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Internet STANDARD juz od prawie dekady obserwuje
rozwaj e-commerce i jest Swiadkiem wielu przemian,
jakie zachodza na rynku. Badanie przeprowadzone na
ponad 300 sklepach internetowych wskazuje, ze jest
to dynamiczna branza, w ktérej caty czas tkwi duzy
potencjat rozwojowy.

10

Inspiracje dla swoich dziatafi marketingowych polskie
sklepy czerpia przede wszystkim z dziatan konkurencji
oraz klientéw. Dla sklepow inspiracjg sa pracownicy, a dla
40% - media. To pozytywne zjawisko — klienci sg przeciez
zrédtem przychodéw, a to konkurencja moze ich zabrac.

13

Mimo rozwijajgcego sie sektora outsourcingowego

i wielu dostepnych platform, stosunkowo wiele sklepow
w Polsce decyduje sie na wtasne rozwigzanie informa-
tyczne. Poniewaz jest to ciggle ewoluujacy rynek, jest to
rozwigzanie ryzykowne — twdrca wtasnego rozwigzania
moze nie uwzgledni¢ wszystkich zmian w technologii.

16

Branza ptatnosci internetowych w Polsce jest rozwinieta
i dostarcza sklepom wiele ustug — od mikroptatnosci,
przez szybkie przelewy, po autoryzacje ptatnosci karta-
mi kredytowymi. Badanie wskazuje, ze sklepy dobrze
dobieraja technologie ptatnosci do preferencji swoich
klientow.

18

Logistyka jest kluczowym elementem dziatania kazdego
sklepu internetowego. Paradoksalnie wtasnie od logistyki
najczesciej zalezy opinia o sklepie, cho¢ samo dostarcze-
nie towaru jest zadaniem firmy zewnetrznej. Mozliwos¢
Sledzenia przesytki, szybka dostawa i nienaruszony stan
paczki sg niezbedne dla zbudowania pozytywnej opinii

o sklepie w oczach klienta, dlatego wybor partnera logi-
stycznego jest decyzja o strategicznym znaczeniu.

24

Sposréd przebadanych sklepow internetowych 37% nie
osiggneto zysku netto. Warto jednak pamietac, ze nie
kazde przedsiebiorstwo do niego dazy - niektére firmy
stawiajg w pierwszej kolejnosci na wzrost.

26

Branza e-commerce jako catoS¢ jest na dobrg sprawe
skazana na sukces. Jest wynikiem galopujacych prze-
mian cywilizacyjnych, ktorych jesteSmy Swiadkami

w ostatnich latach. Internet stanowi coraz popularniej-
szy kanat sprzedazy, a spotki internetowe zaczynaja nie
tylko przynosi¢ ogromne zyski swoim wtascicielom, ale
maja takze wptyw na miedzynarodowa sytuacje ekono-
miczna, a nawet polityczna.

28 CZESC II: KATALOG USLUG
WSPIERAJACYCH E-COMMERCE
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Zestawienie agencji interaktywnych pod katem
ustug atrakcyjnych dla e-commerce.

Platformy e-commerce - analiza pod katem
uzytecznosci dla SEO.

Webinaria i wideo w stuzbie e-commerce.

Copywriting w sprzedazy bezposredniej
— awangardowe przyktady.

64

Zestawienie firm badawczych wedtug
oferowanych ustug.

Jak przetestowac strone w kilku krokach?

Jak wykorzystaé crowdfunding w e-commerce?

72

Zestawienie ustug logistycznych wedtug
bogactwa oferty oraz kosztow sktadowych.
Sztuka wysytania.

78

Zestawienie porownywarek cenowych wedtug
mozliwosci promocji i pobieranej prowizji.
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Jak wybra¢ dostawce ptatnosci online?
Oferta posrednikéw ptatnosci internetowych.
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ECOMMERCE W POLSCE

X edycja badania e-commerce
- wygrywaja klienc

JAK DtUGO DZIAtA PANSTWA
SKLEP INTERNETOWY?

18% 35%

28%
13%

@ Krdcej niz rok ® 0d5do10lat
@ 0d 1do?2lat Ponad 10 lat
@ 0d2do5 lat

ILE SKI._EPOW INTERNETOWYCH
Z ROZNYM ASORTYMENTEM
PROWADZItA PANSTWA FIRMA
W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?
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15%

74%

@ Jeden
® Dwa

® Ty
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InternetSTANDARD juz od prawie dekady
obserwuje rozwéj e-commerce i jest Swiad-
kiem wielu przemian, jakie zachodza na
rynku. Badanie przeprowadzone na ponad
300 sklepach internetowych wskazuije, ze jest
to dynamiczna branza, w ktérej caty czas tkwi
duzy potencjat rozwojowy.

Jednoczesnie, mimo tak wysokiego po-
tencjatu, handel internetowy jest juz stabilng
branza, ktéra daje zatrudnienie wielu ludziom
oraz stanowi powaznego gracza w wielu seg-
mentach. Wcigz powstaja nowe sklepy, a wiele
z tych, ktére sg obecne, od wielu lat sukcesyw-
nie zwieksza swéj zasieg i potencjat.

Analitycy banku DNB Nord oraz firmy do-
radczej Deloitte wskazuja w raporcie ,,Kierunki
2014 - kluczowe czynniki determinujace
handel w Polsce”, Ze trwajace spowolnienie
gospodarcze ma negatywny wptyw na branze
handlowa, ktéra — wraz z firmami z otoczenia
biznesu — odpowiada za 1/3 polskiej gospo-
darki. Ze wzgledu na kryzys ogélna dynamika
wzrostu w handlu ogétem spadta w 2013 r.
ponizej 4%. Analitycy wskazuja jednak, ze
wysokie wzrosty utrzymuje sprzedaz poza
siecig sklepowa i targowiskami, czyli gtéwnie
przez Internet oraz domy wysytkowe. Mimo
trwajacego kryzysu, tempo wzrostu branzy
e-commerce w Polsce przekroczyto w 2013 r.
20%. Analitycy podkreslili, ze udziat e-han-
dlu w handlu ogétem to okoto 3%, podczas
gdy w krajach rozwinietych wynosi on nawet
6—9%. Oznacza to, ze jest jeszcze duzy poten-
cjat wzrostu i wiele miejsca dla nowych graczy.

Eksperci z DNB Nord ostrzegaja jednak, ze
utrzymanie takich wzrostéw bedzie wymagato
przede wszystkim inwestycji w nowe technolo-
gie, posrdd ktorych wymienili geopozycjono-
wanie czy identyfikacje RFID.

Branza rosnie
W badaniu polskich sklepéw internetowych
przeprowadzonym przez internetSTANDARD

najwieksza grupe (35%) stanowig sklepy,
ktére dziatajg na rynku krécej niz rok.
Druga najwieksza grupa w zestawieniu
sg sklepy, ktore dziataja 2 - 5 lat - 28%.

Najmniej jest sklepéw, ktére dziataja
na rynku 10 lat i wiecej (6%). Nie jest to
zaskakujace, biorac pod uwage, ze
e-commerce to bardzo mtoda branza.
Ciekawe jest rowniez to, ze sklepy, ktore
sg na rynku od 2004 r. tworzono w nieco
innej rzeczywistosci. W 2004 r. Facebook
dopiero powstat, a technologie mobilne
w dzisiejszym ksztatcie stanowity raczej
science fiction.

W zesztorocznym badaniu zsumowano
sklepy, ktére dziatajg na rynku krécej niz
2 lata. Grupa ta stanowita wéwczas 20,9%.
W tym roku ta grupa to juz 48%.

Jedna firma - jeden sklep
Wiekszos¢ ankietowanych firm (74%)
prowadzita naraz tylko jeden sklep inter-
netowy. Nie stanowi to szczeg6lnej zmiany
w stosunku do poprzednich badaf. Jedynie
w 2010 liczba firm prowadzacych jeden
sklep spadta ponizej 71% (wyniosta wow-
czas 65,5%). Takie podejScie ma oczywiste
zalety — koncentracja wysitkéw na jednym
sklepie to inwestycja w obstuge klienta, bu-
dowanie marki oraz Swiadomos$ci w grupie
docelowej. Jeden sklep oznacza takze, ze
nie trzeba dzieli¢ srodkéw na inwestycje.
Znacznie mniej jest firm, ktore prowadza
naraz dwa sklepy internetowe (15%) i jesz-
cze mniej tych, ktére prowadza trzy (4%).
Wartosci te wskazujg na niewielkie spadki
w stosunku do poprzedniego roku, gdy dwa
sklepy prowadzito 16,4% a trzy 6,9%.
Druga najliczniejsza grupa sa firmy,
ktére prowadza wiecej niz trzy sklepy in-
ternetowe z r6znym asortymentem (7%).
Stanowi to wzrost o nieco ponad 2 pkt proc.
w poréwnaniu do 2013 r., gdy byto to 4,9%.
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Postepujaca specjalizacja sklepow
Ciekawe wyniki zaobserwowalidmy ana-
lizujac odpowiedzi na pytanie dotyczace
asortymentu oferowanego przez sklepy
internetowe. Zmniejszyt sie udziat procento-
wy prawie wszystkich kategorii. Spadek ten
moze wynikac z rosngcej specjalizacji skle-
pow internetowych, ktére koncentruja sie na
budowaniu marki w obrebie jednej kategorii
produktowej. Takie podejscie utatwia tez
content marketing — prosciej osiaggna¢ po-
ziom eksperta w jednej wybranej kategorii.

Inng strategie maja tacy giganci, jak
Komputronik. Te firmy mogg wykorzystaé
swoja przewage w obszarze logistyki i ob-
stugi klienta, i zapewne dlatego decyduja
sie na wzbogacenie swojej oferty.

0d lat najwieksza popularnoscia cieszy
sie kategoria ,,dom i ogr6d”. Wynika to
przede wszystkim z powigzania z rynkiem
nieruchomosci — zakupione mieszkanie
lub wybu dowany dom z ogrodem trzeba
urzadzié, a jednocze$nie konsumenci
sg Swiadomi, Ze jest to wydatek na lata.
Dodatkowo, sa to czesto niemate kwoty.
Dlatego sg sktonni spedzi¢ wiecej czasu,

JAKIE DODATKOWE KANALY SPRZEDAZY WYKORZYSTYWAtA PANSTWA FIRMA
W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

S 1otk emetom
Tradycyjne punkty sprzedazy (sklepy, stoiska)
S

Nie wykorzystujemy dodatkowych -
kanatéw sprzedazy

Sprzedaz wysytkowa (katalogi drukowane)

Serwisy zakupow grupowych

taczna liczba wskazan

by wyszuka¢ bardziej atrakcyjne cenowo
wykoficzenia do domu.

Druga najliczniej reprezentowana grupa
posréd sklepdéw internetowych jest odziez
(12%), a trzecig komputery i technologia
(12%). Wiaze sie to z konkurencyjnymi
cenami, ktdre oferujg sklepy internetowe.
E-commerce, dzieki znacznie nizszym kosz-
tom biezacym (koszt utrzymania domeny

i platformy jest znacznie nizszy niz koszt wy-

najmu atrakcyjnej powierzchni handlowej)
jest w stanie wypracowac rozsadny zysk
mimo nizszej marzy. Dlatego konsumenci
poszukuja atrakcyjniejszych ofert na ubra-
nia (produkt o wysokiej marzy) i technologie

= 493, mozliwe byfo wskazanie wiecej niz 1 odpowiedzi

(produkty ogélnie drogie), by zaoszczedzic
pieniadze.

W stosunku do poprzednich edycji badan
widaé spadek w kategorii ,,ksigzka i mu-
zyka”. W tym roku produkty z tej kategorii
sprzedawato 5% sklepéw. W poprzednich
latach udziat procentowy tej kategorii
przekraczat 10% (15,6% w 2011 r. i 13,24%
w 2012 r.). Warto jednak mie¢ na uwadze
zmiany w metodach dystrybucji i kulturze
dostepu do tych dobr. Coraz wiecej zespo-
téw muzycznych decyduje sie na udostep-
nianie swojej twérczosci za darmo.

Swoistym podsumowaniem jest zmiana
podejscia zespotu U2 do muzyki cyfrowe;j.

KOMENTARZ EKSPERCKI

LUBASZ&WSPOLNICY

E-commerce z konsumentem po nowemu!

radca prawny,

DR DOMINIK LUBASZ
dominik.lubasz@
lubasziwspolnicy.pl
509824632

radca prawny,

WITOLD CHOMICZEWSKI, LL.M.
witold.chomiczewski@
lubasziwspolnicy.pl
503027760
www.lubasziwspolnicy.pl

Juz 25 grudnia 2014 r. wejdzie w zycie ustawa o prawach konsumen-
ta, ktéra bedzie stosowana m.in. do e-commerce i mobile commer-
ce. Ustawa wprowadza nowe mechanizmy ochrony konsumenta,
ktérych wdrozenie wymaga zmiany nie tylko regulaminu, ale takze
dostosowania Sciezki zakupowe;.

Wiecej informacji dla konsumenta

Zakres obowigzkow informacyjnych zostanie rozszerzony do
21 zagadnien. Konsumenta trzeba bedzie poinformowaé m.in.
0 jego prawach i obowigzkach czy cechach towaru lub ustugi. Brak
wykonania tych obowigzkdéw przez przedsigbiorce bedzie uniemoz-
liwiat obcigzenie konsumenta okreslonymi kosztami (np. zwrotu
towaru czy zmniejszenia warto$ci zwrdconej rzeczy), a takze prze-
dfuzat do 12 miesiecy czas na odstapienie od umowy. Niespetnienie
obowigzkéw informacyjnych bedzie réwniez wykroczeniem.
Przycisk stuzacy zfozeniu zamdwienia zwiazanego z ptatnoscia be-
dzie musiaf zosta¢ odpowiednio oznaczony, a brak spetnienia tego
wymogu uniemozliwi zawarcie umowy.

Odstapienie czesciowo po nowemu

Istotne zmiany dotycza prawa odstapienia od umowy zawartej
przez Internet. Czas na odstgpienie zostanie wydtuzony z 10 do
14 dni. Zmieni sie takze katalog umoéw, przy ktérych prawo odsta-

pienia od umowy zawartej na odlegto$¢ nie bedzie konsumentowi
przystugiwato.

Whprowadzona zostanie wyrazna podstawa prawna do obcigzenia
konsumenta spadkiem wartosci towaru zwracanego po odstapie-
niu od umowy.

W przypadku odstapienia od umowy konsumentowi bedzie mozna
nie zwracac czesci kosztdéw przesytki towaru, ktéra przewyzsza war-
tos$¢ standardowego sposobu dostawy.

Rekojmia

Uchylona zostanie ustawa o szczegdélnych warunkach sprzedazy
konsumenckiej oraz o zmianie Kodeksu cywilnego. Zasady odpo-
wiedzialno$ci za wady w umowie sprzedazy zawieranej z konsu-
mentem zostang przeniesione do Kodeksu cywilnego i beda cze-
$ciowo zmodyfikowane.

Podsumowanie
Ustawa o prawach konsumenta przynosi istotne zmiany, ktérych
wdrozenie wymaga przygotowania z odpowiednim wyprzedzeniem.

lubaszawspolnicy

\ KANCELARIA RADCOW

PRAWNYCH
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ECOMMERCE W POLSCE

ILE 0SOB OBSEUGIWAEO PANSTWA
SKLEP INTERNETOWY W CIAGU
OSTATNICH 12 MIESIECY?

26%
7%

23%

31%
@ Jedna ® 0d11do20
® Dwie 0d 21 do 50
@® 0d3do5 Wiecej niz 50
® 0d6do10

ILE ROZNYCH TOWAROW ZNAJDOWALO
SIE W OFERCIE PANSTWA SKLEPU
W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

29%
5%

14%

13%

@ Do 100

@ 0d 101 do 500
@ 0d 501 do 1 tys.
@ 0d 1 tys. do 5 tys.

22%

@ 0d5tys. do 10 tys.
0d 10 tys. do 50 tys.
Powyzej 50 tys.

W 2008 r. formacja ostro walczyta z pirac-
twem fonograficznym i pobieraniem jej
muzyki za darmo. W 2014 r. Apple zaofe-
rowato specjalne narzedzie, ktore pozwoli
tatwo usunac z chmury iTunes udostepniony
za darmo najnowszy krazek zespotu.
Najwieksza liczba sklepow (29%) ma
w ofercie nie wiecej niz 100 artykutow. Druga
najliczniejsza grupa to sklepy, ktére maja do
500 artykutéw (22%). Okoto 36% sklepow
ma wiecej niz tysigc artykutéw, z czego 10%
wszystkich sklepéw ma miedzy 10 a 50 tys.
artykutéw, natomiast 7% wszystkich skle-
péw — powyzej 50 tys. artykutow.

JAKI ASORTYMENT TOWAROW SPRZEDAWALI PANSTWO W SWOIM SKLEPIE?

15%
Dom i ogréd 32%
31%
Komputery i elektronika
Odziez
Zdrowie 10%
12%
Hobby
Dziecko 13%
[ 15%]
Delikatesy
Ksiazki i muzyka
I T
Motoryzacja
Foto 4%
M 2014
4% M 2013
Gry 9%
W 2012
4%
Rozrywka 5%
5%

10%

Sport

13%

taczna liczba wskazari = 505, moZliwe bylo wskazanie wiecej niz 1 odpowiedzi

Zatrudnienie w e-commerce
dominuja firmy jedno- i dwuosobowe
Z zestawienia wyraznie wynika, ze dwie naj-
liczniejsze grupy pod wzgledem liczby pracow-
nikow to sklepy zatrudniajace jedna (26%) lub
dwie osoby (31%). Pozostate kategorie stano-
wig niemal potowe w polskim e-commerce.
Warto jednak pamietad, ze przy tak wysokiej
dynamice branzy i rosngcym apetycie Polakéw
na zakupy internetowe mate i Srednie firmy
z tego sektora majg duzy potencjat wzrostu
i sklep, ktéry dzisiaj zatrudnia tylko wtasciciela
i jego rodzine, w niedalekiej przysztosci moze
by¢ miejscem pracy dla kilkunastu oséb.
Polskie sklepy zazwyczaj majg swoich
zaufanych, statych partneréw biznesowych.
Wiekszo5¢ (46%) nawigzata statg wspotprace

z 1-5 dostawcami. O potowe mniej wspétpracu-

je z 6-10 dostawcami. Znacznie mniej sklepow
kooperuje z wieksza liczbg dostawcow.

Sklepy internetowe daja prace takze firmom
ze swojego otoczenia biznesowego. Wtasnie
e-commerce zapewnito zatrudnienie setkom
specjalistow od obstugi mediéw spotecznoscio-
wych oraz chtonie i szkoli specjalistow od SEM
i SEQ. Sami pracownicy takze musza w swojej
pracy taczy¢ wiele funkcji — marketingowe,
technologiczne, sprzedazowe, a czasem nawet
fizyczne, gdy sklep jest na tyle maty, ze nie ma
wtasnej obstugi magazynu.

Sklep internetowy nie musi by¢ podstawo-
wym zajeciem — moze by¢ prowadzony hob-
bystycznie, obok pracy lub innej dziatalnosci
wykonywanej zawodowo.

Aukcije internetowe i tradycja
Zestawienie wynikow wskazuje, ze sklepy inter-
netowe starajg sie wykorzystac aukcje interneto-
we. Sposrdd badanych 35% wskazato ten kanat
jako jeden z alternatywnych. Druga
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Z ILOMA DOSTAWCAMI
WSPOtPRACOWAL PANSTWA
SKLEP INTERNETOWY W CIAGU
OSTATNICH 12 MIESIECY?

0
13% 46%

24%
@® 0d1do5 0d 21 do 50
® 0d6do10 Ponad 50
@® 0d11do20

najpopularniejsza alternatywng metoda sprzeda-
2y wobec strony internetowej jest stoisko w re-
alnym Swiecie. Sklep internetowy i sklep stacjo-
narny moga sie Swietnie uzupetnia¢, zwtaszcza
w kategoriach, w ktérych klienci przywykli do
wyprébowania i dotkniecia artykutu przed zaku-
pem, na przyktad w przypadku ubraf czy obuwia.

Czes¢ sklepéw, oprdcz sprzedazy detalicz-
nej, oferuje takze sprzedaz hurtowg (17%).

ILE W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY
PANSTWA SKLEP OBStUZYt ZAMOWIEN
ZAGRANICZNYCH?

8%

57%

13%
@ 0d1do5 0d 21 do 50
@® 0d6do10 Ponad 50
@ 0d 11do20

Interesujace jest zestawienie najmniej po-
pularnych alternatywnych kanatéw sprzedazy.
Drukowane katalogi i ,,gazetki” sa popularniej-
sze (8%) niz serwisy zakupow grupowych (6%).
Wynikac to moze miedzy innymi ze ztej prasy
i opinii na temat serwiséw zakupow grupowych,
ktore szczyt swojej popularnosci przezywaty
kilka lat temu. W poréwnaniu do innych kana-
tow stosunkowo wysoki wydaje sie procent

sklepéw, ktére wykorzystujg w swoim mar-
ketingu drukowane katalogi, forme pozornie
anachroniczng w dobie smartfonéw i tabletéw.
Warto jednak mie¢ na uwadze, Ze jest to wcigz
atrakcyjna forma dla starszego pokolenia.

Dla 9% przebadanych sklepdw strona in-
ternetowa byta jedynym kanatem sprzedazy.
Wskazuje to na duza $wiadomosé biznesowa
polskich podmiotow e-commerce, ktére zdajg
sobie sprawe, ze aby skutecznie sprzedawac
przez Internet, nie wystarczy stworzenie samej
strony WWW.

Obiecujaco wyglada wspotpraca polskich
sklepéw internetowych z zagranica. Sposrod
zbadanych sklepéw 18% obstuzyto ponad
50 zagranicznych zamowief w ostatnim roku.
Oznacza to, ze niemal co pigty sklep obstuguje
przynajmniej jedno zaméwienie zagraniczne ty-
godniowo. Jednoczesnie 57% sklepow przyzna-
je, ze miato od 1 do 5 zaméwien zagranicznych.

Handel transgraniczny jest niezwykle atrak-
cyjny dla polskiego sektora e-commerce. Sklepy
sg w stanie wiele zyska¢ na réznicach kurso-
wych. Jednocze$nie Internet nie zna granic, wiec
dotarcie do zagranicznej grupy docelowej nie
jest szczeg6lnym problemem. )

Aleksander Goiczak

Chcesz zwiekszyc liczbe
zamowien w sklepie
internetowym?

Skorzystaj z Trustbadge®!

Zyskaj zaufanie potencjalnych klientéw i przekonaj ich do zakupéw w Twoim
e-sklepie dzieki znakowi jakosci Trusted Shops z gwarancjg zwrotu pieniedzy oraz
opiniom zebranym w naszym systemie. Dzieki Trustbadge® Twoi klienci znajda
wszystkie te informacje w jednym miejscu.

BARDZO DOBRY

Zaufato nam juz ponad 17 000 sprzedawcow! www.trustedshops.pl/handlowcy 4.97


http://www.trustedshops.pl
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Marketing 1 wizerunek

- rozwo| kanatow

JAKIE FORMY MARKETINGU PANSTWO OBECNIE WYKORZYSTUJA?

Pozycjonowanie w wyszukiwarkach internetowych 64%

75%

57%

E-mail marketing 50%
0

47%
51%

Reklama w wyszukiwarkach intemnetowych (pfatne linki)
LYR)
39%
44%

Marketing social media

Promodja sprzedazy (wyprzedaze, akcje specjalne) 59%

Obecnos¢ w porownywarkach cen 42%

w
2
>

34%
35%

29%
30%

29%
32%

24%

Reklama wizualna (banery, reklama wideo)

Dziatania PR

Marketing szeptany i wirusowy

Obecnos¢ w pasazach handlowych i katalogach

36%

22%
23%

18%
17%)

15%

Programy lojalnosciowe

Programy partnerskie (CPA)

Reklama prasowa

19%

12%
8% B 2014

M 2013

Zewnetrzna (outdoor)

L

Reklama telewizyjna 3%

%
4%

(%]

Reklama radiowa

Nie wykorzystywali$my zadnych form marketingu

M

2%

Jaki % ankietowanych wskazat danq odpowiedZ, mozliwe byfo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

Sposréd przebadanych sklepow internetowych
64% przyznato, ze stosuje SEO, aby zwiek-
szy¢ swoj zasieg i pozyskac nowych klientow.
Odwracajac te informacje — oznacza to, ze
ponad 1/3 polskich sklepéw NIE STOSUJE
pozycjonowania w wyszukiwarkach, ktére
wydaje sie kluczowe dla tej branzy. Badanie
wykazato takze, iz 47% sklepéw stosuje ptatne
linki w wyszukiwarkach internetowych. Wiele
jednak wskazuije, ze polskie sklepy powoli

przestaja by¢ zalezne od samego pozycjonowa-
nia. Rok temu SEO stosowato 74,5% badanych
sklepdw, 50,9% uzywato ptatnych link6w.
Przyczyny sa proste — na pierwszej stronie
miejsce jest ograniczone, a wyzywic sie chce
ponad 15 tys. podmiotéw na rynku. Nalezy
szukac innych form promocji.

Marketing w wyszukiwarkach nie jest na
szcze$cie jedyng dostepna formg promogji.
Drugim najczesciej stosowanym narzedziem
jest e-mail marketing — stosuje go 57% skle-
pow, wiecej niz w zesztorocznym badaniu,
gdzie byto ich 50%. To pokazuje, ze sklepy
coraz wiekszg wage przyktadaja do content
marketingu i pracy na pozyskanych juz sub-
skrybentach newsletterow.

Popularnoscig ciesza sie poréwnywarki ce-
nowe (42%), social media (47% w stosunku do
60% w zesztorocznym badaniu) oraz wyprze-
dazei akcje specjalne (44%). Pokazuje to, ze
polskie sklepy internetowe konkuruja o klienta
przede wszystkim cena, co jest korzystne
z punktu widzenia kupujacych, skazuje jednak
firmy na ciagte ciecie marzy. Wiele sklepéw
uzywa banery reklamowe jako forme promocji
(34%). Wynika to by¢ moze z tego, ze coraz
wiecej reklamodawcow oferuje je w modelu
CPC, dzieki czemu tatwo mozna zmierzy¢ ich
efektywnosc.

Mata popularnoscia cieszg sie reklama
telewizyjna (6%) oraz radiowa (5%). Jest to
o tyle zrozumiate, ze wtasciciele sklepéw in-
ternetowych doskonale zdajg sobie sprawe,
iz reklama radiowa lub telewizyjna nie oferuja
tak precyzyjnego targetowania i mierzalnosci
wynikow, jak reklama w Internecie. W tym kon-
tekscie zastanawiajgco popularna jest reklama
prasowa (15%) oraz outdoor (12%), ktore takze
nie zapewniajg precyzyjnego dotarcia.

Tylko 18% polskich sklepow internetowych
wykorzystuje programy partnerskie (rok wcze-
$niej byto to 22%). Spadek jest zaskakujacy,
poniewaz programy partnerskie, rozliczane
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WEBBER & SAAR

Dobra reputacja online zr6dtem Twojego zysku

Czy wiesz, ze 84% internautdw szuka opinii przez dokonaniem zakupu? Negatywne wypowiedzi
o Twoim sklepie internetowym moga znaczaco wptyna¢ na decyzje zakupowa konsumenta. Zobacz, jak
zadbac o reputacje Twojej firmy, zanim zaszkodzi Ci sfrustrowany klient czy nieuczciwa konkurencja.

Na przestrzeni ostatniego 10-lecia zachowanie konsumentéw ulegto zmianie. W dobie
urzadzer mobilnych i Internetu, dostepnych na wyciagniecie reki, zakupy online stopnio-
wo wypieraja odwiedziny w sklepie stacjonarnym. Z uwagi na ogromny wybor i zézni-
cowanie ofert, niska cena przestaje by¢ gtéwnym kryterium przy podejmowaniu decyzji.
Zatem w jaki sposdb wspdiczesny internauta decyduje o zakupie? Badajac opinie nie
tylko o produkcie, ale (mozliwe, Ze przede wszystkim) o samym sprzedawcy.

Google droga do sukcesu

Wedtug badar Megapanel PBI/Gemius za maj 2014, udziat Google we wszystkich zapy-
taniach do wyszukiwarek dokonanych na terenie Polski wynidst 80,2%. Pozostata czes¢
rynku — 19,8% to wyszukiwarki, takie jak ask.com (3,8%), bing.com (2,7%) czy oparte na
silniku Google onet pl oraz interia.pl.

W ciagu ostatnich dziesieciu lat w Polsce liczba zapytart do wyszukiwarki Google
o opinie zwiekszyta sie 0 2475%! Co wiecej, nadal zauwazalna jest tendendja wzrostowa.
Oznacza to, ze dbato$¢ o reputadje w wyszukiwarce Google to inwestycja, ktéra pomoze
Cidotrze¢ do czesciztych osob, kidre generuja ponad 900 miliondw zapytars dogoogle.pl
miesiecznie. Od tego momentu czeka Cie juz niedtuga droga do znacznego pomnozenia
zysku z sprzedazy online.

Jak zbudowac dobra reputacje w wyszukiwarce?
1. Zachec¢ zadowolonych klientéw do wystawienia opinii
Zgodnie ze starym marketingowym powiedzeniem jeden niezadowolony klient
przekaze swojg opinie do co najmniej dziesieciu osob, a zadowolony tylko do
trzech. Obecnie, dzieki kanatom online, znacznie wrést zasieg kazdego komentarza
dotyczacego Twojego serwisu. Negatywna opinia moze dotrze¢ nie do dziesieciu,
ale nawet do kilku tysiecy oséb.
Kluczowa w tej sytuadji jest dbatos¢ o wsparcie opinii od zadowolonego konsu-
menta. Nie bdj sie 0 nig poprosi¢, motywujac klienta np. dodatkowym rabatem
na kolejne zakupy. Buduj trwate relacje z kontrahentami zadowolonymi z Twojej
ustugi. tatwiej o pozyskanie nowego klienta niz jego utrzymanie. Pozytywne opi-
nie o Twoim serwisie to szansa na nawiazanie dtugoterminowej relacji z lojalnym
zadowolonym klientem.
2. Zadbaj o obecnos¢ swojego sklepu w serwisach opiniotwérczych i spo-
tecznosciowych
Z serwisow spotecznosciowych, bardzo wartosciowych dla wyszukiwarki, ko-
rzysta ok. 13,5 miliondw uzytkownikéw. Kolejnych kilka milionéw odwiedzin
odnotowuj serwisy opinii. Wykorzystaj potencjat swojej firmy i nie zapominaj
o dodaniu adresu sklepu do:
wartosciowych dla wyszukiwarki serwiséw Social Media, przede wszystkim:
— Facebook.com
— Plus.google.com
—Twittercom
—Youtube.com
serwisow opinii, m.in.:
—Opineopl
—Ceneopl
— Skapiecpl
Pamietaj jednak, ze prowadzenie profilu w mediach spotecznosciowych juz daw-
no przestato polegac na zdobywaniu likedw. Zbuduj dtugotrwatg relacje ze swo-
imi fanami, informujac o promodjach czy dzielac sie informacjami o rozwoju firmy.
Tego rodzaju dziatania pozwola Ci wypelnic¢ pierwszg strone wynikéw wyszukiwa-
nia kanatami, ktére pomoga zwiekszy¢ Twojg sprzedaz.

~  Wyszukiwarka Google = o -

Tematy Subsknybu) w2

opinie

szukhwane hasic

Zaint ie w ujgciu y

Haghhwhi wisdemotc PBrognaza

— Uwaga

Rysunek 1. Wykres trendéw dla fraz zawierajgcych stowo,opinie” od 2004 roku

3.  Dowiedz si¢ 0 nowych opiniach przed Twoimi klientami
Monitoruj opinie pojawiajace sie w sieci. Pomoze Ci w tym narzedzie Google Alerts
lub serwisy stuzace do analizy opinii (typu brand24.pl).

4.  Reaguj, zanim opinie negatywne pojawia sie na pierwszej stronie wynikow
wyszukiwania
Szybka reakcja na negatywna opinie, préba nawigzania kontaktu z jej autorem, da
Ci szanse na unikniecie utraty kolejnego klienta, ktéry nie wie, czy moze Ci zaufa¢
i poszukuje informacji o Twojej dziatalnosci. Negatywnych wypowiedzi nie wolno
lekcewazyc. W sytuadji, gdy opinia jest czynem nieuczciwej konkurendji, bedziesz
magt podja¢ odpowiednie kroki prawne, zanim odczujesz realng szkode.

Gdy jest za pdzno na prewencje, pozostaje rozpoczecie
dziatan SERM
SERM (z ang. Search Engine Reputation Management), czyli zarzadzanie reputacjg w wy-
szukiwarce, to szereg dziatar, majacych na celu poprawe wizerunku marki w wyszukiwar-
kach internetowych.
Podjecie dziafari umozliwia wypeinienie pierwszej strony wynikow wyszukiwania opiniami
pozytywnymi i neutralnymi.
W ramach dziatart SERM konieczne sa:
optymalizacja kanatéw Social Media (Facebook, Twitter itp.)
optymalizacja Twojego sklepu internetowego pod katem opinii i komentarzy
dbanie o pozytywne opinie na wybranych forach interetowych oraz w portalach
opiniotwdrczych
budowa pozycji wybranych watkow pozytywnych oraz neutralnych
Wielokrotnie powtarzane ktamstwo z czasem staje sie prawda. W kanatach online fatwo
zasiac plotke i zrujnowac czyjas reputadje, a potem jej odbudowa staje sie bardzo kosztow-
na lub wrecz niemozliwa.
Nie pozwodl, aby nieuczciwa konkurencja, sfrustrowany klient albo byly pracownik
zniweczyli Twoje wysitki w procesie budowania pozytywnego wizerunku firmy.

@webber

Webber & Saar jest agendja interaktywng z Wroctawia. Zajmuje sie marketingiem efektyw-
nosciowym, budowaniem wizerunku i reputacji w Internecie oraz tworzy strategie obec-
nosci firm i marek w sieci. W portfolio klientéw agencja posiada m.in. Mennice Wroctawska,
Road American Restaurant i Yves Rocher Polska.

Ewelina Podrez
SEO Manager
Webber & Saar


http://webbersaar.com/
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Z JAKIEGO RODZAJU UStUG HOSTINGOWYCH KORZYSTA PANSTWA SKLEP?

Serwery dedykowane

Hosting na platformach
sklepowych

Serwery wirtualne

Posiadamy wiasne
rozwigzanie serwerowe

Darmowe konta www B 2014
M 2013

M 2012

Kolokacja I 2011

Konkurencja

Klienci

Pracownicy

Media

Konferencje/warsztaty
M 2014
W 2013
R W 2012
Uczelnie wyzsze W 2011

Jaki % ankietowanych wskazaf dang odpowiedz, mozliwe byfo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

JAKIE OPROGRAMOWANIE DO OBStUGI SKLEPU INTERNETOWEGO PANSTWO WYKORZYSTUJA?

Wihasne

Zakupione

Platforma sklepowa
(np. iStore, Bazarek.pl,
Otwarte24.pl)

Oprogramowanie
open source

(np. osCommerce,
ZenCart)

w modelu CPA, pozwalajg znacznie zwiekszy¢
zasieg, a jednoczesnie generuja koszt tylko
przy sprzedazy lub pozyskaniu danych osobo-
wych. By¢ moze maja na to wptyw pojawiajace
sie czesto oszustwa w programach partner-
skich, jak sztuczne nabijanie klientéw, puste
zamowienia itp. Oczywiscie takie przypadki
mozna odkryé i odliczy¢ od prowizji, ale kosz-
tuje to czas, ktéry mozna poswiecié na inne
dziatania promocyjne.

Konkurencia i klienci

Inspiracje dla swoich dziataih marketingowych
polskie sklepy czerpig przede wszystkim

z dziataf konkurencji (65%) oraz klientow
(56%). Dla 41% sklepdw inspiracja sa pracowni-
cy, a dla 40% — media. To pozytywne zjawisko
— klienci sa przeciez zrodtem przychodéw, a to
konkurencja moze ich zabrac.

Widac tez na przestrzeni ostatnich lat, ze
maleje rola mediéw, a rosnie rola klientéw jako
inspiratorow dziatait marketingowych. To kolej-
ny dowdd na rosngca $wiadomos¢ biznesowa
polskich podmiotéw e-commerce. Interesujacy
jest system budowania spotecznosci wokaot
wtasnego sklepu. Sposréd badanych, 23%
sklep6éw przyznaje, ze nie buduje spotecznosci
swoich klientéw nawet za pomocg mediow
spotecznosciowych (49%), newslettera (33%)
ani opiniowania produktéw (26% stosuje wta-
$nie te metode).

Widac takze pewne odwrdcenie trendow.
Zesztoroczne badanie byto pierwszym, w kt6-
rym stosowanie newslettera stato sie mniej
popularne od mediéw spotecznos$ciowych
(37-47%). W tegorocznej edycji mozna zauwa-
zy€ wzmocnienie tego trendu. Potwierdza to
zwiekszajace sie znaczenie content marketingu
w polskim e-commerce. Sklepy zdaja sobie
sprawe, ze zbudowanie marki eksperta w danej
dziedzinie jest elementem budowania przewagi
konkurencyjnej i pozwala na odejécie od kon-
kurowania tylko cena.

Jednocze$nie prowadzenie dialogu z klienta-
mi, na przyktad poprzez bloga (15%), wymaga
tworzenia interesujgcej tresci, co nie jest spra-
wa ani prosta, ani szybka. Mozna zaobserwo-
wac, ze blogi powoli, ale sukcesywnie zwiek-
szaja swojg pozycje o ok. 1 pkt proc. (14%
w2010r.,15% w2011 r.i 16% w 2012 1.).

Dla polskich sklepéw dominujacym kanatem
komunikacji z klientami pozostaja email (51%)

i telefon (28%). O 4 pkt proc. wzrosta tez rola
formularza WWW w komunikacji ze sklepem. »

Aleksander Goiczak
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Sklep samoazielny

- Infrastruktura | bezp

Mimo rozwijajgcego sie sektora out-
sourcingowego i wielu dostepnych plat-
form (ktorych zestawienie jest dostepne

w naszym katalogu ustug), stosunkowo
wiele sklepéw w Polsce decyduje sie na
wtasne rozwigzanie informatyczne (39%).
Poniewaz jest to ciagle ewoluujacy rynek,
jest to rozwigzanie ryzykowne — twérca
wtasnego rozwigzania moze nie uwzgled-
ni€¢ wszystkich zmian w technologii

(np. dopasowanie do najnowszych uaktual-
nief systemow operacyjnych czy pojawia-
jacych sie nowych urzadzef na rynku). Przy
wykorzystaniu ptatnych rozwigzaf, zaréw-
no box (24%), jak i w modelu Saa$S (23%),

dopasowywanie platformy do nowych
wymagah rynku lezy po stronie dostawcoéw
technologii, ktérym tatwiej to robic, gdyz
stanowi to ich podstawowa dziatalno$¢.
OczywiScie wtasne rozwigzania majg wiele
zalet — przede wszystkim gwarantuja pet-
na kontrole nad kodem witryny. W katalogu
ustug wspierajgcych e-commerce zawarte
jest zestawienie najpopularniejszych plat-
form do tworzenia sklepu internetowego
pod katem przydatnosci dla SEO.
Wykorzystanie takich rozwigzah ma
swoje odbicie w bezpieczehstwie. Jedynie
6% ze zbadanych sklepéw zadeklarowato,
ze w ostatnim roku miato u nich miejsce

INFRASTRUKTURA | BEZPIECZENSTWO

eczenstwo

wtamanie. Jednocze$nie 17% przyznaje,
Ze nie jest w stanie tego sprawdzi¢. W 77%
badanych sklepow nie doszto do wtaman.
Interesujgco wyglada takze zestawienie
ustug hostingowych, ktére maja kluczowe
znaczenie z punktu widzenia bezpieczen-
stwa sklepu, a konkretnie jego stabilnosci
i niezawodnosci. Hosting byt kiedys jednym
z gtéwnych kosztow. Obecnie dostepnych
jest wiele rozwigzah skierowanych do wta-
Scicieli réznych sklepéw, dopasowanych do
skali ich dziatania oraz ruchu, ktéry musza
obstuzy¢. Sa tez rozwigzania, ktére pozo-
stawiaja takie zmartwienia zupetnie poza
wtascicielem sklepu.

Prowadzisz sklep online?

SPRZEDAWAJ WIECEJ

Z KODEKSEM DOBRYCH PRAKTYK ECOMMERCE FAIR PLAY

Kodeks, ktory ma znaczenie dla eKonsumenta

GRATIS
TYLKO
TERAZ

Spersonalizowany wzorzec regulaminu sklepu

eCommerce

Darmowa reklama w Buily.pl i Sklepy24.pl

€€ Kodeks eCommerce Fair Play
pomaga pozyskac zaufanie
eKonsumentow

Redakcja Raportu
eHandel Polska

DOLACZ DZIS NA

SAFEBUY.PL
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CZY W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY
ZDARZYLO SIE WEAMANIE
DO PANSTWA E-SKLEPU?

6%

Najpopularniejszym rozwigzaniem,
chod jest to przewaga niewielka, sg ser-
wery dedykowane (24%). Nie ma w tym nic
dziwnego — w ofertach firm hostingowych
mozna przebierac i kazdy klient znajdzie
cos dla siebie. Wynajety na wytgcznos¢
serwer to takze wieksza stabilno$g,

a jednoczesnie mniej ktopotéw z biezg-
cym utrzymaniem technicznym. Nastepne
w kolejnosci — 23% — jest korzystanie

z platformy sklepowej, co wskazuje, ze
rosnie zaufanie do modelu Saas.

Na serwery wirtualne decyduje sie 22%
firm. Jest to kolejne bezpieczne i stosun-
kowo niedrogie rozwigzanie, cho¢ skiero-
wane do mniejszych graczy niz ci, ktérzy
decydujg sie na wykupienie dedykowane-
go serwera.

Z wtasnych rozwigzan serwerowych
korzysta 18% przebadanych sklepow.
Wtasny serwer, podtaczony do wtasnej
sieci i zasilania to kolejny krok w stro-
ne bezpieczefistwa — wtasciciel ma
gwarancje, ze jesli zaptacit rachunki,
nikt go bez ostrzezenia nie odetnie.
Ajesli cos pbjdzie nie tak, zastrzeze-
nia bedzie mégt mieé tylko do siebie
i swoich pracownikow.

17%

77%

@ Nie mozemy tego stwierdzi¢

® Tak @ Nie

ILU UNIKALNYCH UZYTKOWNIKOW SREDNIO MIESIECZNIE ODWIEDZAO PANSTWA
SKLEP W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

Mniej niz 500
0d 500 do 1000 14%
0d 1001 do 2000
0d 2001 do 5000
0d5 tys. do 10 tys
0d 10 tys. do 50 tys.
0d 50 tys. do 100 tys.
0d 100 tys. do 500 tys.
Ponad 500 tys.
Nie wiem

ILE PRODUKTOW SREDNIO MIESIECZNIE SPRZEDAWALI PANSTWO W CIAGU
OSTATNICH 12 MIESIECY?

Mniej niz 10
0d 10 do 30
0d 31 do 100

0d 101 do 500
0d 501 do 1000
0d 1001 do 5000

0d 5 tys. do 10 tys.

Ponad 10 tys.
Nie wiem

Tylko 11% polskich sklepow interne-
towych dziata na darmowych kontach
WWW. Mimo niewatpliwej zalety, jaka jest
brak kosztéw, darmowe konta sg mato
atrakcyjnym rozwigzaniem dla wtascicieli
sklepéw. Bezptatne konto hostingowe
nie daje ani poczucia bezpieczenstwa,
ani mozliwoSci wprowadzania zmian czy
rozwijania sklepu wedtug wtasnych po-
mystow.

Zaledwie 2% firm zdecydowato sie na
kolokacje — powierzenie wtasnej maszyny
specjalistom. Jest to kolejne interesu-
jace z punktu widzenia bezpieczefstwa
rozwigzanie, jednak wciaz niepopularne.
Wszak e-commerce musi utrzymac sie
z niskiej marzy, a wtasny fizyczny serwer
mozna po prostu postawi¢ w klimatyzowa-
nej piwnicy. Z tym ze w takiej sytuacji nie
bedzie miat zapewnionej opieki zewnetrz-
nych specjalistow.

Sprzedaz
Imponujace jest zestawienie odwiedzin
oraz sprzedazy w polskich sklepach.

Okoto 24% polskich sklepéw osiaga
mniej niz 500 odwiedzin miesiecznie
Druga najwieksza grupa sa sklepy, ktore
notuja wiecej niz 500 i mniej niz 1000
odwiedzin. Tak niewielkie podmioty sa
najprawdopodobniej dopiero na poczatku
swojej drogi.

Okoto 40% polskich sklepéw inter-
netowych notuje miedzy 1001 a 10 tys.
odwiedzin. Mozna je z grubsza zaliczy¢
do kategorii ,,sredniakéw”, ktére opuscity
najliczniej reprezentowang grupe ponizej
pierwszego tysigca, a jeszcze nie przekro-
czyty bariery 50 tys.

Jedynie 6% sklepow notuje powyzej
500 tys. odston miesiecznie. Co ciekawe,
4% z przebadanych firm nie jest w stanie
powiedzied, ile odston miesiecznie noto-
wat sklep, a jest to kluczowa informacja
dla prowadzacego tego rodzaju biznes.

Odsetek sklepow sprzedajacych mniej
niz 10 artykutéw miesiecznie wynosi 15%.
Najwiecej sklepow (18%) sprzedaje od
31 do 100 artykutéw miesiecznie.
Relatywnie duza grupa (9% sklep6w) sprze-
daje ponad 10 tys. artykutéw miesiecznie.
Ponownie, 4% przebadanych sklepéw nie
jest w stanie wskazaé, jaka jest $rednia licz-
ba towaréw sprzedawanych miesiecznie. »

Aleksander Gonczak
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PaYU

Szybkie ptatnosci zabezpiecza PayU

SPOSOB NA NAJWYZSZA KONWERSJE
W SKLEPIE ONLINE

PayU, lider na rynku ptatnosci internetowych zapewnia najwyzszej klasy
bezpieczenstwo potwierdzone certyfikatami, niezawodnos¢ systemu obstugi
i wysoka konwersje w Twoim sklepie.

Wygodne ptatnosci to:
e o . ' l ‘*
wzrost ilosci zwiekszenie obrotu zadowolenie
zamowien klientow

Od teraz w PayU Pakiet na Start!

W ramach optaty aktywacyjnej otrzymasz:
e prowizje 0 zt optat w 3 pierwszych miesigcach wspotpracy*

o System Benefitowy ze znizkami na ustugi e-commerce nawet do 90% wigczajac
pakiet znizkowy na media w Grupie Allegro, SEO, hosting, IStore, logistyke,
magazynowanie, back office i wiele innych.

Dowiedz sie wiecej na payu.pl lub skontaktuj sie z nami: handlowy@payu.pl

*do maksymalnych obrotéw o wartosci 50 000 zt


http://www.payu.pl

Ptatnoscl. Rosngce mozliwoscl

KTORE METODY PEATNOSCI CIESZA SIE W PANSTWA SKLEPIE
NAJWIEKSZA POPULARNOSCIA?

Przelew na konto

Ptatnos¢ przy odbiorze towaru
(np. gotowka, karty pfatnicze)

Szybki przelew intemetowy
Platnos¢ kartg kredytowa
Mikropfatnosci sMs [l 2%
Raty [ 1%

Jaki % ankietowanych wskazat dang odpowiedZ, mozliwe byto zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

JAKIE METODY PLATNOSCI SA DOSTEPNE W PANSTWA SKLEPIE INTERNETOWYM?

48%

46%

82%
94%
Przelew na konto 94%
0,
Pfatnos¢ przy odbiorze 1% 90%
towaru (np. gotéwka, 87%
karty patnicze)
65%
Szybki przelew 66%
internetowy 64%
51%
Platnosc karta 51%
kredytowa 55%
14%
()
Raty W W 2014
W 2013
2% ™ 2012
Mikroptatnosci SMS }:2’ 201
3%

Jaki % ankietowanych wskazat dang odpowiedZ, mozliwe byfo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

Branza ptatnosci internetowych w Polsce
jest rozwinieta i dostarcza sklepom wiele
ustug - od mikroptatnosci, przez szybkie
przelewy, po autoryzacje ptatnosci kartami
kredytowymi. Petne zestawienie polskich
dostawcow ptatnosci internetowych mozna
znalez¢ w katalogu ustug.

Badanie wskazuje, Ze sklepy dobrze do-
bieraja technologie ptatnoSci do preferencji
swoich klientéw. Najpopularniejsza forma
ptatnosci sg przelewy (82%), zaréwno te,
realizowane drogg internetowa, jak i tra-
dycyjne, pocztowe. Sklepy oferuja takze
ptatnos¢ przy odbiorze towaru (76%) oraz
btyskawiczne ptatnosci internetowe (65%).
Popularne sg réwniez ptatnosci kartg kre-
dytowa - 51%.

Klienci sg znacznie bardziej kon-
serwatywni w podejsciu do ptatnosci.
Najpopularniejsza forma ptatnosci pozostaja
przesytki za pobraniem (46%) oraz przelew
na konto (48%). Klienci chetnie wybieraja
ptatnos¢ szybkim przelewem internetowym
(41%). Koresponduje to z popularnoscia tej
formy ptatnosci w polskich sklepach interne-
towych. Klienci z kolei nie sa tak zaintereso-
wani ptatnoscig za pomoca karty, jak do tego
przygotowani sg odbiorcy — z karty kredyto-
wej korzysta 9% z klientéw. >

Aleksander Gonczak
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CHCE ZWIEKSZYC':%
SPRZEDAZ. L
NATYCHMIAST. .-

SOFORT Banking - miedzynarodowy ‘:|

system pfatniczy dla Ciebie

> 30 000 sklepdw
internetowych

od 0,9% optata od o
E transakgji

> |8 miliondw @ > 100 modutéw dla
uzytkownikdow platform sklepowych

TWOJA PRZEWAGA Z SOFORT.

SOFORT Banking dziata jak zautomatyzowana ptatnos¢ z géry przelewem bankowym, trwajaca
kilka sekund.

Wykorzystaj przewage jaka daje prosty oraz bezpieczny system ptatnosci SOFORT Banking w
Twoim sklepie internetowym. Twoi klienci zapfaca wygodnie za pomoca wiasnej bankowosci
internetowej bez zadnej dodatkowej rejestracji.

= Dostepny w jedenastu krajach europejskich (AT, BE, CH, DE, ES, FR, HU, IT, NL, PL, UK)
® Przewalutowanie mozliwe z ustuga SOFORT XXL

e g~ B B

SOFORT

www.sofort.com BANKING


http://www.sofort.com

Logisty
dziatan

PARTNEREM TEMATU JEST ..'(_0/ Poczta Polska

Przesytka kurierska jest najczesciej dostepna for-
ma dostawy - oferuje ja 82% sklep6éw. Znacznie
mniej — 62% — umozliwia przesytke pocztowa. Co
interesujace, 18% sklepow ma mozliwos¢ prze-
sytki w ramach wtasnych struktur.

Logistyka jest kluczowym elementem dzia-
talnosci dla sklepu internetowego i jednocze-
Snie aspektem, ktérego poczatkujacy gracz nie
moze rozwigzac we wtasnym zakresie. Dlatego,
zaleznie od asortymentu oraz grupy docelowej,
na polskim rynku dostepnych jest wiele r6znych
rozwigzarn logistycznych. Swojego partnera
biznesowego muszga znalez¢ zaréwno podmio-
ty, ktére sprzedaja artystyczne spinki do wto-
sow, jak i sprzet AGD czy meble. Zestawienie
opublikowane w katalogu ustug uwzglednia

Ka — podstawa
a e-comme

"CE

potrzeby wielu réznych podmiotéw. Znajduja sie
w nim rozwigzania bazujgce na wygodzie klien-
téw — Paczkomaty oraz Paczka w Ruchu. Oba te
rozwigzania daja mozliwo$¢ odbioru w dogod-
niejszej godzinie (w przypadku paczkomatu)
lub znacznie wiekszej liczbie punktéw w catej
Polsce (Paczka w Ruchu). Obie te ustugi charak-
teryzuje konkurencyjna cena na tle ustug kurier-
skich. Zestawienie uwzglednia takze kurieréw
oferujacych nizsze ceny przy wiekszym wolu-
menie wysytanych paczek o pokazniejszych
gabarytach — jest to na przyktad Si6demka.

Logistyka jest kluczowym elementem dziata-
nia kazdego sklepu internetowego z oczywistej
przyczyny — najczesciej jest jedynym ogniwem
ostatecznie taczacym sklep z klientem i umozli-
wiajgcym odbiér towaru. Paradoksalnie wtasnie
od logistyki najczesciej zalezy opinia o sklepie,
cho¢ samo dostarczenie towaru jest zadaniem
firmy zewnetrznej. Mozliwo5¢ Sledzenia prze-
sytki, szybka dostawa i nienaruszony stan pacz-
ki sa niezbedne dla zbudowania pozytywnej
opinii o sklepie w oczach klienta, dlatego wybor
partnera logistycznego jest decyzja o strate-
gicznym znaczeniu.

0 rosngcej wadze segmentu e-commerce dla
logistyki Swiadczyé moga miedzy innymi ustugi
przeznaczone dla tej branzy. Na taka oferte zde-
cydowata sie miedzy innymi Poczta Polska, kt6-
ra coraz silniej akcentuje swoje zainteresowanie
nowymi technologiami. Od niedawna mozliwe
jest chocby Sledzenie paczki za poSrednictwem
Internetu oraz odbieranie powiadomienia o do-
starczeniu przesytki poprzez e-mail lub SMS.

Mozna takze postawic teze, ze za sukcesem
paczkomatéw stoi madre wykorzystanie poten-
cjatu branzy e-commerce. Kurierzy lub Poczta
dziatajg zazwyczaj w godzinach pracy wiek-
szo5ci ludzi, co oznacza, ze odbiorca musi biec
z awizo do najblizszej placéwki lub umawiac
sie z kurierem na odbidr o konkretnej godzinie.
Tymczasem w Paczkomacie przesytke mozna
odebrac o dowolnej porze, co firma wykorzy-

stata miedzy innymi organizujac konkurs na
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Predict.
MoOwisz nam

Kiedy

Przyjazna dostawa kurierska

, ’ W DPD zawsze zwracamy uwage na potrzeby naszych Klientow, a takze na

potrzeby Klientow naszych Klientow. Wiemy, ze osoby dokonujgce zakupow
w Internecie zwykle nie majg czasu, by przez caty dzien czeka¢ w domu na przesyitke.
Predict od DPD daje Panstwa Klientowi mozliwos¢ zdecydowania kiedy paczka ma by¢
dostarczona, nawet jesli przesytka jest juz w drodze. W ten sposéb Panstwa Klient
moze efektywnie zaplanowac swoj dzien, a nasz kurier nie bedzie pukat do drzwi domu

w ktorym nikogo nie ma.

DPD@

www.dpd.com.pl


http://www.dpd.com.pl

najbardziej kreatywne odebranie gry Diablo llI
o pétnocy.

Na potencjat ustug logistycznych wskazuje
takze wejscie do tej branzy RUCH-u, ktéry chce
wykorzystaé swoja imponujaca sie¢ placéwek.
Po raz kolejny na innowacjach korzystaja klien-
ci, a silniejsza konkurencja miedzy firmami
logistycznymi oznacza takze nizsze stawki za
przesytke oraz wyzsza jakoS¢ obstugi.

Wiekszos¢ firm logistycznych ujetych
w zestawieniu oferuje integracje z systemami
do zarzadzania magazynem w sklepie. Jest to
utatwienie z punktu widzenia prowadzacego
sklep - firma logistyczna niemal automatycznie
jest informowana o zaméwieniach, co skraca
proces miedzy kliknieciem na komputerze
klienta a paczka pod jego drzwiami. Jest to
jednak rozwigzanie skierowane do wiekszych
podmiotow, ktdre sg zmuszone do korzystania
z systemdw do zarzagdzania stanem magazyno-
wym. Sklepy rodzinne, ktérych magazyn miesci
sie ,w szafie” nie musza sie mierzyc¢ z takimi
problemami.

Niecodzienne wyzwania

E-commerce moze stawac przed rozmaitymi,
niecodziennymi wyzwaniami. W Polsce dziata
na przyktad wiele e-commerce’6w z militaria-
mi. Wiekszos¢ firm logistycznych rozpatruje
brofi i amunicje jako przedmioty niebez-
pieczne i odmawia ich przewozu. A te sklepy
réwniez musza znalez¢ swoich partneréw

ILE ZDARZYtO SIE ZWROTOW
SPRAWNYCH PRODUKTOW
W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

7%

13%

57%
19%

@ 0d1do10 ® 0d 101 do 1000
@ 0d 11do50 Powyzej 1000
@ 0d 51do 100

biznesowych, ktérzy bezpiecznie dostarczg
produkty do odbiorcow. Zwtaszcza ze w tym
kontekscie bezpieczefistwo przesytki nabiera
dodatkowego znaczenia.

Sklepy internetowe moga zaopatrywac
takze placéwki medyczne. Dlatego w wyka-
zie znalazto sie tez zestawienie oferty pod
katem przewozu przedmiotéw nietypowych
i niebezpiecznych, w tym takze biologicznych
i chemicznych.

Opracowanie obejmuje réwniez pytanie
o0 przewdz zwierzat. O ile kupowanie przez
Internet psa lub kota (w kazdym razie kupo-
wanie bez obejrzenia) nie jest codziennoscia,
o tyle wiele zwierzat o mniejszych gabarytach
(na przyktad rybki) mozna kupi¢ w sklepach
internetowych.

Jednak niewiele firm podejmuje sie wzie-
cia odpowiedzialnosci za transport zywego
zwierzecia. W zestawieniu sg to jedynie TNT
i Poczta Polska, kt6ra ogranicza sie do prze-
wozu ptakéw i owadow.

W poréwnaniu ofert firm logistycznych
znalazto sie takze zapytanie o przewéz zywno-
$ci, ktére ma zwigzek z rosngcym potencjatem
internetowych delikateséw. Dostarczenie
Swiezych warzyw i owocoéw oraz mrozonek
jest wyzwaniem dla firm logistycznych, gdyz
wymaga specjalnie dostosowanych samo-
chodéw. Walke o klienta internetowego w tym
segmencie rozpoczety takze duze sieci hiper-
marketéw, takie jak Auchan czy Tesco, z kt6-
rymi konkurowaé mozna przede wszystkim
jakoscia obstugi, do ktorej w tej branzy wliczy¢
nalezy logistyke. Konkurowanie z takimi
gigantami za pomocg asortymentu lub ceny
jest wyzwaniem, ktéremu nie kazdy sklep jest
w stanie podotac.
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Popularnym rozwigzaniem kwestii do-
stawy jest odbiér osobisty, dostepny w 56%

JAKIE OPCJE DOSTAWY SA DOSTEPNE U PANSTWA W SKLEPIE INTERNETOWYM? /
JAKIE OPCJE DOSTAWY CIESZYtY SIE W PANSTWA SKLEPIE NAJWIEKSZA POPULARNOSCIA

sklepéw — pozwala zaoszczedzi¢ na przesyt-
ceiod razu dostac do reki zamdwiony towar.
Umozliwia takze bezkosztowa realizacje
ptatnoSci przy odbiorze towaru.

0dbidr osobisty nie wigze sie z dodatko-
wa optata, co tylko wzmacnia efekt nizszej
ceny w sklepie internetowym. Wymaga
jednak posiadania odpowiedniej siedziby
i kogos, kto obstuzy klientéw.

Interesujaca jest takze coraz bardziej
nastawiona na klientow polityka zwrotow.
Z jednej strony, jest to oznaka rosnacego za-
ufania do kupujacego, z drugiej — oznaka, ze
e-commerce konkuruje takze jako$cig obstugi
klienta. W polskiej sieci dziataja sklepy, ktére
pozwalaja zwréci¢ produkt po roku uzytko-
wania lub nawet bezterminowo, co jeszcze
kilka lat temu byto zupetnie nie do pomy-
Slenia. W naszym badaniu znacznie wzrosta
liczba podmiotdw, ktére oferuja zwroty do
30 dni, czyli dtuzej, niz wymaga prawo.

Coraz wigcej sklepéw oferuje bezptatng
przesytke powyzej pewnej wartosci zamo-
wienia, lub wrecz bezptatng przesytke, co

W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

Przesytka kurierska

Odbiér osobisty 56%

14%

18% B Dostepne mozliwosci

Przesylka wiasna 8% B Popularnos¢ wsréd klientow

Jaki % ankietowanych wskazat dang odpowiedz, mozliwe byfo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

jeszcze kilka lat temu byto niewyobrazalne.
Firmy sg sktonne potracic koszt przesytki
z wtasnej marzy — Swiadczy to o coraz
ostrzejszej walce o portfele klientow.
Dowodem na to, jaka barierg przed zakupem
przez Internet moze by¢ koszt wysytki jest
organizowany regularnie dziefi darmowej
dostawy, ktory potrafi niesamowicie zwiek-
szy¢ obroét sklepu.

Dostepnos¢ ustug dostawczych ma od-
bicie w ich popularnosci. Z badania wynika,
ze 62% klientéw decyduje sie na przesytke

62%

62%
Przesytka pocztowa 36%

82%

KOMENTARZ EKSPERCKI

SHEEPLA

Jak automatyzowac procesy logistyczne w e-sklepie?

Stworzenie sklepu internetowego w dzisiej-
szych czasach to nie problem. Pomystéw, jak
wystartowac, zdoby¢ klientéw jest bardzo wie-
le, mozecie je znalez¢ w wielu pismach bran-
zowych oraz poradnikach. Jednak wyhor od-
powiedniej strategii automatyzacji procesow
logistycznych w sklepie online jest tematem,
ktéry przedsigbiorcy odkfadaja do momentu,
az w sklepie pojawi sie odpowiednio wigkszy
wolumen przesytek. Wiele razy spotkatem sie
z komentarzem: ,Bede sie tym martwit, kie-
dy liczba zaméwien wzro$nie do poziomu x”".

a”

PIOTR STENCEL,
CEO Sheepla

Przygotowujac swoéj e-commercowy biznes, pomys| takze o sprawnej wysytce
paczek, czyli koncowym etapie realizacji zamoéwienia.

Co liczy sie w biznesie? Skuteczno$¢ i efektywnosc¢. Dlatego warto pochyli¢ sie
nad tematem optymalizacji oraz na biezaco dostosowywac ja do potrzeb odbior-
cow i trendow rynku.

Wiemy juz, ze innowacyjne rozwiazania i technologie sg w stanie zapewni¢ po-
wodzenie e-biznesowi. Sheepla wyszta naprzeciw wyzwaniu i stworzyta narze-
dzia, ktore dbaja o czas i koszty e-sklepu. Dzieki integracji sklepu z systemami in-
formatycznymi przewoznikéw nadawanie przesytek staje sie znacznie prostsze.
Sheepla wyrecza obstuge sklepu, przejmujac i automatyzujac powtarzalne czyn-
nosci, jak np. reczne kopiowanie danych odbiorcy, w celu tworzenia dokumen-

téw przewozowych. Optymalizacja proceséw dotyczy zaréwno duzych sklepéw
wysytajacych po kilka tysiecy przesytek tygodniowo, jak i matych, wypracowuja-
cych wolumen na poziomie 50 przesytek miesiecznie. Integracja daje odczuwal-
ne korzysci dla uzytkownika — to gtéwnie szybkos$¢ i wygoda.

Automatyzacja na przyktadzie Ztotewyprzedaze.pl

Aby przyblizy¢ temat optymalizacji, przedstawie przypadek integracji z najwiek-
szym klubem zakupowym w Polsce — ZtoteWyprzedaze.pl.

Sprzedaz w sklepie odbywa sie w ramach kilkudniowych wyprzedazy, dlatego
integracja wymagata zaawansowanych i specjalistycznych rozwigzan po stronie
Sheepla. Po osiagnieciu wysokiej skali sprzedazy konieczne byfo usprawnienie
procesdw zwigzanych z realizacjg zamdwien i wysytki towaréow.

W ramach integracji sklep moze bezobstugowo zarzadza¢ 8 metodami dosta-
wy, automatycznie drukowaé etykiety i raporty zbiorcze z poziomu magazynu
(Sheepla Desktop App), zarzadza¢ stanem magazynowym dzieki integracji
z WMS sklepu oraz kontrolowaé zwroty.

Zgodnie ze strategia rozwoju sklepu, rozwigzanie zostato wdrozone na rynek
polski, butgarski oraz rumunski, co wymagato dodatkowej integracji po stronie
Sheepla przewoznikoéw Econt oraz Cargus.

L

s.ﬁheepla

integrate-commerce



http://sheepla.pl/

ILE DNI MAJA KLIENCI NA ODDANIE SPRAWNEGO PRODUKTU W PANSTWA SKLEPIE?

19%
0,
30 dni 101/20%
42%
’ 72%
10 dni 70%
14%
N 4%
7 dni 4%
r 2%
N 1%
3 dni 1%
1%
11%
. 9% = B 2014
Inne
10% M 2013
M 2012

I d 2011
Nie przyjmujemy B 2%
takich zwrotow 3%

2%

* 14 dni /90 dni/ 365 dni/ gdy Klient wykryje wade do 1 roku / bezterminowo

kurierska, a 36% na przesytke pocztowa.
Na odbiér osobisty decyduje sie 14% klien-
téw. Jest to jednak wybér dla ludzi, ktérzy
mieszkaja w okolicy sklepu.

Popularno$¢ poszczegdlnych form dosta-
wy nieszczegélnie zmienia sie z roku na rok.

W poprzednich latach réwniez wiekszos¢
klientow (zawsze powyzej 65%) wybierata
przesytke kurierska. Widac takze niewielki
wzrost zainteresowania odbiorem osobi-
stym (w 2012 r. byto to 9,3%).

Magazyn i pakowanie

W zestawieniu ustug logistycznych uwzgled-
nione zostaty takze firmy oferujace ustugi
magazynowe oraz pakowanie i przygoto-
wywanie przesytek. Wynajecie ustug ma-
gazynowych od zewnetrznej firmy jest dos¢
korzystnym rozwigzaniem, jednak wymaga
od wtasciciela sklepu przetamania pewnego
oporu. Sklep internetowy opiera sie na za-
ufaniu - klient ufa, ze sprzedawca sprzeda
mu dobry towar, bo nie moze go przed zaku-
pieniem dotknaé i obejrzeé, tak jak w sklepie
stacjonarnym.

Zlecajac ustugi magazynowe zewnetrznej
firmie, musi zrezygnowac z mozliwosci sa-
modzielnego dotkniecia towaru i wtasnorecz-
nego przygotowania go do wysytki. Prowadzi
to do sytuacji, w ktérej ani klient, ani sprze-
dajacy nie widzg towaru przed zakupem, co
moze by¢ trudne do zaakceptowania. Jednak
dostepnos¢ takich rozwigzah wskazuje, ze
coraz wiecej wtascicieli sklepow jest goto-
wych na takie ryzyko i chce sie skupié przede
wszystkim na rozwoju biznesu, a nie na
pakowaniu, nalepianiu plakietek z adresem
i przekazywaniu paczek kurierom. Zlecenie
ustug magazynowych firmie zewnetrznej
oznacza takze, ze wszelkie choroby i zwol-
nienia pracownikéw magazynu przestajg by¢
zmartwieniem wtasciciela sklepu.

Coraz wieksza liczba firm oferujgcych
ustuge pakowania i przygotowania do wy-
sytki jest dowodem, Ze réwniez ten aspekt
wymaga od wtascicieli sklepéw coraz
wiecej pracy. Z badan firmy Raben wynika,
ze przecigtny cztowiek jest w stanie bez-
btednie przygotowac okoto 30 przesytek
dziennie — opakowac, zaadresowac i wystac.
JednoczeSnie z badania przeprowadzonego
przez internetSTANDARD wynika, ze 28%
polskich sklepéw sprzedaje wiecej niz
1000 produktéw miesiecznie. Przy zatoze-
niu, ze jeden produkt odpowiada jednej prze-
sytce, firmy te sg zmuszone zatrudnia¢ ludzi
specjalnie do obstugi przesytek. Outsourcing
moze sie okazac znacznie korzystniejszym
rozwigzaniem niz zatrudnianie osobnych
ludzi tylko do tej konkretnej czynnosci.
Zwilaszcza ze przy takim wolumenie sprze-
dazy sklep musi walczy¢ o swojg pozycje
na rynku oraz zmagac sie z wieloma innymi
wyzwaniami, takimi jak obstuga klienta,
zwrotéw oraz codzienno$¢ prowadzenia
biznesu. 4

Aleksander Gonczak
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PODSUMOWANIE

konkurencja

W STOSUNKU DO DRUGIE) POLOWY 2013 R. SPRZEDAZ NETTO W PIERWSZE)
POLOWIE 2014 R. JEST:

Nizsza o ponad 100%
Nizsza 0 75% — 100%
Nizsza 0 50% — 75%
Nizsza 0 25% — 50%
Nizsza 0 1% — 25%
Na tym samym poziorie
Wyzsza 0 1% - 25%
Wyzsza 0 25% - 50%
Wyzsza 0 50% — 75%
Wyzsza 0 75% — 100%
Wyzsza o ponad 100%
Sklep nie dziatal w 2013 1.

ILE ZAMOWIEN OBSEUZYt PANSTWA SKLEP INTERNETOWY
W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY?

Minie] iz 100

04100 do 30
04 301 do 500

0d 501 do 1000

0d 1 tys. do 5 tys.
0d 5 tys. do 10 tys.
0d 10 tys. do 50 tys.
Powyzej 50 tys.

12%

JAKIE PROBLEMY POJAWILY SIE PRZY PROWADZENIU SPRZEDAZY ON-LINE W 2014 R.?

Problemy z obsfuga kiienta
Problemy z dostawcami
Problemy z obsfuga logistyczna
Problemy z firmami kurierskimi

Problemy z firmami obstugujacymi pfatnosci
Problemy z infrastrukturg informatyczna
Problemy zwiazane z sytuacja gospodarcza
Problemy fiskalne i prawne
Problemy z marketingiem

Zadne

Jaki % ankietowanych wskazat dang odpowiedz, mozliwe byto zaznaczenie wigcej niz 1 odpowiedzi

Jostawcy, koniunktura

Sposrod przebadanych sklepéw interneto-
wych 37% nie osiggneto zysku netto. Warto
jednak pamietac, ze nie kazde przedsie-
biorstwo do niego dazy — niektére firmy
stawiajg w pierwszej kolejnoSci na wzrost.

Zapytani o problemy, jakie stoja przed
branzg, badani wskazywali obstuge klienta
(27%), problemy z dostawcami (27%) oraz
ktopoty z infrastrukturg informatyczng
(25%). Zwtaszcza ostatni z wymienionych
probleméw jest interesujgcy w kontekscie
wykorzystywanej platformy sklepowej
(ponad 1/3 badanych stosuje wtasne roz-
wigzania). Znacznie wiecej sklepéw miato
na przyktad problemy z marketingiem
(21%) lub sytuacja gospodarcza (19%) niz
z prawem i podatkami (14%).

PowyzZsze zestawienie jest potwierdze-
niem stéw analitykow DNB Nord i Delloite
odnosnie do kondycji handlu jako catosci
oraz e-commerce jako osobnej branzy.

W poprzednich latach przedsiebiorcy z tego
segmentu bali sie przede wszystkim sytu-
acji gospodarczej. W 2011 r. miata miejsce
podwyzka podatku VAT, a strefa euro znaj-
dowata sie w kryzysie. Wéwczas 40,7%
badanych wtascicieli sklepow bato sie ztej
sytuacji gospodarcze;j.

CZY W 2013 R. PANSTWA SKLEP
OSIAGNAL ZYSK NETTO?

63%

@®Tak @ Nie
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ILU KLIENTOW OBStUZYt PANSTWA
SKLEP INTERNETOWY W CIAGU
OSTATNICH 12 MIESIECY?

24%
8%

15%
23%

14%
@ Mnigj niz 100 © 0d 5 tys. do 10 tys.
@ 0d 100 do 500 0d 10 tys. do 50 tys.
® 0d 501 do 1 tys. Ponad 50 tys.

® 0d 1 tys. do 5 tys.

Badanie pokazuje takze wzrost obaw
przed problemami z infrastrukturg infor-
matyczna. W 2010 r. jedynie 15,9% firm
wskazato ten aspekt jako niepokojacy. Rok
pézniej juz ponad 23%. Obecnie jest to
25%, a ten odsetek najprawdopodobniej
jeszcze wzro$nie.

Wsréd badanych sklepow 14% nie
miato zadnych probleméw przy prowa-
dzeniu sprzedazy przez Internet. Odsetek
ten utrzymuje sie na mniej wiecej statym
poziomie.

Polscy sprzedawcy internetowi nie czuja
zagrozenia ani ze strony zagranicznych gra-
czy (13% czuje), ani sklepdw tradycyjnych
(17%). Zagrozenie widza przede wszystkim
ze strony matych i Srednich sklepow inter-
netowych (57%) oraz duzych wielobranzo-
wych sklepéw (40%).

Zagrozenie ze strony matych i Srednich
podmiotéw jest dobrg wiadomoscia przede
wszystkim dla klientow, o ktérych sklepy
walcza ulepszajac oferte (60% badanych)
oraz zwiekszajac funkcjonalno$¢ strony
sklepu (53%). Z kolei 52% sklepéw chce
ulepszy¢ mozliwosci prezentacji swojego
asortymentu, co jest szczegdlnie istotne
w branzy, w ktérej nie ma mozliwosci do-
tkniecia kupowanego towaru. W marketing
chce zainwestowaé 50% badanych sklep6w.

Najmniej sklepéw chce zainwestowaé
w biuro — 8% - oraz planuje wprowadzenie
zakup6w na raty — 6%. Sposréd badanych
tylko 5% nie planuje zadnych ulepszen. »

Aleksander Gonczak

JAKIEGO TYPU PODMIOTY STANOWIA DLA PANSTWA SKLEPU
NAJWIEKSZA KONKURENCJE?

Mate i srednie sklepy
internetowe dziatajace 5550/('5)"/0
w tej samej branzy

40%
Duze wielobranzowe 34%
sklepy interetowe 32%

Sprzedawcy 31%
dziatajacy na °'3
platformach 55
aukcyjnych
17%
Sklepy tradycyjne 0 14%
W 2014

13% = o

Zagraniczni 12% W 2012

sprzedawcy 13% 2011
internetowi

Jaki % ankietowanych wskazat dang odpowiedz, mozliwe bylo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi

CO ZAMIERZAJA PANSTWO ULEPSZYC W SWOIM SKLEPIE W CIAGU
NAJBLIZSZYCH 12 MIESIECY?

57%

Oferta sklepu 60%

Funkcjonalno$¢ strony sklepu

Prezentacja oferty

Marketing skiepu
Obstuga klienta
Infrastruktura informatyczna
Obstuga pfatnosci internetowych

Obstuga logistyczna
Biuro

Planujemy wprowadzenie 0
moZIivvoJéci %/aklﬁ)pévv na raty 6%

Nie planujemy ulepszen

Jaki % ankietowanych wskazaf danq odpowiedz, mozliwe byfo zaznaczenie wiecej niz 1 odpowiedzi
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PODSUMOWANIE

Yodsumowanie.
Przysztosc zaczyna sie dzis

Z powyzszego badania wytania sie bran-
za, ktéra od wielu lat dynamicznie sie
rozwija i z optymizmem patrzy w przy-
sztos¢. | ma po temu powody — z raportu
Delloite wynika, ze handel internetowy
osigga znacznie lepsze wyniki niz handel
jako catosé, a obraz branzy e-commerce
na Zachodzie wskazuje, ze przed polski-
mi sklepami internetowymi jest jeszcze
ogromny potencjat rozwojowy.

E-commerce jest niezwyktg branza,
ktéra taczy w sobie nowe technologie,
logistyke oraz handel i obstuge klienta,

i w kazdej z tych dziedzin musi konkuro-
wacé zaréwno ze sklepami internetowymi,
jak i stacjonarnymi.

Dobra kondycje branzy widac po ze-
stawieniu sprzedazy netto w pierwsze;j
potowie 2014 r. w poréwnaniu do drugiej
potowy 2013 r. Okoto 26% sklepéw in-
ternetowych odnotowato spadek sprze-
dazy, a 20% zadeklarowato, ze sprzedaz
utrzymata sie na tym samym poziomie.
Prowadzi to do wniosku, ze ponad poto-
wa (54%) odnotowata wzrost sprzedazy,
czyli rozwineta swéj biznes.

Najwiecej sklepéw (20%) odnotowato
niewielki wzrost, miedzy 1 a 25%, okoto
17% deklaruje, ze wzrost sprzedazy wy-
niést miedzy 25 a 50%.

Na tak imponujgcy wzrost sktada sie
madre wykorzystanie wszystkich czynni-
kéw zawartych w raporcie oraz katalogu
ustug. Sklepy umiejetnie dobierajg sobie
partneréw logistycznych oraz umieja
sprawnie wykorzystaé wynikajace z tego
przewagi biznesowe — miedzy innymi
czas dostawy oraz obstuge klienta.

Za sukcesem sklepéw internetowych
stoi takze popularyzacja ptatnosci in-
ternetowych. Zestawienia wskazuja, ze
oferta sklepéw jest dostosowana do wy-
magan klientéw — popularnosé
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poszczegblnych form ptatnosci pokrywa
sie zich dostepnoscig w sklepach.

Przysztosé zaczyna sie dzi$
Branza e-commerce jako catos¢ jest na
dobra sprawe skazana na sukces. Jest
wynikiem galopujacych przemian cywili-
zacyjnych, ktorych jesteSmy Swiadkami
w ostatnich latach. Internet stanowi
coraz popularniejszy kanat sprzeda-

2y, a spotki internetowe zaczynajg nie
tylko przynosi¢ ogromne zyski swoim
wtascicielom, ale maja takze wptyw na
miedzynarodowa sytuacje ekonomiczna,
a nawet polityczng. Przyktadem takie-
go wptywu byty choéby zainspirowane

i sterowane dzieki mediom spoteczno-
Sciowym przemiany polityczne na p6t-

nocy Afryki, w tym pokojowe przewroty
w Tunezji i Egipcie oraz poczatek wojny
domowej w Libii.

Réwniez ogromny rozwéj technologii
jest kotem zamachowym e-commerce.
Sklepy dziatajgce w Internecie maja
znacznie wieksza swobode w wykorzy-
stywaniu nowych form sprzedazy oraz
naturalna, wpisang w ten biznes zdol-
nos¢ do odnajdywania innowacyjnych
dréog dotarcia. Ledwo co doswiadczylisSmy
rewolucje mobile, kiedy to smartfony na
state zagoScity w kieszeniach Polakéw,
ajuz nadchodza na przyktad Google
Glass oraz narzedzia wirtualnej rzeczy-
wistoSci w rodzaju Occulus Rift. Juz w tej
chwili Bank Millenium udostepnit aplika-
cje na nowa platforme od Google.

Warto jednak pamietaé, ze choé sama
branza ma imponujace perspektywy roz-
woju, sukces pojedynczego sklepu zalezy
przede wszystkim od ciezkiej pracy jego
wtasciciela i pracownikéw, ktérzy codziennie
dostarczajg swoim klientom wysoka jakos¢.

Jednak sklep internetowy nie przetrwa
bez dobrych i godnych zaufania partneréw
w biznesie, od ktérych zalezg jego wize-
runek, sprzedaz i rozliczenia z klientami.
Dlatego powstata ta publikacja — jako zesta-
wienie i katalog ustug, po jakie wtasciciel
sklepu moze siegnaé, by odnalez¢ godnych
zaufania partneréw biznesowych, dzieki
ktérym rozwinie swoéj sklep i bedzie mégt
skutecznie walczy¢ o nowych klientow. )

Aleksander Gonczak
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Zestawienie agencji interaktywnych pod katem ustug atrakcyjnych dla e-commerce

. 180heartbe- Biuro E_misja
Firma e DDB A S A Golden- Grupa
Ustugi atvs :4./1\[#6 ;:Ir(!{ao;); Byss.pl Cube Group Warszawa Digital One Inte;actlve emocni.pl Submarine Adweb GutPR
SEO v v X v v X v v v v X
Kampanie AdWords v v v v v X v v v v v
Kampanie AdSense v v v v v X v v v X v
Optymalizacja kampanii PPC v v X v v X v v v v v
Kreacje reklamowe - tekst v v v v v v v v v v v
Kreacje reklamowe -
grafika v v v v v v v v v v v
Kreacje reklamowe - wideo v v v v v v v X v v v
Raporty Google Analytics v v v v v v v v v v v
Raporty w formie graficznej v v v v v v v v v v v
Stworzenie od zera
programu lojalnosciowego Y v 4 X v X X v \ Y v
Obstuga programow
lojalnosciowych v v v X v X X v v v v
Obstuga i przygotowanie
newsletterow v v v v v N v v N v v
Obstuga ptatnych kampanii
mailingowych v 4 v v v 4 v v 4 v v
Kampanie reklamowe poza x
internetem v Y v v v v v v v v
Obstuga Facebooka v v v X v v v v v v v
Obstuga Twittera v v v X v v v X v v v
Wspétpraca z sieciami
afiliacyjnymi v v v v v v v v v v v
Prowadzenie bloga
firmowego v 4 v X 4 v v v 4 v v
Tworzenie brandowanych
grafik v v v v v v v v v v v
Tworzenie brandowanego
wideo v v v v v 4 v X v v v
;Y_VOOJEER;:VOPISOW izdjec v v v X v v X v v v v
Visual merchandising v v X X v X X v v X v
Konkursy w social media v v v v v v v v v v v
Obstuga klienta przez social x
TS v v v v v v v v v v
Ptatne kampanie w social
media v 4 v v v 4 v v 4 v v
Aplikacje social media v v v v v v v v v v v
Akcje promocyjne mobile
(geolokalizacja, kody QR, v v v v v v X v v v X
NFC)
Tworzenie i obstuga
G X X X v v X X X v v X
Whitepapers v X X v v X X X v X X
Buzz marketing na
forach internetowych,
agregatorach tresci v X v v v X v v v v v
i podobnych mediach
v -tak; X - nie
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v v v X v v v v v v v v v X
v v v X v v v v v v v v v X
v v v X v v v v v v v v v X
v v v X v v v v v v v v v X
v v v v v v v v v v v v v v
v v v v v v v v v v v v v v
v v v v v v v v v v v v X v
v v v X v v v v v v v v v v
v v v v v v v v v v v v v v
v v v X v v X X X v v X X X
v v v X v v X X X v v X X X
v v v X v v X X v v v v X X
v v v X v v X X v v v X v X
v X X X v v X X X v v v X X
v v v X v v X v v v v v X v
v v X X v v X v v v v v X v
v v v v v v X v X v v v X X
v v v X X v v v v v v v v X
v v v v v v v v v v v v X v
v v v v v v v v v v v v X X
X v v X v v v v v v v v v X
X v v X X X X X v X v v X X
v v v X v v X v v v v v X X
v v v X v v X v v v v v X X
v v v X v v v v v v v v v v
v v v v v v X v v % v v X v
v v v v v v X X X v v v v X
v X v X v v X X X X v v X X
v v v v v v v X X v v v X v
X X v X v v X v v v v v v X
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Zestawienie agencji interaktywnych
pod katem ustug atrakcyjnych dla e-commerce

Zestawienie agencji interaktywnych wskazuje, ze absolutnym hege-
monem polskiego rynku wyszukiwarek internetowych jest Google.
Stosunkowo niewiele agencji oferuje pozycjonowanie w innych
wyszukiwarkach, na przyktad w Bing i Yandeksie. Zadna z zapyta-
nych agencji nie oferowala pozycjonowania w Yahoo!, co wskazuje,
jak niewielka role odgrywa ta wyszukiwarka.

Interesujace bedzie dalsze obserwowanie podejécia rynku do wy-
szukiwarki Yandex, ktéra dominuje na rynku rosyjskim. By¢ moze,
ze wzgledu na polozenie geograficzne i sytuacje polityczna, polskie
sklepy internetowe zwrdcg sie z oferta na wschdd.

Interesujace jest takze obserwowanie roznicujacej sie oferty obstugi
portali spotecznosciowych. Wedtug najnowszych badan miodziez
powoli odchodzi od Facebooka na rzecz nowszych rozwiazan, ta-
kich jak Snapchat. Jednak wiekszo$¢ nowszych portali spoteczno-
$ciowych, takich jak Pinterest, nie oferuje skutecznych i mozliwych
do optymalizacji form reklamy, co dla niektérych graczy stanowi
bariere.

By¢ moze Facebook, jako gigantyczna korporacja, ktora stara sie
monetyzowa¢ swoich uzytkownikéw na wszystkie mozliwe sposo-
by, jest wygodny i oswojony biznesowo, ale przestaje by¢ ,,cool”.

1
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Platform

e-commerce

- analiza pod katem

uzytecznosci dla S

1. Magento

typ: open source
Plusy

v rozbudowany, wyposazony w niemal
wszystkie potrzebne narzedzia;

v" mozliwo$¢ dopisana wtasnych
skryptéw w zaleznosci od potrzeb;

Minusy

% dla niewprawnych uzytkownikéw nie
jest rozwigzaniem tanim i tatwym we
wdrozeniu;

% brak integracji z polskimi
poréwnywarkami cen — wtasne
skrypty;

% moze okazac sie powolny, co moze
negatywnie wptynac na opinie na
temat danego e-sklepu;

Magento to potezna platforma e-commerce,

najpopularniejsza na Swiecie. Jej
mozliwosci sa naprawde ogromne, ale nie
jest idealnie dostosowana do polskiego
rynku, w zwigzku z czym jej prawidtowe

i wydajne wdrozenie nie nalezy do
najtafiszych.

2. ZenCart

typ: open source
Plusy

v" mozliwos¢ dopisania wtasnych
skryptow;

v" dostosowanie do polskiego
rynku e-commerce np. integracja
z polskimi poréwnywarkami cen czy
kompleksowe ttumaczenie;

Minusy
% moze okazac sie doS¢ kosztowne we
wdrozeniu;

% reczna aktualizacja;
% obstuga danych strukturalnych wymaga
zainstalowania dodatkowego modutu;

ZenCart, podobnie jak Magento, jest
rozwigzaniem open source. Co prawda

w polskich realiach radzi sobie catkiem
niezle, ale w branzy panuje opinia, ze jest to
narzedzie przestarzate w stosunku do takich
rozwiazaf jak Magento czy PrestaShop.

3. Presta Shop

typ: open source
Plusy

V' lzejsze i szybsze niz Magento,

o podobnych mozliwo$ciach
funkcjonalnych;

v wiele rozszerzefi i modutow
dostosowanych do rynku polskiego,
m.in. integracja z polskimi
poréwnywarkami cen;

v' automatyczna aktualizacja;

Minusy

% wdrozenie moze okazac sie drogie;

PrestaShop jest jednym z najpopularniejszych
w Polsce silnikiem e-commerce. Ze wzgledu
na te popularnosé powstaje wiele rozwigzaf
dostosowanych pod polski rynek, co czyni
PrestaShop jednym z bardziej atrakcyjnych
rozwiazaf na polskim rynku.

4. osCommerce

typ: open source
Plusy

v wyposazony w wiekszoS¢ potrzebnych
funkcji;

V' istnieje spolszczenie dostepne m.in. na
www.addons.oscommerce.com;

=0

Minusy
% rozwigzanie zaniedbane i niezbyt
rozwijane;

x  reczne aktualizacje;

OsCommerce, podobnie jak ZenCart, ma
swoich zwolennikéw, ale ogdlnie uchodzi
za przestarzate. Z punktu widzenia SEO
trzyma sie catkiem niezle, pomimo kilku
mankamentéw, takich jak na przyktad
reczne aktualizacje, kt6ére czasem sprawiaja
problemy.

5. VirtueMart

typ: open source
Plusy

v" niemal wszystkie potrzebne funkcje,
takze pod katem SEO;

Minusy

x  skomplikowany, niezbyt przyjazna oraz
nieintuicyjna struktura;

% wdrozenie moze by¢ kosztowne, takze
ze wzgledu na to, ze przy pierwszym
kontakcie z rozwigzaniem ciezko sie
w nim odnalez¢;

Sytuacja VirtueMart wyglada podobnie jak
osCommerce. Jest to jedno ze starszych
rozwiazan, ktére przez dtugi czas nie
wprowadzato znaczacych zmian. Niedawno
wypuszczono VirtueMart 2. Jednak mimo to
opinia na jego temat nie ulegta wiekszym
zmianom. Czesto uwaza sie, ze jest to
dobre i kompleksowe rozwigzanie, ale

ze wzgledu na skomplikowanie, a takze
niezbyt przyjazna i intuicyjna strukture,
jego wdrozenie jest dos¢ kosztowne. Dla
nieobeznanych z VirtueMart moze okazac sie
wrecz niemozliwe dostosowanie sklepu do
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wtasnych potrzeb, takich jak np. znaczaca
zmiana wygladu.

6. OpenCart

typ: open source

Plusy

v' liczba wtyczek i rozszerzen;

v" dosy¢ duza spoteczno$¢ rozwinieta
wokot OpenCart;

v" lzejszy niz Magento czy PrestaShop;

v integracja z polskimi
poréwnywarkami;

Minusy

% mniejsze mozliwosci niz Magento
czy PrestaShop;
duza czes$¢ dodatkow jest ptatna;
po aktualizacji moze okazac sie, ze
czes¢ zainstalowanych dodatkéw
nie dziata dla tej wersji;

% ubogie raportowanie;

OpenCart jest lzejszy i szybszy niz inne
rozwigzania, ale wymaga instalacji
wielu dodatkéw. Bedzie lepszy dla mniej
wprawnych uzytkownikéw ze wzgledu na
tatwiejsze zarzadzanie, jednak jesli chce
sie uzyskac¢ podobna funkcjonalnos¢,
jak przy wdrozeniu Magento czy
PrestaShop, moze okazac sie, ze
dodatki, ktore nalezy zainstalowac sg
ptatne.

7. Ubercart

typ: open source

Plusy

v/ wyposazony w prawie wszystkie
potrzebne narzedzia;

v bardzo dobry dla prostego sklepu;

V' darmowy;

Minusy

8. Gekosale
typ: open source
Plusy

v" integracja z poréwnywarkami cen;
v duzafunkcjonalnosc;
v optymalizacja pod katem SEO;

Minusy

% reczna aktualizacja;
% brak wersji mobile;

GekoSale to polska odpowiedzZ na platformy
opensource’owe, takie jak Magento czy
PrestaShop. Jest stworzony pod polski
rynek e-commerce. Integracja z polskimi
poréwnywarkami, systemami ptatnosci czy
z Subiektem.

9. XCart

typ: samodzielna licencja
Plusy

v dostepny w wersji bezptatnej;
v wyposazony we wszystkie niezbedne
narzedzia;

Minusy

% brak wspétpracy z polskimi
poréwnywarkami cen;
reczne aktualizacje;
brak spolszczenia;

XCart wzbudza wiele kontrowersji. Ciezko
znalez¢ w Internecie opinie neutralna.
Uzytkownicy albo dajg mu najwyzsza, albo
najnizsza ocene. Czesto skargi dotycza
stabego wsparcia od strony producenta

i bardzo duzego podobiefnstwa do
osCommerce.

10. ASPdotnetStorefront

typ: samodzielna licencja
Plusy

% brak informacji na temat wspotpracy
z polskimi poréwnywarkami cen;

x  wersja mobilna wymaga dodatkowej
optaty;

% reczna obstuga aktualizacji;

Ubercart to kolejne rozwigzanie open
source, cho¢ nie tak popularne jak
Magento czy PrestaShop. Dostosowanie
do polskiego rynku jest na Srednim
poziomie. Powstato spolszczenie, ale
pozostate wazne czynniki, takie jak
integracja z porownywarkami cen, trzeba
wdrozyé samemu.

v bardzo zaawansowane narzedzie;
v moze obstuzyc wiele sklepdw;
V' bezpieczefistwo;

Minusy

wymaga wspbtpracy programisty;

% do$¢wysoka cena;
% brak spolszczenia;
X

brak integracji z polskimi
poréwnywarkami cen;

ASPdotnetStorefront to bardzo
zaawansowane narzedzie pod kazdym
wzgledem. Za to jednak trzeba zaptacié,

nie tylko na poczatku, ale i po wdrozeniu,
poniewaz utrzymanie narzedzia wymaga
zatrudnienia programisty. Wiele zmian
trzeba wprowadzac w kodzie. Duza
przeszkoda jest tez brak dostosowania do
polskiego rynku.

11. GoShop

typ: samodzielna licencja

Plusy

V' rozwigzanie tworzone na rynek polski;

v' estetyczny i intuicyjny panel
administracyjny;

V' przyzwoita grafika front-endowa;

Minusy

% wersja mobilna ptatna dodatkowo;

% mato znane rozwigzanie. Brak wsparcia
ze strony uzytkownikow;

GoShop prezentuje sie zupetnie niezle.
Mankamentem jest gtdwnie to, ze
sprzedawane jest na samodzielnej licencji,
a jedynym wsparciem technicznym jest
kontakt z producentem. Jak na razie, nie jest
tak popularnym rozwigzaniem, by utworzyta
sie wokét niego spotecznos¢.

12. KQS

typ: samodzielna licencja
Plusy
v cena - nieprawdopodobnie niska;

Minusy

x  stabe wsparcie techniczne;

% niewiele funkcji konfiguracji sklepu pod
SEO;

% drogie dodatki i rozszerzenia;

KQS na rynku e-commerce wypada bardzo
stabo. Oprogramowanie mozna kupié

za bezcen, jak na samodzielng licencje,

ale za to pomoc techniczna, dodatki

i szata graficzna sprawiaja, ze staje sie
bardzo drogie. Oprécz tego, jesli mowa

o mozliwosciach, znaczaco odbiega od
innych rozwigzaf. Opinie na temat KQS

w zdecydowanej wiekszosci sg negatywne.

13. Shoper

typ: Saa$ lub samodzielna licencja

Plusy

v" rozwigzanie tworzone pod rynek
polski;

v wersja mobilna;

v rbéznorodne pakiety;
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Minusy

% mniejsze mozliwosci niz inne platformy
e-commerce;
% tylko 4 darmowe skorki;

Shoper nalezy do polskich rozwiazanh

w branzy e-commerce. Mozna zakupié
samodzielna licencje lub ptaci¢ miesieczny
abonament (Saa$S). Opinie na jego temat

sg raczej pozytywne, choc cze$¢ oséb
skarzy sie na niezbyt pomocny dziat
techniczny i powolne dziatanie. Rozwigzanie
zdecydowanie dla mniejszych sklepow.

14. AtomStore

typ: SaaS lub samodzielna licencja
Plusy

v" integracja z polskimi poréwnywarkami;

v duze mozliwosci optymalizacji pod
katem SEO;

v" tworzone pod rynek polski;

Minusy

% rozwigzanie dla duzych sklepow
mogacych sobie pozwoli¢ na wysokie
koszty wdrozenia i utrzymania sklepu;

AtomStore stworzony zostat polski rynek
e-commerce, wiec posiada integracje

z poréwnywarkami, Allegro czy polskimi
ptatnos$ciami. Mozliwe jest wykupienie licencji
oraz korzystanie z oprogramowania w wersji
Saa$S. Sami twércy twierdza, ze ich narzedzie
zostato napisane pod wieksze sklepy

i hurtownie, o czym Swiadczy réwniez cena.

15. cStore

typ: SaaS lub samodzielna licencja
Plusy

v" rozbudowany, wiele funkcjonalnosci;
V' prosty i przejrzysty panel
administracyjny;

Minusy

% brakuje niektorych funkcji, istotnych pod
katem optymalizacji SEO;
dodatkowo ptatna wersja mobilna;
droga grafika;

cStore prezentuje sie catkiem niezle pod
wzgledem funkcjonalnosci, przez co cena
abonamentu miesiecznego jest wyzsza
niz $rednia innych tego typu produktéw.
Problemem jest niewielka liczba opinii na
temat tego rozwigzania, cho¢ na rynku
e-commerce istnieje od 2004 roku.

16. Sote
typ: Saa$ lub samodzielna licencja
Plusy

v" produkt tworzony na polski rynek;
V' wsparcie techniczne;
v dobracena;

Minusy

% drogie dodatki i integracje;
% mata mozliwo$¢ konfiguracji na wtasne
potrzeby;

Sote jest jedng z wiekszych firm na rynku
e-commerce proponujgcych rozwigzanie SaaS,
jak i samodzielna licencje. Jest stabilny, ale
czesto mozna spotkac sie z negatywng opiniag na
temat szybkosci dziatania. Grafika dla sklepéw
prezentuije sie za to catkiem nieZle i niedrogo,

w poréwnaniu do innych producentow. Chyba

ze decydujemy sie na indywidualny projekt
graficzny. Wtedy jest juz drogo.

17. Sell Smart

typ: Saa$ lub samodzielna licencja
Plusy

v" tworzony pod rynek polski;
v" niezbyt wygdrowana cena za podstawowy
produkt;

Minusy

x  ptatna aktualizacja;

% brak obstugi danych strukturalnych;

% trzeba wtozy¢ sporo pracy w optymalizacje
sklepu;

x  drogie pakiety graficzne;

Sell Smart jest sklepem podobnym do wielu innych
przedstawionych w tym zestawieniu. Pod wzgle-
dem ceny plasuije sig w potowie klasyfikacji. Mimo
to wydaje sie by¢ gorszym rozwigzaniem ze wzgle-
du na niedociggniecia w budowie sklepu i brak
niektorych funkeji, stotnych jesli chodzi o SEO.

18.CS Cart

typ: Saa$ lub samodzielna licencja
Plusy

v' czytelny panel administracyjny;

v" mozliwos¢ dostosowania do polskich
realiéw. Integracja z polskimi
poréwnywarkami czy Allegro;

v' mozliwos¢ obstugi danych strukturalnych,
instalacja odpowiedniej wtyczki;

Minusy

% wysoka cena produktu i dodatkéw;
% reczna aktualizacja;

CS Cart to oprogramowanie w czesci
dopasowane do polskiego rynku, mamy
dostep do wyboru jezyka czy waluty. Oprécz
tego istnieje mozliwos¢ integracji z polskimi
poréwnywarkami cen czy Subiektem, ale za to
juz trzeba sporo zaptaci¢. Cena samodzielnej
licencji nie jest zbyt wysoka, ale uzyskanie
petnej funkcjonalnosci na polskim rynku
wymaga doptaty. Szablony graficzne,
podobnie jak u kazdego innego producenta,
sg rowniez ptatne, i to niemato.

19. Volusion

typ: SaaS

Plusy

v" ciagle rozwijany i unowoczesniany;

v dobrze prowadzone, kompleksowe
wsparcie dla uzytkownikdw;

Minusy

% brak spolszczenia;

% nie wspétpracuje z polskimi
préwnywarkami cen;

Volusion na rynku e-commerce istnieje

od 1999 roku, co oznacza, ze jest jednym

z najstarszych takich narzedzi na rynku.
Mimo to ciggty rozwdj sprawia, Ze znajduje
sie w Swiatowej czotéwce. Na polskim
rynku nie jest tak popularny ze wzgledu na
brak dostosowan i integracji niezbednych,
by e-sklep mégt zaistnie¢ w polskim
Internecie. Inaczej niz wszystkie do tej pory
przedstawione rozwigzanie, Volusion jest
ptatne, w zaleznosci od wybranego pakietu,
15 dol., 35 dol., 75 dol. lub 135 dol. za miesiac.

20. Shopify

typ: SaaS

Plusy

v mtoda, preznie rozwijajaca sie
platforma;

v duza funkcjonalnos¢;

v wiele dodatkéw;

v’ przyjazny interfejs;

Minusy

% stabe wsparcie na polskim rynku;

% brak integracji z polskimi
poréwnywarkami i ptatnosciami;

Shopify to kompleksowe i bardzo intuicyjne
rozwigzanie, nawet pomimo braku polskiego
ttumaczenia. Jesli ktos mysli o sprzedazy

za granice to dobry wybar, ale jesli chodzi

o polskie zaplecze, to jest ono stabo
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rozwiniete, co moze na dtuzsza mete okazaé
sie dos¢ problematyczne.

21. BigCommerce

typ: SaaS

Plusy

v' przyjazny dla prostych sklepow, ktére
nie potrzebujg indywidualizacji;

v' pomoc techniczna ze strony producenta;

Minusy

% mniejsze mozliwoSci dostosowania do
wtasnych potrzeb;
brak spolszczenia;
brak wspétpracy z polskimi
poréwnywarkami cen;

BigCommerce jest dobrym narzedziem do
prowadzenia sklepu dla wszystkich, ktorzy
nie potrzebujg optymalizowac systemu

pod swoje potrzeby i nie mysla o ingerencji

w kod. Jesli chodzi o polski rynek to nie jest to
narzedzie dostosowane do polskich realiéw
e-commerce.

22. Ecwid

typ: SaaS

Plusy

v ttumaczenie na 37 jezykow;

v' automatyczna aktualizacja;

v wersja darmowa (bardzo okrojona), inne
pakiety w niskich cenach;

v" umozliwia przeksztatcenie kazdej
istniejacej strony w sklep;

Minusy

% brak polskich ptatnosci;

% tylko dla matych sklepéw, nie jest to
bardzo zaawansowane narzedzie;

Ecwid nie jest typowym oprogramowaniem
pod e-sklep, funkcjonuje bardziej jako widzet
pozwalajacy przeksztatci¢ kazda strone

w sklep internetowy. Jest dostosowany do
wielu popularnych platform jak WordPress,
Joomla czy Drupal. Dziata jako SaaS.
Niewysoki abonament czyni Ecwid bardzo
dobra alternatywa dla matych sklepéw.

23. iStore

typ: SaaS

Plusy

v" rozwigzanie tworzone pod rynek polski;

v" niewielkie koszty, niski miesieczny
abonament;

v wersja mobilna;

v"intuicyjny, cho¢ niezbyt estetyczny panel
administracyjny;

Minusy

% kilkanascie dostepnych szablonéw
niskiej jakosci graficznej;

% brak mozliwosci dodania funkcji, ktérych
nie ma w systemie;

% brak mozliwosci sprzedazy produktéow
cyfrowych;

iStore to rozwigzanie od Allegro w wersji
Saas. Niski abonament miesieczny moze
zachecad, ale dodatkowe opcje sa ptatne.
Na przyktad za zaméwienie indywidualnego
wygladu e-sklepu trzeba zaptaci¢ osobno,

a mozliwo$¢ edycji CSS przystuguije tylko
uzytkownikom korzystajacym z wersji
BIZNES.

24. Selly
typ: SaaS
Plusy

V' rozwigzanie tworzone pod polski rynek;

v" mozliwos¢ ingerencji w niektére funkcje
sklepu;

v wsparcie techniczne;

v wersja mobilna;

Minusy

% dosy¢ drogi;

% ustugi graficzne i programistyczne
ptatne dodatkowo;

% problemy z niektérymi funkcjami, np.
kasowanie btednego zaméwienia czy
integracja z Allegro;

x  drogie pakiety graficzne;

Selly, proponujac podobna jak inni producenci
jakosé, jest rozwigzaniem drozszym. Plusem,
za ktéry trzeba ptacié, sa tu troche wieksze
mozliwosci, jesli chodzi o indywidualizacje
e-sklepu w poréwnaniu do np. Shoper czy
iStore.

25. RedCart

typ: SaaS

Plusy

v" rozwigzanie tworzone pod polski rynek;

v" bardziej rozbudowany niz Shoper czy
iStore;

v wsparcie techniczne;

Minusy
x  droga oferta graficzna;
% wersja mobilna ptatna dodatkowo;

RedCart nie jest najtafiszym rozwigzaniem

w swojej klasie, ale jest rowniez jednym

z bardziej zaawansowanych. Nie ma
probleméw z integracja z innymi systemami.
Panel administracyjny graficznie nie rzuca na
kolana, ale jest intuicyjny i tatwy w obstudze.

26. Shoplo

typ: SaaS
Plusy

V' rozwigzanie tworzone pod polski
rynek;

v wielokanatowa sprzedaz;

v latwai czytelna Sciezka otwarcia
sklepu;

v tadne szablony graficzne i estetyczny
panel administracyjny;

v" wersja mobilna;

Minusy

% brak mozliwosci wiekszej ingerencji
w funkcje sklepu;

Shoplo jest ciekawym rozwigzaniem, choé
nie pod wzgledem funkcji e-sklepu, ktére
sg na podobnym poziomie w stosunku

do innych producentéw, ale to, co je
wyrdznia, to grafika. Wiekszo$¢ szablonow
graficznych sklepéw dostepnych za

darmo na innych platformach wyglada
nienowoczesnie i, w najlepszym przypadku,
pod wzgledem estetyki, Srednio. Shoplo
wygrywa w tym zakresie takze cena, ktéra
w stosunku do innych rozwigzai nie jest
wygbrowana.

27. Click Shop

typ: SaaS
Plusy

v rozwigzanie tworzone pod polski
rynek;

v tatwy w obstudze i estetyczny panel
administracyjny;

V' tani;

Minusy

e wersja mobilna dostepna w drozszym
pakiecie;

e drogie pakiety graficzne;

Click Shop jest tanig i tatwa w obstudze
alternatywa dla podobnych rozwigzan,
takich jak RedCart czy Selly. Co ciekawe,
domyslna grafika sklepow jest na catkiem
przyzwoitym poziomie, cho¢ nie réwna sie
rozwigzaniom Shoplo.
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28. 100sklepow
typ: SaaS
Plusy

v elastyczne pakiety;

V' tanie, najdrozszy pakiet to 99 zt;

v mozliwos¢ ingerencji w wyglad sklepu;

v intuicyjny, cho¢ niezbyt estetyczny,
panel administracyjny;

Minusy

x brak niektérych funkcjonalnosci sklepu;
% brak dostepu do kodu Zzrédtowego
sklepu;

Platforma 100sklepéw na rynku e-commerce
pojawita sie w 2010 roku, wiec jest jeszcze
produktem do$¢ mtodym. Oferta kierowana
jest gtéwnie do poczatkujacych w e-handlu,
ze wzgledu na duze zréznicowanie pakietow.
Platforma jest ciagle aktualizowana

i dostosowywana do potrzeb rynku.

29. eCommerce24h

typ: SaaS
Plusy

v wiele integracji, dostosowari,
ttumaczen;
v automatyczna aktualizacja;

Minusy

x  drogie pakiety graficzne;
% obstuga danych strukturalnych tylko
w specjalnie dostosowanych szablonach

eCommerce24h nie wyréznia sie niczym
szczeg6lnym na polskim rynku e-commerce.
Styszy sie opinie, Ze jest to przerobione

i sprzedawane w systemie abonamentowym
lub prowizyjnym osCommerce. Cena

dos¢ wysoka jak na raczej standardowe
mozliwosci e-sklepu.

30. IAl Shop

typ: SaaS
Plusy

v rozbudowany, kompleksowy system;
v mozliwos¢ integracji z porwnywarkami
cen, Allegro, Google Shopping;

Minusy

% bardzo wysoka cena;
x kontakt i pomoc techniczna utrudniona;
% wiele dodatkowych optat;

IAlI Shop, znany w branzy producent,
z pewno5cig nie jest rozwigzaniem dla

mniejszych i poczatkujacych firm. Wiele oséb
narzeka na utrudniony kontakt z obstuga,
brak klarownosci uméw i naleznych
ptatnosci.

Je$li chodzi o stosunki producent — klient,
zdarzato sie ujawnianie korespondencji

z klientem na forach internetowych. Cze$¢
0s6b skarzy sie rowniez na powolne
wdrazanie dodatkowych ustug czy zmian

w sklepach internetowych.

31. Tradematik

typ: wtyczka do WordPressa
Plusy

v niewielka optata;
v’ posiada wszystkie wazne funkcje;
v dostosowany do polskiego rynku;

Minusy
% funkcjonuje jako wtyczka do
WordPressa;

% niewielka mozliwo$¢ rozszerzenia;

Tradematik to rozwigzanie napisane
specjalnie pod polski rynek. Nalezy
pamietaé, ze jest to wtyczka do
WordPressa, a nie kompleksowe, oddzielne
rozwigzanie na rynek e-commerce, tak

jak wiekszos¢ narzedzi przedstawionych

w tym zestawieniu. Pozostate rozwiagzanie
e-commerce od WordPressa (WooCommerce
czy WP E-commerce) na polskim rynku
sprawdzaja sie gorzej, ze wzgledu na stabsze
dostosowanie.

Podsumowanie

Celem analizy i niniejszego zestawienia
platform e-commerce w kontekscie ich
uzyteczno$ci dla SEO jest przedstawienie
dostepnych na rynku polskim rozwigzah
informatycznych dla e-commerce, by da¢
firmom mozliwos¢ dokonania wyboru
najlepszego pod katem SEO. Inne funkcje
i mozliwosci danego oprogramowania

nie byty brane pod uwage w naszym
raporcie.

Platformy e-commerce mozna podzieli¢
na dwa gtéwne rodzaje: a) oprogramowanie
instalowane samodzielnie na serwerze,

a pbzniej konfigurowane i dostosowywane
do potrzeb danego klienta - np. Magento,
PrestaShop czy KQS oraz na b) gotowe
rozwigzania, przy ktérych wystarczy
rejestracja na stronie producenta — na
przyktad 100sklep6w, Sote lub Shopify. To,

ktore jest najbardziej rozwigzaniem, zalezy
od potrzeb danego e-sklepu.

Dla wtascicieli poczatkujacych e-sklepow
lub takich, ktérzy nie nastawiaja sie na
sprzedaz setek produktéw dziennie, bardziej
polecane sa raczej gotowe rozwigzania ze
wzgledu na mniej skomplikowany proces
wdrozeniowy. Po rejestracji ptaci sie
miesieczny abonament, a zwykle przejrzysty
panel administracyjny pozwala zarzadzaé
e-sklepem bez potrzeby wprowadzania
zmian w kodzie Zrédtowym. Nalezy jednak
pamietaé, przy wyborze tanszych pakietow,
zazwyczaj nie mamy zbyt wielu mozliwosci
wprowadzania zmian, np. w wygladzie
sklepu. Za zindywidualizowany projekt
graficzny trzeba zaptacié¢, w zaleznosci od
producenta, od okoto 1500 zt do 5000 zt.
Cena ta ro$nie, jesli chcemy wdrozy¢ wersje
mobilna sklepu.

Oprogramowanie instalowane na
serwerze wydaje sie opcja tansza. Wiekszos¢
znanych rozwiazan funkcjonuje jako open
source, a jesli nie, to jego cena nie jest
specjalnie wygdrowana, cho¢ sg od tej
reguty wyjatki, np. ADPdotnetStorefront.
Niestety — w przypadku, gdy wtasciciel
sklepu nie zna sie na programowaniu, moze
sie okazaé, ze cena wdrozenia rozwigzania
znacznie przero$nie jego mozliwosci
finansowe. Ta opcja polecana jest raczej
wiekszym sklepom, z duzg liczba produktow.
Takie narzedzia moga udZzwignaé ogromng
konwersje, pozwalajg nawet na mocno
zindywidualizowane podejscie, moga takze
zostac zoptymalizowane specjalnie pod dany
e-sklep, w zaleznosci od potrzeb.

Ciezko oczywiscie poréwnywac ze sobg
np. ogromne i ciezkie ,,Magento”, ktérego
mozliwosci rozbudowy i indywidualizacji
sg niemal nieograniczone z polskim
,,100sklepow”, ktory oferte kieruje gtéwnie
do mniejszych lub poczatkujacych firm
lokalnych. Dlatego, by jak najlepiej dobraé
oferte do swoich potrzeb, nalezy je najpierw
doktadnie przeanalizowa¢. Zastanéwmy sie,
czy niezbedna nam jest zindywidualizowana
szata graficzna? Czy potrzebujemy tworzyé
konta pracownicze, ktérym udostepniamy
tylko cze$¢ mozliwosci funkcjonalnych panelu
administracyjnego? Czy na pewno nasz
e-sklep bedzie tak duzy od samego poczatku,
ze od poczatku trzeba wykupywaé najdrozszy
pakiet? | wiele, wiele innych czynnikéw. ]

Piotr Debowski, Dyrektor Veneo SEM
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MARKETING

Platformy i oprogramowanie - zestawienie pod katem SEO

Firma

Magento ZenCart PrestaShop osCommerce VirtueMart OpenCart Ubercart
Ustugi
Typ oprogramowania open source open source open source open source open source open source open source
Mozliwos¢ ustawienia
metatagow
z poziomu panelu " 5 - 5 5 "’ 4
administracyjnego
Atrybuty alt dla ,
obrazkow M "’ 4 M M © "
Odpowiedni schemat
nagtowkow 4 " “ 4 2 “ o
Odpowiednia
struktura adresow v v v v v v v
URL
Mozliwos¢ wytaczenia
indeksownia,
wyszukiwania
i sortowania dla X 5 X - 2 X 4
stron z nieaktualnymi
produktami
Strona 404 v v v v v v v
Pliki ,,robots.txt” v v v v v v v
Sitemap.xml v v v v v v v
Mozliwos$¢ dodawania
opisow do kategorii M 2 “ " - ~ M
Mozliwos¢ ustawienia X
rel. cannonical " 5 - " 5 -
Mozliwosé
wtaczenia wtyczek v v v v v v v
spotecznosciowych
Dostep do .htaccess
przez panel admina 7 5 o “ X X X
Informacja
o popularnosci v/ v v/ v v/ v v/ v v/wv v/v v/v
kategoria/produkt
Mozliwos¢ dodawania
opinii v v v v v v v
Cena (netto o ile nie

darmowy damowy darmowy darmowy darmowy darmowy darmowy

wskazane inaczej)

wtasne skrypty ceneo, kangoo, wtasne skrypty

Praca’ / do $ciggniecia nokaut, skapiec CEMET, melEU, ceneo, okazje /do $ciggniecia CETED, Mol @ brak informacji

z porownywarkami >c1ag " : IS skapiec ' J >ciag - okazje, skapiec )
z foréw wsparcia sklepy24, radar z foréw wsparcia

Obstuga pluginow v v v v v v v

Mobile v v v v v v v

Obstuga aktualizacji

(reczna/ reczna reczna automatyczna reczna reczna reczna reczna

automatyczna)

Obstuga danych

strukturalnych - v v v v v e 2

Jezyk polski v 5 v v v s v v v s

Zdobyte punkty 18/19 18/19 18/19 19/19 18/19 16/19 17/19

v -tak; X - nie;' - Generowany automatycznie; 2 - Oryginalne ceny w dolarach. Podane w zestawieniu wartosci sa przeliczone wg kursu dolara
zdnia 27 wrze$nia 2014 (1 dol.= 3zt,29gr.); 3 - Cena brutto; “ - Tak, z dodatkowym modutem; 5 - Spolszczenie; ¢ - Spolszczenie, nie do korica dziata poprawnie
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Gekosale

open source

darmowy

ceneo, nokaut,
skapiec, inne

v

X

reczna

12/19

XCart

samodzielna
licencja

od 0 do 4900 zt?

reczna

18/19

ASPdotnet-

Storefront S

samodzielna samodzielna

licencja licencja
v v
v X
v v
v v
v v
v X
v X
v v
v v
v v
v v
v X
v/ v v
v v
0d 2600 zt 2990 7t

do 16 000 zt?

ceneo, okazje,

= opineo

v v

v v
reczna X

v v

X v
18/19 14/19

Opracowanie: VenEOSE M

KQs Shoper
. SaaS lub sa-
samodzielna :
2 ; modzielna
licencja i -
icencja
v v
v v
X v
X v
X X
X v
X v
X v
v v
X v
X v
X X
X/ X v/ v
v v
300 zt, od 41 do
z serwerem 125 zt / mies.
486,99 zt albo 1449 zt
ceneo, ceneo
nokaut, '
. nokaut,
skapiec, heaf .
- skapiec, inne
v v
X v
reczna automatyczna
X v
v v
6/19 17/19

AtomStore

SaaS lub sa-
modzielna
licencja

v/ v

v

od 199 zt/
mies.
albo od
4990 zt

ceneo,
nokaut,
okazje,
skapiec, inne
v

v

automatyczna

v

v

16/19

cStore

SaaS lub sa-
modzielna
licencja

v/ v

100 zt + 150 zt

/ mies. albo
2300 zt

ceneo,
nokaut,
okazje,
skapiec, inne
v

v

reczna

X

v

14/19

Sote

SaaS lub sa-
modzielna
licencja

95 zt / mies.
albo 1990 zt

ceneo,
nokaut,
okazje, inne

v

v

automatyczna

X

v

14/19
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MARKETING

Platformy i oprogramowanie - zestawienie pod katem SEO

L Sell Smart CS Cart Volusion Shopify BigCommerce Ecwid iStore

Ustugi

SaaSs lub samodzielna Saa$S lub samo-

Typ oprogramowania licencja dzielna licencja SaaS SaaS SaaS SaasS SaasS
Mozliwos¢ ustawienia
metatagow
z poziomu panelu Z <~ " " " " "
administracyjnego
Atrybuty alt dla
obrazkéw " 4 o “ - “ X
Odpowiedni schemat X
nagtowkow 4 & “ “ “ “
Odpowiednia
struktura adresow v v v v v X v
URL
Mozliwosé
wytaczenia
indeksownia,
wyszukiwania v X v X v v X
i sortowania dla
stron z nieaktualnymi
produktami
Strona 404 v v v v v v v
Pliki ,,robots.txt” v v v v v v v
Sitemap.xml v v v v v v v
Mozliwos$¢ dodawania
opisow do kategorii M ¢ " " " " "
Mozliwos¢ ustawienia »
rel. cannonical M 4 < "’ "’ 4
Mozliwosé
wtaczenia wtyczek v v v v v v v
spotecznosciowych
Dostep do .htaccess
przez panel admina 2 ~ % % % % X
Informacja
o popularnosci v/v v/v v/v v/v v/v v/v v/v
kategoria/produkt
Mozliwos¢ dodawania
opinii v v v v v v v
Cena (netto o ile nie od 89 zt/mies. od 169 zt / mies. od 50 do 450 zt / od 95 do 600 zt / od 100 do 450 zt od 0 do 325 zt/ 0d 59.9
wskazane inaczej) albo od 1299 z8 albo od 1190 zt mies.? mies.? / mies.? mies.? do 99.9 zt / mies.
ceneo,

Praca’ - GoogleProductSearch, CENEO, nokaut, brak informacji brak informacji X brak informacji ceneo, skapiec
z porownywarkami X skapiec, inne

nokaut, opineo
Obstuga pluginéw v v v v v v v
Mobile v v v v v v v
Obstuga aktualizacji
(reczna/ reczna reczna automatyczna automatyczna automatyczna automatyczna automatyczna
automatyczna/brak)
Obstuga danych
strukturalnych X o “ “ “ “ “
Jezyk polski v v X X X v v
Zdobyte punkty 17/19 18/19 16 /19 16 /19 17/19 17/19 15/19

v -tak; X - nie;' - Generowany automatycznie; 2 - Oryginalne ceny w dolarach. Podane w zestawieniu wartosci sa przeliczone wg kursu dolara
zdnia 27 wrze$nia 2014 (1 dol.= 3zt,29gr.) ® - Cena brutto
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Selly

SaaS

v/v

od 99 do 299 zt/
mies.

ceneo, nokaut,
skapiec, inne

v

v

automatyczna

15/19

RedCart Shoplo
SaaS SaaS
v v
v v
v v
v v
v v
v v
v v
v v’

v v
X v
v v
X X
v/ v v/v
v v

49 lub 99
o 59ri‘i)e2550 2t albo 299 2t/
mies.

ceneo, nokaut,

radar, skapiec skapiec
v v
v v
automatyczna automatyczna
v v
v v
17/19 18/19

Raport ecommerceSTANDARD2014.

ceneo, nokaut,

Click Shop

SaaS

v/ v

v

1898 zt lub 3017 zt
albo 70 lub 100 zt /
mies.

CENEE,

GoogleProductSearch,

nokaut, skapiec
v

w wersji premium

automatyczna

w wersji RWD

16 /19

Opracowanie: VenEOSE M

eCommerce24h

SaaS

v

od 49 do 249 zt /
mies. + 899, 3499
lub 8199 zt
ceneo, nokaut,
okazje, skapiec,
inne
v

v

automatyczna

mozliwe, zalezy
od zakodowania
szablonu sklepu

v

16/19

100sklepow 1Al Shop

SaaS SaaS
v v
v v
v X
v v
v X
v v
X v
v v'
v v
X v
v v
X X
v v/v
v v

od 19 do 89 zt/ od 599 zt + 99 zt
mies. / mies.

ceneo, nokaut,

: ceneo, nokaut,
radar, skapiec,

opineo, skapiec

inne
v v
v v
automatyczna automatyczna
X v
v v
14/19 15/19

Tradematik

wtyczka do
WordPressa

v/v

69 zt

reczna

19/19
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MARKETING

Acro.media

www.acromedia.pl
Telefon: 501 848 104
E-mail: biuro@acromedia.pl

Angab

www.angab.pl
Telefon: 508 103 253
E-mail: seo@angab.pl

B2NET

www.b2net.pl
Telefon: 61 625 66 25
E-mail: biuro@b2net.pl

ClearSense

www.clearsense.pl
Telefon: 22 457 30 95
E-mail: clearsense@clearsense.pl

Dostrzegani.pl

www.dostrzegani.pl
Telefon: 881 611 166
E-mail: biuro@dostrzegani.pl

Adhorizon

www.adhorizon.pl
Telefon: 12 398 42 38

ATOM Media Interaktywne

www.atom.lodz.pl
Telefon: 42 630 56 17
E-mail: atom@atom.lodz.pl

Bluerank

www.bluerank.pl
Telefon: 42 632 33 21
E-mail: kontakt@bluerank.pl

Cube Group

www.cubegroup.pl
Telefon: 22 201 32 90
E-mail: biuro@cubegroup.pl

E-DEAL

www.edeal.pl
Telefon: 42 209 32 34
E-mail: poczta@edeal.pl
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Fine Performance Freakstudio

www.freakstudio.pl

www.fineperformance.pl Telefon: 61 6682810

Telefon: 535 700 299 E-mail: info@freakstudio.pl
FreshCorp GoldPosition.pl
www.freshcorp.pl www.goldposition.pl

Telefon: 507 957 579 Telefon: 605 644 640

E-mail: info@freshcorp.pl E-mail: kontakt@goldposition.pl
IDEA Interactive K2 Internet
www.ideainteractive.pl www.k2.pl

Telefon: 662 616 856 Telefon: 22 448 70 00

E-mail: kontakt@ideainteractive.pl E-mail: kontakt_media@k2.pl

KAMPANIE ADWORDS dotcom
ZARZADZANE AUTOMATYCZNIE -SSSriver

GENEROWANIE StOW KLUCZOWYCH
WG STRATEGII DLtUGIEGO OGONA

TWORZENIE REKLAM TYSIECY
PRODUKTOW W KILKA MINUT

> OPTYMALIZACIJA STAWEK CPC

P N
... WIELE WIECEJ PYO)
‘ ‘ Aplikaclja AdWords API Tool pozwala \ \‘ '

dotrzec z ponad 100-tysieczna
ofertg produktowa sklepu Conrad.pl
do ogromnej czesci uzytkownikéw

wyszukiwarki Google
w najbardziej precyzyjny sposob, ,
co nie bytoby osiggalne TY DEFINIUJESZ CELE,

w przypadku wykorzystania MY TWORZYMY NARZEDZIE
tradycyjnych narzedzi

systemu AdWords. ) .
C Sprawdz: dotcomriver.pl
Mariusz Mozdzonek,

Specjalista ds SEQ i SEM ‘ ‘



http://dotcomriver.pl/api-adwords.html?utm_source=PDF-raport&utm_medium=banner-btn&utm_campaign=Standard14

MARKETING

Marketing Online

- Centrum Promocji Internetowe;j

www.marketingonline.pl
Telefon: 530 895 500
E-mail: zapytania@marketingonline.pl

MKGstudio

www.mkgstudio.pl
Telefon: 698 916 159
E-mail: biuro@mkgstudio.pl

Netsprint

www.netsprint.eu
Telefon: 22 844 49 90
E-mail: informacje@netsprint.eu

One Agencja Interaktywna

www.oneai.pl
Telefon: 61 622 96 63
E-mail: halo@oneai.pl

PRODESIGN studio

www.prodesign.net.pl
Telefon: 602 394 585

Qantum

www.gantum.pl
Telefon: 730 302 301
E-mail: kontakt@gantum.pl

Media Adviser

www.mediaadviser.pl
Telefon: 71 7948130
E-mail: inffo@mediaadviser.pl

Netizens

www.netizens.pl
Telefon: 32 258 13 43

Olicom

www.olicom.com.pl
Telefon: 61 661 78 76
E-mail: olicom@olicom.pl

Performance Media

www.performancemedia.pl
Telefon: 22 899 03 45
E-mail: info@performance-media.pl

PRO-position

WWW.pro-position.pl
Telefon: 500 185 636
E-mail: biuro@pro-position.pl

SEOgroup

www.seogroup.pl
Telefon: 607 343 191
E-mail: office@seogroup.pl
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Studiotg Agencja Interaktywna

www.studiotg.pl
Telefon: 506 190 385
E-mail: info@studiotg.pl

THEY.PL

www.they.pl
Telefon: 22 254 42 43
E-mail: they@they.pl

TrafficMore

www.trafficmore.pl
Telefon: 12 625 47 44
E-mail: office@trafficmore.pl

Xelibri

www.xelibri.pl
Telefon: 22 245 23 10
E-mail: biuro@xelibri.pl

Tarantula

www.tarantula.pl
Telefon: 601 788 180
E-mail: info@tarantula.pl

Top Position

www.topposition.pl
Telefon: 533 360 600
E-mail: info@topposition.pl

Web Tower

www.webtower.org
Telefon: 501 088 914
E-mail: contact@webtower.org

ZEBU

www.zebu.pl
Telefon: 501 706 718
E-mail: biuro@zebu.pl

Webinaria

247meeting

www.247meeting.pl
E-mail: info@247meeting.pl

TreeCloud

www.treecloud.pl
Telefon: 48 22 576 83 60
E-mail: kontakt@treecloud.pl
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MARKETING

Webinaria 1 wideo
W Stuzble e-commerce

Jeden obraz jest wart wiecej niz tysigc stow,
to ile wart bedzie film bedacy nie tylko suma
wielu obrazéw, ale i mieszaning dzwiekow?

0 ile wzrosdnie wartos¢ filmu, jesli zamienimy
go na interaktywne webinarium zwiekszajac
jego wartos¢ o interakcje z widzem? Materiaty
wideo i webinaria moga by¢ wsparciem na

kazdym poziomie realizacji strategii ebiznesu.

Wspomagaja sprzedaz, pomagajg budowac

zaufanie, wptywaja na wizerunek firmy, wspie-

raja tworzenie trwatych relacji z klientami.

Podobnie jednak jak wszystkie pozostate
narzedzia i kanaty komunikacji marketingowej
- uzyte w nieodpowiedni sposdb, moga dac
efekt odwrotny od zaktadanego.

Mimo iz z technicznego punktu widzenia
wideo i webinaria moga sie od siebie niewiele
r6znié, to z punktu widzenia biznesu sg to dwa
zupetnie oddzielne produkty. Zrozumienie
kilku podstawowych zasad ich zastosowania
i tworzenia pozwoli na precyzyjniejsze do-
pasowanie tych narzedzi do strategii firmy

INTERNATIONAL DATA GROUP POLAND SA

i korzystnie wptynie na jej wizerunek oraz
sprzedaz w Internecie.

Wideo

Tradycyjne wideo jest ,,rozszerzeniem” zdjecia
- zwigksza zainteresowanie klienta produk-
tem i konwersje (oferta z wideo vs oferta ze
zdjeciem) podobnie jak oferty ze zdjeciem
zwiekszajg te wartosci w poréwnaniu do

ofert zawierajacych jedynie opis. Daje wiecej

i doktadniejsze informacje na temat sprzeda-
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Webinaria - korzysci i wyzwania dla uczestnika i organizatora

Dla uczestnika:

. oszczednos$é czasu i pieniedzy (brak kosztéw transportu, ewentualnych .

noclegéw etc.)

wieksza anonimowos$¢ - wptywajaca pozytywnie na zaangazowanie

i aktywno$¢ w trakcie webinarium (np. zadawanie pytan). Umozliwia rowniez
tatwe opuszczenie szkolenia, jesli nie spetnia ono oczekiwan .
mozliwos$é interakcji z prowadzacym i zadania niestandardowych pytan

Dla organizatora:

. oszczednos$é czasu i pieniedzy (brak koniecznosci wynajmowania sali
konferencyjnej, cateringu, druku materiatow reklamowych etc.) .
wieksza wiedza o uczestnikach szkolenia (zadawane przez uczestnikow
pytania, dodatkowe pytania ankietowe, informacje o pobranych materiatach .

etc. - wszystko w jednym miejscu)

mozliwos$é dotarcia do szerszego grona uczestnikow - dzieki transmisji
online mozliwe jest dotarcie do potencjalnych klientow bez wzgledu na ich .

lokalizacje

wanego produktu czy ustugi, uwiarygadnia
sprzedajgcego oraz zwieksza szerokos¢ wizyt
w sklepie online. W przysztosci trudno bedzie
znalez¢ oferte sprzedazy dowolnego produktu
bez wideo, tak jak teraz trudno znalez¢ oferty
sprzedazy bez zdje¢.

Nie nalezy jednak przeceniac wartoci same-
go materiatu wideo. Podobnie jak przystowie
»jeden obraz jest wart wiecej niz tysiagc stow”
dalekie jest od wynikéw badafi nad ludzka
percepcja, tak samo film nie niesie ze sobg az
takiej liczby informaciji, jaka podaja niektérzy
producenci i agencje marketingowe (w skraj-
nych przypadkach podaje sie, ze film wart jest
1,8 mln stdw, co jest oczywistg bzdura).

Film powinien by¢ przede wszystkim uzu-
petnieniem oferty, a przygotowujac jag powin-
nismy pamietac o kilku ,,ztotych zasadach”.
Przede wszystkim nie przeceniajmy wtasnych
mozliwosci. WyobraZnia wielu 0s6b mocno
przekracza albo dostepne im $rodki technicz-
ne i wiedze, albo dostepny budzet, a finalny
efekt, jesli spojrze¢ na ogladalnosé, moze
mocno rozczarowac i by¢ daleki od marzen
o wirusowosci kampanii wideo. Zastanéwmy
sie wiec na poczatek, czy chcemy uatrakcyjnié
naszg oferte, czy stworzy¢ film marketingowy.

Warto spisa¢ mozliwy do realizacji scena-
riusz i upewnic sie, ze wybrana forma np. pre-
zentacji produktu na stronie ofertowej bedzie
doktadnie tym, czego oczekuja nasi klienci?
Niekiedy najlepsze okazuija sie by¢ najpro-
strze, a nie najbardziej kreatywne pomysty.
Zasieg wirusowy osigga mniej niz jeden na sto
filméw produkowanych wtasnie w tym celu,

a film prezentujacy np. oferte naszego sklepu

szkolen

trafi niemal do wszystkich zainteresowanych
naszym produktem.

Jesli chcemy korzystaé z zewnetrznych ho-
stingéw wideo, takich jak YouTube czy Vimeo
- liczac, ze dodatkowo przekierujg nam ruch
w strone sklepu, nalezy pamietac o dobrze
dobranym tytule filmu, stowach kluczowych
i tatwym dostepie do adresu naszej strony
— czyli najczesciej adresie lub nazwie firmy
umieszczonym na filmie i linku w jego opisie.

Tworzac technologiczne kanaty wideo na
YouTube bardzo szybko zauwazylimy, ze do
najpopularniejszych materiatow naleza te,

w ktérych tytutach widniejg nazwy konkret-
nych produktéw. Dotyczy to zaréwno rozwig-
zah konsumenckich, jak i stricte biznesowych
zaawansowanych rozwigza IT. | tak na przy-
ktad, najpopularniejsze materiaty kanatu PC
World, ktérych liczba odston przekracza kilka-
dziesiat tysiecy zawierajg w swoich tytutach
stowa kluczowe, takie jak: Canon EQS, HTC
One, Samsung Galaxy Note, Nikon D3100 czy
Sony Xperia. Wiekszo$¢ 0s6b, ktore obejrzaty
nagrania trafito na nie z poziomu wyszuki-
warki YouTube lub bezpoSrednio z Google, co
oznacza, ze wybraty materiat wideo do zdoby-
cia informacji na temat wybranego produktu.

Musimy pamietac, ze materiat filmowy nie
powinien by¢ dtugi. Najtrudniejsze do osig-
gniecia w Internecie jest utrzymanie uwagi
widza. Przecietna prezentacja produktu nie
powinna trwac dtuzej niz dwie minuty. Dtuzsze
filmy (do dziesieciu minut) sprawdzajg sie
gtéwnie jako forma prezentacji zastosowan
produktu lub materiaty instruktazowe do-
stepne jako opcja (niekoniecznie powinnismy

Dla uczestnika:

skupienie uwagi na materiale wideo - uczestnik jest

w stanie skupic sie na prezentowanym materiale o wiele
krocej (najczesciej maks. 1 h) niz w przypadku tradycyjnego
szkolenia

ewentualne problemy techniczne - wiele rozwiazan na rynku
ciagle wymaga instalowania dodatkowego oprogramowania
umozliwiajacego odbior transmisji

Dla organizatora:

brak komunikacji niewerbalnej (informacji zwrotnej od
uczestnikow)

wymaga doswiadczenia - prowadzenie webinariow wymaga
nieco innych umiejetnosci niz prowadzenie tradycyjnych

kwestie techniczne - umiejetnos¢ realizacji webinarium od
strony technologicznej

umieszczaé je na pierwszym miejscu na
stronie naszej oferty, chociaz dostep do nich
powinien by¢ mozliwie prosty).

Nalezy zwréci¢ uwage na to, aby nie
pokazywac tego, 0 czym méwimy i nie mé-
wic o tym, co pokazujemy. Jesli lektor méwi
o nowych funkcjonalnoSciach — np. o nowej
aplikacji na telefon — nie powinnismy pokazy-
wac w tym samym czasie samej aplikacji, ale
jej konkretne zastosowanie przy wykorzysta-
niu funkcjonalnosci, o ktérej méwimy. Warto
réwniez pamietaé, ze materiat wideo moze by¢
skutecznie wykorzystywany do cross-sellingu
np. prezentujac ,,na drugim planie” lub w pota-
czeniu inne produkty z naszej oferty.

| pamietajmy o jakosci. O ile filmy realizo-
wane w formacie wideoblogéw nie zawsze
musza by¢ najwyzszych lotow, o tyle prezen-
tacje produktéw powinny by¢ przygotowane
bardzo profesjonalnie. Dziata tu doktadnie ta
sama zasada co w przypadku zdjeé — produkty
z potki eksklusive powinny by¢ zaprezentowa-
ne w jako$ci eksklusive. Wszystkie pozostate
powinny byc jeszcze lepsze.

Webinaria

Zupetnie innymi zasadami rzadzg sie
Webinaria. Sama idea wirtualnych spotkafi

i tworzenia grup roboczych pracujacych

w sieci nie jest niczym nowym. Juzw 1995
roku Microsoft udostepnit narzedzie Microsoft
NetMeeting, ktére umozliwito prowadzenie wi-
deokonferencji i wspétdzielenia ,,tablicy”, kt6-
ra swoim wygladem przypominata wersje MS
Painta z tg r6znica, ze mogli z niej korzystac
wszyscy uczestnicy spotkania jednoczesnie.
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Dzi$ Webcasty i Webinaria tacza w sobie
bezposredni kontakt z klientem, mozliwo5¢ pre-
zentacji produktéw i ustug, prowadzenia ankiet
oraz uzupetnienia bazy danych o potencjalnych
klientach. Z badania przeprowadzonego
w 2012 roku przez firme ClickMeeting wynika,
ze gtownym celem, jaki przy$wieca firmom
korzystajacym z webinariéw jest edukacja
obecnych i potencjalnych klientéw (85% wska-
zan), pozyskiwanie klientow (77%) i wzmocnie-
nie pozycji firmy na rynku (60%). Nieco ponad
potowa badanych firm wykorzystuje webinaria
do konwersji posiadanych kontaktéw, a jedna
trzecia do pozyskania nowych. Z kolei z wiek-
szoSci badaf i obserwacji prowadzonych na
uczestnikach webinariéw wynika, ze ponad
90% z nich szuka przede wszystkim wiedzy,
nowych mozliwosci rozwigzania codziennych
zawodowych probleméw czy poszerzenia wta-
snych kompetencji (np. jezykowych).

W duzym uproszczeniu webinaria mozemy
podzieli¢ na dwa rodzaje - te, kierowane do
wtasnych pracownikéw lub juz istniejacych
klientéw oraz te, ktore majg na celu pozyskanie
zupetnie nowych kontaktow dla naszego ebiz-
nesu. | o ile w pierwszym przypadku webina-
rium mozna zrobi¢ niskim kosztem korzystajac
np. z Google Hangouts (chociaz bardzo czesto
poziom realizacji chociazby dzwieku nie jest
najwyzszej jakosci), o tyle w przypadku pozy-
skiwania klientéw przygotowanie transmisji
wymaga nieco wiecej pracy.

Przede wszystkim musimy zadbac o strone
rejestracyjna z formularzem do logowania,
miejscem, gdzie uczestnik zostanie przekiero-
wany w momencie startu webinariumi o sam
proces rekrutacji. Ten ostatni moze sie okazac
réwnie trudny do realizacji co pozostate ele-
menty webinarium razem wzigte. W przypadku
webinariow, ktérych celem jest pozyskanie
nowych kontaktéw, wazna bedzie jako$¢
transmisji. Slajdy musze by¢ wyrazne i czy-
telne, dzwiek czysty, a obraz z kamer dobre;j
jakosci. Z tych dwoch wzgledéw — procesu
rekrutacji i jakosci realizacji transmisji — warto
sie zastanowic, czy nie skorzystac z ustug firm
profesjonalnie zajmujgcych sie obstuga takich
projektow.

Przygotowujac wtasne webinarium po-
winnismy przede wszystkim skupic sie na
aspekcie merytorycznym zagadnienia (content
marketing), a prezentacje wtasnego produktu
potraktowac jako warto$¢ uzupetniajaca
poruszany temat (np. jako jeden ze sposobéw
na rozwigzanie omawianego problemu). Jesli
koniecznie chcemy w trakcie webinarium za-

Joanna Dominiak
kierownik ds. finansowania ERP,
Comarch

Webinaria to dla nas
efektywna forma szkolen
interaktywnych, w ktérych
wykorzystujemy narzedzia
takie jak: sonda, chat
online i podobne, stuzgce
najskuteczniejszemu
przekazaniu wiedzy
praktycznej i merytorycznej
m.in. z zakresu rozwiqzan
finansowania inwestycji IT.
To takze skuteczny sposéb
zdobywania klientow
zainteresowanych zaréwno
tematykq szkolen, jak

i w konsekwencji zakupem
systemow IT z wykorzystaniem
narzedzi finansowania jako
Zrédta kapitatu do realizacji
inwestycji.

prezentowac wybrany produkt, powinnismy
przedstawic jego praktyczne zastosowanie,

a nie tabele z parametrami czy marketingowy
przekaz o wyjatkowosci i unikalnosci prezento-
wanego rozwigzania.

Az 75% ankietowanych przez Fundacje
Obserwatorium Zarzadzania wskazato jako
najwazniejszy aspekt szkolefi online mozliwosé
pobrania dodatkowych plikéw i materiatéw

(pliki z przyktadami, whitepapers, plik z prezen-
tacja), a prawie potowa - interakcje z trenerem
(czat, ankiety, mozliwo$¢ zadawania pytan).
Warto wiec przygotowac linki do materiatow
rozszerzajacych merytorycznie nasza prezen-
tacje, umozliwic jej pobranie lub przegladanie
(np. za posrednictwem slideshare.net) oraz
wyraznie okresli¢ sposoby i mozliwosci dalszej
komunikacji po zakoficzeniu webinarium (po-
dajac stosowne adresy kontaktowe i numery
telefonu).

Webinaria ze wzgledu na swéj charakter
skupiaja uwage widzéw nawet przez 50 do 70
minut, przez co moga by¢ idealnym produktem
do zaprezentowania wtasnej firmy, przedsta-
wienia swojej oferty i budowy pozytywnego
wizerunku marki — przede wszystkim musza
by¢ jednak bardzo merytoryczne i dobrze przy-
gotowane. W duzym stopniu zalezy to od prele-
genta, przygotowanej przez niego prezentacji,
poziomu interakcji z uzytkownikami oraz reali-
zacji technicznej spotkania (przy nieczytelnych
slajdach i meczacym dZzwieku nie mamy raczej
co liczyé na to, ze wszyscy wytrzymaja do kon-
ca). Warto wiec skupi¢ sie dostatecznie mocno
na wszystkich powyzszych aspektach w trakcie
organizowania spotkania online.

Podsumowanie

Wraz ze wzrostem dostepnosci i spadkiem cen
sprzetu do nagrywania filméw i upowszech-
nieniem sie platform do ich hostingu i promocji
lawinowo rosnie liczba produkowanych ma-
teriatow. Nie kazde nagranie ma wiec szanse
przebicia sie do gtéwnego nurtu i dziatanie
wirusowe, ale juz sama produkcja i udostepnia-
nie materiatow wideo moze by¢ dobrym pre-
tekstem do ich promowania i zaangazowania
odbiorcéw np. w kanatach social media.

Z jednej strony mamy wiec mozliwo$¢ w mia-
re taniego produkowania promocyjnych mate-
riatéw wideo, z drugiej mamy coraz popularniej-
sze i skuteczne webinaria, do ktérych obstugi
wymagane jest czesto doSwiadczenie i nieco
drozszy — przeznaczony do broadcastingu
sprzet. Warto jednak uwzglednic obie te formy
przekazu w swojej strategii marketingowej.  »

Pawet Choifiski,
Kierownik Studia IDG TV, Computerworld

Bibliografia:

*  Webinary na Swiecie - Infografika,
ClickMeeting 2012

e Webinaria w Polsce — Raport, Fundacja
Obserwatorium Zarzadzania 2012
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INTERNATIONAL DATA GROUP POLAND SA
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Branding
Infografiki |dentyfikacje
Interaktywne } 4
Tablet Information Design

Custom publishing
mobile ywww osiemzero.com
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Filmy reklamowe
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E-mail marketing
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Copywriting o
w sprzedazy bezposrednie
— awangardowe przyktady

Czy copywriting i tworzenie historii produk-
téw to domena wielkich marek? Okazuje sie,
ze nie. Rozwéj komunikatu reklamowego
widac rowniez w sprzedazy bezposredniej.
Pomysty, ktére mozemy zaobserwowac na
tym rynku — w ogtoszeniach, aukcjach czy
tekstach sprzedazowych i kreacji graficznej
bywajg mocno awangardowe. A raczej mé-
wiac stosowanym w nich jezykiem - sg na
maksa pojechane.

Ity mozesz zostac copy — o ile ogarniasz
memy, znasz slang twojej docelowej grupy,
atwoja grafomanska dusza az rwie sie, by
zostac artystg. Do tworzenia pojechanego
copy potrzeba ogromnej dozy pewnosci
siebie i talentu do konfabulacji. Mozna réw-
niez postawic na szczeros¢ lub skorzystaé
z photoshopa — koniecznie na bejzikowym
poziomie skilli, czyli zupetnie po amatorsku.
Warto tez zapomnieé zasady gramatyki
i ortografii. W jakim kierunku uderza nie-
standardowa kreacja w sprzedazy bezpo-
Sredniej? Zobaczymy kilka trendéw*.

Produkt z historia przez duze ,,H”
Business storytelling to dla marketeréw

i copywriteréw nie nowos¢. Produkt, ktéry
ma osiggnac na rynku sukces, powinien
mie¢ wtasna historie. Im lepiej zostanie opo-
wiedziana, tym wieksza zdobedzie popu-
larnos¢. Awangardowy copywriting rowniez
korzysta z tej wiedzy — tyle ze zamiast histo-
rii brandu tworzy opowies¢ o przygodach
pojedynczego produktu.

W Polskich realiach najwiecej historii
opowiada sie o samochodach. Stynna au-
kcja Alfa Romeo 156 byta prawdopodobnie
pierwszym tego typu przypadkiem, ktéry zy-
skat masowg popularnos¢. Nietypowy, dtugi
na kilka tysiecy znakéw opis, w ktérym autor
dzielit sie nie tylko opinia na temat modelu

Alfa jest sportwagon i wozi sie w niej wino
albo narty, albo piekne kobiety (...), ale row-
niez sprzedaje kilka zyciowych madrosci:

W alfie co$ tam puka, cos tam stuka, bo nic
nie puka i nic nie stuka tylko w trumnie albo

w sercu komornika; dzieli sie rowniez odrobi-
na zycia osobistego: Ale laski podobno lepiej
wyrywa sie na motocykl, wiec jak tam kto
woli, ja sie nie upieram, ja mam Zone.

Takie opowiadanie historii z powodze-
niem zaczeto by¢ stosowane w sprzedazy
pojazdow, zwtaszcza przy prezentacji zalet
wehikutéw: duza liczba schowkéw, luster,
lampek, w pomieszczeniu z toaletq spora
szafa (schowkéw jest tak duzo, ze do dzisiaj
nie moge odnalez¢ ¢wiartki ,,Cytrynowej
Lubelskiej” (...) toaleta chemiczna z kasetq
na nieczystosci (dodaje dwa ptyny do toa-
lety na bazie spirytusu, ktére w niektorych
kregach uchodzg za wykwintny aperitif oraz
4 listki srajtasmy Regina o swqdzie konwa-
lif) - aukcja przyczepy kempingowej Elddis
Typhoon GTX.

Historie moze miec tez kazdy inny pro-
dukt: Sam Steve Jobs podczas jednego z se-
ansoéw spirytystycznych oznajmit, ze Apple
nie umie juz odda¢ ducha iPhona i jedynym
prawdziwie hipsterskim i luksusowym te-
lefonem jest LG L9 KTORY MOZE BYC TWO/
JUZ TERAZ! (aukcja telefonu LG).

tatwiej kijek pocienkowac,

niz go potem pogrubasic

Neologizmy to istotny element awangardy.
Musza by¢ nowatorskie, ale jednoczesnie
zrozumiate dla szerokiej publiki. Dlatego
najczesciej sg tworzone klimacie ,,pon-
glish”, nieporadnej mieszaniny polskiego

i angielskiego: jestem woriorem fjury — au-
kcja klapek Kubota, tocz dys Myster — peten
orydzynal — aukcja Audi A3.
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Niektore copy do ztudzenia przypominaja
slang z Mechanicznej Pomaraficzy: Wstajesz
rano zbejowany na masakre..., poniewaz juz
Jjestes spozniony, wiec ubierasz sie i lecisz do
swojego bejowozu, a tam: wsypujesz ,,le zur”
w proszku, wkraiwujesz kilka talaréw pod-
wawelskiej, zalewasz mineralng i grzejesz
(aukcja kubka na USB). Anthony Burgess
bytby dumny.

Teksty moga takze nawigzywac do jezyka
producenta produktu: Zeby nie byto, ze to
jakas chifiszczyzna, sq to prawdziwe Borbety
made in Germany! Yeah czujecie w powietrzu
zapach Wursta, i wzrok ponetnej Niemki!
Solidna robota fafluchten! (Aukcja felg).

Mozna réwniez pokusic sie o tworzenie
zupetnie nowego stownictwa, nastawionego
na copywriting sugestywny: V70 nie czajnik,
nie kaskaderski, NabgdZ Chcij go! (aukcja
Volvo V70) lub - Jezeli szukasz JEDYNEGO
TAKIEGO ZOBACZA!

| rzeby nie byto...

Jak zwrdci¢ na siebie uwage? Na przyktad
poprzez stworzenie copy bedgcego pogwat-
ceniem zasad ortografii, a niekiedy rowniez
gramatyki. W opisie aukcji patatki ochronnej
wystawionej na Allegro czytamy, ze: Po
wejsciu do budynku tatwo jq zdjonc i powie-
si¢, za kaptur. Nie krempuje ruchuw i hroni
ruwnierz rence gdyrz jest bardzo obszerna.
Jest pzewiewna gdyrz jest l[6Zna i nie ma pro-
blemu z dostempem powietza od spodu.

Jak widaé, pisac w ten sposob nie jest
tatwo. W zdaniu tatwa do uprania i wysésze-
nia! Autor jest niekonsekwentny — popraw-
nie napisat stowo ,,uprac”.

Nowosé w reklamie

- szczero$¢ i transparentno$é

Jak przekona¢ przesyconego reklamami

klienta do zakupu? Ujawniajac prawde o pro-

dukcie — w ten sposdb budujemy zaufanie

i mamy szanse na dobre relacje z klientem.

Popatrzmy na aukcje Volvo V70:

e wycieraczki reflektorow sq odpiete
z kabli (takiego kupitem, mi to nie jest
potrzebne)

e sprzegto,jeczy” ale trzyma dobrze —
nie Slizga sie, po prostu wydaje dzwiek

e sitownik tylnej klapy slaby (klapa jak
chce to sie trzyma a czasem spada na
teb)

e centralny zamek nie otwiera lewych
tylnych drzwi, a panel kierowcy nie
otwiera prawej tylnej szyby (wymaga

to na moje oko lutownicy, Srubokreta
i kraty browaréw)

e ttumik koficowy dziurawy. SPORTOWY
DZWIEK!

W nowoczesnym, awangardowym
copywritingu, sprzedawca przestaje by¢
handlowcem, a staje sie kolega, bratem
czy kumplem z sgsiedztwa, ktéry po prostu
dobrze doradza w wyborze. Czy szczeros¢
sie optaca? Okazuje sie, ze tak — Volvo zo-
stato sprzedane w trzy dni od wystawienia
aukcji, ktérag wyswietlono niebagatelne 60
000 razy.

Jeze(k konsumenta jezykiem
reklamy

Psychologia méwi, ze lubimy ludzi podob-
nych do nas - jak zatem sprzeda¢ produkt?
Méwiac do klienta zrozumiale i w taki
sposéb, by czut on jednos¢ ze sprzedawca.
Przydaje sie do tego jezyk potoczny, taki
jakiego klient najprawdopodobniej uzywa.
W efekcie uzyskujemy: Dzi§ mam Panstwu
do zaoferowania piekny komplecik alufelg

o rozmiarze 17 cali, lans nie tylko na wsi
zapewniony, szerokie na 8 caliw sam raz na
cultstylowe , trapeziki” z opon (aukcja felg).

Z fotoszopem za pan brat

Wazne jest nie tylko stowo pisane, ale
réwniez operowanie obrazem. W tym celu
najlepiej sprawdzaja sie popularne memy,
do ktérych bez przeszkdd mozna nawig-
zywac, i w ten sposob tworzy¢ przyjazng
dla publiki (bo juz oswojong) przestrzef
perswazyjna. Innym ciekawym przyktadem
operowania grafika jest fotomontaz z wy-
korzystaniem znanych person lub elemen-
tow erotyki. Najlepszym przyktadem jest tu
reklama wody Vytautas.

A jak sie nie podoba to wyp...

Kolejnym sposobem na zachecenie nabywcy
jest odwotanie sie do polskiej tradycji nad-
uzywania stoéw politycznie niepoprawnych
oraz uznawanych za obrazliwe. Stan jak na
20 lat, OK! Auto Sprawne, nie peka, zapie-
***|q, zakonserwowane na cacy, RDZY NIE
WIDAC ;) Nadwozie SEDAN sprawia, ze nie
musisz pakowac wszystkich mtodych dam
przednimi drzwiami, co sprawia, ze poziom
wk***enia jest mniejszy o 100% (aukcja
BMW 325I). Fura jest zaj*iScie pakowna
(Aukcja Volvo V70 2.4). Bedziesz robic za*stq
grafike do zajebistego portalu na zaj****ch
koszulkach (rekrutacja CupSell).

Kiedy spojrzymy chtodnym okiem, jak
konstruowane sg te przekazy to zauwazy-
my przede wszystkim odwotania do me-
mow, operowanie abstrakcyjnymi hiperbo-
lami i poréwnaniami (Monty Python’i byliby
dumni), potoczno$¢ i szczerosé.

Powiew przysztosci

Czy odjechany copywriting ma szanse
zagosci¢ w kreacjach duzych brandéw?
Wydawatoby sie, ze marki sg zbyt ostroz-
ne na az tak kontrowersyjne dziatania.
Tymczasem Kreacja marki Nju Mobile (bez
limitéw w kraju gadaj no i taniej sobie lataj.
Promocja wysokich lotéw taka!) pokazuje,
ze mozna z takg forma komunikacji uderzy¢
nawet na szklane ekrany. Tylko czekaé, az
zamiast przycisku do koszyka lub kup teraz
bedziemy klikaé w Kup sobie kiedys lub
Chcem to tera. Copywriteréw przyzwyczajo-
nych do tradycyjnych claiméw czeka¢ moze
zatem nie lada wyzwanie.

Sita prostoty
Zaprezentowane przyktady wydaja sie
z innej planety, ale jesli spojrzymy 10-15
lat wstecz na marketing brandowy i pro-
duktowy na rodzimym rynku, to uSwiado-
mimy sobie, jak duzo sie zmienito. Bardzo
proste strategie zostaty zastapione
czasem tak skomplikowanymi, ze tylko
pracownicy agencji rozumiejg, 0 co w nich
chodzi. Kampanie sa wielonarzedziowe,
wieloetapowe, operujace efektem synergii
pomiedzy elementami, czasami maja bar-
dzo mocno niezrozumiata kreacje.
Natomiast przekazy e-commerce sg
w przyttaczajacej wiekszosci jak pru-
ska armia, jakby robione w produkcji
taSmowej. W mojej opinii tak jak ewolu-
owata reklama marek i produktéw, tak
e-commerce, ktory dzis stoi pod Sciang
niskich marz i drogich konwersji bedzie
ewoluowat, poszukiwat nowych rozwigzah
réwniez w zakresie kreacji, copy. Jak za-
wsze — pierwsi, ktérzy z tego rozwigzania
skorzystajg i podejma ryzyko, najlepiej na
tym wyjda. ]

Robert Sosnowski,
Dyrektor Zarzadzajacy,
Biuro Podrozy Reklamy

*W cytowanych przyktadach zachowano
oryginalna pisownie za wyjatkiem fragmen-
tu z wulgarnym stownictwem.
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Social media
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Fornett

www.fornett.pl
Telefon: 12 200 24 75
E-mail: hello@fornett.pl

Ideo

www.ideo.pl
Telefon: 17 860 21 86
E-mail: zapytanie@ideo.pl

Intelimind

www.intelimind.pl
Telefon: 535 980 560
E-mail: office@intelimind.pl

MobiTouch

www.mobitouch.net
Telefon: 17 784 42 54
E-mail: office@mobitouch.net

Add Me

www.add-me.pl
E-mail: info@add-me.pl

MoveApp

www.moveapp.pl
Telefon: 71 759 19 27
E-mail: info@moveapp.pl
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Fotografia produktowa

EPLI Agencja Fotograficzna Studio Gawle
www.epli.pl www.studiogawle.pl

Telefon: 600 309 266 Telefon: 606 223 821

E-mail: edyta@epli.pl E-mail: biuro@studiogawle.pl
Studio FM Horyzont360.pl
www.studiofm.pl www.horyzont360.pl

Telefon: 605 735 194 Telefon: 664 159 933

E-mail: foto@studiofm.pl E-mail: biuro@horyzont360.pl
Orbitvu fp360.pl

www.orbitvu.pl www.fp360.pl

Telefon: 32 392 10 60 Telefon: 61 668 22 36

E-mail: inffo@orbitvu.com E-mail: biuro@fp360.pl
Machina Group Produktownia.pl
www.produkty.machinagroup.pl www.produktownia.pl

Telefon: 48 606 558 067 Telefon: 48 501 663 489

E-mail: info@machinagroup.pl E-mail: kontakt@produktownia.pl
Packshotexpress.pl MaximoCumStudio
www.packshotexpress.pl www.maximocumstudio.pl
Telefon: 696 433 240 Telefon: 606 119 702

E-mail: inffo@packshotexpress.pl E-mail: biuro@danielgrzesiowski.pl

Raport ecommerceSTANDARD2014. KATALOG UStUG WSPIERAJACYCH E-COMMERCE



360studio

www.360studio.org
Telefon: 509 938 630
E-mail: kontakt@360studio.org

Wizja Produktu

www.wizjaproduktu.pl
Telefon: 728 340 475
E-mail: kontakt@wizjaproduktu.pl

MocFleszy.pl

www.mocfleszy.pl
Telefon: 530 670 422
E-mail: biuro@mocfleszy.pl

P Photo

www.pphoto.pl
Telefon: 696 433 240
E-mail: info@pphoto.pl

Metawerke Studio

www.metawerke.pl
Telefon: 501 440 222
E-mail: inffo@metawerke.pl

LupaStudio

www.lupastudio.pl
Telefon: 502 611 299
E-mail: artur@lupastudio.pl
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Grinus

www.grinus.pl
Telefon: 660 467 596
E-mail: inffo@grinus.pl

Fotografia produktowa

www.fotografiaproduktowa.com.pl
Telefon: 601 244 813
E-mail: tebo@tebo.com.pl

marszalSTUDIO

www.marszalstudio.pl
Telefon: 515 621 264
E-mail: kontakt@marszalstudio.pl

Fotograph

www.fotograph.pl
Telefon: 509 267 269
E-mail: d.szadkowska@fotograph.pl

Pogorzelska Studio

www.pogorzelska-studio.pl
Telefon: 661 014 650
E-mail: monika@pogorzelska-studio.pl

Foto Sprinter

www.fotosprinter.pl
Telefon: 508 152 640
E-mail: pro@fotosprinter.pl
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Zestawienie firm badawczych wedtug oferowanych ustug

Informacje

Firma

4P research mix

Cogision

Eye Tracking

Few Reasons

House of Numbers

Inse Research

Yuux

Uxeria

Open Research

Phi

In Vivo

WitFlow

Manubia

Plum

Ideo

Free Flow

Web Doctor

Properis

TropMy

Usability Lab

Interactive Research Center

Brand 24

Sotrender

v -tak; X - nie

Adres strony WWW

www.4prm.com

www.cogision.com

www.eyetracking.pl

www.fewreasons.com

www.houseofnumbers.pl

www.research.inse.pl

WWW.yuux.eu

www.pl.uxeria.com

www.openresearch.pl

www.phi.com.pl

www.badaniajakosciowe.com

www.witflow.com

www.manubia.pl

www.plum.com.pl

www.ideo.pl

www.freeflow.pl

www.webdoctor.pl

www.properis.pl

www.tropmy.net

www.usability-lab.pl

www.ircenter.com

www.brand24.pl

www.sotrender.pl

Telefon

225652750

61223 6423

223575209

506 062 465

228556100

4263001 40

223801313

22379 47 11

508 708 157

512188 715

695638 128

530837 629

68 452 24 46

224081118

17860 21 86

694338738

616633500

81534 26 66

502 433770

7136212 65

501132550

717 509 001

224152333

E-mail

maild4Prm.com

contact(dcogision.com

office@eyetracking.pl

gabrieldfewreasons.com

info@houseofnumbers.pl

badania.rynku@inse.pl

kontakt@yuux.pl

kontakt@uxeria.com

office[dopenresearch.pl

kontakt@phi.com.pl

anna.wiatr@badaniajakosciowe.com

contact@witflow.com

kontakt@manubia.pl

plum@plum.com.pl

zapytanie@ideo.pl

kontakt@freeflow.pl

biurodwebdoctor.pl

biuro@properis.pl

tropmy(@tropmy.net

usability@kkvlab.com

info@ircenter.com

pomoc(@brand24.pl

support@sotrender.com
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Sposobéw na zarzagdzanie produktami
jest wiele. Apple stosuje taktyke maksy-
malnego dopracowywania swoich pro-
duktéw i pokazywania ich z wielkg pom-
pa dopiero w momencie wprowadzenia
na rynek. Google natomiast przekazuje
swoje produkty klientom juz na etapie
testéw i podejmuje decyzje o dalszych
losach na podstawie ich opinii. W obu
podejsciach mozna znalez¢ punkt wspél-
ny — produkty tych firm sg testowane.

Podobna sytuacja powinna mie¢ miej-
sce takze wsrdd stron internetowych.

W Polsce dziata niemal 15 tys. sklepow
internetowych. W ramach kazdego

z aspektow tego biznesu — asortymen-

tu, ceny, marketingu, logistyki, obstugi
klienta — warto poszukac swoich prze-

wag nad konkurencja.

Najciezej jest wyr6znic sie i wygrac
na ptaszczyznie asortymentu i ceny,
najtatwiej natomiast na poziomie strony
WWW.

Jak konkurowac
na poziomie strony?
Przy tworzeniu stron internetowych jed-
nym z pierwszych etapéw jest przygoto-
wanie architektury oraz makiet serwisu,
zaréwno statycznych, jak i rozbudo-
wanych, klikalnych. W tym momencie
z pomocg powinny przyjs¢ testy uzytecz-
nosSci, nawet te, przeprowadzone prowi-
zorycznie, wrecz na korytarzu w firmie.
Warto poprosi¢ o pomoc znajomych
i zadac im kilka prostych pytan:
e ,Gdzie bys kliknat, gdybys chciat
znalezé...”
e ,Jak sadzisz, co zobaczysz po
kliknieciu na...”
Pamietac jednak nalezy, ze ich opinia
moze by¢ nieobiektywna. Znajg autora,
wiedzg doktadnie, jaki jest jego pomyst

K przetestowac strone
<Ilku krokach?

i zwyczajnie nie chca sprawié mu przy-
kroSci krytyka. Dlatego najskuteczniej-
sze sg badania na nieznajomych, poten-
cjalnych klientach.

Weryfikacja makiet pozwala stworzyé
prawidtowy szkielet strony. Dopiero
na nim mozna zacza¢ budowac layout.
Wyglad sklepu bezposrednio wptywa na
zaufanie do firmy. Odpowiednia kolo-
rystka, podkreslenie przyciskéw call to
action i typografia stanowia uzupetnie-
nie elementéw funkcjonalnych. Efektem
jest gotowa, dziatajgca strona www.

Klucz do decyzji

Jak wskazujg badania odnoszace sie do
branzy e-commerce, pierwsze 3 sekundy
obecnosci na stronie decyduja o tym,
czy uzytkownik na niej zostanie. W ciaggu
pierwszych 90 sekund podejmuje pierw-
szg decyzje zakupowa. Warto wiec w tym
przypadku nie przesadzi¢ z ,,upiek-
szaczami”. Ten krok réwniez powinien
zostaé przetestowany, a najlepszymi
pytaniami sa:

e ,Jakoceniaszte strone?”

e ,Jak sadzisz, do czego ona stu-
zy?”

e ,Kto wedtug Ciebie bytby zain-
teresowany tg strong? Jaka jest
grupa docelowa?”

e ,Gdzie bys kliknat, by kupi¢ ten
produkt?”

W sytuacji, gdy strona dziata pod
wzgledem funkcjonalnym i ma juz de-
sign, konieczne sa testy z potencjalnymi
klientami. Warto wtedy zastanowic sie,
jakie sa kluczowe czynnoSci w serwisie
i poprosi¢ uzytkownikéw o wykonanie
ich. Stworzenie zadaf tego typu jest
proste. Przyktadowo gdy strona sprze-
daje buty, scenariusze zadania moga
brzmiec:
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eCOMMERCE eria

IN USER'S HEAD

W 0CZACH RESPONDENTOW
OPIS BADANIA:

104 728

przebadane witryny respondentow
sklepow internetowych bioracych udziat w badaniach
m.in: pizzaportal.pl / www.allegro.pl / www.itaka.pl (uzytkownicy Internetu w wieku 25-44 lata,
www.praktiker.pl / www.reserved.com / www.zalando.pl mieszkajacy w Srednich i duzych miejscowosciach
neo24.pl / www.neckermann.pl / www.empik.com i dokonujacy zakupow przez internet przynajmniej
www.iperfumy.pl / www.leroymerlin.pl / raz w miesiacu)
' v
51[ ) J
testy 5-sekundowe g:] klikanie i komentowanie ankiety
zaprezentowalismy strone gtéwng sklepu poprosilismy Respondentéw o wskazanie miejsc, zapytalismy Respondentéw o ocene
na 5 sekund, a nastepnie zapytaliSmy o ich w ktérych szukaliby wybranego produktu tatwosci zadania, cech strony oraz innych
odczucia wzgledem poszczegdlnych jej aspektow na stronie oraz elementéw na ktére zwrdcili uwage. aspektow kluczowych w kontekscie celu.

PIERWSZE WRAZENIE:
20%
56% 55%

stron ocenionych

NEGATYWNIE
stron zostato nie miatem problemow
ocenione POZYTYWNIE ze znalezieniem produktu

29%

nie znalaztem
produktu na stronie

mimo trudnosci
znalaztem produkt

stron ocenionych
Srednio

56% stron 51% stron 47% stron

dobrze ttumaczy ma przejrzysty ma atrakcyjna Sposmd 728 respondent()W'
do czego stuzy uktad grafike i kolory '

® o) 278 osob 166 oséb 159 osob

"od razu wiedziatem "poszukiwana opcja “natychmiast kliknatem
gdzie kliknac” jest dobrze widoczna we wtasciwe miejsce
CO WPLYWALO NA POZYTYWNA CO WPLYWALO NA NEGATYWNA na stronie” - to gtéwna opcja
OCENE STRONY? OCENE STRONY? na stronie”
dobrze ttumaczy -71% brak estetyki - 54%
do czego stuzy chaos na stronie - 41% 148 0s6b 150 0sob 178 0s0b
uktad jest przejrzysty -70% przetadowanie informacyjne/ - 34% “mam watpliwosci, “to nie jest najwazniejsza | “domyslam sie,
grafika i kolory - 66% skomplikowany uktad witryny czy wskazatem opcja na stronie, co bede mogt zrobic
s3 atrakeyjne dobrze” ale jg znalaztem” dalej na stronie”

< MALOcneos 0 CO CHODZI?

N I E Wl EM podejrzewam

FAINE ) co to jest?

M~ super CHYBA "™/ OK

czas realizacji: 19 pazdziernika - 25 lutego

]

A CO TESTERZY POWIEDZA O TWOJEJ STRONIE?

Sprawdz na www.uxeria.com \


http://www.uxeria.com
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e _WyobrazZ sobie, ze w przysztym
tygodniu idziesz na wesele
i chcesz kupic eleganckie buty
w rozmiarze 40. Znajdz je na stro-

nie

e Zastanawiasz sie nad zakupem
butéw marki X. Nie wiesz jednak,
jaki rozmiar bedzie dla Ciebie
odpowiedni. Sprawdz, jakie sa
warunki zwrotu produktéw”

Po kazdym z takich zadaf nalezy zada¢
testerom kilka pytan weryfikacyjnych,
petniacych funkcje uzupetnienia np.:

e ,Jak oceniasz trudnos¢ tego za-

dania?”

e Jaksadzisz, jakie sg gtéwne
wady serwisu?”

e ,Cowedtug Ciebie wymaga popra-
wy na tej stronie?”

Whioski z badan

Wycigganie wnioskéw z badah uzytecz-
noSci nie jest skomplikowane. Wymaga
jednak empatii oraz umiejetnosci stu-
chania oraz zrozumienia, co naprawde
rozméwca ma na mysli.

Jesli uzytkownikom nie udato sie
znalez¢ na stronie produktéw, nalezy
sprawdzi¢, w ktérym doktadnie mo-
mencie sie zgubili.

e _Wydaje mi sie, ze tego produk-

tu nie ma na stronie”

e ,Szybciej bym to znalazta na
stronie konkurencyjnej...”

Jesli testerzy méwia, ze po kliknieciu

w dang zaktadke badz przycisk spo-
dziewaliby sie zobaczy¢ co$ innego,
by¢ moze trzeba zmieni¢ nazwe. Jesli
natomiast testerzy przy pierwszym
kontakcie ze strong nie wiedzg, do
czego ona stuzy, warto doktadnie to
powiedzie¢ dzieki grafice lub czytel-
nemu hastu w widocznym miejscu (na
przyktad ,,Najtafisze AGD w sieci!”).

e _Koloryigrafika sg tadne, jed-
nak nie wiem, czego dotyczy ta
strona”

e ,Stronajest przetadowana, zbyt
duzo tekstu... Nie wiedziatam,
na co patrzeé”

Przy interpretacji badan nalezy posit-
kowaé sie zaréwno badaniami iloScio-
wymi, jak i jakoSciowymi. Przyktadem
moze by¢ czas poszukiwaf butéw na
stronie, na przyktad
4 min. Trudno powiedzieé, czy to za dtu-
go, czy optymalnie. Uzytkownik mégt
zgubi¢ sie na stronie. Ale réwnie dobrze
moégt przegladacé katalog koloréw, bo
szukat najtadniejszego zestawu.

Sukces zaczyna sie od podstaw
Rosnaca konkurencja, coraz nizsze
cenyiinnowacje na miare dronéw
Amazona spedzaja sen z powiek wta-
Scicielom sklepow internetowych.
Podstawa tego biznesu jest i pozosta-
nie uzyteczna, funkcjonalna strona,
ktéra jest kluczem do efektywnej
sprzedazy. Dlatego testy uzytecznoSsci
powinny by¢ prowadzone od projektu,
przez wdrozenie, po kazdg zmiane

w wygladzie. >

Matgorzata Traczyk,
Product Manager w Uxerii
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Jak wykorzystac
crowdfunding w e-commerce”?

Moda na finansowanie spotecznosciowe
juz jakis czas temu dotarta do Polski. Za
sprawg aktywnej dziatalnoSci naszych
rodzimych platform, takich jak Beesfund
czy Wspieram.to, crowdfunding postrze-
gany jest coraz czesciej nie tylko jako
narzedzie do pozyskania pieniedzy, ale
przede wszystkim wiedzy.

Czym jest crowdfunding?

Crowdfunding (finansowanie spotecz-
noSciowe) opiera sie na realizacji okre-
Slonego celu finansowego z wykorzysta-
niem wsparcia zaangazowanej spotecz-
nosci. Kazdy moze poméc w realizacji
pomystu wptacajac mata kwote — ade-
kwatng do jego mozliwoSci oraz tego, co
projektodawca oferuje w zamian. Bardzo
wazna role w procesie pozyskiwania
Srodkow odgrywa udziat oséb trzecich,
ktére w zamian za wsparcie mogg stac
sie istotng czeScia projektu.

Wyrdzniamy trzy rodzaje finanso-
wania spotecznosciowego: klasyczne,
udziatowe oraz hybrydowe. Najczesciej
wykorzystywane jest finansowanie
klasyczne, ktére funkcjonuje w formule
»wszystko albo nic”. Dzieki temu pro-
jektodawca otrzymuje zebrane Srodki
wytacznie gdy uda mu sie zrealizowac
100% zatozonego celu. W finansowaniu
udziatowym wptacajac odpowiednia
kwote zostajemy czeSciowymi udziatow-
cami danego projektu. Hybrydowa od-
miana taczy funkcje dwéch pierwszych
form.

Finansowanie spoteczno$ciowe
a e-commerce

Prowadzac biznes w internecie jestesmy
w stanie wykorzystac finansowanie
spotecznosciowe w wielu aspektach.

Zaczynajac od zbadania rynku i zain-
teresowania naszym pomystem, przez
szeroko zakrojong kampanie reklamo-
wa, po znalezienie inwestora i otwarcie
nowych rynkéw zbytu. Bardzo dobrym

i jednym z jeszcze niewielu w Polsce
przyktadéw wykorzystania finansowania
spotecznos$ciowego w

e-commerce jest projekt ,,Piwne
Imperium”. Twércy nawet nie wiedzieli,
ze ich pasja przerodzi sie w catkiem
dobrze funkcjonujacy e-biznes. Projekt
narodzit jako wypadkowa zainteresowan
tworcow — warzenia piwa i gier planszo-
wych.

W jaki sposéb twoércy ,,Piwnego
Imperium” wykorzystali
finansowanie spotecznosciowe
w swojej dziatalno$ci?

1. Zbadanie potencjatu rynku -

w przeciagu kilku pierwszych go-
dzin projektem zainteresowaty sie
najwieksze media oraz internauci.

Z zatozonych

5 tysiecy tworcom udato sie zebra¢
prawie 26 000 ztotych, co pozwolito
im lepiej rozwingé produkt w jego
poczatkowym stadium.

2. Weryfikacja zapotrzebowania na
produkt — liczba os6b, ktére wy-
razity chec zakupu, byta bardzo
duza. Dzieki kampanii twércy byli
zmuszeni zwiekszy¢ spektrum dzia-
tania, podpisa¢ umowe z wieloma
sklepami oraz poszerzy¢ sprzedaé
internetowa o tradycyjna.

3. Znalezienie inwestorow — rozgtos
medialny catej kampanii zaintere-
sowat ogblnopolskie firmy i przede
wszystkim browary, ktore dotaczyty
do kampanii dodajgc twércom
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wiarygodnoS$ci oraz zwiekszajac ich
mozliwo$ci produkcyjne.

4. Wspoétpraca z najwiekszymi sklepa-
mi online — dzieki udanemu projek-
towi tworcy nawigzali wspotprace
z najwiekszymi sklepami zajmujacy-
mi sie sprzedazg gier planszowych.

5. 0Ogélnopolska kampania reklamo-
wa - kampania crowdfundingowa
to przede wszystkim ogélnopolska
kampania reklamowa, ktdre nie
tylko dociera do potencjalnych
klientéw, ale od samego poczatku
angazuje ich do dziatafi wspélnie
z twércami, budujac przy tym wiez
z produktem i jego wartosciami.

Co powinno charakteryzowaé
dobre projekty e-commerce
w crowdfundingu?

- innowacyjnos¢ — wspierajacy powi-
nien trafi¢ na co$ unikalnego, wypetnia-
jacego nisze rynkowa. Wtedy rodzi sie
w nim potrzeba wsparcia, wspétfinanso-
wania czego$, czego mu jako klientowi
brakuje;

- doskonate przygotowanie i badanie
rynku — biznesplan i badanie rynku sg
podstawg dobrze zaplanowanej akcji
crowdfundingowej, zwtaszcza kiedy
naszym celem sg dziatania sprzedazowe
i marketingowe na duzg skale. Nie mo-
zemy zapominac o tym, ze w marketingu
i sprzedazy najwazniejsza jest faza pla-
nowania. Im lepiej zweryfikujemy za-
potrzebowanie, tym tatwiej bedzie nam
realizowac dziatania;

— prototyp — pokazujac potencjalnym
wspierajagcym funkcjonujacy prototyp

o wiele tatwiej bedzie nam ich prze-
konaé do dalszej inwestycji. Warto
zapoznac sie z historig projektu ,,Pan
Lodowego Ogrodu” oraz wspomnianego
wczesniej ,,Piwnego Imperium” — zanim
twércy poprosili o wsparcie finansowe,
oddali w rece fanéw dziatajgcy produkt.
To przekonani do ciekawego pomystu
ludzie decydujg o powodzeniu zbiérki;
- skalowalnos¢ - zgtaszajac sie do ser-
wisu crowdfundingowego powinnismy
by¢ Swiadomi zasiegu, jaki moze zostac
wygenerowany poprzez nasze dziata-

nia. Projektodawca musi by¢ przygo-
towany na ewentualne dostosowanie
produktu do ilosci dotacji i rosngcych
wymagan wspierajacych. Produkt powi-
nien ewoluowac i rozwija¢ sie adekwat-
nie do iloSci wptat,

— komunikacja dostosowana do grupy
docelowej — projekty nastawione na
sprzedaz powinny cechowac sie bardzo
dobrze zaplanowang strategia komuni-
kacji. Dziatalnos¢ projektodawcow nie
moze skupia¢ sie tylko na platformie
crowdfundingowej. Doskonatym miej-
scem dotarcia do potencjalnych klientéw
sg media spotecznosciowe oraz eventy
tematyczne, na ktérych mozemy zba-
dac reakcje na nasz produkt. Kolejnym
waznym aspektem sg dziatania PR — wy-
pracowanie dobrych relacji z dziennika-
rzami oraz liderami opinii (blogerami,
vlogerami, celebrytami) z pewnoscia
utatwi promocje oraz zbuduje zaufanie
wérdd potencjalnych wspierajacych.  »

Dominika Zabrocka,
Wspieram.to

Zestawienie firm badawczych wedtug oferowanych ustug

Fakt, ze w raporcie znalazto si¢ zestawienie firm badawczych jest
dowodem na coraz lepszg kondycje branzy e-commerce w Polsce.
Sklepy internetowe ze swej natury musza zleci¢ zewnetrznym pod-
miotom wiele aspektéw dzialalnosci, ktore w tradycyjnym sklepie
nie s3 wyzwaniem - miedzy innymi transport czy platnosci.
Oznacza to, ze cho¢ sklepy te moga wiele oszczedzi¢ na wynajmie
powierzchni handlowej i zatrudnianiu obstugi, musza ze swojej
nizszej marzy wyzywi¢ wiele dodatkowych podmiotéw.

Istnienie branzy oferujacej badania i wsparcie rozwoju dla e-

-commerce oznacza, ze mimo tych wyzwan branza jest w stanie
inwestowac w siebie. Jest to takze dobra wiadomo$¢ dla klientow
- dzigki branzy badawczej czekajg na nich lepiej zaprojektowane
sklepy i bardziej dopasowane rozwigzania.

Warto odnotowa¢, ze badania i rozwoj przestaly by¢ dostepne
jedynie dla najwiekszych sklepow, ktére moga sobie pozwoli¢ na
ogromne inwestycje. Coraz wigcej firm oferuje ustugi optymaliza-
cji, testow a/b i badan uzytecznosci skierowanych do mniejszych
graczy, za przystepniejsza cene.
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eCOMMERCE.poczta-polska.pl

Masz sklep internetowy?
A moze dopiero zaczynasz sprzedaz w sieci?

Zobacz, jak mozemy Ci pomaoc!

«&/ Ubezpieczenia Pocztowe <@/ Bank Pocztowy Znvelo


http://ecommerce.poczta-polska.pl

PARTNEREM TEMATU JEST ‘i.'/ Poczta Polska

Zestawienie ustug logistycznych wedtug szerokosci oferty oraz kosztéw sktadowych

Ustugi
Firma

DHL'

DPD!

K-ex’

Paczkomaty (Integrer)

Poczta Polska’

Raben Group

Siédemka’

TNT!

Traffica

UPS

FedEx'

X-press'

RUCH'

General Logistics Systems Poland

Przewoz materiatow

Przewoz biologicznych/

Kwota ubezpieczenia . : Przewoz 2
: Zasieg duzych : Zr chemicznych/
paczki gabarytow zywnoscl medycznych/
niebezpiecznych
Paczka ubezpieczana do a o 3 " :
50 tys. zt za doptata 3,50 zt Swiat v X Materiaty biologiczne
Paczka ubezpieczona na )
kwote 5000 zt w cenie Swiat v X X
przesytki
Paczka ubezpieczona
do kwoty 100 zt w cenie Polska v X X
przesytki
Paczka ubezpieczona )
na kwote 200 zt w cenie Swiat X X X

przesytki

Zwykta paczka pocztowa bez
ubezpieczenia, mozliwosé ’
deklarowania wartosci, Swiat v v X
mozliwos¢ ubezpieczenia
przesytek kurierskich

Wycena indywidualna Swiat v v Materiaty chemiczne

Paczka ubezpieczona do
kwoty 1000 zt w cenie Polska v X X
przesytki

Paczka ubezpieczona ;
do 2 tys. zt wartosci Swiat? v v
za doptata 6 zt

Materiaty biologiczne,
chemiczne, medyczne,
inne niebezpieczne

Zgodnie z regulaminem

operatora St X X x
Paczka ubezpieczona ) . . .
w cenie do 323 zt, mozliwa Swiat v x Mty ologiezs,

doptata chemiczne, medyczne

Standardowo 50 zt, zalezna Materiaty biologiczne,

od umowy Swiat v X chemlcz_ne, me_dyczne,
inne niebezpieczne
Paczka ubezpieczona 15 gr )
za kazde 100 zt, Swiat v X X
min. 2,50
Paczka do ]00 zt, nie musi
by¢ ubezpieczona. Brak Kraj % % x

mozliwosci wystania paczki
o wartosci powyzej 5 tys. zt

Do 6 tys. zt dla klientow )
zumowa, do 1 tys. zt. dla Swiat X X X
klientow bez umowy

v -tak; X - nie; ' - opracowanie wtasne redakcji; 2 - za wyjatkiem krajow w stanie wojny
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Przewoz
zwierzat

Owady i ptaki

Czas dostawy
dopasowany
do odbiorcy

W godzinach
10-17

Optata za
pobraniem

Jedynie dla
kilentow
z podpisang
umowa

Sledzenie
paczki przez
internet

Dostarczanie
rozwigzan
magazynowych

Pakowanie
i przygotowanie
do wysytki

Integracja z systemami ERP

Firma, zaleznie od potrzeb,
integruje swoje systemy
Z rozwigzaniem uzywanym przez
klienta

Firma, zaleznie od potrzeb,
integruje swoje systemy
z rozwigzaniem uzywanym przez
klienta

Firma, zaleznie od potrzeb,
integruje swoje systemy
z rozwigzaniem uzywanym przez
klienta

Firma udostpnia APl do ktérego
mozna podtgczy¢ wtasny system
ERP

Firma, zaleznie od potrzeb,
integruje swoje systemy
z rozwigzaniem uzywanym przez
klienta

Firma, zaleznie od potrzeb,
integruje swoje systemy
z rozwigzaniem uzywanym przez
klienta
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Sztuka wysytania

W e-handlu nie wystarczy sprzedawac — towar
trzeba jeszcze dostarczy¢ klientowi. Dlatego
nieodzownym elementem e-biznesu jest logi-
styka wysytek. Sprawne zarzadzanie wysytka
ma coraz wigkszy wptyw na przyciaganie klien-
téw, a co za tym idzie, takze na konkurowanie
z innymi podmiotami na rynku. Im szybciej,
sprawniej, taniej i tatwiej dostarczysz towar
nabywcy, tym wieksza pewno$¢, ze wrdci na
kolejne zakupy do twojego e-sklepu.

Konkurencja miedzy e-sklepami jest coraz
wieksza, coraz wiecej podmiotéw sprzedaje,
kupuje, prowadzi interesy w sieci. Nawet sta-
cjonarne sklepy, wielkie hipermarkety i sieci
delikateséw prowadza juz sprzedaz interneto-
wa. Wedtug szacunkéw DHL do 2025 . udziat
handlu internetowego w krajach rozwinietych
moze osiagnac nawet 40 proc. rynku, na ryn-
kach wschodzacych za$ bedzie to ok. 30 proc.
Obecnie udziat rynku e-commerce w europej-
skiej gospodarce wynosi 8 proc. Firmy handlu-
jace w sieci, chcgc mocniej zaznaczyé swoja
pozycje rynkowa i zyskac przewage konkuren-
cyjna, beda w coraz wiekszym stopniu polegac
na szybkich i nowoczesnych rozwigzaniach
logistycznych.

Specjalisci DHL nakreslili cztery gtowne
scenariusze rozwoju rynku e-commerce,
analizujac ze szczegotami Sciezke od zakupu
w sklepie internetowym, przez caty taficuch
dostaw i ptatnosci, az po finalne dostarczenie
przesytki do klienta. W scenariuszach wzigto
pod uwage nie tylko czynniki biznesowe, ale
takze ceny energii i surowcéw, kwestie spo-
teczne (wzorce zachowan konsumenckich) czy
nawet polityczne. Badania prowadzono m.in.
na klientach sklepow internetowych w Nowym
Jorku, Moskwie, Dzakarcie i Lagos. Jeden ze
scenariuszy zaktada, ze w najblizszych latach
nastapi szybki wzrost sektora e-commerce na
rynkach wschodzacych. Firmy beda rywalizo-
wac o klienta, m.in. w tym, kto szybciej i spraw-
niej dostarczy zamowiong przesytke. Coraz
wiecej ekspertow zwraca uwage na szybkosé
jako ten element konkurowania, ktéry moze
bardziej przyciagac e-klientéw. Szacuje sie,

ze za kilka lat standardem moga by¢ przesytki
dostarczane w czasie krétszym niz 24 godziny -
tu uwaga! - nie od wystania, ale od zaméwienia
produktu w sklepie. DHL zaktada nawet liczenie
czasu dostarczenia paczki nie w godzinach, lecz
w minutach.

Dlatego coraz wieksze znaczenie w obstudze
wysytek kurierskich zyskujg nowoczesne tech-
nologie informacyjne, systemy i aplikacje.

TNT Express

Firma wybrata rynek polski oraz hiszpafiski do
badania najnowszej aplikacji — Online Booking
Tool. Chodzi o jak najwieksze przesuniecie
obstugi prekurierskiej z firmy na klienta bizne-
sowego. Narzedzie ma umozliwi¢ nadawanie
przesytek online takze podmiotom gospodar-
czym, ktdre nie sg zwigzane umowa z TNT.
Klient przez witryne firmy kurierskiej moze
zrealizowaé wtasciwie caty proces zwigzany
zwysytka: od wyboru ustugi, przez jej wycene
i zamowienie kuriera, az po dostep do systemu
monitorowania przesytki i wygenerowania
elektronicznej faktury. Kolejny etap wdrazania
nowoczesnej ustugi bedzie zwigzany z wprowa-
dzeniem e-ptatnosci.

Stali klienci TNT moga korzystac z opcji
myTNT, ktére poza wyzej opisanymi funkcjami
moga takze przechowywac adresy odbiorcow
oraz generowac historie wysytek. To funkcje
dostepne online, przez strone WWW. Natomiast
kolejne udogodnienia wymagaja juz instalacji
po stronie klienta. Dzieki nim system IT klienta

moze sie bezpoSrednio komunikowaé z systema-

mi TNT. Jest to opcja przeznaczona dla firm, kté-
re zlecajg duzo wysytek lub co najmniej Sredniag
ich liczbe. Natomiast rozwigzaniem najbardziej
integrujacym klienta biznesowego z przewozni-
kiem jest wtaczenie TNT w caty proces dystrybu-
cyjny i logistyczny uzytkownika. To rozwigzanie
przeznaczone jest dla duzych graczy rynku
e-commerce; podmiotow, ktore duzo wysytajg
oraz stalei chetnie delegujg cze$¢ obowigzkéw
logistycznych na doswiadczonego partnera.

Dla podmiotéw sporadycznie korzystajacych
z ustug kurierskich przydatnym rozwigzaniem

jest kalkulator przesytek, zaréwno miedzynaro-
dowych, jaki krajowych. Wybierajac forme prze-
sytki (dokument lub paczka), jej wage i godzine
dostawy oraz podajac kod pocztowy miejsca
nadania i miejsca odbioru, mozna otrzymaé
informacje o kosztach jej wystania.

Siodemka

Firma Siédemka z powodzeniem rozwija ustuge
7 Internet Shipping. Do nadawania paczek stuzy
aplikacja dostepna online, ktéra pozwala przy-
gotowac odpowiednie dokumenty przewozowe,
dokonac e-ptatnosci czy skonsultowac sie

z dziatem obstugi klienta. Osoby, ktére spo-
radycznie korzystaja z ustug firm kurierskich
powinny by¢ zadowolone z faktu, ze korzystanie
27 Internet Shipping nie wymaga podpisywania
umowy z Siddemka. Indywidualny nadawca
moze wybraé: albo samodzielnie dostarczy
paczke do jednego z punktéw obstugi przesytek
(wowczas zaptaci mniej), albo zaméwi kuriera
przez internet (bedzie nieco drozej, ale z wy-
godniej).

Druga opcja wymaga zatozenia konta na
stronie internetowej Siédemki. Posiadajac
aplikacje, masz dostep do swego rodzaju osobi-
stego centrum zarzadzania przesytkami, gdzie
mozesz m.in. zaméwic kuriera, dotadowaé
swoje konto do ptatnosci online za ustugi lub
przygotowac przesytke z opcja nadania u siebie
lub w punkcie kurierskim. W standardzie jest
takze monitoring przesytek z funkcjg powia-
domien. Posiadacze smartfonow z systemami
Android, i0S oraz Windows Phone moga sobie
zainstalowac aplikacje Mobile 7, umozliwiajaca
Sledzenie takze na ekranie telefonu. Za nadanie
przesytki mozna tez ptacic catkowicie online
za poSrednictwem platformy PayU. Informacji
o0 aktualnym statusie paczki dostarczy ustuga
service e-mail, ktéra moze by¢ dostepna zaréw-
no dla nadawcy, jak i odbiorcy.

Z menedzerem sprzedazy Allegro jest zinte-
growana aplikacja Si6demka Webmobile 7. Po
zalogowaniu sig do programu uzytkownik uzy-
skuje dostep do aktualnych ofert dla przedsie-
biorcéw, aktualizacje oprogramowania i oferty
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promocyjne. Ze strony gtéwnej mozna przejsc
np. do karty Wysytka i kilkoma kliknieciami
przygotowac na niej list przewozowy, uzupetnic
dane odbiorcy czy importowac je z bazy danych.
Kolejne karty umozliwiaja m.in. sprawdzenie
raportéw dotyczacych realizowanych wysytek
(zbiorczo i indywidualnie), a takze dokonywanie
rozliczefi online.

K-ex

Firma kurierska K-ex $wiadczy ustuge
»Pewna Paczka”. Ustuga moze zainteresowac
mniejsze podmioty, poniewaz korzystanie

z niej nie wymaga deklarowania miesiecznej
liczby paczek, ponadto nie trzeba podpisy-
wac umowy. Dodatkowa korzyscig jest udo-
stepnienie gotowych do wydrukowania listow
przewozowych. Godna uwagi jest opcja
ubezpieczenia przesytek: wartych do 100

zt — w cenie przesytki, a powyzej 100 zt - od
1,22 zt brutto.

DPD

W DPD znajdziesz osobny formularz zamawia-
nia ustugi kurierskiej przez internet. Wystarczy
wpisac odpowiednie informacje, a zaméwienie

KOMENTARZ EKSPERCKI

zostanie przekazane do dziatu obstugi klien-
ta. Nastepnie potwierdzenie zlecenia zostaje
wystane na podany wczesniej adres e-mail.
Istnieje blizniacza funkcja w postaci mozliwosci
zaméwienia ustugi e-mailem. Obligatoryjnie
e-mailem musza sktada¢ zaméwienia podmioty
wysytajace powyzej pieciu przesytek dziennie.
Formularz zaméwienia (w postaci pliku XML)
znajduje sie na karcie Moje DPD.

Dodatkowo DPD umozliwia odbieranie
faktur elektronicznych zamiast papierowych.
Zalet takiego rozwiazania jest kilka, przede
wszystkim szybkos¢ dostarczenia — e-faktura
jest wysytana na adres e-mail wtasciwie juz
w momencie powstania, nie trzeba czeka¢
kilka dni na wysytke dokumentu papierowego.
Dodatkowo fakture elektroniczng mozesz mie¢
ze sobg wszedzie, wystarczy dostep do poczty
elektronicznej. Nie bez znaczenia jest takze
fakt, ze odpowiednio archiwizowana e-faktura
nigdy sie nie zgubi ani nie ulegnie zniszczeniu;
nie musisz tez przechowywac stert papiero-
wych dokumentéw.

Przepisy podatkowe wymagaja, by chcac
otrzymywac e-faktury, wczedniej wystac
odpowiednig informacje do podmiotu, ktéry

takie faktury bedzie dla nas wystawiat. DPD
przygotowato specjalny formularz na swojej
stronie WWW, ktory wystarczy uzupetnic i wy-
stac elektronicznie (bez potrzeby drukowania,
podpisywania i wysytania w formie papierowe;j).
Najwazniejsza kwestia to podanie aktualnego
adresu e-mail (jednego badz dwdch), na ktory
faktury elektroniczne bedg wysytane.

GLS

Firma oferuje przedsiebiorcom kilka rodzajéw
aplikacji, w zaleznosci od dziennej liczby wysy-
tek. Aplikacja ADE-Plus jest przeznaczona dla
przedsiebiorstw realizujgcych do 2000 wysytek
miesiecznie. Jest to webowe oprogramowanie,
ktore umozliwia zarzadzanie catym procesem
z firmowego komputera. Za jej pomoca przed-
sigbiorca moze generowac etykiety 2D na pacz-
ki, zarzadza¢ danymi odbiorcéw, podgladac
i pobierac faktury elektroniczne, sktadac zle-
cenia kurierowi, importowac lub eksportowaé
ksigzki adresowe, a takze pobiera¢ dane adre-
sowe klientow z Allegro.

Dla przedsiebiorcéw realizujacych miesiecz-
nie od 500 do 3000 wysytek przygotowano
aplikacje GLSI-Plus. Jest to oprogramowanie

POCZTA POLSKA

Poczta Polska bez komplekséw na rynku e-commerce

Biznes internetowy stanowi dzi$ jeden
z najwazniejszych obszaréw dziatalno-
$ci Poczty Polskiej i jej grupy. To takze
motor rozwoju cafej gospodarki. Poczta
Polska dzieki swoim ustugom dla rynku
e-commerce wspiera przedsiebiorczo$é
nie tylko w duzych miastach, ale tez
w mniejszych osrodkach. To daje szanse
na nowe miejsca pracy w catym kraju.
Poczta Polska oferujgc klientom caty
fancuch wartosci Grupy Kapitafowej
jako kompleksowa ustuge przyczynia sie
do tego, ze wiasciciele e-sklepdw moga koncentrowa¢ sie na swojej
podstawowej dziatalno$ci. Efektem realizacji tej strategii jest obstuga
przez Poczte ponad 60% wszystkich polskich przedsigbiorcéw zajmu-
jacych sie e-handlem.

Uczestnictwo Poczty Polskiej w konferencji ecommerceSTANDARD
2014 jest zatem naturalng konsekwencja silnej i liczacej sie pozycji
na rynku branzy e-commerce, zwigzane jest tez z potrzebg wymiany
doswiadczen, pozyskania informacji z rynku oraz prezentacji ustug
oferowanych przez Grupe Kapitatowa.

Jedng z takich ustug jest uruchomiony w czerwcu tego roku inno-
wacyjny projekt eCOMMERCE. Parasolowa ustfuga eCOMMERCE

JANUSZ WOJTAS,
cztonek zarzadu Poczty Polskiej

dostepna jest przez strone www.ecommerce.poczta-polska.pl. Klienci
maja mozliwo$¢ wyboru przesytki odpowiadajacej ich potrzebom, zle-
cenia obstugi zwrotdw, poznania oferty finansowo-ubezpieczeniowej
czy wystfania neofaktury w cyfrowej wersji.

Ustuga doceniong przez przedsigbiorcéw branzy e-handlu jest tez
Paczka korzysci. Ta ustuga przedptacona skierowana jest gtéwnie
do matego i $redniego e-commerce, wyrdzniaja ja: atrakcyjna cena,
mozliwo$¢ zamdwienia online, forma pakietowa, gotowe opakowania
w réznych rozmiarach oraz realizacja ustugi w duzej sieci placéwek
w Polsce.

Rozwijajacy sie w duzym tempie rynek e-commerce wyznacza trendy
rozwoju logistyki, mobilizuje do ciggfego wzbogacania palety ustug
oraz doskonalenia ich jakosci. Dla sektora e-commerce, podobnie jak
dla innych branz, istotna staje sig integracja ustug. W tym momencie
nie sprawdza sie juz koncentrowanie przez operatoréw pocztowych
wyfacznie na transporcie i doreczaniu przesytek, co miato miejsce
w poczatkowych fazach rozwoju handlu w Internecie. Klienci z branzy
e-commerce doceniajg ustugi dodatkowe oraz kompleksowos¢ oferty.
To wysoko podnosi poprzeczke i dopinguje do ciagtego doskonalenia.

4‘/ Poczta Polska
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dla tych firm, ktére dodatkowo w swojej dziatal-
nosci zarzadzaja takze magazynami. Aplikacje
nalezy zainstalowac (uwaga: dziata tylko na
komputerach z Windows), a moze by¢ uzywana
takze offline. Dodatkowo mozna jg zintegrowac
z firmowym systemem ERP.

Firmy, ktore korzystajg z systemu ERP i regu-
larnie wysytajg ponad 2000 paczek miesiecz-
nie, powinny rozwazy¢ korzystanie z aplikacji
UniBox, ktéra umozliwia automatyczng wy-
miane danych z serwerami GLS. UniBox takze
umozliwia catoSciowe zarzadzanie wysytka, ale
oparty jest na systemie Linux, a za jego pomoca
mozna m.in. drukowac etykiety. Aplikacja taczy
sie z firmowym ERP i nastepnie zarzadza Sledze-
niem wysytek, wtaczajgc w to petng automaty-
zacje procesu, poczawszy od wpisania danych
adresata — po tej czynnosci system automatycz-
nie kieruje paczke na odpowiednia trase.

Dla firm, ktdore wysytaja nie wiecej niz piec
paczek dziennie, przygotowano natomiast
witryne Your GLS, gdzie znajduja sie wszelkie
narzedzia niezbedne do szybkiej i prostej
wysytki. Wystarczy zalogowac sie na stronie
firmy kurierskiej, by z poziomu przegladarki
zarzadzac catym procesem wysytania paczek;
nie potrzeba instalowaé zadnego dodatkowego
oprogramowania.

Dodatkowo dla swoich klientéw GLS posiada
szereg ofert wspomagajacych wysytki. Nalezg
do nich m.in.: informowanie o statusie paczki
SMS-em lub e-mailem, a takze ustuga pole-
gajaca na jednoczesnym dostarczeniu paczki
i odbiorze zwrotu.

InPost

Sklep internetowy mozna tez potgczyé z syste-
mami InPost. Dzieki tej do$¢ prostej czynnosci
klient juz na etapie finalizowania transakcji wy-
biera opcje dostawy do odpowiedniego paczko-
matu. Integracja sklepu jest prosta, a aplikacja
oferowana przez InPost bezptatna. Za jej pomo-
cg przedsiebiorca moze nie tylko monitorowaé
(i przekazywac klientowi) informacje o tym, co
sie dzieje z wystang paczka, ale réwniez korzy-
stac z takich utatwief, jak drukowanie etykiet
adresowych czy mozliwos¢ optacania wysytki
online (przelewem lub kartg kredytowa).

Sheepla

Mozesz zintegrowac sklep takze za posred-
nictwem serwisu Sheepla. Zyskasz wowczas
dodatkowo mapke paczkomatéw oraz takie
udogodnienia, jak nadawanie paczek bezpo-
$rednio z panelu administracyjnego e-sklepu,
mozliwos¢ powiadamiania klienta o statusie

przesytki bezposrednio e-mailem, a takze
zarzadzanie zaméwieniami i przesytkami

z kilku kanatow sprzedazy przez panel serwisu
Sheepla.

W serwisie jest mozliwo5¢ integracji tzw.
pasywnej i aktywnej, i to z wieloma firmami
przewozowymi: InPost, DHL, UPS, Poczta
Polska, GLS, DPD, K-Ex, Ruch oraz Siédemka.
Integracja pasywna oznacza potaczenie wszyst-
kich uzywanych systeméw sprzedazy (od
platformy e-sklepu przez wybrany serwis au-
keyjny az po serwisy magazynowe) z systemem
Sheepla. Wéwczas zarzadzanie wysytkami ze
wszystkich kanatéw sprzedazy odbywa sie
z poziomu interfejsu Sheepla. W wypadku inte-
gracji aktywnej klient samodzielnie zarzadza
wysytka z poziomu swojego interfejsu sprzeda-
2y —w sklepie internetowym lub na platformie
aukcyjnej. Pierwsza opcja jest korzystniejsza
dla podmiotéw majacych wiecej niz jeden kanat
sprzedazy i realizujgcych duzo wysytek. W obu
wypadkach system btyskawicznie informuje
klienta e-sklepu (e-mailem badz SMS-em)

o statusie przesytki.

Duzym udogodnieniem zaréwno dla klien-
ta, jak i wtasciciela sklepu internetowego jest
wsparcie polegajace na tym, ze w momencie
sktadania zaméwienia serwis doradza - na
podstawie danych o gabarytach paczki, liczby
zamoéwionych produktéw itp. — w wyborze
optymalnego sposobu dostawy, a takze na
biezgco wycenia jej koszt w zaleznosci od wy-
branej firmy kurierskiej. Kolejne utatwienie to
wyswietlenie mapki z zaznaczonymi punktami
bezptatnego odbioru takich firm jak InPost,
Ruch, Poczta Polska, PointPack i z mozliwoscig
zaznaczenia wtasnego punktu odbioru (np.

w siedzibie przedsiebiorcy czy partnerskim
sklepie stacjonarnym).

UPS

Spétka w petni wykorzystuje nowe technologie
wysytek kurierskich. Przede wszystkim oferuje
przedsiebiorcom dostep do narzedzi umoz-
liwiajacych samodzielne drukowanie etykiet
wysytkowych, planowanie odbioréw przesytek,
monitorowanie drogi, ktérg pokonuje paczka,
az po optaty online. Wystarczy sie zalogowaé
przez panel do ustugi UPS Internet Shipping, by
mac korzystac z petnej funkcjonalnosci wysytek
online, w tym dostepu do ksiazki adresowej
pozwalajacej gromadzic do tysigca list dystry-
bucyjnych, z ktérych kazda moze zawiera¢ do
stu adreséw. Aplikacja pozwala tez tworzy¢
duzag wysytke w pliku wsadowym, za pomoca
ktorego mozna jednorazowo odprawic do 250

paczek. Co wazne, korzystanie z tej ustugi nie
wymaga instalowania oprogramowania, mozna
pracowac na dowolnym komputerze z dostegpem
do internetu.

Poczta Polska

Poczta Polska od kilku lat $miato wkracza
na rynek ustug dla e-biznesu. Dzisiaj oferta
narodowego operatora pocztowego to juz nie
tylko dostarczanie listow i ustugi kurierskie
Pocztex. Firma moze sie pochwali¢ wieloma
nowoczesnymi rozwigzaniami usprawniajacymi
wysytke, monitorowanie i odbiér paczek - od
elektronicznego nadania przesytki, az po
koficowg informacje do klienta wprost na jego
telefon komérkowy o dostarczeniu przesytki.
Z pewnoscia PP ma jeden ogromny atut, wazny
dla klientéw e-sklepéw: mozliwos¢ odbioru
przesytki w dowolnym terminie w wybranym
urzedzie pocztowym na podstawie awiza.
Dzigki temu klient koficowy nie musi oczekiwaé
danego dnia na kuriera badz informacje o go-
dzinie dostarczenia paczki, moze jg odebrac np.
wracajac z pracy. Kolejnym duzym udogodnie-
niem wprowadzonym przez poczte sg ustugi
naprawde ekspresowego dostarczania przesy-
tek — kurier miejski doreczy paczke o wadze do
50 kg w ciggu 3 godzin w miescie i 4 godzin na
terenie aglomeracji. Natomiast kurier krajowy
moze dostarczy¢ przesytke o wadze do 10 kg na
terenie Polski jeszcze tego samego dnia.
Korzystajac z tych i pozostatych ustug ku-
rierskich mozna uzywac aplikacji eNADAWCA,
pozwalajacej przedsiebiorcy zarzadzac kazdym
etapem nadawania, monitorowania i optacania
przesytek catkowicie online. Ponadto poczta
wprowadzita sporo utatwien dla klientow, ta-
kich jak eINFO (m.in. awizo w formie SMS) czy
mobilne aplikacje na telefony z Androidem lub
i0S-em, pozwalajace za pomocg smartfona
zamowic kuriera, sprawdzic status przesytki
czy po prostu znaleZ¢ najblizsza placéwke
pocztowa.

Podsumowanie

Wiele wskazuje na to, ze sektor e-handlu po-
woli staje sie jednym z najwazniejszych zrodet
dochodéw firm logistycznych. Firmy z branzy
logistycznej wspieraja sektor e-commerce,
dostarczajgc nowoczesne rozwigzania tech-
nologiczne, w tym wspomagajace sprzedaz

w internecie, przyspieszajac wysytke i dostar-
czanie paczek, a takze konkurujgc miedzy sobg
cenami. )

Piotr Kowalski
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Rozwin skrzydta z Ceneo.pl

Dotgcz do Ceneo i zwieksz swoje zyski.
Koszyk Ceneo to szansa na dodatkowe zamowienia!

m

produktow odston miesiecznie

L A
CENEO.

¥ N

4"\

ofert sklepowych uzytkownikow
miesiecznie

Zobacz wiecej na: www.dlasklepow.ceneo.pl
Pytania? Zapraszamy do kontaktu: handlowy@ceneo.pl


http://www.dlasklepow.ceneo.pl

. PARTNEREM TEMATU JEST

Zestawienie porownywarek cenowych wedtug mozliwosci promocii i pobieranej prowizji

Informacje
Firma Stawka CPC’ Wymagania wobec sklepu Rowiazania mobilne
Pralovani Uk L s cera dostosaonade OSSO i, strong mobia
Ceneo.pl 0,27 - 0.90 zt gulamin sX'epuy zgodny z p : . dodatkowa aplikacja na
sklepu zawierajaca dane teleadresowe, ceny brutto produktéw . i o
- A " iPada dla kategorii .Moda
i mozliwos$¢ zakupu za pobraniem
Poprawny feed produktowy zawierajacy informacje o kodzie ]
Expertcen.pl 0,18 zt EAN produktu Strona mobilna
Idealo.pl 0,20 - 0.60 2t Oferta sklepu w jezyku polskim, ceny w PLN, dostarczony plik Aplikacja
z ofertami
Nokaut.pl 016 - 0,55 2t Oferta sklepu udostpniona w pliku XML pod okreslonym Aplikacja, strona mobilna
adresem URL
Okazje.info 0,14 - 0.40 2t Wypetnienie umowy oraz przestanie pliku XML z oferta sklepu Strona mobilna
dopasowang do kategorii
Skapiec.pl Brak informacji Wypetnienie umowy oraz przesfanie pliku XML z opisami Aplikacja
produktow
v -tak; X - nie; ' CPC - Cost Per Click
- - 14
Zestawienie porownywarek cenowych
Na rynku poréwnywarek cenowych wida¢ silng konkurencje, Poréwnywarka cenowa to dos¢ schizofreniczny twér — balansuje
co stanowi dobry barometr branzy e-commerce. Poréwny- miedzy formami reklamowymi oferowanymi sklepom a realnym
warki sg bezposrednio uzaleznione od sklep6éw interneto- wyszukiwaniem najtanszych ofert, czyli wartosci, ktora dostar-
wych, ktérym sprzedaja swoj ruch i konwersje. Fakt, ze polski czaja klientowi. Zachowanie tej réwnowagi to klucz do sukcesu.
rynek e-commerce jest w stanie wyzywi¢ ich kilka jest bardzo W przypadku polskich poréwnywarek wida¢ zaréwno wychylenia
dobrym znakiem, podobnie jak rosnaca aktywno$¢ graczy w strone form reklamowych dostgpnych dla sklepéw, jak i ograni-
zagranicznych. czenie ich na rzecz informacji dostarczanej klientowi.

Raport ecommerceSTANDARD2014. KATALOG UStUG WSPIERAJACYCH E-COMMERCE



Dostepne sposoby reklamy Edycja landing page

Reklamy displayowe na stronie gtéwne;j
i stronach kategorii, promowanie oferty

sklepu w ceneo, pozycjonowane produktow o
sklepu
Display X
Display X

Pozycjonowanie w poréwnywarce Brak informacji

Display, mailingi, program lojalnosciowy,
rabaty, .patronat nad kategorig”,

.popularny sprzedawca”, dodatkowa =
promocja w wyszukiwarce
Brak informacji X

KOMENTARZ EKSPERCKI

Zawartosc landing page

produktu Dodatkowe uwagi i funkcje

Zdjecia, tekst, filmy, galerie,
opcje .kup teraz” bez
koniecznosci przejscia na
strone sklepu

Ceneo samodzielnie aktualizuje dane
o produktach w sklepie

Zdjecia, tekst, galerie

Wyszukiwarka dostepna w wielu krajach
Europy. Niezaleznie od wybranej wersji
wyszukiwarki sprzedawca moze by¢
obstugiwany w jezyku polskim

Zdjecia, tekst, filmy, galerie

Konstrukcja serwisu zaktada
bezposrednie przekierowanie
do sklepu

Konstrukcja serwisu zaktada
bezposrednie przekierowanie
do sklepu

Program .Wiarygodne opinie” - dane
zbierane z ankiet wsradd klientow, ktorzy
dokonali transakcji

Opinie o produkcie, opinie o sklepie,
dostepnosc¢ produktu

Zdjecia, tekst, filmy, galerie

CENEO.PL

Poréwnywarka cen niejedno ma imie

Pierwsze poréwnywarki cen pojawity sie na
polskim rynku w 2004 roku. Od tego czasu
handel internetowy zmienit swoje oblicze,
a jego rola i sita oddziatywania na gospo-
darke sa coraz istotniejsze. Z badania,
ktére na poczatku roku przeprowadzilismy
wspolnie z TNS Polska wynika, ze az 96%
internautéw przyznaje, ze pierwsze zakupy
w sieci ma juz za sobg, a blisko pofowa uwa-
za je za réwnie bezpieczne co tradycyjne.

JOANNA BILINSKA, : . . .
Dyrektor Sprzedazy i Wsparcia biznesu Przekonani do zakupdw online konsumenci
Ceneopl kupuja wiecej i czesciej, m.in. za sprawa po-

réwnywarek cen, ktére mimo uptywu czasu ciesza sie niestabngcym zain-
teresowaniem. To efekt zmian, jakie przeszty serwisy tego typu starajac sie
dostosowaé do potrzeb internautéw i przedsiebiorcéw.

Transformacji ulegt przede wszystkim model funkcjonowania poréwnywa-
rek, ktére przestaty juz stuzy¢ tylko wyszukiwaniu najlepszych okazji ceno-
wych, a staty sie miejscem, w ktérym uzytkownik moze przeprowadzi¢ caty
proces zakupowy od poczatku do konca: od wyszukania produktu, poprzez
sprawdzenie informacji na jego temat, zapoznanie sie z opiniami o skle-
pie, az po wybdr towaru, zamoéwienie i dokonanie ptatnosci. Nasz serwis
wprowadzit koszyk zakupowy do swojej oferty juz w 2011 roku, poczatkowo
dla kilku wybranych kategorii. Dzisiaj kazdy sklep moze zaoferowaé ustu-

ge ,Kup na Ceneo”, ktdra jest dostepna takze na urzadzeniach mobilnych
poprzez tzw. strone lekka i aplikacje mobilne na najpopularniejsze systemy
operacyjne. To wazna informacja z punktu widzenia zwtaszcza mniejszych
sklepdw, ktore nie zainwestowaty jeszcze w rozwigzania mobilne, przez co
przegrywaja w walce o ,mobilnego” klienta z wigkszymi graczami na ryn-
ku. Caty proces zakupowy miesci sie na jednej stronie: dokonujac zakupdw
w kilku sklepach uzytkownik wybiera forme ptatnosci, sposéb dostawy
z kazdego sklepu oraz dane do wysytki i potwierdza transakcje jednym klik-
nieciem. Ptacac za towar mozna skorzystac z systemu szybkich ptatnosci
internetowych PayU, a wszystkie transakcje objete sa Programem Ochrony
Kupujacych. O tym, ze coraz wiecej sklepdw chce korzystac z takich narze-
dzi pozyskiwania ruchu moze $wiadczy¢ fakt, ze liczba sklepéw umozliwia-
jacych dokonanie zakupdw na Ceneo w ciggu roku wzrosta az trzykrotnie.
Wsrédd innych funkcji, jakie z biegiem czasu wzbogacity oferte polskich po-
rownywarek cen warto wymieni¢ programy wyrdzniajace sklepy cieszace
sie dobrg opinig w$rdd kupujacych (w przypadku Ceneo jest to program
Zaufane Opinie Ceneo), statusy dostepnosci towaru, a takze multimedialne
opisy zawierajgce prezentacje i filmy.

Inl


http://www.ceneo.pl

Jak wybrac dostawce
ptatnosci online?

Kupujgcy w sieci cenig wygodne i szyb-
kie ptatnosci oraz oczekuja gwarancji
bezpieczefistwa. Kluczem do sukcesu

w e-biznesie jest wiec wyboér systemu
ptatnosci online, ktéry potaczy potrzeby
klientow i minimalizacje kosztow w skle-
pie.

Zaleta korzystania z systeméw ptat-
noSci internetowych jest niewatpliwie
szybkos¢ transakcji. Niektorzy moga nie
mieé jeszcze zaufania do takich rozwigzaf
czy ptatnosci kartowych, niemniej jednak
liczba 0s6b, ktére z nich korzystajg rosnie
i warto mie¢ w swoim sklepie taka moz-
liwos¢. Pozostaje tylko kwestia wyboru
odpowiedniego partnera.

Optaty - na co zwrdci¢ uwage

i 0 co zapytacé?

Tylko prowizja od transakcji, bez dodat-
kowych optat — tak powinna by¢ skon-
struowana przejrzysta oferta dostawcy
ptatnosci internetowych dla e-sklepu.
Wiele firm stosuje jednak takze rézne
inne optaty, takie jak np. prowizja za
zlecenie wyptaty Srodkéw z konta czy
obstuga transakcji zwrotnych, gdy kupu-
jacy juz po optaceniu towaru rezygnuje
z zakupu.

Jesli wziac pod uwage wszystkie
mozliwe koszty dodatkowe tego rodzaju
(niestety bywa, ze wtasciciel e-sklepu
dowiaduje sie o nich juz po podpisaniu
umowy), to okazuje sie, ze stanowia one
sporg kwote kazdego miesiaca.

Przeglad optat, z jakimi mozemy sie
spotkac rozmawiajgc z dostawcg e-ptat-
nosci, warto zacza¢ od optaty poczatko-
wej, ktdra w zaleznos$ci od firmy moze
by¢ okreslana jako optata weryfikacyjna,
aktywacyjna lub rejestracyjna.

Optata weryfikacyjna stuzy przede
wszystkim, jak sama nazwa wskazuje,
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weryfikacji danych e-sklepu. Nalezy jej
dokonac przelewem z firmowego konta
bankowego. Z kolei optata aktywacyjna
lub tez rejestracyjna pobierana jest za
zatozenie i aktywacje konta w systemie
ptatnosci. Koszt takiej optaty poczatkowej
dla e-sklepu moze wyniesé¢ 1,50-10 zt.

Najistotniejszg optata pobierana przez
wszystkich dostawcéw systemoéw ptat-
noSci internetowych jest jednak prowizja
od transakcji. Srednio ksztattuje sie ona
w granicach 2-3%. W niektérych przy-
padkach wiele zalezy od indywidualnych
negocjacji. Na wysoko$¢ prowizji moze
wptywaé m.in. branza, w ktérej dany sklep
dziata i wartos¢ jego obrotow — stawki
moga ulec zmniejszeniu po osiagnieciu
okreslonego poziomu liczby/wartosci
transakgcji.

Uwage nalezy zwracac takze na roz-
ne inne koszty, ktére moga sie pojawic
w zwiazku z obstuga ptatnosci interneto-
wych. Przyktadem moze by¢ tutaj optata
za wyptate Srodkow z konta. Nie jest
ona reguta, jednak przy podpisywaniu
umowy z operatorem warto o nig zapytac.
Pojedyncze zlecenie wyptaty z konta moze
kosztowac 1 zt, ale jesli chcemy mieé
staty dostep do swoich Srodkéw
i mozliwos¢ ich wyptacania w dowolnym
momencie, moze uzbierac sie z tego cat-
kiem spora suma. Zdarza sie, ze w ofer-
tach dostawcoéw e-ptatnosci tylko kilka
pierwszych wyptat jest za darmo, a za
kolejne trzeba zaptaci¢ np. 2 zt. Bywa tez
tak, ze operator nie pobiera optaty, ale
tylko wtedy, gdy zlecamy wyptate
min. 1 tys. zt.

Kosztem dodatkowym moze by¢ takze
optata za zwrot pieniedzy do kupujacego.
Jest ona pobierana, gdy klient rezygnuje
z zakupu i pienigdze trzeba zwrdécié na
jego konto. Taka operacja moze koszto-
wac sklep 1 lub 2 zt, a w najmniej korzyst-
nych przypadkach nawet 10 zt. Nie ma
znaczenia, czy kupujacy ptacit przelewem,
czy karta, optata ta dotyczy kazdego
rodzaju zwrotu. Moze sie tez zdarzy¢, ze
operator ptatnosci bedzie pobierat okre-
Slony procent przelewanej kwoty za kazda
taka transakcje.

Wielu operatoréw pobiera prowizje
za obstuge reklamacji chargeback.
Transakcje kartowe maja charakter od-
wracalny i mogga zosta¢ uniewaznione,
gdy np. przedmiot, za ktéry zaptaciliSmy
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karta, okaze sie niezgodny z zamé-
wieniem (np. klocki dla dziecka, ktére
miaty by¢ drewniane, sg plastikowe) lub
ustuga zostanie niewtaSciwie wykonana
(np. wykupilismy miesieczny dostep do
ptatnych tresci w Internecie, a po dwéch
tygodniach nasz abonament jest juz
nieaktywny). Zapewnia to wtasnie char-
geback, czyli obcigzenie zwrotne. Optata
za obstuge kazdej takiej reklamacji moze
kosztowaé nawet 100 zt. Nie bedzie ona
oczywiscie pobierana w ogdle, jesli sklep
zadba o odpowiednig jako$¢ sprzedawa-
nych towaréw i ustug, bo kupujacy nie
beda wtedy korzystaé z chargebacku.

Zapytaj o ptatnosci mobilne

Rozwazajgc wspotprace z dostawca
ptatnosci warto juz na poczatku zapytaé

o mozliwos¢é udostepnienia ptatnosci
mobilnych. Sklepy powinny zwraca¢ uwa-
ge na oferte tego typu rozwigzan, bo do
m-commerce bedzie przenosita sie coraz
wieksza cze$¢ ich biznesu. E-commerce,
czyli typowe zakupy dokonywane za
pomoca komputeréw czy tabletéw bezpo-
$rednio przez strony internetowe, dorobit
sie juz pewnych standardow obstugi ptat-
nosci. PrzysztoScig handlu internetowego
jest jednak umozliwienie dokonywania
takich zakupéw réwniez przez telefon. »

Justyna Grzyl,
PR Manager, PayU



PLATNOSCI ONLINE

Oferta posrednikow ptatnosci internetowych

CashBill

Dostawca S.A. PayU S.A.
Ustuga CashBill Payu
. www.cash-  www.payu.

Informacje bill.pl pl
OBSLUGIWANE METODY PLATNOSCI
Liczba
obstugiwanych ok. 50 26
kanatow
Karty ptatnicze v v
Przelewy
elektroniczne (pay- v v
by-link)
Ptatnosci mobilne v v
Ptatnosci
gotowkowe " 7
Ptatnosci ratalne X v
Portmonetki
elektroniczne v X
PROWIZJE | OPLATY
Prowizja od 10
e-przelewow 2.2% 0d 2,2%

+0,30zt
Prowizja od do 2,5%
ptatnosci kartami 1.19% +0,35zt'
ptatniczymi
Optata za przelanie
$rodkéw na
rachunek sklepu e e
(zt)
Abonament
miesigeczny za
obstuge ptatnosci L0 800
(zt)
Optata za

0,00 199,00

aktywacje ustugi
(zt)

DialCom24
Sp.zo.o.

Przelewy24

WWW.prze-
lewy24.pl

50+

2,8%

1,9 -2,8%’

0,002

1,50

. Krajowy
Krajowa Izba
—- Integrator PayLane
eCard S.A. Rozllcz:nlowa Dotpay S.A. Platnosci Sp.z 0.0.
a S.A.
eCard PayByNet Dotpay Tran:fteruj. PayLane
www.ecard. www.pay- www.do-  www.trans- www.payla-
pl bynet.pl tpay.pl feruj.pl ne.pl
10+ (dodat-
kowo ponad
30+ 60 bankow 50+ L6+ 30+
spotdziel-
czych)
v v v v v
v v v v v
v X v v v
X X v v v
X X v v X
v X v v v
2,6%
1,9% 8 f
ustalana ’ +0,20zt
indywidu-
alnie 2,5% 2,8%
+0,19 zt8 +0,30 zt
0,00 Ll 0,00
brak danych brak danych
0,00 0,00° 20,00™
0,00 20,004 0,00

PayPal
(Europe)
S.a rl.&
Cie
PayPal

WWWw.pay-
pal.pl

nie dotyczy

od 1,9%
do 2,9%
+0,80zt*

0,00

0,00

eService
Sp.zo.o.

eService
Online

www.ese-
rviceonline.
pl

25+

1,8%’

1,2%°

0,00

v -tak; X - nie;'2,5% + 0,35 zt przy miesiecznym obrocie na koncie do 50 000 zt oraz 2,2% + 0,30 zt przy obrocie powyzej 50 000 zt; 2 0 zt za wyptaty powyzej 1000 zt;
2 zt ponizej tej kwoty; ® Darmowe 4 wyptaty w miesigcu. Kazda kolejna 2 zt; “ 10 zt - optata aktywacyjna rachunku bankowego do wyptat. 10 zt - Jednorazowa optata
aktywacyjna za obstuge kart (Elavon); S W przypadku akceptacji kart ptatniczych minimalna miesigczna prowizja Elavon wynosi 40 zt; ¢ W zaleznosci od obrotu na
koncie. Za ptatnosci miedzynarodowe doliczana jest dodatkowa optata w wysokosci 0,9%-2,0%; ” W zaleznosci od miesiecznego obrotu na kartach. Prowizja 1,9%
dotyczy kont z obrotem powyzej 100 001 zt; ® Stawki prowizji podlegaja negocjacjom. Optata stata moze zostac zniesiona; ? Mozliwa negocjacja stawek dla klientéw juz
generujacych obrét; ° Mozliwa negocjacja stawek prowizji w zaleznosci od obrotu. Klienci wybranych platform sklepowych, z ktérymi system jest zintegrowany, moga

liczy¢ na preferencyjna stawke 1,9%. Stawka dla masowych wystawcow faktur wynosi 69 gr za transakcje. Dla przelewow zwyktych stawka wynosi 0,9%;

" Optata miesieczna za obstuge kart.

Zestawienie ptatnosci internetowych wedtug oferowanych ustug

Stworzenie zestawienia ptatnosci internetowych bylo wyzwaniem ze
wzgledu na réznigce si¢ paradygmaty przyjete przez firmy. Czg¢$¢ do-
stawcow funkcjonuje jako wirtualne portmonetki i tworzy zamknie-
ty ekosystem platnosci. Przyktadem jest PayPal, gdzie zaréwno
nadawca jak i odbiorca musza mie¢ konto by doszlo do transakcji.
Inne firmy umozliwiaja sklepom internetowym szybka integracje

z bankami, co, jak wynika z badania internetSTANDARD2014, jest
szczegllnie cenione przez polskich klientéw ze wzgledu na wygode

i szybkos¢ rozliczenia. Dostepne jest takze posrednictwo i auto-
ryzacja w transakcjach za pomocg kart ptatniczych. Kazde z tych
rozwigzan ma swoje zalety, zalezne od profilu i skali dziatalnosci
sklepu. W tym segmencie wida¢ silng konkurencj¢ zaréwno w wyso-
ko$ci prowizji jak i redukowaniu dodatkowych oplat pobieranych od

sprzedawcow.
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