ale tez zmianie

w hierarchii potrzeb zyciowych Polakow.

W przypadku GTX Service w kwietniu, czyli w mo-
mencie ogtoszenia lockdownu, odnotowany zostat
drastyczny spadek obrotéw. Jednak np. w branzy
elektronarzedzi szybko przerodzit sie on w ponad-
normatywny wzrost, wynikajacy ze zwiekszonej ak-
tywnosci remontowe] europejczykdw zamknietych
w swoich 4 Scianach. Wieksza ilo$¢ remontéw w na-
szych domach data wiekszg ilos¢ zlecen serwisowych,

dlatego 2020 rok zdecydowanie nalezat do udanych.

Najwieksze wyzwania

Dla mnie najwiekszym wyzwaniem jest zbudo-
wanie skalowalnej firmy i rozwoj unikalnych
przewag rynkowych. To temu posSwiecamy
100% naszej uwagi i wszystkie nasze zasoby

rozwojowe.

- Dariusz Robak

W pozostatych obszarach firma stara sie korzystac
z rozwigzan pudetkowych, dostarczanych przez fa-
chowcow w swoich dziedzinach. Takim obszarem
jest na przyktad integracja z systemami kurierskimi
- w tym przypadku bliskapaczka.pl, bedacej produk-
tem Sendit.pl.

GTX SERVICE

Ztota rada dla biznesow
od GTX Service

Dariusz Robak, Dyrektor Operacyjny w GTX Service:

Programista to byt i bedzie deficytowy i dro-
gi zasob. Programuj ,w domu” tylko to co jest
Twojq kluczowq i unikalng przewagq rynko-
wq. Reszte elementow Twojej uktadanki kup

gotowe z potki.

- Dariusz Robak

Dziekujemy za rozmowe!




@ bliskapaczka.p!




