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Rozdziat 2.
Sklep internetowy

2.1. Sklep w internecie — pierwsze kroki

(Adam Pioch)

Wsp6tczesny e-handel juz dawno przestat by¢ na tyle tatwy, aby prowadzi¢ do szybkich zy-
skow. Minety czasy firm osiagajacych duze zyski tylko dlatego, ze miaty $wietna domeng
oparta na popularnym stowie pospolitym, i tylko dlatego, ze internet byt ubogi w ,,zasoby”,
czyli konkurencje. Obecnie trudno jest wymysli¢ nowy biznes, ktéry bytby niespotykany w jakiej$
formie w internecie. Nawet nowatorski pomyst wcale nie gwarantuje sukcesu.

2.1.1. Internet w biznesie czy biznes w internecie?

Biznes i internet tacza si¢ na dwa sposoby:

1. Internet w biznesie — to sklep, do ktérego mozna wejs¢ z ulicy, obejrze¢, dotknag,
przymierzy¢ towar, porozmawiac ze sprzedawca. To klasyczny tradycyjny biznes,
ktory zaadaptowat do swoich dziatan internet i teraz go uzywa. Jest to dla takiej firmy
dodatkowy kanat dystrybucji produktéw, czasem kanat promocji i reklamy. Ta forma
z fatwoscia rozgrzesza wszelkie biedy sprzedazy w swiecie internetu, poniewaz
sprzedaz mozna nadrobi¢ w stacjonarnych punktach i utrzymac firme przy zyciu.

2. Biznes w internecie — to sprzedaz prowadzona tylko w sieci. Nie mozna do takich
firm wejs¢ z ulicy, by co$ obejrze¢ i kupié. To biznes, ktéry istnieje tylko jako bity
i bajty zgromadzone w potgznych serwerowniach na macierzach dyskowych. W $wiecie
rzeczywistym to tylko miejsce spotkan ludzi przy biurkach, ktérzy tworza owo ,,cos”,
ludzi odpowiedzialnych za wysytke produktdw. Ta forma juz nie wybacza btedow
marketingowych i sprzedazowych. To jedyny kanat dystrybucji dla firmy i musi by¢
prowadzony tak, by utrzymac firme przy zyciu.

W praktyce najczesciej oba sposoby wzajemnie si¢ przenikaja i tworza szeroko rozumiany

e-handel. Nigdy nie mysl, ze Twdj biznes jest zbyt maly, by dziata¢ w profesjonalny sposéb,
albo zbyt duzy i stabilny, by mdc traci¢ pieniadze.
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2.1.2. Planowanie e-sklepu

Kazdy sklep wymaga planowania, zaréwno klasyczny, jak i ten w internecie. W klasycznym
sklepie planujesz cho¢by jego aranzacje, rozmieszczenie potek, sciezki prezentacji towaru,
kasy. W e-sklepie natomiast planujesz rodzaj uzytego oprogramowania, wyglad, sposéb pre-
zentacji towaru, metody dokonywania zakupu, rodzaje logistyki, wysytki towaru. Nie polecam
wdrazania e-sklepu na zasadzie ,,jakos$ to bedzie, byle do przodu”.

Nigdy nie zaktadaj, ze Twoj biznes jest zbyt maty, by planowa¢. Podczas planowania zro-
zumiesz, czym jest e-handel, co jest dla Ciebie niezbedne, czego nie umiesz i jakich specjali-
stow potrzebujesz. Zweryfikujesz, czy pomyst w necie ma szanse si¢ obroni¢, zanim wydasz
pieniadze na jego realizacje.

Kazde zadanie wymaga pomiardw i zbierania danych o jego przebiegu i rezultatach. Jezeli
chcesz, by dziatania marketingowe zakonczyly sie sukcesem, plan powinien w prosty sposdb
definiowac, co e-sklep bedzie sprzedawat, jak klient bedzie go uzywat i jakie osiagnie korzysci
lub zaspokoi potrzeby. Przed planowaniem strategii trzeba zna¢ odpowiedzi na pytania:

¢ Kim sa/beda najwazniejsi obecni/potencjalni klienci?

¢ W jaki sposab sig z nimi skontaktowaé/do nich dotrze¢?

4 Jakie sa realne i prawdziwe zalety produktu, ktory chcesz sprzedawac?
4 Jaka powinna by¢ wiasciwa cena Twojego produktu?

¢ Czy Twdj produkt jest poszukiwany przez rynek?

¢ Czy jest oraz co i jak robi konkurencja?

Twoj e-sklep to bedzie maszyna do wydobywania zlota. Ztota, ktére maja w portfelach
klienci. To od Ciebie zalezy, jak t¢ maszyne skonstruujesz. A to wptynie na ilo§¢ ztota, ktdra
pozyskasz. Pamigtaj takze, ze sama maszyna to tylko poczatek. Nawet genialnie przemyslana
i $wietnie zbudowana nic nie zarobi bez tzw. ruchu. Tak jak klasyczny sklep przy ulicy zyje
z ruchu, jaki do niego wchodzi, tak e-sklep bedzie zyt z internautéw, ktérzy trafia na niego
W necie, wejda, przejrza zasoby i zakupia. To wiasnie faczy oba rodzaje sklepow: ruch. Jednak
nie zyjesz z samego ruchu, bo co z tego, ze ludzie wchodza, ogladaja towar, zostawiaja $nieg
z butéw i wychodza? Zyjesz z tzw. konwersji, czyli z tego, za ile i jak czesto ktos cos kupi. Im
wiekszy ruch, tym wieksza szansa na konwersje (czyli zakup). Nie ma konwersji bez ruchu.

Jak widzisz, masz do przemyslenia i wdrozenia dwa tematy: budowe e-sklepu i wywotanie w nim
ruchu. Jedno i drugie wymaga zasobow czasowych i finansowych.

2.1.2.1. Forma dziatalnosci gospodarczej

Sklep internetowy mozna prowadzi¢ w kazdej formie: jako jednoosobowa dziatalnosé¢ go-
spodarcza, spotka cywilna, spétka jawna, spotka komandytowa, komandytowo-akcyjna, spotka
z ograniczong odpowiedzialnoscia, spotka akcyjna — z wyjatkiem spétki partnerskiej. Pomysl
o0 podatku VAT: z nim czy bez niego. Sprawdz, czy musisz mie¢ kase fiskalna do ewiden-
cjonowania sprzedazy. Podstawowa PKD (Polska Klasyfikacja Dziatalnosci) dla sklepu in-
ternetowego jest 47.91.Z — sprzedaz detaliczna prowadzona przez domy sprzedazy wysytko-
wej lub internet. Wybierz rodzaj dziatalnosci i zadbaj o jej odpowiednig rejestracje.
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2.1.2.2. Wybor nazwy

Zanim jednak to zrobisz, pomysl o nazwie swojego e-sklepu. Sprawdz, czy jest dostepna do
rejestracji domena z Twoja nazwa. Wtasna domena to podstawa budowania marki i niezalez-
nosci. Jesli sprzedajesz na Polske, wystarczy domena z koncéwka .pl. Jesli Twoja nazwa to
kilka wyrazéw, kup domene jako jeden wyraz (twojanazwafirmy.pl) albo z kreseczkami
(twoja-nazwa-firmy.pl). Jezeli ktérys z wariantéw jest niedostepny, szukaj dalej.

2.1.2.3. Oprogramowanie

Podstawa e-sklepu jest oprogramowanie do jego prowadzenia. Dojrzate e-sklepy wykorzy-
stuja oprogramowanie, ktére same dla siebie stworzyty. To idealnie dopasowany do ich po-
trzeb garnitur. Ma wiele zalet i jedna wade: koszt stworzenia. Wymagat lat gromadzenia
wiedzy, eksperymentow marketingowych, prac programistow, by doj$¢ do obecnej postaci.

Jesli nigdy nie tworzyte$ e-sklepu i bedzie to Twoj pierwszy, to nie polecam zlecania pro-
gramistom kodowania narzedzia od podstaw. Zastosuj gotowe narzedzie, jest ich wiele
(omawiam je w podrozdziale 2.2). Gotowce maja jedna wielka zalete: sa uniwersalne, two-
rzone z mysla o réznych pomystach na e-handel. Zawieraja wszystko, co potrzebne, by ru-
szy¢ ze sprzedaza. Mnogos¢ opcji na tym etapie to zaleta, gdyz mozesz eksperymentowac.
Zazwyczaj na kazdy Twdj pomyst przypadnie gotowa do uzycia opcja, nie trzeba bedzie jej
programowa¢ od podstaw. Z biegiem czasu dowiesz, co si¢ u Ciebie przydato, co sig¢ nie
sprawdza i powinno by¢ zrobione inaczej, a co jest zbedne.

Absolutne minimum opcji to dodawanie produktow i zarzadzanie nimi oraz obstuga koszyka
zakonczona ztozeniem zamdwienia ze wskazaniem klientowi, na jakie konto ma uisci¢ optate.

Jednak szybko okaze sie, ze przydadza Ci si¢ dodatkowe opcje: stany magazynowe, ptatno-
sci online, wystawianie faktur, konta dla klientow, statusy realizacji zamowienia, rézne spo-
soby dostawy, potaczenia z Allegro, potaczenia z poréwnywarkami cen, z systemem ratalnym,
newsletter czy tez narzedzie do testow A/B. A to i tak jeszcze nie wszystko.

Im narzedzie bardziej popularne, tym tatwiej i taniej znalez¢ kogos do jego serwisowania i pro-
gramowania rozbudowy. Ma to takze znaczenie w szukaniu porad typu ,jak co$ zrobi¢
w XYZ?”. Zazwyczaj Twoje problemy miat juz kto$ przed Toba i stworzyt jakies rozwiazanie.

Wiedz jednak, ze sukces i rozrost Twojego e-sklepu kiedys moga wymusi¢ przejscie na rozwia-
zanie wiasne, szyte na miare. Gotowiec moze by¢ bardzo trudno modyfikowalny i rozbudowy-
walny lub w koncu zwyczajnie przestanie by¢ optacalny. Jednak dojscie do tego momentu be-
dzie oznacza¢, ze na e-handlu juz zjadtes zgby i czujesz si¢ w nim jak ryba w wodzie.

2.1.2.4. Szablon wygladu

Kolejny krok to wyglad. Od jego estetyki zalezy jakze istotne pierwsze wrazenie i przyjem-
nos¢ obcowania z Twoja firma. Znowu masz dwie drogi: wykorzysta¢ gotowe szablony albo
zleci¢ stworzenie wiasnej autorskiej wizji. Gotowe szablony to czesto fatwiejsza i tansza
droga do celu. Czasem od razu, a czasem po nieznacznych modyfikacjach nadaja si¢ szybko
do uzycia. W zaleznosci od popularnosci oprogramowania e-sklepu mozna do niego znalez¢
roznorodne szablony wygladu. Czasem to sa setki réznych wygladow.
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2.1.2.5. Zatowarowanie

Gdy masz juz wdrozone oprogramowanie i wyglad e-sklepu, mozesz skupi¢ sie na jego za-
towarowaniu. Przed Toba sporzadzenie tresciwych opiséw produktéw, wykonanie dobrych
zdje¢ i wprowadzenie tego do bazy sklepu. Od tego etapu zalezy, jak zadziatasz emocjonal-
nie na Twojego Klienta. Nie czyn tu zbytnich oszczednosci kosztem jakosci tworzonego
kontentu, bo to si¢ szybko zemsci. Wedtug mnie to najwazniejszy etap prac nad e-sklepem.
Bardzo odpowiedzialny i wymagajacy cierpliwosci.

2.1.2.6. Prawo i przetwarzanie danych

W trakcie powyzszych prac zle¢ obstudze prawnej stworzenie dopasowanych do Ciebie i do
sposobu dziatania Twojego e-sklepu regulaminu sprzedazy, polityki bezpieczenstwa, RODO,
ciasteczek, abys nie stresowat si¢ w konfliktowych sytuacjach z klientami.

W kolejnym kroku podtacz e-sklep do narzedzi marketingowych i analitycznych. Zbieranie
danych i ich analiza to podstawa prowadzenia biznesu online. Podtacz sie do Google Analytics
i Google Search Console.

2.1.2.7. Pozyskiwanie ruchu

Gdy juz wszystko jest gotowe i uruchomisz e-sklep, skoncentruj si¢ na pozyskaniu ruchu.
Masz do dyspozycji trzy zrodta ruchu:

1. Wyszukiwarki — marketing w wyszukiwarkach to Search Engine Marketing (SEM),
ktory sktada sie z Search Engine Optimization (SEO), popularnie zwanego
pozycjonowaniem, i Pay Per Click (PPC — opfata za kliknigcie), czyli reklamy ptatnej.

SEM = SEO + PPC.

2. Witryny odsytajace — to wszystkie ,,obce” strony, na ktérych uda Ci sie umiesci¢ link
do Twojego e-sklepu, czyli blogi, Facebook, reklamy ptatne na Onecie itp. To ogromne
zrédto ruchu.

3. Wejscia bezposrednie — to kto$, kto wejdzie do Twojego e-sklepu, wpisujac
w przegladarce na pasku adresu nazwe Twojej domeny. A skad ja bedzie znat? Z ulotek,
wizytowek, oklejonego auta. To jednak znikome zrddto ruchu.

To moze sa tylko trzy zrodta, jednak zapewniam, ze to AZ trzy zrodta. Lacznie daje to ogromna
skrzynie narzedzi marketingowych, ktére mozesz wykorzysta¢ do pozyskania ruchu. Ciagtej
pracy przy marketingu bedzie bardzo, bardzo duzo. Od tego zalezy sukces sprzedazowy. Pieniadze
bez marketingu i reklamy robi tylko mennica.

Skuteczny marketing to cykliczny marketing. Oto wzdr na sukces:

sukces = system * systematycznosé

System to metoda, jak cos robi¢, najlepiej zautomatyzowana. To cata mechanika i filozofia
dziatania Twojego e-sklepu. Przed Toba systematyczna praca nad tym, by system miat z kogo
»wydobywac¢ ztoto”. Bez systematycznej skutecznej promocji nawet najlepszy system nic nie
zarobi. Gdy uruchomisz e-sklep, pamictaj, ze najczesciej nawala systematycznosé. A pomiedzy
systemem a systematycznoscia jest perfidny znak mnozenia. Mozna by ten wzér napisa¢ nie-
co inaczej:
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sprzedaz = mechanizm e-sklepu * marketing

Jedno i drugie: mechanizm i marketing, powinienes ciagle doskonali¢. Jak? Systematycznie.
Dlaczego? Bo mechanizm sig starzeje (cho¢by wyglad), a trendy rynkowe i narzedzia mar-
ketingowe sie zmieniaja. Trzymaj zatem reke na pulsie.

Zapoznaj sie takze z rozdzialem 2.7 — znajdziesz tam etapy prac nad e-biznesem i listy
kontrolne, na co jeszcze trzeba zwrdci¢ uwage przy wdrazaniu serwisu WWW. Niektore
wytyczne sa bardzo istotne wiasnie dla e-sklepu.

2.2. Typy platform e-skiepowych

(Adam Pioch)

Na samym poczatku masz dwie drogi stworzenia e-sklepu:
4 zrobi¢ to samemu,

4 zlecic¢ to specjalistom.

Samodzielnos¢ ma sens, jesli poznates juz kilka technologii internetowych i pojecia takie
jak: serwer, FTP, HTML, CSS, CMS, baza danych, PHP, JavaScript, JPG, PNG, SSL cos Ci
mowia, a najlepiej, jesli umiesz w tych narzedziach i technologiach w miarg sprawnie ope-
rowac. Wtedy nie stracisz cennego czasu na nauke. A to bedzie mozolna nauka. Czas na na-
uke lepiej spozytkowaé na budowe biznesu. | zapewniam: da Ci to szybszy zwrot z inwestycji
w e-sklep.

Idac droga wspoltpracy ze specjalistami, i tak predzej czy pdzniej dowiesz sie co nieco o po-
wyzszych technologiach, za to szybciej otrzymasz gotowy e-sklep i zaczniesz sprzedaz. A przeciez
chodzi Ci wiasnie o sprzedaz.

Zatem jak zacza¢ e-sprzedaz? Od narzedzia, a jest ich catkiem sporo, i to zréznicowanych.
I znowu masz dwie drogi:

4 zbudowac e-sklep u siebie na swoim serwerze,

4 skorzysta¢ z narzedzi dziatajacych ,,u kogos” (np. w chmurze).

Kazda z tych drég ma zaréwno zalety, jak i wady. Nie ma tu drogi wyraznie lepszej.

2.2.1. E-sklep na wiasnym serwerze

Najwieksza zaleta jest to, ze wszystko, co dzieje sie na serwerze, masz pod maksymalna
kontrola. No, prawie wszystko, bo jesli korzystasz z ustugi hostingu, to firma hostingowa o kilka
spraw zadba za Ciebie, np. o aktualizacje oprogramowania i konfiguracjg serwera czy tez
0 prosta kopig bezpieczenstwa. Musisz tez wiedzie¢, ze firma hostingowa moze zbankrutowac.
Dlatego zadbaj o dobra, petna kopie e-sklepu umieszczona poza serwerami firmy hostingowej.
Badz zawsze dobrze zabezpieczony!
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Oto narzedzia, jakie masz na tej drodze do wyboru:
4 wlasne autorskie oprogramowanie,
4 oprogramowanie darmowe,

4 oprogramowanie platne.

2.2.1.1. Autorskie oprogramowanie

To droga dla e-sklepowych wyjadaczy. Jesli znasz technologig, jesli juz niejednym e-sklepem
zarzadzates, jesli niejeden e-sklep stworzyles i doskonale wiesz, czego oczekujesz od narzedzia,
i potrzebujesz narzedzia idealnie dopasowanego do Ciebie, to zlecasz wykonanie go pro-
gramistom. To droga ogromnych mozliwosci, zazwyczaj docelowa. Dlaczego? Wigcej o tym
przeczytasz w rozdziale 2.1.

2.2.1.2. Oprogramowanie darmowe

Tu korzysta si¢ z gotowych narzedzi na tzw. otwartej licencji (ang. open source). Mozesz takie
oprogramowanie za darmo pobra¢, zainstalowa¢ u siebie i dowolnie modyfikowaé. Oczywiscie
jesli potrafisz to zrobi¢. Jesli nie potrafisz, to udaj si¢ do specjalistow. Ustuga instalacji, konfi-
gurowania czy tez modyfikacji bedzie juz wtedy platna.

Mozliwos¢ dowolnej modyfikacji to solidna baza pod stworzenie w przysztosci e-sklepu
,»,SZytego na miare”.

A oto wybrane popularne narzedzia, jakie znajdziesz w tej kategorii:
4 PrestaShop,

Magento,

OpencCart,

osCommerce (najstarszy w tym zestawieniu),

* & o o

popularny CMS + rozszerzenie e-commerce’owe:
¢ WordPress + WooCommerce,
¢ Joomla + VirtueMart,

4 Drupal + DrupalCommerce.

2.2.1.2.1. Magento

Oprogramowanie ma wersje darmowa (Magento OpenSource) i ptatna (Magento Commer-
ce). Darmowa jest nieco mniej zaawansowana. Magento to w pelni profesjonalne srodowisko
e-commerce’owe 0 prawie nieograniczonych mozliwosciach. Wyjatkowo rozbudowane i dajace
bardzo duze mozliwosci konfiguracji. Swietne do realizowania ztozonych projektow wymagaja-
cych zaawansowanych opcji personalizacji.

Zalety: doskonale sprawdza sie w duzych i bardzo duzych e-sklepach. Oferuje sporo rozszerzen.
To taki rolls-royce wsrdd darmowych e-sklepow.
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Wady: stawia spore wymagania hostingowi. Z racji ogromu mozliwosci wymaga wiedzy
i doswiadczenia informatycznego. Wdrozenie i wsparcie bywa kosztowne, mata spotecznosc¢
w Polsce.

2.2.1.2.2. PrestaShop

Zalety: sporo Izejsze oprogramowanie niz Magento. Jest tez fatwiejsze w obstudze, ma
intuicyjny panel zarzadzania. Duza baza gotowych szablonéw. Swietne dla matych i sred-
nich e-sklepow.

Wady: trudna instalacja i skomplikowane wdrozenie, jesli nie jestes zaznajomiony z technolo-
giami informatycznymi. Wsparcie bywa kosztowne, mata spotecznos¢ w Polsce.

2.2.1.2.3. OpenCart

Zalety: fatwe w instalacji i konfiguracji. Duzo bardziej popularne w internecie niz jego roz-
budowani bracia Magento i PrestaShop. Dostepne darmowe motywy graficzne i wtyczki roz-
szerzajace funkcjonalnosé. Wiecksze wsparcie spotecznosci w Polsce.

Wady: ubogie w opcje raportowania o stanie sprzedazy. Bywa, ze cos, co Magento i PrestaShop
posiadaja w wersji darmowej, w OpenCarcie jest dostgpne w postaci tylko ptatnej wtyczki.
Podstawowa wersja skryptu nie jest zbyt dobrze zoptymalizowana pod katem pozycjonowania.

Wszystkie wymienione rozwiazania sa bardzo popularne w internecie. Z fatwoscia znajdziesz
wsparcie i specjalistow do ich wdrozenia.

2.2.1.2.4. osCommerce

To najstarszy mechanizm e-sklepu dostepny w tym zestawieniu. Wymieniam go tutaj, bo
nadal jest popularny ze wzgledu na potezne wsparcie dostepne na forach dyskusyjnych. Jednak
otwarcie go nie polecam, gdyz epoka takich e-sklepéw juz umiera (cho¢ sam swoj pierwszy
e-sklep postawitem wiasnie na osCommersie).

Zalety: mate wymagania. Latwy w obstudze. Ogromna baza wiedzy.

Wady: z racji wieku prymitywna architektura utrudniajaca rozwoéj. Trudne wprowadzanie
wiasnych modyfikacji do kodu sklepu. Znikoma skalowalnos¢. Mato atrakcyjny domyslny
wyglad bez obstugi RWD (ang. responsive web design).

2.2.1.2.5. Popularny CMS + rozszerzenie e-commerce’-owe

To najczescie] uzywana grupa narzedzi do tworzenia e-sklepdw (rysunek 2.2.1). Powodzenie
zawdzieczaja popularnosci CMS-6w (ang. Content Management System — system zarzadza-
nia trescia), ktorym towarzysza. Joomla i Drupal oferuja podobne do WordPressa mozliwosci
zarzadzania trescia, jednak nie doréwnuja jego popularnosci. Wynika to gtéwnie z intuicyjnosci
wdrozenia i obstugi, przez co osoby ,,nietechniczne” moga sie w pewnym momencie pogubi¢
w Joomli czy Drupalu.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/bibe3v
https://onepress.pl/rt/bibe3v

110 Biblia e-biznesu 3.0

Rysunek 2.2.1. CMS. Popularnosc na swiecie (2019)
Popularnosé¢ systemow

CMSna swiecie

2 4G9 i 207
249% 1.28% 2%

Zrodlo: Website Threat Research Report, 2019,

2.2.1.2.6. WooCommerce

WordPress jest najpopularniejsza na swiecie metoda tworzenia stron WWW. WooCommerce
to wtyczka do WordPressa, ktora rozszerza jego mozliwosci o funkcjonalnos$é e-commerce’owa.
To idealna opcja dla poczatkujacych przedsiebiorcéw ze wzgledu na lekkos¢ wdrozenia
i ogromne wsparcie spotecznosci.

Popularnos¢ sklepow internetowych opartych na WooCommersie wynika z tatwosci prowa-
dzenia procesu sprzedazy i administrowania sklepem. W sklepie WooCommerce mozesz
sprzedawac zaréwno produkty fizyczne, jak i wirtualne, czyli cyfrowe (e-booki, audiobooki,
aplikacje itp.).

Lekkos¢ modyfikacji, dostep do wielu darmowych i ptatnych rozszerzen, mnogos¢ motywédw
graficznych sprawita, ze WooCommerce napedza ponad 30% wszystkich sklepéw interne-
towych. To wyjatkowo intuicyjna platforma. Jednak mimo ze WordPress + WooCommerce
jest za darmo, to za niektdre funkcjonalnosci i rozszerzenia w formie wtyczek musisz zaptacic.

WordPress i WooCommerce daja dostep do swojego kodu — przy wsparciu specjalistow
mozesz traktowac te narzedzia jak framework, na ktérym stworzysz sklep dedykowany pod
Twoje potrzeby.

WooCommerce tatwo si¢ pozycjonuje. Wiele funkcji SEO jest w niego wbudowanych do-
myslnie: przyjazne adresy URL, zgodno$¢ z normami, ,,0kruszki” (breadcrumbs), logiczna
struktura strony, edycja metadanych itp.

WooCommerce ma wbudowany modut obstugujacy protokdt szyfrujacy SSL. Jesli chcesz

zapewni¢ swoim Kklientom bezpieczenstwo danych oraz... dobrze sie pozycjonowag, to jest
to niezwykle wazna funkcja.
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WordPress korzysta z motywow graficznych — to tzw. szablony (czasem zwane skérkami),
ktére maja bogate mozliwosci personalizacji. Ogromna czgsé¢ dostepnych motywow takze
zostata przygotowana z mysla 0 WooCommersie. Nawet jesli go nie uzywasz, moze sig¢ oka-
za¢, ze Twoj WordPress ma skdrke, ktéra zawiera jego obstuge.

Dodatkowo istnieja narzedzia do wspierania budowy strony WWW w $rodowisku Word-
Pressa, dodajace tzw. zaawansowany tryb wizualny, np. Divi. Divi obstuguje takze edycje
produktéw w WooCommersie. Tym sposobem powstaje prawdziwy kombajn do fatwego
prezentowania tresci i zarzadzania nia oraz do sprzedazy produktow.

Co najwazniejsze, WP + WC to réwniez tatwos¢ wyszukania deweloperow, ktorzy znaja te
narzedzia. Za tym idzie takze korzystna cena takich ustug.

Podsumujmy gtéwne zalety systeméw darmowych:
4 Sa wolne od cyklicznych abonamentow i opfat startowych.
4 Pozwalaja na petng modyfikacjg dziatania e-sklepu.
4 Sa popularne, przez co oferuja duzo funkcji i rozszerzen.
4 Maja bardzo duzy wybor szablonéw wygladu (od zewngtrznych twércow).

4 Jest duza liczba specjalistow na rynku.

G1éwne wady systemdéw darmowych:

¢ Wymagaja wiedzy technicznej, efektem czego bywa skorzystanie z pomocy
specjalistow.

¢ Trzeba je samodzielnie serwisowa¢ na hostingu, by zachowa¢ ciagtos¢ pracy.

4 Autorzy rozszerzen nie wspotpracuja ze soba, co czasami skutkuje psuciem jednego
rozszerzenia przez drugie.

4 Nie zawsze istnieje petne dostosowanie do polskich realiow rynku.

4 Brakuje dedykowanej pomocy technicznej. Jest tylko spotecznosé.

2.2.1.3. Oprogramowanie ptatne

Zazwyczaj jest tworzone od podstaw przez dostarczajaca je firme. Zazwyczaj, bo mozna
znalez¢ ptatne wersje programdw, ktére bazuja na kodzie open source. Wtedy tego typu
rozwiazania zawieraja dodatkowe autorskie funkcjonalnosci oraz przede wszystkim wsparcie
techniczne.

O zasadach nabycia i uzytkowania takiego oprogramowania decyduje licencja. Dlatego czgsto
nazywa si¢ takie e-sklepy sklepami licencyjnymi. Po wniesieniu optaty licencyjnej (czgsto
jednorazowej) mamy mozliwos¢ instalacji oprogramowania sklepu na dowolny okres (zazwy-
czaj). Instalacji i wdrozenia trzeba dokona¢ samemu, podobnie jak w przypadku platform typu
open source. Mozna dodatkowo wykupi¢ opcje wdrozenia. Nowsze wersje oprogramowania
czesto sa traktowane jako ,,nowe oprogramowanie”, za ktére trzeba ponownie zapftacic.
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Licencja bardzo czesto zabrania samodzielnej modyfikacji kodu programu. Stosowne mody-
fikacje nanosi firma dostarczajaca. Bywa tez, ze zgoda na samodzielne modyfikacje jest do-
datkowo ptatna, co ogranicza mozliwosci rozwojowe.

Oprogramowanie tego typu mozesz zainstalowac na wiasnym serwerze lub skorzysta¢ z oferty
hostingowej dostawcy oprogramowania.

Oto przyktady tego typu e-sklepow:
4 SOTESHOP,
4 shopGold (dawniej oscGold),
4 AptusShop.

G1éwne zalety oprogramowania na licencji:
4 Dedykowane wsparcie techniczne, bezptatne i ptatne.
4 Bardzo dobre dostosowanie do polskich realiow rynku.

4 Brak optat abonamentowych.

Gloéwne wady oprogramowania na licencji:
4 Duzy jednorazowy koszt licencji.
4 Platne dostosowania do swoich potrzeb.
¢ Dodatkowe moduty najczesciej sa platne.
4 Brak zewnetrznych serwiséw z szablonami wygladu. Trzeba je wykona¢ samemu.
4 Uzaleznienie od tworcy oprogramowania.

4 Mata liczba specjalistdw znajacych dane oprogramowanie licencyjne.

Rynek na tego typu oprogramowania e-sklepu coraz bardziej si¢ zmniejsza, w ostatnich latach
wyraznie stracit na rzecz platform typu SaaS. Sklepy licencyjne coraz czesciej maja w swojej
ofercie takze model SaaS, z biegiem czasu zastepujacy wersje dowolnie instalowana, ktéra
zostaje wycofana z oferty.

2.2.2. E-sklep na ,,cudzym” serwerze

Panuje tu istne eldorado mozliwosci. Przenoszenie oprogramowania na popularnie zwane
chmury to obecnie potezny trend rozwojowy. Oprogramowanie staje si¢ wtedy ustuga, za
ktora ptaci uzytkownik. Stad nazwa SaaS (ang. Software as a Service — oprogramowanie
jako ustuga). Aplikacja jest przechowywana i wykonywana na komputerach dostawcy ustugi
i udostepniana uzytkownikom przez internet. To szalenie wygodne z punktu widzenia do-
stawcy, bo serwisuje sie jedna wersje aplikacji, ktora nie jest rozproszona na wielu hostin-
gach klientéw. Klient pracuje zawsze na najnowszej wersji i nie musi osobiscie dba¢ o aktu-
alizacje bezpieczenstwa.
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Sa to rozwiazania ptatne w modelu abonamentowym, gotowe od razu do prowadzenia sprze-
dazy, gdyz w podstawowym pakiecie czgsto jest dostepnych kilka motywow wygladu. Jesli
stawiasz pierwsze kroki w sprzedazy przez internet, to ten model oprogramowania jest dla
Ciebie idealny. Optaty w najnizszych pakietach sa niewysokie, mimo to otrzymasz majacy
ogrom opcji e-sklep i podstawowe wsparcie techniczne. Po wdrozeniu i nauce obstugi pozo-
staje tylko zarabia¢ na sprzedazy.

Niestety model ten ma sporo wad. Jesli bedziesz kiedy$ chciat przej$¢ na inna, lepsza plat-
forme albo na wiasny serwer, bedziesz musiat postawi¢ sklep od nowa, gdyz e-sklep nie nalezy
do Ciebie, lecz do platformy, na ktdérej go stworzytes.

Platformy abonamentowe utrudniaja wprowadzanie indywidualnych modyfikacji. Czasem dedy-
kowane rozwiazania sa wrecz niemozliwe do zrealizowania lub bardzo drogie. Wynika to
z tego, ze zmiana w oprogramowaniu wptywa na pozostatych klientéw. Ponadto jedna apli-
kacja obstuguje wielu klientow. W efekcie Twoj sklep internetowy bedzie podobny do setek in-
nych na danej platformie.

W ujeciu dtugoterminowym poniesione koszty beda wyzsze niz w przypadku oprogramowania
licencyjnego czy tez open source.

Oto przyktady tego typu e-sklepow:
4 Shoper,
Sellingo,
Selesto,
Sky-Shop,
IAl-Shop.com,
RedCart.pl,
Shoplo,
ClickShop.pl,
Shopify,
Cstore.pl.

®* & & & O O o o o

To obecnie najszybciej rozwijany typ e-commerce’u w Polsce. Dlatego na rynku jest tak duzo
rozwiazan o r6znym stopniu zaawansowania.

Glowne zalety platform typu SaaS:
4 Niski koszt poczatkowy.
4 Szybki start gotowego e-sklepu.
¢ Do rozpoczecia sprzedazy wystarczy podstawowa wiedza informatyczna.
¢ Hosting i bezpieczenstwo zapewnia dostawca platformy.

¢ Dedykowane wsparcie techniczne.
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4 Aktualizacje i ciagly rozwoj, dopasowywanie do zmian na rynku.

4 Pelne dostosowanie do specyfiki polskich realidw e-commerce’owych.

Gloéwne wady platform typu SaaS:

4 Brak mozliwosci lub utrudnione wprowadzanie indywidualnych rozwiazan.
Utrudnia to budowe przewagi konkurencyjnej opartej na indywidualnosci.

¢ Niewielki wybor szablonéw graficznych oferowany w cenie abonamentu.
4 Staly miesigczny abonament bywa rosnacy wraz z rozwojem sklepu.

4 Pelne uzaleznienie si¢ od dostawcy platformy.

2.2.3. Systemy obstugi koszyka

Oprocz wyspecjalizowanego oprogramowania do tworzenia e-sklepu istnieja rozwiazania
hybrydowe, przeksztatcajace niemal dowolny kanat — strone WWW, media spotecznoscio-
we, e-maile, komunikatory — w petnoprawny e-sklep. Koncepcja dziatania polega na pro-
stym i efektywnym pomysle.

W dowolnym kanale umieszczasz link do dodania produktu do koszyka, wywotujac tym sa-
mym zewnetrzng aplikacje, ktora zapewnia catosciowa obstuge koszyka. Moéwiac prosto:
sprzedajesz poprzez linki do Twoich produktow, ktdre generujesz w aplikacji. Link umiesz-
czasz na stronie WWW np. w formie przycisku Dodaj do koszyka, wysytasz w e-mailu, po-
dajesz na chacie itp. Wywotany link wktada produkt do koszyka. Od momentu klikniecia
linku do zakupu uzytkownika dzieli tylko kilka kliknie¢! To takze rozwiazanie typu SaaS —
sprowadzone tylko do obstugi koszyka zaméwienia: klient umieszcza towary w koszyku,
wybiera forme dostawy, rodzaj ptatnosci i dokonuje transakcji.

Twoj klient moze jednoczesnie kupowac: na Twoim Instagramie, podczas rozmowy na Mes-
sengerze czy tez na blogu. Finalnie zamdéwiony produkt trafia zawsze do tego samego ko-
szyka. Dzieki temu sprzedajesz, gdzie chcesz i co chcesz.

Najwieksza zaleta to szybko$¢ wdrozenia lub uzycia — wdrozenie to tylko dodanie na Two-
jej stronie WWW linku, ktéry moze by¢ tekstowy lub graficzny. Tym sposobem dowolng
strong czy dowolny artykut na blogu mozesz przeksztatci¢ w strong sprzedazowa bez mozol-
nych integracji. Tak samo jest podczas uzycia linkéw np. w postach na Facebooku — kazdy post
moze by¢ sprzedazowy.

To nowy rodzaj oprogramowania przeksztatcajacy dowolny kanat w e-sklep. Przyktadem tego
typu rozwiazania jest 1koszyk.pl.

Gtowne zalety platformy obstugi koszyka:
4 Niezwykle szybkie i tatwe ,,wdrozenie”, intuicyjne zarzadzanie.
4 Obstuga dowolnego rodzaju produktéw: fizycznych, cyfrowych, biletdw, ustug.

4 Brak optat z gory, tylko niewielka prowizja od sprzedazy.
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4 Obstuga firm kurierskich i ptatnosci online dziata od razu bez podpisywania
dodatkowych uméw.

4 Duza elastycznos¢ — dostajesz mozliwos¢ sprzedazy w dowolnym kanale.

4 Sprzedaz mozna potaczy¢ z prezentacja produktdw na zywo dzigki kodom QR
lub technologii tagéw NFC (Near Field Communication), w tzw. showroomach.

4 Dedykowane wsparcie techniczne.

Gtéwne wady platformy obstugi koszyka:

4 Brak mozliwosci indywidualnej rozbudowy chocby przez zewngtrzne moduty np.
do obstugi fakturowania czy systeméw magazynowych.

4 Brak mozliwosci umieszczenia obstugi koszyka we wiasnej domenie.
4 Brak obstugi linkéw partnerskich i koddw rabatowych.

4 Brak obstugi narzedzi analitycznych i remarketingowych typu Google Analytics,
piksel Facebooka itp.

2.2.4. Podsumowanie

Istnieje wiele sposob6w na prowadzenie wlasnego e-sklepu. Nie ma rozwiazan idealnych ani
z gruntu ztych. Przy wyborze kieruj si¢ znajomoscia tematu, wiedzg informatyczna oraz tym,
co realnie chcesz osiagna¢. Zawsze tez mozesz prowadzi¢ sprzedaz bez wiasnego e-sklepu, za
pomoca platform takich jak: Allegro, OLX, eBay, Amazon czy nawet w marketplasie Facebooka.
Niewazne gdzie, niewazne jak, wazne, by z zyskiem!

2.3. Struktura i uzytecznosc
sklepu internetowego

(Pawet Fornalski)

Uzytecznosé (ang. usability) to dostosowywanie roznych rozwiazan lub produktéw do ocze-
kiwan i przyzwyczajen uzytkownikéw. Synonimem stowa ,,uzyteczny” mogtoby by¢ , intu-
icyjny” lub ,tatwy w obstudze”. Nie chodzi wigc o unikalne pomysty. Czas, gdy sklep inter-
netowy musiat wyglada¢ inaczej niz wszystkie inne, co $wiadczyto o jego profesjonalizmie,
dawno minety. Dzisiaj, w Polsce i innych krajach, mamy wypracowane standardy nawiga-
cji i kupowania. Wpisanie si¢ w nie prawie zawsze bedzie najlepsza opcja, jaka mozesz wy-
bra¢. Wtedy bowiem w mysl naczelnej zasady usability, tj. ,,nie kaz mi mysle¢”, osiagniesz
najwyzsza konwersje.

Dzisiaj prawie nikt nie decyduje si¢ na tworzenie sklepu internetowego od zera. Pierwszy
sklep internetowy w Polsce powstat w 1996 r., czyli 24 lata temu. Ja mam okazj¢ tworzyé
sklepy internetowe od ponad 20 lat w ramach platformy dla sklepdw internetowych IdoSell.
Na rynku istnieje wielu profesjonalnych dostawcéw ustug SaaS (ang. software as a service
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— oprogramowanie jako ustuga), w ktorych dobrze zaprojektowane UX (ang. user experience
— doswiadczenie uzytkownika) i szablon sa czyms nalezacym do standardu. Istnieje tez caty
ekosystem firm specjalizujacych sie¢ w projektowaniu, kodowaniu uzytecznych sklepéw inter-
netowych czy nawet tylko poprawianiu (audycie) sklepéw internetowych przygotowanych
przez inne firmy. Nie przejmuj si¢ wiec szczegdtami albo tym, ze co$ istotnego przeoczysz.
Najwazniejsze dla Ciebie sa: wybor partnera, ktéry ma odpowiednie doswiadczenie w bu-
dowaniu uzytecznych sklepéw internetowych, oraz unikniecie podstawowych bteddw konfi-
guracji; no i moze nie powinienes przetadowywa¢ sklepu. Gdy juz uruchomisz sprzedaz,
nalezy mierzy¢ konwersje i starac sie ja ewolucyjnie poprawia¢. O tym w zasadzie jest ten
rozdziat.

2.3.1. Czym jest konwersja i jak ja mierzy¢?

»Podobanie si¢ sklepu” to kwestia mocno subiektywna. Sklep musi si¢ podoba¢ mozliwie
szerokiej publicznosci, ale celem, jaki musisz sobie postawi¢ podczas jego tworzenia, jest
maksymalizacja konwersji. Nie tworzysz sklepu po to, by zdobyt on nagrode w konkursie
plastycznym, lecz po to, by jak najwiecej klientow dokonato z sukcesem zakupu. Skoncentruj
sie zatem na mierzeniu konwersji, bo agreguje ona wiele aspektow, tj. uzytecznos¢ zaréwno
szablonu, jak i tego, czy oferujesz wystarczajaco szeroki zestaw form dostawy i ptatnosci.
Wiele os6b mylnie skupia sie jedynie na aspekcie graficznym, podczas gdy dla klienta sklep
bedzie stanowit po prostu catos¢.

Konwersja to iloraz liczby zakupdw i liczby wejsé. Na przyklad jezeli jeden sklep odwiedzi
1000 klientéw, a zakupu dokona 20, konwersja wyniesie 0,02, czyli 2%. Jezeli drugi sklep
odwiedzi 10 000, a zakupu dokona 100, konwersja wyniesie 0,01, czyli 1%. Ktdry sklep jest
lepszy? W kategoriach konwersji ten pierwszy, mimo ze ma pieciokrotnie mniejsza sprzedaz.
Im wyzsza konwersja, tym wigcej mozesz zaptaci¢ za kazde kliknigcie, czyli wygrywa¢ ze
swoimi konkurentami np. licytacja na stawki w Google Ads czy Facebook Ads.

Konwersje musisz bezwzglednie stale monitorowaé. Mozesz to robi¢ za pomoca réznych na-
rzedzi: od obliczen whasnych (wystarczy podzieli¢ liczbe odwiedzin przez liczbg¢ zamoéwien
w danym okresie), przez statystyki Google Analytics po specjalizowane moduly dostepne na
dobrych platformach sklepowych lub jako dodatki programéw do prowadzenia sklepu. Jezeli
konwersja sie obnizyta, powinienes reagowac. Jezeli wzrosta, zastandw sie, co poprawites
(bys w przysztosci tego nie zepsut). Najlepiej prowadzi¢ dziennik zmian, cos w rodzaju pa-
mietnika, i notowaé¢ w nim nie tylko zmiany do szablonu sklepu, ale tez np.: promocje, jakie
robisz, zmiany stawek kurieréw, wiaczenie nowego systemu ptatnosci, dodanie zakupéw na
raty. Analizowanie zmian w konwersji razem z dziennikiem daje bardzo duzo wskazdwek na
temat tego, co wptywa pozytywnie na konwersje w Twoim sklepie internetowym. Kazdy sklep
jest bowiem inny.

Przyktad: moje doswiadczenie wskazuje, ze w sklepach z luksusowa odzieza dodanie formy
dostawy w paczkomatach prawie zawsze mocno zwieksza konwersje. Dlaczego? Mozna sie
domyslaé, ze nie wszyscy chca pokazywaé¢ w domu, ile kupuja i wydaja na odziez. Za to w skle-
pie z materiatami biurowymi, sprzedajacym gtéwnie firmom, ta forma nie podniesie az tak
konwersji, gdyz klienci beda kupowali najchetniej z dostawa do biura.
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2.3.2. Co wptywa pozytywnie na uzytecznosc?

Na bazie moich 20 lat doswiadczen opartych na wdrozeniu ponad 9000 sklepéw interneto-
wych moge napisa¢ przewrotnie, ze sklep internetowy jako narzedzie ,nie pozyskuje”
klientow, on tylko moze ich traci¢ wiecej lub mniej. Od pozyskiwania klientéw sa reklama
i dziatania lojalizujace, a sklep internetowy moze tylko sprawi¢, ze wszyscy, ktorzy przy-
szli, rozwazajac zakup, dokonaja go lub czes¢ tych klientéw ulegnie po drodze frustracji
i zrezygnuje z zakupu.

Oto lista elementdw, ktore najbardziej wptywaja na tracenie zamowien:

4 Niewystarczajace informacje o produkcie.
Nieintuicyjna nawigacja i wyszukiwarka towardw, brak opcji filtrowania.
Brak informacji o sprzedawcy lub warunkach sprzedazy.
Nieintuicyjny (przeszkadzajacy) proces zakupowy.
Zbyt maty wybér form ptatnosci lub zle wykonany mechanizm ptatnosci.
Zbyt maty wybér form dostawy i brak opcji wygodnych zwrotow.
Wolno dziatajaca strona.

Strona dziatajaca nieprawidtowo na smartfonie lub laptopie.

® & & & & o o o

Inne ,,przeszkadzajki” i utrudnienia.

Kazda z tych kwestii zostata przeze mnie opisana szerzej w kolejnych podrozdziatach z po-
rada, co zrobi¢, aby unikna¢ tych btedéw. Podczas omawiania skupitem sie na elementach, ktére
faktycznie przeszkadzaja klientom, a nie sa oczywiste, pomijajac to, co intuicyjnie prawie
kazdy wie.

2.3.3. Intuicyjne wyszukiwanie towarow

Podstawa nawigacji kazdego sklepu internetowego jest przyjazne menu. Jego budowa sprawi, ze
klienci musza wykona¢ mniej kliknie¢, aby dotrze¢ do wiasciwego produktu, albo raczej:
istnieje mniejsze prawdopodobienstwo, ze porzuca zakupy przed jego znalezieniem. Bardzo
czestym bledem jest uktadanie menu wedtug klasyfikacji stosowanej w magazynie, a nie w sposob,
w jaki na produkty patrza klienci.

Zatozmy, ze sprzedajesz akcesoria GSM. Mozesz utozy¢ je w menu wedtug nastepujacych
poziomow:

4 Rodzaj akcesorium (etui gotowe, etui personalizowane z nadrukiem, szkta
zabezpieczajace, uchwyty np. do samochodu).

¢ Producent telefonu.
¢ Model telefonu.

Taka struktura powoduje, ze aby dotrze¢ do etui np. do iPhone’a 11 Max, jako klient musze
wykona¢ wiele kliknig¢, a na ostatnim poziomie widze tylko jeden rodzaj akcesoriow, czyli
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etui. Nie widze od razu innych akcesoriéw. By dobra¢ szkto, musze wiec ponownie wykonaé
filtrowanie od pierwszego poziomu. A przeciez mozna inaczej:

¢ Producent telefonu.
¢ Model telefonu.

4 Rodzaj akcesorium.

Tylko dzigki zmianie kolejnosci jako klient po dwach kliknigciach widze wszystko, co moge
kupi¢ jako gadzety do tego telefonu. Mozna tez zastosowa¢ kafelki nawigacyjne, np. z iko-
nami lub grafikami, by wiedzie¢, co moze si¢ miesci¢ w danej kategorii. Tylko dzigki zamia-
nie kolejnosci opcji w jednym ze sklepéw klientowi, ktéremu to doradzitem, sprzedaz wzrosta
czterokrotnie.

To oczywiscie prosty przyktad, wigc chetnie go uzywam. Ale by zbudowa¢ optymalne menu,
trzeba nazwa¢ kategorie w taki sposéb, jak poszukuja ich klienci. Na przyktad zamiast two-
rzy¢ menu ,,obuwie letnie”, lepiej stworzy¢ podziat na ,,klapki”, ,,sandaty”, ,,buty do ptywania”.
Mata jest bowiem mozliwosé, ze kto$ nie wie, jakich butéw szuka.

W dobrym oprogramowaniu sklepowym powinna by¢ mozliwos¢ wiazania towaru z kilkoma
roznymi pozycjami w menu niezaleznie. Jest to pomocne, gdy mamy uchwyt na rower pasu-
jacy do kilku modeli telefon6w, np. do iPhone’a 7 i iPhone’a 8. Dzieki temu klient znajdzie
akcesorium przez wyszukiwarke, zamiast musie¢ czyta¢ opisy wszystkiego i samodzielnie
ustala¢ dopasowanie.

Innym waznym elementem jest wyszukiwarka tekstowa, ktéra najlepiej wyeksponowaé. Wy-
szukiwarka powinna sortowac towary w stopniu dopasowania (np. wpisujac ,,paracetamol”,
bedziemy oczekiwali najpierw lekéw z tym stowem w nazwie, dopiero potem w opisie lub
z odmiana stowa, np. ,,paracetamolem”). Najlepsze wyszukiwarki tekstowe biora pod uwage
takze automatyczne budowanie kolejnosci wzgledem czestotliwosci klikania towaréw po
wyszukaniu danego stowa, czyli uwzgledniajace behawiorystyke klientdw. Dobra wyszuki-
warka powinna mie¢ odpowiednio utozony ,,indeks”, czyli mdc wyszukiwaé po symbolach, by
np. wyszukujac ,,iPhone 77, rozumiata, ze nalezy szuka¢ akcesoriow do tego modelu telefonu,
a nie ogolnie iPhone’6w, i uwzglednia¢ wszystko, co ma w nazwie lub opisie ,,7”. Wazna opcja
jest mozliwos¢ podpowiadania wyszukujacemu od razu, jakie towary zostana znalezione.

Na trzecim miejscu istotnosci jest mozliwos¢ filtrowania, czyli zawezania (najlepiej bez
przetadowania) diugich list towaréw z danej kategorii. Filtry to absolutne must have w skle-
pach z odzieza i obuwiem. Jezeli widze 300 modeli butdéw, chce wiedzieé, ktére maja mdj roz-
miar lub sa np. ze skory. Jezeli sprzedajesz towary z parametrami dajacymi si¢ wymieni¢, warto
zadba¢ o mozliwos¢ pordwnania towaréw, np. dwoch modeli loddwki czy dwoch kosiarek.

W sklepach, w ktore sa nastawione na powtarzalnosé, typu e-grocery, apteki, z karma dla
zwierzat, przyda sie lista kiedykolwiek zakupionych towaréw, na ktorej kupujacy widzi np.
wszystkie karmy lub suplementy, ktore kupit na przestrzeni lat. Pomoze w konwersji takze
system wielu list zakupowych z opcja szybkiego dodania produktdw z danej listy do koszyka.
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2.3.4. Intuicyjny proces zakupowy

Strong sklepu internetowego mozna podzieli¢ na dwie strefy. Jedna to strefa wyszukiwania
i prezentacji towaréw, a druga — prowadzaca do ztozenia i optacenia zaméwienia, kt6ra na-
zywa si¢ w skrdécie COP (ang. checkout process). Uzyteczny sklep internetowy musi zadba¢
0 to, by klient podczas sktadania zamdwienia mogt samodzielnie ,,dogadac si¢ z systemem”:
wybra¢ odpowiednia opcje zaptaty (wiecej w podrozdziale 2.3.7) i dostawy (wiecej w pod-
rozdziale 2.3.8). Dobre systemy sklepowe pozwalaja zorientowacé sie, ktore towary sa do-
stepne od reki, a ktére wymagaja sprowadzenia, réwniez z opcja podzielenia zamowienia na
dwie czesci, np. na towary dostarczone od razu, nawet z opcja tego samego dnia, a reszta do-
piero, gdy zamowienie zostanie skompletowane. Jedna z popularniejszych i potrzebniejszych
opcji jest mozliwos¢ logowania si¢ z konta Facebooka, Google’a, LinkedIna itp. Dzigki czemu
klienci nie musza wymysla¢ nowych logindw i haset.

Skiadanie zaméwien (COP) dzielimy na jednokrokowe i wielokrokowe. Zaawansowane systemy
umozliwiaja klientom zmiane zamdwienia czy anulowanie do momentu, gdy zaméwienie
zacznie by¢ pakowane. Zmiana zamoéwienia pozwala, by klient sam, np. przez weekend, mogt
jeszcze dokonywac¢ zmian w zamoéwieniu bez potrzeby kontaktu z obstuga sklepu. To znacznie
poprawia uzytecznosé sklepu.

Sktadanie zamoOwienia musi takze uwzglednia¢ polskie i europejskie regulacje prawne. To
co$, 0 czym nalezy koniecznie pamieta¢ w przypadku korzystania z rozwiazan sklepowych
tworzonych poza Unia Europejska lub z nieunijnych szablonéw sklepéw. Konieczna jest
mozliwos¢ poznania wszystkich kosztow, dostepnosci i czasu dostawy, a takze podsumowa-
nie zaméwienia, ktore prezentuje wszystkie koszty, po czym dopiero dokonuje sie zaptaty.
Obowiazkowa kwestia jest zestaw regulaminéw i zgéd RODO. Warto sprawdzi¢, czy dana
platforma sklepowa wspiera Cig gotowymi szablonami.

Bardzo waznym aspektem w uzytecznosci sktadania zamdwienia jest mozliwo$¢ operowania
na danym zamoéwieniu. Nie chodzi tylko o wspomniana wczesniej edycje zamoéwienia, ale
tez 0 mozliwos¢ ponawiania wplaty, gdy pierwsza nie przejdzie pomyslnie. Niestety ten
element w wielu sklepach internetowych nie jest dopilnowany, a powoduje, ze w razie jakie-
gokolwiek problemu z ptatnoscia (np. niewystarczajace srodki na koncie lub przekroczenie
kwoty maksymalnej ptatnosci Blik) klient nie ma mozliwosci ponowienia wptaty lub zmiany
formy ptatnosci.

Dobry COP to ogromna maszyneria, czesto rownie wazna jak wyszukiwanie towaréw. Bez
dopracowanego procesu sktadania zamOwienia mozesz traci¢ bardzo wiele zamdwien.

2.3.5. Karta towaru

Najwiecej wyswietlen ma nie strona gtéwna, nie lista towardw, ale karta towaru. To do niej
trafi najwigcej ruchu z Google’a, pordwnywarek cen, reklam itp., dlatego warto ja zoptyma-
lizowaé. Az 40% wszystkich odwiedzin to karta towaru, 29% to lista towardw, strona gtdwna
to 8%. Czesto sklepy popetniaja blad, zaktadajac, ze klient bedzie nawigowat od strony gtéwnej,
podczas gdy najczesciej trafia on na karte towaru jako pierwsza.
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Informacja o towarze musi by¢ wyczerpujaca. Zdjecia towaru musza by¢ duze i przedstawiaé
istotne cechy towaru. Wazny jest sposob zaprezentowania wariantéw, rozmiary, a po wybra-
niu wariantu realna dostepnosc¢ i czas oczekiwania, jesli towar bedzie sprowadzany. Najlepiegj
pokazywa¢ dostgpnos¢ w konkretnej liczbie sztuk — wtedy Kklienci o to nie pytaja i rosnie
konwersja przez wigksze zaufanie. Nic tak nie denerwuje jak brak towaru. Koniecznie trzeba
tez podac obietnice szybkiej dostawy, najlepiej od razu z terminem.

Jezeli sprzedajesz odziez, powinienes zamiesci¢ dostosowana instrukcje mierzenia. Standar-
dem jest podawanie wymiaréw w centymetrach. Szczeg6lnie wazne beda wymiary i rysunki
techniczne w branzy home & decor.

Wymieniaj wszystkie istotne cechy towaru. Dla wielu klientdw wazne jest np., z czego zo-
stata wykonana podeszwa (z gumy czy pianki), a moze czy but jest ze skory, czy z ekoskary.
Dobra praktyka jest mozliwos¢ zadania pytania o towar i publikowanie pytan innych klientow.
Analizuj, do czego odnosza sie pytania, i od razu dodawaj to w opisach kolejnych towardw.
Nie wszyscy bowiem o wszystko zapytaja, a brak informacji to spadek konwersji.

Zgodnie z prawem nalezy podac catkowite koszty dostawy dla danego towaru w karcie towaru.
Nalezy to zrobi¢ przed dodaniem towaru do koszyka.

Waznym elementem sg inteligentne rekomendacje towaréw. Gdy Klient dotrze do Kkarty to-
waru niekoniecznie trafiajacej idealnie w jego oczekiwania, zostanie mu zasugerowany inny
produkt. Inne wazne elementy to propozycje zestawow, rekomendacje i polecane akcesoria.

2.3.6. Psychologia sprzedazy

Psychologia klientow jest taka, ze boja sie zwrotdw, maja watpliwosci co do jakosci towaru
lub nie maja zaufania do sprzedawcy. W takim razie warto odpowiednie informacje zamie-
sci¢ w Kkarcie towaru, np. ze firma ma 15 lat doswiadczenia albo zdobyta konkretne nagrody.
Koniecznie zapewnij, ze towar mozna zwrdci¢, najlepiej udowadniajac, ze utatwiasz ten pro-
ces przez przyjazny kreator zwrotu i tanie lub darmowe zwroty. Gdy piszesz otwarcie, ze
utatwiasz zwracanie, klient nie podejrzewa, ze bedziesz robit problemy ze zwrotem. Nie nalezy
zaktada¢, ze skoro konsument ma mozliwos¢ zwrotu zapisana w prawie, to dla wszystkich
jest oczywiste, ze sklep zwrot przyjmie i obstuzy. Warto dodac, ze np. gwarantujesz odestanie
pienigdzy w ciagu 24 godzin od momentu zwrotu towaru.

Warto doda¢ jeszcze kilka wymaganych prawem lub oczekiwaniami klientéw elementéw.
Badania prowadzone wsrod internautéw pokazuja konsekwentnie, ze nie kupujemy w sieci
najczesciej z paru powtarzajacych si¢ powodow. Sa to: zbyt diugi czas dostawy lub jej koszt,
niewystarczajace opisy towaru, potencjalne problemy w razie reklamacji, brak zaufania do
sprzedawcy, obawa, czy w ogole wysle on towar lub czy nie bedzie problemu z reklamacja
lub zwrotem. Podczas projektowania sklepu musisz rozwiac te watpliwosci i ich rozwianie
wples¢ w proces sprzedazy. Sa do tego gotowe wzorce. Na przyktad aby klienci nie bali si¢
problemdéw ze zwrotem lub reklamacja, pokaz, ze za darmo lub tanio klient moze zwrdcié¢
towar przez gotowy system zwrotéw, ktéry przygotowates, albo ze zapraszasz go do swoich
sklepdw stacjonarnych, podajac ich adresy, aby obejrzat produkty przed zakupem.

Zawsze warto eksponowa¢ cechy wzmacniajace zaufanie: dtugi czas obecnosci firmy na rynku,
istnienie biura, pozycja dystrybutora, budowanie pozycji eksperta itp.
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Jednym z najwazniejszych elementéw, na bazie ktorych ktos podejmuje decyzje o zakupie,
jest istnienie rzeczywistych sklepdw. Jezeli sklep nie jest czysto wirtualny, bardziej mu ufa-
my (bo mozna p6j$¢ i zwrdci¢ towar), nawet jezeli nie zamierzamy kupowac. Czgsto nawet
gdy sklep rzeczywisty jest w innym miescie, ma to na kupujacych pozytywny wptyw. Sklep
rzeczywisty bowiem pokazuje, ze firma ma towar i nie sprowadza go wytacznie na zaméwienie.
Ten element warto wykorzysta¢, wdrazajac elementy omnichannelu, czyli:

¢ Pokazujac, gdzie znajduja si¢ sklepy, podajac telefony i adresy do dotarcia.
¢ Prezentujac dostepno$é towaru w sklepach (w sztukach).
¢ Umozliwiajac zamdwienie z odbiorem w sklepie.

¢ Informujac, ze mozna towar zwroci¢ w sklepie, gdy kupito sie go online.

Warto kolekcjonowa¢ wszelkie nagrody i wyrdznienia. Szczegdlnie istotne jest prezentowa-
nie zaufanych opinii, a takze wyrdznien w konkursach gospodarczych. Jezeli ktos nie zna
Twojego sklepu, moze ufa¢ markom, ktére go zarekomenduja.

Dobrze tez jest uzywac przyktadéw zachowan innych klientéw (tzw. social proof). Jezeli po-
kazesz, ze inni klienci Ci zaufali, jak oceniali zaméwienia czy towary, pomoze to w zbudo-
waniu przysztego zaufania do Ciebie. Warto pokazywac opinie, nawet gdy nie sa do konca
przychylne, gdyz brak nieprzychylnych opinii sugeruje, ze opinie te nie sa prawdziwe. Sprzedaz
podniesie tez zachecenie klientow, by umieszczali wiasne zdjecia produktu w opiniach.

2.3.7. Dobre ptatnosci internetowe

Warto mierzy¢ przynajmniej dwa typy konwersji:

4 Na ztozenie zaméwienia — czyli ilu klientéw dla kazdego kanatu ruchu sktada
zamOwienie.

4 Na optacenie zamoéwienia — czyli ilu klientéw ztozyto zamdwienie i je oplacito.

Dzieki mierzeniu obu rodzajoéw konwersji mozesz si¢ dowiedzie¢, czy np. system platnosci,
z ktérego korzystasz, nie ma za duzo awarii lub nie jest zbyt trudny w obstudze, przez co nie
wszystkie zamdwienia sa optacone.

W sklepie nalezy oferowac jak najwigkszy wybor form ptatnosci, co jednak nie oznacza mnogosci
systemdw. Forma platnosci to np. Blik, a system ptatnosci to np. PayU czy Przelewy?24. Ofe-
rowanie dwdch systemoéw ptatnosci z Blikiem niewiele daje. Za to pominiecie waznych
form platnosci, jak Blik, ptatnos¢ karta, ptatnosci ratalne, odroczone, leasing internetowy,
przynosi szkody. Pamietaj, ze w kazdym kraju inne ptatnosci uwazane sa za must have. Na
przyktad jezeli sprzedajesz poza Polske, musisz oferowaé ptatnos¢ za pomoca serwisu PayPal,
jest on bowiem synonimem zaufania w transakcjach miedzynarodowych, w Holandii najwaz-
niejsze sa ptatnosci iDeal, a we Francji karty Carte Bancaire.

Koniecznie oferuj tez mozliwos¢ zaptaty kartami ptatniczymi Visa i Mastercard, gdyz sa one
globalnie akceptowane i dostepne. Warto sprawdzi¢ model optat u Twojego operatora ptat-
nosci. W Polsce powszechnie oferowany jest model prowizji procentowej ptaskiej. Sprzeda-
jac poza Polske, najlepiej wybra¢ model rozliczenia tzw. IF++, w ktérym uiszczasz optate
interchange (tzw. IF), optate transakcyjna (tzw. PF) i stata marze. Czasami spotyka sie model

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/bibe3v
https://onepress.pl/rt/bibe3v

122

Biblia e-biznesu 3.0

IF + marza + optata stata (okoto 1 zt bez wzgledu na kwote). W przypadku stawki ptaskiej
Twoj operator moze blokowa¢ transakcje z kosztem przekraczajacym wynegocjowang staw-
ke ptaska. Wtedy stracisz konwersje, gdyz bez mozliwosci zaptacenia nie wyslesz klientowi
zakupionego towaru.

W Polsce wciaz bardzo wazne jest oferowanie mozliwosci zamdwienia z opcja ptacenia przy
odbiorze (tzw. za pobraniem). Pfatnosci te maja coraz mniejszy udziat, sa drogie i proble-
matyczne. Standardem jest przerzucanie optaty na kupujacego, oferujac pobranie w nieco
wyzszej cenie. Oferowanie ptatnosci za pobraniem jest bardzo wazne, by klienci, ktérzy nie
do konca ufaja Twojemu sklepowi lub podawanym przez niego terminom dostaw, réwniez
mieli szanse zakupu. Brak mozliwosci takiego zamowienia w okoto 10% przypadkéw spo-
woduje stratg zamdwienia.

Coraz popularniejsze sa w Polsce ptatnosci odroczone, raty i leasingi. Ich obecnos¢ moze
zwigkszy¢ sprzedaz, zwtaszcza gdy informujesz o nich na wczesnym etapie skiadania zaméwie-
nia. Warto jednak monitorowac, czy jakis system nie zaczat zbyt intensywnie odrzuca¢ wnio-
skow kredytowych. Nic skuteczniej nie zabija konwersji niz odrzucony przez bank klient.

2.3.8. Dostawy i zwroty

Oferowanie odpowiedniego wyboru form dostawy jest kluczowe dla konwersji. Nie chodzi
o0 to, aby mie¢ ich faktycznie dziesie¢, ale by pokry¢ rézne potrzeby klientow. Czes¢ klientéw
preferuje dostawy na prdg, czes¢ woli catodobowe paczkomaty. Jeszcze inni nie maja w okolicy
paczkomatu i wybieraja punkty odbioru osobistego. Zwiaszcza paczkomaty staty sie w ostatnich
latach must have sklepu internetowego. Istnieje grupa klientdw, ktéra w przypadku braku tej
opcji dostawy nie zamdwi towaru, w obawie, ze beda musieli czeka¢ w kolejce na poczcie po
odbidr paczki.

Cze$¢ klientow bedzie zwracata uwage na koszt dostawy i cenita sobie mozliwie najtansza
opcje, np. paczkomat InPostu czy Paczka w RUCHu. Jeszcze inni beda ufali bardziej firmie
kurierskiej globalnej marki. Konieczne bedzie oferowanie dostaw ekspresowych (nazajutrz
lub tego samego dnia), nawet gdy dostawa takiej paczki kosztuje 50 zt. Brak oferowania
szybkich dostaw wytnie kilka procent klientow, ktérzy nie chca czeka¢ dwoch dni na paczke.
Jeszcze inng grupe przesylek stanowia paczki zagraniczne lub eksportowe (konieczne przy
dostawach poza Unig Europejska).

Nowoczesny sklep internetowy powinien oferowa¢ nie tylko mozliwosé taniej i dogodnej
dostawy do klienta, ale takze przynajmniej jedna wygodna metode zwrotu towaru. Mozna
zapewnia¢ darmowe zwroty (sklep internetowy optaca przesyike) lub tzw. tanie zwroty, czyli
sklep kupuje za kilka ztotych paczke zwrotna, ktérej cene odlicza od wyptacanej klientowi
kwoty. Spotykane jest tez podejscie, ze gdy klient chce zwrotu srodkéw na swoje konto,
wtedy ma tanie zwroty, ale gdy wybierze wykorzystanie srodkéw na kolejne zakupy, system
pokazuje mu, ze przesytka zwrotna jest za darmo. Prezentowanie jasnej polityki zwrotow,
zwlaszcza z wydtuzonym np. do 100 dni terminem, zawsze zwigksza o co najmniej kilkanascie
procent konwersje i warto$¢ obrotow. Taki sklep postrzegany jest jako przyjazny i klienci chet-
niej beda do niego wracali, nawet jesli z mozliwosci zwrotu nie skorzystaja.
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CPA, Cost Per Action, 196, 204, 379
CPC, Cost Per Click, 196, 538
CPL, Cost Per Lead, 196, 204
CPM, Cost Per Mille, 204
CPMI/CPT, Cost Per Mille/Cost
Per Thousand, 196
CPS, Cost Per Sale, 196, 204, 538
crawler
OnCrawl, 351
Screaming Frog, 351
Sitebulb, 351
crawlery
Crawl Budget, 351
Duplicate Content, 351
crawlowanie strony, 347, 349
CRM, Customer Relationship
Management, 134, 339, 411, 484,
Patrz automatyzacja obstugi e-
klienta
CRO, conversion rate optimalization,
556
crosschannel, 518
cross-docking, 473
cross-selling, 503, 564
crowdfunding, 81, 84, 86, 90
aktywizacja spotecznosci, 88
harmonogram dziatania, 89
kompetencje, 87
crowdfunding
inwestycyjny/udziatowy, 92, 93
crowdinvesting, 92
CSS, Comparison Shopping Services,
540
CTR, click through rate, 349
customer experience, 407
cyfrowy nomadyzm
wady, 600
zalety, 600
cykl zycia produktu, 30
Czaplicka Monika, 823

deepfake, 34
Dejnaka Agnieszka, 823
digitalizacja, 33
display, 202
networks, 202
DKIM, Domain Keys ldentified Mail,
339
dtugi, 75, 810
DMP, Data Management Platform, 25
dokumentacja e-sprzedazy, 484, 622
domeny, 56, 208, 711
bezpieczenstwo, 57
dla e-biznesu, 51
IDN, 53
narodowe, 54
przejmowanie, 56
rejestracja, 54
dropshipping, 472, 479
DSA, Dynamic Search Ads, 383
DSP, Demand Side Platform, 25
Dutko Maciej, 824
Dysk Google, 597
dystrybucja i promocja podcastu, 185
Dywanski Piotr, 824
dywergencja, 33
dywersyfikacja, 57
branzowa, 60
marki, 62
sprzedazy, 150, 405
wewnegtrzna, 60
gospodarcza, 104
formy, 615, 717

E

EAN, European Article Number, 165
eBay, 163
aukcje, 165
blokady kont, 168
kody EAN/GTIN, 165
koszty, 164
marketing, 166
opinie o produkcie, 167
opinie o sprzedawcy, 167
Plus, 166
prowizje, 164
sklep, 165
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e-biznes, Patrz takze e-commerce,
sklep internetowy
akceptacja RODO, 670
alerty Google, 439
analiza konkurencji, 510
aplikacje, 488
aplikacje wspierajace, 574
automatyzacja, 483
dokumenty sprzedazowe, 484
etykiety nadawcze, 485
formularze opcji dostawy,
FOD, 484
formularze pozakupowe, 484
integracja danych, 486
integracja oferty, 486
komunikacja e-mailowa, 485
ptatnosci elektroniczne, 484
przenoszenie ofert, 486
relacje z klientami, CRM, 484
stany magazynowe, 485
bezpieczenstwo, 771
BHP, 725
biznesplan, 45
btedy prawne, 670
crowdfunding, 84, 90
dokumentacja e-sprzedazy, 622
dywersyfikacja, 57, 60
dziatalnos¢
gospodarcza, 606, 611, 613, 618
nierejestrowana, 609
finansowanie udziatowe, 92
firma
motywowanie ludzi, 738
rekrutacja pracownikow, 736
zachecanie pracownikéw, 739
zarzadzanie ludzmi, 734
zatrudnianie znajomych, 735
fokusowanie, 59
forma podatkowo-prawna, 603
formalnosci, 612
formy finansowania, 80
fundusz udziatowy, 607
globalizacja sprzedazy, 589, 592
kontrola skarbowa, 633, 635
korzysci mobilnego modelu, 598
kryteria pozyskania srodkow, 79
narzedzia automatyzujace, 487
negocjacje, 446
nowe rynki, 32
obowiazek informacyjny, 641
obowiazki e-sprzedawcy, 637
odstapienie od umowy, 674
outsourcing, 507
podatek VAT, 628
polityka
cookies, 671
prywatnosci, 671
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prawa konsumenta, 637
prawo autorskie, 703
procedury, 740
interaktywne, 746
korzysci, 743
tworzenie, 745
produkty VOD, 674
projektowanie mobilnego modelu,
593
przedsigbiorcze kobiety, 731
przychéd, 622
reinwestowanie zyskow, 783
rejestracja firmy, 608
rzeczywistosé rozszerzona, 523
spotka
cicha, 607
LTD, 619
z0.0., 604
sprzedaz
e-firmy, 714
hobbystyczna, 611
prywatna, 611
za granice, 630
startup, 37
sukcesja, 811
sygnaty do zmiany, 742
testowanie, 553
tokenizacja, 96
uniewaznienie czesci umowy, 673
VAT-UE, 632
wyhor
domeny, 51
nazwy, 51
wyprzedaze kolekcji, 611
zakupy z zagranicy, 632
zarzadzanie
dostepem do informacji, 775
zadaniami, 489
zwolnienia z VAT, 629

e-biznesplan, 45, 46

struktura, 46
tworzenie, 50

e-booki, 178
e-commerce, Patrz takze e-biznes,

sklep internetowy
Al, 530
Alibaba, 169
AliExpress, 169
Allegro, 147
Amazon, 160
Amazon Go, 530
analiza potrzeb, 130
AR, 531
asortyment, 60
btedne przekonania, 579
ceny produktow, 61
co-surfing, 519, 521
Crosschannel, 518

dobre praktyki, 768
dostawa i platnosci, 392
dywersyfikacja sprzedazy, 150
eBay, 163
empiryczne poznanie potrzeb, 131
ewidencja e-sprzedazy, 627
formy dostawy przesytek, 466, 476
10T, 530
komunikacja z e-klientem, 61, 394
kreacje sprzedazowe, 61
marka, 62
marketing, 62
Marketplace, 173
merchandising, 558
mity
przy powstawaniu firmy, 719
przy prowadzeniu firmy, 721
mobile commerce, 571
modele logistyczne, 472
modele sprzedazowe, 61
multichannel, 518
najczestsze biedy, 583
narzedzia analityczne, 43
negocjacje, 450
nisza asortymentowa, 31
odmowa prawa zwrotu, 642
ograniczanie zwrotéw, 643
OLX, 172
omnichannel, 517, 518
optymalizacja
kosztéw, 575
sprzedazy, 553
platformy sprzedazowe, 173
ptatnosc¢ i dostawa, 60, 459
poprawa e-sprzedazy, 398
poréwnywarki cen, 536
prawo zwrotu, 642
prezentacja produktu, 559
psychologia sprzedazy, 120
rabaty, 447
redukowanie zwrotéw, 641
serwisy, 23
strategia rozwoju, 174
strategie cenowe, 64
supermarket 7Fresh, 530
trendy, 24
trendy technologiczne, 530
unikanie btedéw, 443
VAS, 474
warsztaty przedwdrozeniowe, 130
wspomaganie sprzedazy
wewnetrzne, 499
zewnetrzne, 495
zalety i wady AR, 535
zte praktyki, 768

efektyka, 817-20
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e-klient, 391 dewirtualizacja oferty, 398 niedopasowanie wewngtrzne,
automatyzacja domena, 208 231
komunikacji, 415 dywersyfikacja, 215 niewlasciwa kategoria, 227
obstugi, 411 efektywnosé e-sprzedazy, 214 oprawa wizualna, 229
badanie efektywnos¢ stow kluczowych, 355 potencjat wyszukiwawczy, 217
CES, 410 e-mail marketing, 322, 666 restrykcje, 230
NPS, 410 Facebook, 286 sprzedaz krzyzowa, 229

customer experience, 407
feedback, 418

kanaty komunikacji, 395
komunikacja e-mailowa, 396
komunikatory, 397

kontakt telefoniczny, 396
optymalizowanie doswiadczen, 411
porzucenia koszyka, 454
przyczyny niezadowolenia, 442
recykling klienta, 452, 456, 458
specyfika komunikacji, 394

user experience, 408

zarzadzanie doswiadczeniami, 409
zaufanie do sprzedawcy, 401, 404

GHM, 278, 282

Google, 211

Google Ads, 377

hakowanie, 278

Instagram, 309

landing page, 336

Linkedin, 307

logo, 209

marka, 207, 402

marketing
automation, 343
predyktywny, 299
wirusowy, 269

media spotecznosciowe, 283, 675

tytut, 216
walor marketingowy, 219
wartos¢ informacyjna, 216
wizualizacja produktu, 229
zdjecia, 224, 250
storytelling, 235
tagline, 266, 267
targetowanie, 215
transmisje sprzedazowe, 294
Twitter, 303
udostepnianie miejsca
reklamowego, 713
USP, 266
utylizacja tresci, 365

ekonomia cyfrowa, digital economy, 32
ekstraobligacje, 101
e-mail marketing, 202, 485, 666, 669,

wideo marketing, 316
wybor kategorii sprzedazowej,
234

btedy firm, 285
dohor, 284

672, Patrz takze newsletter
a spam, 324, 666
bezpieczenstwo danych, 338
dostarczalnos¢, 339
e-maile transakcyjne, 342
Gmail Promotions Annotation, 342
informacje zwrotne, 323
kody $ledzace, 323
kurs, 324
marketing bezposredni, 322
metryki, 327
narzedzia, 338, 340
obstuga klienta, 339
permission marketing, 669
personalizacja, 341
pozyskiwanie adreséw, 323
raporty, 341
segmentacja, 340
system, 338
tworzenie wiadomosci, 340
uzyskanie przyzwolenia, 324
uzyskanie zgody, 668
zgoda obowiazkowa, 672
e-marketing
4C, 201
4P, 201, 233
analiza big data, 296
automatyzacja, 301
autoprezentacja, 402
blog, 369, 372
branding, 205
budowanie zaufania, 401
certyfikaty, 403
content marketing, 362
data science, 298
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instastory, 321
korzysci i zalety, 284
legalna reklama, 677
legalny fanpage, 677
legalny konkurs, 678
oferty, 678
rodzaje, 283
sprzedaz, 681
strategia RED, 320
zgoda klienta, 680
modele
handlu, 215
rozliczen, 203
narzedzia, 202
nazwa przedsigbiorstwa, 208
newsletter, 328
permission marketing, 669
portfolio klientéw, 403
pozyskiwanie leadow, 335
profesjonalne oferty, 403
reklama poréwnawcza, 240, 242,
244,248
rekomendacje, 404, 428
remarketing, 386
retargeting, 386
SEO, 346
skuteczna oferta, 214
btedny tytut, 226
btedy, 225
brak marki, 230
brak zachecania, 228
cenodajstwo, 231
ditugosé¢, 216
formatowanie, 221
jakos¢ opisu, 220

wyzsza cena, 406
YouTube, 312
e-merchandising, 558
Envato, 596
e-przedsigbiorca
aktywnos¢ ruchowa, 781
badania okresowe, 779
czynniki ryzyka, 778
dieta, 780
logistyka w dietetyce, 782
szyfrowanie urzadzen mobilnych,
776
test Kompas Kariery, 725
wypalenie zawodowe, 728
zdrowie, 778
zycie zawodowe a prywatne, 730
ERP, Enterprise Resource Planning,
134,413
e-sklep, Patrz sklep internetowy
e-sprzedawca, 70
najczestsze btedy, 583
e-sprzedaz wiedzy, 178
audiobooki, 179
e-booki, 178
konsultacje, 178
kursy online, 180
webinary, 179
ETO, Equity Token Offering, 97
e-ustugi, 175
personal branding, 190
podcasty, 180
sprzedaz wiedzy, 178
webinar, 187
Evernote, 493
ewidencja e-sprzedazy, 627
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F

Facebook, 286
Marketplace, 173
regulamin fanpage’a, 763
transmisje live, 293
tworzenie
postow, 287
reklam, 287, 290
zakazane stowa, 763
Facebook Ads Library, 515
fake news, 34
faktura elektroniczna, 625
feedback, 418
pozyskiwanie, 423
zasady, 421
FF, Flat Fee, 204
FileVault, 776
finansowanie, 97
e-biznesu, 78
udziatowe, 92
firewall, 774
firma
bankructwo, 805
dbanie o reputacje, 764
dhugi, 810
dokumentacja e-sprzedazy, 622
ewidencja e-sprzedazy, 627
hejterskie komentarze, 761
kasa fiskalna, 626
kontrola skarbowa, 633
kryzys, 753
obowiazki kierownictwa, 756
przyczyny wewngtrzne, 753
przyczyny zewngtrzne, 754
strategie dziatania, 756
wewnetrzny, 752
zabezpieczenia, 758
zarzadzanie, 754, 757
zewngtrzny, 757
zmniejszanie ryzyka, 757
mity prawne, 719
negatywne opinie, 762
ochrona know-how, 698
optymalizacja georezydencji, 618
petnomocnictwa, 814
podatek VAT, 628
podatki, 620
przekazanie kluczowych
informacji, 815
rejestracja, 608
rejestracja w innym kraju, 619
reputacja, 764
rezydencja podatkowa, 620
rozwiazywanie sporéw, 765
sktadki ZUS-u, 618

Kup ksigzke

sprzedaz, 714, 793
posrednicy, 799
powody, 793
proces, 795
wartos¢, 799
wycena, 797
wzrost sprzedawalnosci, 800
sprzedaz za granice, 631
tajemnica przedsiebiorstwa, 699
VAT, 623
wartos¢, 716
wizerunek, 764
wystawianie faktur, 624
zakup z zagranicy, 632
zarzadca sukcesyjny, 814
zarzadzanie
dostepem do informacji, 775
kryzysem, 752
zasada
5 krokow, 803
8P, 762
zmiana przepisow, 758
zmiany prawno-podatkowe, 759
zobowiazania, 809
firma prywatna, 99
Firmao, 415
Fixed Price, 132
fokusowanie, 59
footerbanner, 500
formularze
opcji dostawy, FOD, 484
pozakupowe, 484
formy
dziatalnosci gospodarczej, 615, 717
marketingu, 202
utylizacji tresci, 366
viral marketingu, 270
Fornalski Pawet, 824
fotografia, Patrz zdjecia
freelancering, 751
Freemind, 494
FreshMail, 338
Fron Karol, 825
fulfillment, 472, 480
fundacije, 809
fuzje, 100

G

Gaca Daria, 825

GAFA, 33

Gamon Adrian, 825

geoarbitraz, 599

geodywersyfikacja, 61

GetResponse, 338

GHM, Growth hacking marketing,
278, 282

Gietda Papieréw Wartosciowych, 98,
100
korzysci, 99
rynki gtéwne, 100
rynki mniejsze, 100
wady, 101
GIODO, 659
Gliffy, 596
Gmail Promotions Annotation, 342
Godlewski Marcin, 826
Golec Marek, 826
Google, 211
SEO, 346
wizytéwki, 212, 213
Ads, 353, 359, 377, 388, 412, 576
automatyzacja, 379
kampanie inteligentne, 380, 385
konto reklamowe, 379
konwersje, 379
planer stéw kluczowych, 383
ptatnosci, 379
reklamy dynamiczne, 383
reklamy produktowe, 385
Alerts, 439, 440
Analytics, 388, 412, 547
dziatania uzytkownika, 552
konto, 549
konwersja, 552
odstona, 550
pozyskiwanie ruchu, 551
raporty, 550
sesja, 550
$redni czas trwania sesji, 550
uzytkownik, 549, 550
wspbtczynnik konwersji, 550
wspolczynnik odrzucen, 550
Keep, 493
Merchant Center, 541-543
Moja Firma, 212
Optimize, 555
Search Console, 349
Tag Assistant, 548
Tasks, 489
Trends, 360
Zakupy, Google Shopping, 539
poréwnywarki cenowe, 540
reklamy produktowe, 541
Gorzycki Adrian, 826
gra Pokemon Go, 36
Grabowski Grzegorz, 826
Grzywnowicz Mateusz, 827
gwarancja, 638

H

hakowanie, 278
handel domenami, 711
hasto, 772
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headbanner, 500

hejt, 760

hejterskie komentarze, 761
hi.photoslurp.com, 498
HMD, 525

hosting, 135, 139
HotJar.com, 497

Hotmail, 280

Hunt Jason, 827

|
ICO, Initial Coin Offering, 97

IDN, internationalized domain name, 53

IdoSell, 596
IEO, Initial Exchange Offering, 98
immersja, 527
influencer marketing, 34, 35, 196, 203
Instagram, 309

skuteczne dziatania, 311
inteligentny kontrakt, 96
internet rzeczy, loT, 35, 530
inwestycje, 94
10T, Internet of Things, 35, 530
IPO, Initial Public Offering, 98, 99
IRC, Internet Relay Chat, 434
iTaxi, 280

J

Jankowski Marek, 827
Jasinski Jakub, 827

K

kalendarze zintegrowane, 412
Kamiennik Lukasz, 828
kampanie inteligentne, 385
kasa fiskalna, 626
kategorie sprzedazowe, 232
Kielcz Piotr, 828
klient mobilny, 571
Kobryn Maria, 828
kody EAN/GTIN, 165
Kolanek Bartosz, 828
Kotata Damian, 829
komercjalizacja
technologii naukowej, 33
wiasnych aktywnosci, 34
komunikacja, 394
automatyczna, 415
e-mailowa, 485, 666, 669,
Patrz takze e-mail marketing,
newsletter
poprzez komunikatory, 397
telefoniczna, 396
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koncepcje marketingowe
inbound marketingu, 37
outbound marketing, 37

konsultacje, 178

konsument, 637

kontrola skarbowa, 633

konwergencja, 33

konwersja, 116

kopie zapasowe, 777

Korycki Pawet, 829

Kosel Michat, 829

koszty, 575
logistyki, 576
sprzedazy, 576

koszyk

systemy obstugi, 114
Kotarbinski Jacek, 830
KPI, Key Performance Indicators, 364
Krakowski Zbigniew, 830
kredyt, 82
Krolak Pawet, 830
Kruk Kamila, 830
Krynicka-Pieleszek lga, 831
krzywa innowacyjnosci, 29
Krzyworaczka Pawet, 831
kurierzy, 476, Patrz takze logistyka
kurs e-mail marketingu, 324
kursy online, 180

L

landing page, 336, 342
Landingi.pl, 337, 596
Langa Bartosz, 831
leady
marketingowe, 336
sprzedazowe, 336
Lech Mikotaj, 831
Legendy Polskie, 35
Lewinski Maciej, 832
Lidzbarski Michat, 832
link building, 352
Linkedin, 307
angazowanie spotecznosci
biznesowej, 321
budowanie marki, 308
publikowanie tresci, 308
relacje biznesowe, 307
listy mailingowe, 72
LiveChat.pl, 412, 496
logistyka, 462, Patrz takze modele
logistyczne
dropshipping, 479
formy organizacji, 478
fulfillment, 481
perspektywy outsourcingu, 482
reklamacje, 475

umowa z operatorem, 474
ustugi dodatkowe VAS, 474
ustugi standardowe, 473
wiasna, 478
Lokalne Grupy Dziatania, 83
LokalnyRolnik.pl, 174
lokowanie produktow, 34
LTV, life time value, 564

L

Luczynska Dagmara, 832
Lukianczyk Marcin, 833

Maciejewski Tomasz, 833
Maciorowski Artur, 833
magazyn, 463, 473
magazynowy system informatyczny,
134
Magento, 108, 128, 139
MailChimp, 338
MailerLite, 338, 596
mailing, Patrz e-mail marketing
majatek nierejestrowany, 806
mapa mysli, 494
Marczewski Lukasz, 833
marka, 62, 207, 308, 402, 436
marketing, 62, 98
automation, 301, 343
dynamiczne tresci, 343
dynamiczny e-mail marketing,
343
powiadomienia, 344
reklamy, 344
SMS-y, 345
$ledzenie uzytkownika, 343
wyhor narzedzi, 345
predyktywny, 299
spotecznosciowy, 282
wirusowy, 269
Marketizer.pl, 498
Marketplace, 173
Marzec Krzysztof, 834
m-biznes, Patrz takze mobile
commerce
szyfrowanie urzadzen, 776
media spotecznosciowe, 196, 283
btedy firm, 285
dobér, 284
korzysci i zalety, 284
marketing, 675
polityka prywatnosci, 682
regulamin sprzedazy, 681
rodzaje, 283
sprzedaz, 681
zgody, 682
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Messenger, 173, 678
Mielczarek Pawet, 834
Mindjet, 596
Mindomo, 494
MLM, multi-level marketing, 271
MLP, minimum loveable product, 133
mobile commerce, 571
AMP, 573
aplikacje, 572
e-sklep, 572
klient mobilny, 571
PWA, 573
mobilny model e-biznesu, 593
model
aktywnosci cztonkow
spotecznosci, 437
biznesowy Canvas, 48
drukarni Chroma, 34
modele
biznesowe
wyszukiwanie niedoskonatosci,
30
logistyczne
cross-docking, 473
dropshipping, 472
fulfillment, 472
model taczony, 473
wilasny magazyn, 473
pracy zdalnej, 601
predyktywne, 299
rozliczeniowe, 67
sprzedazowe, 61
wysylania przesytek, 476
monitoring
narzedzia, 438
monitorowanie
kategorii, 437
opinii o produktach, 435
wiasnej marki, 435
Motyl Piotr, 834

MQL, Marketing Qualified Leads, 336

MR, mixed virtuality, 523

multichannel, 518

MVP, Minimum Viable Product, 39,
133

N

Namiecinski Rafat, 834
narzedzia
analityczne, 43
automatyzujace, 487
content marketingu, 364
crawlery, 350

do badania stéw kluczowych, 359,

361
do budowy bazy subskrybentow,
340
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do co-surfingu, 522

do e-mail marketingu, 338
do mapy mysli, 494

do projektowania stron, 337
do prowadzenia webinaréw, 188
do skrocenia linku, 305

do testowania, 555

do tworzenia e-sklepéw, 109
e-marketingu, 202, 204
monitoringu, 438
predyktywne, 300
wspomagajace sprzedaz, 495

narzedzie

AB Tasty, 555
Ahrefs.com, 510
Alexa, 417
Asana, 491
BitLocker, 776
Bitrix24, 492
Brand24, 435, 495
Builtwith.com, 498
builtwith.com, 515
Business Calendar 2, 490
Business Tasks, 490
Camtasia, 596
ClickWebinar, 188
Cloudflare, 596
convibox.net, 505
Copyscape, 351
CRM, 339
Dialogflow, 417
DKIM, 339
DMARC, 339
DMP, 25
DSP, 25
Dysk Google, 597
e-biznesplan, 46
edrone, 343
emSzmal, 484
EverWebinar, 180
Facebook Ads Library, 515
FileVault, 776
Freemind, 494
FreshMail, 338
GetResponse, 338
Gliffy, 596
Google
Ads, 576
Alerts, 439, 440
Analytics, 547
Keep, 493
Merchant Center, 541-543
Moja Firma, 212
Optimize, 555
Search Console, 349
Tag Assistant, 548
Tasks, 489
Trends, 360
Zakupy, Google Shopping, 539

HotJar.com, 497
KeywordTool.io, 349
Landingi, 596
Lighthouse, 353
Magento, 108
MailChimp, 338
MailerLite, 338, 596
Majestic.com, 352
marketing automation, 343
Marketizer, 498
menedzer reklam, 287
Messenger, 678
Mindjet, 596

Mindomo, 494

Net Promoter Score, 410
Omniconvert, 555
OpenCart, 109
Optimizely, 555
osCommerce, 109
PageSpeed Insights, 144
PageSpeed Insights, 511
PayPal, 461

PayU, 460

Photoslurp, 498

PIM, 490

PrestaShop, 109
pushpushgo.com/pl, 505
SALESManago, 343
Sare, 338

Search Console, 144
Sello, 484
SEMrush.com, 514
Semstorm, 348

Senuto, 348, 495
Shoplo, 128
SimilarwWeb, 174, 537
Similarweb.com, 512, 513
SimpleMind, 494

SSP, 25

StreamYard, 188

Surfer SEO, 348

Time Doctor, 597
Tom’s Planer, 597
TradeWatch.pl, 361
TradeWatch.pl, 43
Trello, 490
Ubersuggest, 349

vCita, 597

VeraCrypt, 776
Verké&ufer-Cockpit Pro, 166
Visual Website Optimizer, 555
visualping.io, 516

Web To Learn, 178
WebinarJam, 180, 188
Wizytéwka Google’a, 214
WooCommerce, 110
WorkFlowy, 493, 494
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nazwy
abstrakcyjne, 52

generyczne, 51
NDA, non-disclosure agreement, 40
negatywne opinie, 762
negocjacje, 446
alternatywy dla znizek, 449
uprzedzanie targéw, 450
newsletter, 328
e-maile
formaty, 331
kontentowe, 330
pole nadawca, 332
produktowe, 329
promocyjne, 329
ratunkowe, 330
rocznicowe, 330
temat, 333
tres¢, 334
z informacja o produktach, 330
uzyskanie zgody, 672
Niedzwiedz Marek, 834
nieruchomosci, 791
nieuczciwa konkurencja, 684
czyny, 685
kopiowanie produktu, 696
kopiowanie tresci, 706
kradziez transferu danych, 706
reklama poréwnawcza, 687
UOKIK, 688
W internecie, 686
nisza
asortymentowa, 26
grup docelowych, 26
rynkowa, 26
terytorialna, 26
w e-commersie, 31
nomada, 599
NPS, Net Promoter Score, 410

o

obligacje, 101
obstuga koszyka, 114
ochrona
danych osobowych, 655
informacji biznesowych, 699
know-how, 698
produktu, 697
techniczna utworéw, 706
wygladu produktu, 696
wzoréw przemystowych, 692
znakow towarowych, 689
odstapienie od umowy, 674
oferta sprzedazowa, Patrz e-marketing
oferty hostingowe, 139
Okulski Robert Adam, 835
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OLX, 151, 172
omnichannel, 517, 518
Omniconvert, 555
OpenCart, 109
Optimizely, 555
optymalizacja
form dziatalnosci gospodarczej, 615
georezydencji firmy, 618
kosztow, 575
kosztow logistyki, 576
just in time, 577
lean management, 576
muda, 578
kosztéw sprzedazy, 576
Oracz Piotr, 835
ORM, Online Reputation
Management, 764
osCommerce, 109
Osman Marcin, 835
osobowos¢ przedsiebiorcy, 725
outsourcing, 507, 751
wady, 509
wdrozenie, 509
zalety, 509
outtasking, 751

P

PaaS, Platform as a Service, 69
PageSpeed Insights, 144, 511
Palak Tomasz, 835
patostreaming, 34
Pawtowska Magdalena, 836
PayPal, 165, 461
PayPo, 501
PayU, 460, 512
pelnomocnictwo
incydentalne, 814
ogolne, 813
rodzajowe, 813
petnomocnik firmy jednoosobowej, 814
permission marketing, 669
personal branding, 190
kanat ekspercki, 192
konferencje, 192
marka biznesowa, 190
platformy networkingowe, 193
portfolio, 193
publikacje branzowe, 191
Photoslurp, 498
Pieleszek Marcin, 836
Pioch Adam, 836
Piwowarczyk Marcin, 837
planer stéw kluczowych, 383
planowanie
zadan i celow, 74
zasob6w przedsiebiorstwa, 134, 413

platformy
do sprzedazy miedzynarodowej, 594
sprzedazowe, 173
ptatnosci, 459
elektroniczne, 484
Poczta Polska, 477
podcasty, 180
dystrybucja, 185
mozliwosci, 182
nagrywanie, 184
ograniczenia, 183
promocja, 185
polityka
cookies, 671
prywatnosci, 671, 682
pomyst na biznes, 33, 37
poréwnywarka cen, 203, 536
Ceneo, 537
Okazje.info, 537
Skapiec, 537
porzucenia koszyka, 454
postprawda, 34
poszukiwanie niszy rynkowej, 29
powiadamianie o dostgpnosci, 502
pozycjonowanie, Patrz SEO
pozycjonowanie ofert, 151, 154
pozyskiwanie
feedbacku, 424
klienta, lead generation, 412
lead6w, 413
srodkéw, 79
PPC, Pay Per Click, 106
praca zdalna, 599, 601
prawo
autorskie, 703
do odstapienia od umowy, 640
zwrotu, 642
PrestaShop, 109, 127, 139, 345
procedury, 740
interaktywne, 746
pisanie, 744
profilowanie danych, 672
programmatic, 202
programy
afiliacyjne, 202
partnerskie, 194
projekt
Booksy, 30
Legendy Polskie, 35
promocja flash, 503
prowizje, 196, 203
prywatnos¢, 671
przejecia, 100
przejecie akrecyjne, 101
Przetacznik llona, 837
przetwarzanie danych osobowych, 655
przychdd, 622
punkty odbioru, 477
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Puzyrkiewicz Dariusz, 837
PWA, Progressive Web App, 393, 573
pyszne.pl, 198

R

rabaty, 447
Rdzen Krzysztof, 837
recykling klienta, 452, 456, 458
RED, rozrywka, edukowanie,
dziatanie, 319
refericon.pl, 495
regulamin sklepu internetowego, 645
reinwestowanie zyskow, 783
akcje, 783
akcje surowcowe, 788
nieruchomosci, 791
wyhbor akeji, 786
reklamacja, 638
reklamy, 158, 713
dynamiczne, 383
ptatne, 377
poréwnawcze, 240, 242, 244,
249, 687
produktowe, 385, 540, 541, 542
storytellingowe, 239
rekomendacje
konsumenckie, 404, 427
medialne, 404
opinie ,,samosiejne”, 429
opinie wirusowe, 429
proshy, 429
przez autorytety, 404
wzmacnianie, 431
zalety, 428
relacje z klientami, CRM, 484
remarketing, 202, 386
btedy, 387
narzedzia, 388
zastosowanie, 386
reputacja, 764
retargeting, 202, 386
rekojmia, 638
ROAS, return on ad spend, 379
RODO, 657, 670, 682
rodzaje crowdfundingu, 85
Rogala Barbara, 837
ROPO, Research Online Purchase
Offline, 518
rozliczenia prowizyjne, 196
rozwiazywanie sporéw, 765
RTB, real-time bidding, 344
RWD, Responsive Web Design, 143,
573
rynek
kapitatowy, 81
niszowy, 27
poszukiwanie, 29
schytkowy, 30
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rynki e-biznesu
analizowanie, 33
analogowe, 32
cyfrowe, 32
semicyfrowe, 32
tworzenie, 33
zarzadzanie, 33
rzeczywistos$¢ rozszerzona, Patrz AR

S

Saa$S, Software as a Service, 36, 69,
112,131, 412, 555
Sadtowski Rafat, 838
Sadowski Michat, 838
Sala Pawet, 838
Salesforce, 414
Sare, 338
SEM, Search Engine Marketing, 106,
202
SEMrush.com, 514
Senuto, 495
SEO, Search Engine Optimization,
106, 202, 346
analiza wynikow, 353
aspekty techniczne, 348
black hat SEO, 347
content marketing, 362
crawlery, 351
Google Search Console, 349
optymalizacja tresci, 348
pozyskiwanie linkéw, 352
white hat SEO, 347
zaawansowane techniki, 353
zlecanie prac, 354
SERP, Search Engine Results Page, 353
serwer VPS, 138
serwisy e-commerce’owe, 23
Shoper, 127
Shopify, 129
Shoplo, 128
Showroom.pl, 174
sieci afiliacyjne, 194
SimilarWeb, 174, 537
Similarweb.com, 512, 513
SimpleMind, 494
skalowalnos¢ ustug i produktéw, 33
skalowanie biznesu, 589, 592
sklep internetowy, 103, 462
aplikacje, 125
mobilne hybrydowe, 572
natywne, 572
wieloplatformowe, 573
audyt przedwdrozeniowy, 133, 140
automaty paczkowe, 468
bezpieczenstwo
strony, 772
ustug, 136

certyfikaty SSL, 137
CMS, 109
cross-selling, 564
dedykowane platformy sklepowe,
139

dopasowany do mobile, 572
dostawy i zwroty, 122
down-selling, 565
faktura elektroniczna, 625
integracja

z systemami, 134

ze strona, 123
karta towaru, 119
konta e-mail, 137
lista kontrolna, 143
listingi produktowe, 563
magazyn, 463
Magento, 108, 128, 139
makietowanie, 134
modele rozliczeniowe, 132
na wiasnym serwerze, 107
nawigacja gtéwna, 561
niedozwolone klauzule, 651
obstuga koszyka, 114
opakowania, 465
OpenCart, 109
oprogramowanie, 105, 108
oprogramowanie ptatne, 111
optymalizacja koszyka, 564
osCommerce, 109
planowanie, 104
ptatnosci, 121
pozyskiwanie ruchu, 106
PrestaShop, 109, 127, 139
proces zakupowy, 119
Progressive Web Apps, 573
projektowanie graficzne, 134
prototypowanie, 142
przygotowanie zawartosci, 143
regulamin, 645
responsywne strony, 123
rozwoj systemu, 135
serwer

obcy, 112

VPS, 138

wiasny, 107
Shoper, 127
Shopify, 129
Shoplo, 128
stany magazynowe, 485
strategia marketingu, 142
strona gtéwna, 560
strona produktu, 563
strony kategorii, 563
struktura, 115
systemy rekomendacji

produktowych, 567

szablon wygladu, 105
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sklep internetowy
testowanie, 134, 143
testy A/B, 556
typy platform, 107
up-selling, 564
utrzymanie i rozwdj, 131
uzytecznosé¢, 115, 117
wdrazanie, 124, 129, 133, 135
WooCommerce, 110, 126, 139
WordPress, 139
wsparcie, 137
wyhor
aplikacji, 129, 131
hostingu, 136, 139
nazwy, 105
operatora fulfillmentowego, 481
wykonawcy, 143
wyszukiwanie towaréw, 117
wyszukiwarka wewnetrzna, 562
wytwarzanie oprogramowania, 133
zakup know-how, 131
zamowienia, 465
zasada 4 x Z, 140
zatowarowanie, 106
zwroty, 467
SKU, stock keeping unit, 465
stowa kluczowe, 355, 514, 664
narzedzia, 359, 361
planer, 383
testy A/B, 360
Sobczak Jakub, 838
social media, Patrz media
spotecznosciowe
social media marketing, 203
Solga Robert, 838
spam, 324, 666
Sptawski Michat, 839
spotka
LTD, 619
publiczna, 99
z0.0., 604
sprzedaz
e-firmy, 714
firmy, 793
najczestsze btedy, 715
wartos¢ firmy, 716
grafik, 712
hobbystyczna, 611
krzyzowa, 229
logo, 712
migdzynarodowa, 594
poprzez media spotecznosciowe,
681
prywatna, 611
tresci strony internetowej, 712
w mediach spotecznosciowych, 675
za granice, 630
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SQL, Sales Qualified Leads, 336
SSP, Supply Side Platform, 25
startup, 37

umowa poufnosci, 40

wiedza o btedach, 40
Starzykiewicz Dawid, 839
Stawarz-Garcia Barbara, 839
Stepa Maciej, 829
STO, Security Token Offering, 97
storytelling, 235
strategia dtugofalowa, 73
strategie

cenowe, 64

negocjacyjne, 450
struktura biznesplanu, 46
studio fotograficzne, 252
sukcesja, 811
SuperHost, 596
supermarket 7Fresh, 530
supermonitoring.pl, 495
Surfer SEO, 348
SXO, Search Experience

Optimization, 353

SyncBackFree, 777
system

CRM, Patrz automatyzacja

obstugi e-klienta

zarzadzania tresciag, CMS, 109
Szajdzinski Jakub, 839
sztuczna inteligencja, 416
Szulczewski Piotr, 840
szyfrowanie urzadzen mobilnych, 776

T

tagline, 266-269, 405
tajemnica przedsiebiorstwa, 699
teaser produktowy, 504
technologia ubieralna, wearable
technology, 35
telemarketing, 567
poprowadzenie rozmowy, 569
telepraca, 748
mozliwosci, 750
ograniczenia, 750
test
A/B, 553, 556, 558
Kompas Kariery, 725
testowanie
interpretacja wynikéw, 556
narzedzia, 555
Time & Material, 132
Time Doctor, 597
Tkaczyk Pawet, 840
tokenizacja
e-biznesu, 96
finansowanie, 97

marketing, 98
motywacja, 98
nagradzanie, 98
tokeny
firmowe, 98
marki, 98
personalne, 98
Tom’s Planer, 597
Tpay, 596
Trader21, 840
TradeWatch.pl, 43, 361
TrafficWatchdog.pl, 498
trafnos¢, 152, 214
transfer wiasnosci intelektualnej, 709
transmedia brandingu, 34
transmisje sprzedazowe, 294
Trello, 490
Trzupek Justyna, 841
Twitter, 303
budowanie zasiegu, 304, 306
webwriting, 304
tworzenie
biznesplanu, 50
fotografii produktowej, 251
kategorii produktowych, 33
listy remarketingowej, 388
modelu predyktywnego, 299
ofert sprzedazowych, 215
postéw, 287
projektow marketingowych, 34
reklam, 158, 287, 290
serwisow internetowych, 596
startupu, 37
stron docelowych, 336
strony gtéwnej sklepu, 560
UpolujEbooka.pl, 39
usprawnien, 33
wartosciowych tresci, 362
wiadomosci, 340
wizytéwki, 212
wiasnych produktow, 34

U

Uber, 197, 280
umowa poufnosci, 40
Unbounce.com, 337
UOKIK, 688
up-selling, 503, 564
user experience, 408
ustugi
eksperckie, 176
hybrydowe, 197
platformy, 198
kurierskie, Patrz takze logistyka
online, 175
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USP, unique selling proposition, 45,
266

usuwanie danych, 777

UTM, Urchin Tracking Module, 323

utylizacja tresci, 365

'}

VAS, 474

VAT, 624, 628

VAT-UE, 632

vCita, 597

Veeam Endpoint Backup FREE, 777
VeraCrypt, 776
Verkéaufer-Cockpit Pro, 166
Versum, 198

Vimeo, 596

Vinted.pl, 173

Visual Website Optimizer, 555
visualping.io, 516

voicebot, 417

VolIP, 413

VR, virtual reality, 33, 523

w

wartos¢
firmy, 716
rynku, 42
webinary, 179, 342
dzwignia sprzedazowa, 187
sprzedaz wiedzy, 187
webwriting, 304
wideo marketing, 316
Winkiel Mikotaj, 841
Wistocka Izabela, 841
Wiszowaty Damian, 842
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wizerunek, 764
wizytéwka Google’a, 214
wiasnos¢ intelektualna, 709
WMS, Warehouse Management
System, 134
WooCommerce, 110, 126, 139, 345
WordPress, 139, 596
WorkFlowy, 493, 494
wskaznik EBITDA, 716
WSs6t Marcin, 842
wybor
akeji, 786
formy podatkowo-prawnej, 603
kategorii sprzedazowej, 232
narze¢dzi automatyzujacych, 487
wyciaganie transakcji, 452
wygrzewanie leadéw, ang. lead
nurturing, 34
wyszukiwanie towardw, 117
wz0r przemystowy, 693
ochrona, 692
rejestracja, 694, 695
wymogi, 694

Y

YouTube, 312
budowanie kanatu, 314, 321
korzysci, 313

y 4

zakaz konkurencji, 702
zakres komercjalizacji, 34
zakupy z zagranicy, 632

zaméwienia telefoniczne, 499
zarzadzanie

asortymentem, 558

danymi, 25

dostepem do informacji, 775
firma w kryzysie, 757
kryzysem, 752

ludzmi, 734

relacjami z klientem, 134

w kryzysie, 754

zadaniami, 489

zasada 8P, 762
zbiorki spotecznosciowe, 36
zdjecia, 250

fotografia 360°, 264

kontekstowe, 259, 400
kontrastowe, 262

korzysciowe, 260

obrdbka, 257

porady, 255

prawo autorskie, 264
sprzedawcy/personelu/salonu, 405
studio fotograficzne, 252
techniczne podstawy, 251

zgoda

na otrzymywanie newslettera, 668,
672

na przetwarzanie danych, 658, 671

na przetwarzanie wizerunku, 680

obowiazkowa na marketing, 672

znak towarowy, 697

mity, 690
ochrona, 689
rejestracja, 691

Zoho, 414
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