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Rozdziat 2.
Sklep internetowy

2.1. Kiedy otworzy¢ wiasny sklep w sieci
(Mirostaw Smuzniak)

Sklepy internetowe sg, obok handlu za posrednictwem platform sprzedazowych (takich jak
Allegro, Swistak czy eBay), najprostsza droga dotarcia do klientow. Charakter polskiego
rynku e-commerce jest do§¢ specyficzny. Do niedawna zdecydowana wigkszo$¢ transakcji
zawieranych w sieci odbywata si¢ na portalach aukcyjnych. Byta to do$¢ nietypowa sytuacja,
poniewaz na zachodnich rynkach proporcje sa zupehie inne. Ta silna centralizacja stanowita
o unikalnym charakterze naszego rynku e-commerce. Z czasem jednak polski e-klient dojrzat
i zaczat z coraz wigkszym zaufaniem zawiera¢ transakcje za posrednictwem sklepow inter-
netowych. Dzigki temu rola sklepéw caly czas si¢ umacnia.

Rozpoczynam e-commerce
Decyzja o rozpoczeciu dziatalnosci w internecie taczy si¢ z zadaniem sobie podstawowych
pytan:
¢ Gdzie zaczaé?
4 Jakie oprogramowanie wybrac?
¢ Jak zorganizowac logistyke?
Odpowiedzi na te pytania sa ze soba powiazane i dotycza narzedzi, jakie powinniSmy wy-

bra¢. Im bardziej przemys$lana poczatkowa decyzja, tym mniej kosztowne zmiany w po6z-
niejszym czasie.

Dostgpny w Polsce rynek oprogramowania sklepowego oferuje bogaty wybor. Sklepy inter-
netowe sg do$¢ zrdéznicowane — poczynajac od funkcjonalnosci, a konczac na modelach
rozliczen i w koncu samych optatach. Decyzja, ktora podejmiesz na poczatku, moze zawazy¢ na
tym, jak Twoja dziatalno$¢ w internecie bedzie funkcjonowata w kolejnych latach.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http:/onepress.pl/rt/bibebi
http:/onepress.pl/rf/bibebi

78 Biblia e-biznesu

Sklep internetowy a platformy ofertowe

Zachgcam, by decyzje o uruchomieniu sklepu internetowego podja¢ w oparciu o wlasne moz-
liwosci. Gdyby przyjrzec¢ si¢ ewentualno$ciom, jakie daje e-commerce sprzedawcom, mozna
zauwazy¢, ze tak naprawdg do dyspozycji sa dwa nadrzedne kanaty dystrybucji:

¢ serwisy ofertowe (aukcyjne),

4 sklepy internetowe.

Poréwnujac je ze soba, zauwazysz istotne roznice, ktore w przysztosci moga okazac si¢ szansa
rozwoju lub, wprost przeciwnie, przyczyna upadku. Platformy dostarczaja gotowe oprogra-
mowanie wraz z infrastruktura, a co najwazniejsze: z klientami. Na przyktad Allegro: jesli
sprzedajesz w tym serwisie, nie musisz martwié¢ si¢ marketingiem zewng¢trznym, a dziatania
ogranicz do konkurowania oferta, cena i konkretnymi technikami wyr6znienia si¢. W przypad-
ku sklepu internetowego zatozonego na swojej domenie masz wigksza swobod¢ dziatania.
Sam okreslasz, jak ma wygladac¢ szata graficzna, jak bedzie zorganizowane drzewo kategorii,
oraz jak bedziesz promowac si¢ na zewnatrz.

Gdy stawiasz w e-handlu pierwsze kroki i Twoj umyst nie jest jeszcze zmacony pewnymi
doswiadczeniami lub praktykami, ktore stosowate$ do tej pory, a chciatby$ zacza¢ od Allegro,
zachgcam, aby decyzja o rozpoczgciu handlu w internecie taczyta si¢ z zatozeniem sklepu inter-
netowego z wlasng domena. O ile platforma Allegro jest Swietnym poligonem doswiadczal-
nym dla nowych sprzedawcdw, o tyle trudno jest za jej posrednictwem budowaé marke i pro-
mowac swoja dziatalno$¢ poza tym serwisem.

Dlaczego warto otworzy¢ sklep wraz z wejsciem na gotowe platformy? Jezeli rozpoczynasz
sprzedaz produktow na platformach w rodzaju Allegro, zdobywasz nowych klientow. Taka
osoba kojarzy brand platformy. Na pytanie o miejsce zakupu odpowie np.: ,,Allegro”. Brak po-
wolywania si¢ na konkretna firme jest naturalny przy specyfice tego typu serwisu. Wielu
klientow moze zosta¢ przekierowanych do sklepu, gdzie po raz kolejny spotykaja si¢ z logo-
typem firmy i zaczynaja zapamigtywaé dany sklep jako indywidualng odr¢bna jednostke go-
spodarcza. Dzigki temu zaczynasz obniza¢ koszty zwiazane z prowizja, poniewaz za zakupy
w Twoim sklepie nie ponosisz wysokich optat. Dodatkowo zaczynasz utrwala¢ brand dziatalno-
$ci w umystach klientow.

Rozwijajac firme¢, mozesz stosowac na stronie internetowej obnizki zachgcajace do dokonania
zakupu. Ponadto osoba dokonujaca wczesniej transakcji na platformie aukcyjnej, zwigksza
swoje zaufanie do sprzedawcy.

Kolejnym waznym punktem do rozwazenia jest pozycjonowanie sklepu. Umieszczajac odno-
$niki do sklepu, uzyskasz lepsze efekty w dtuzszym okresie. Nawet jezeli w poczatkowej fazie
dziatalnosci obrét na stronie bedzie niewielki, dbaj o nia, a w przyszto$ci zaowocuje to czoto-
wym miejscem w wyszukiwarkach internetowych po atrakcyjnych frazach.

Oczywiscie, jezeli juz prowadzisz dziatalno$¢ na platformach aukcyjnych, w kazdej chwili
mozesz otworzy¢ sklep internetowy. Wazne jednak, aby przed podjeciem decyzji przygotowaé
si¢ 1 pamigtac, ze sklep bedzie stanowit wizytowke firmy.

Nalezy rozpatrzy¢ powody takiej decyzji. Czgsto spotykatem si¢ z opiniami, ze koszty otwarcia

sklepu internetowego sa nizsze, poniewaz nie ptaci si¢ prowizji od sprzedazy oraz wystawie-
nia przedmiotu, jak to jest w przypadku Allegro. Czy jednak koszty sa rzeczywiscie nizsze?
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Zaoszczedzone w jednym obszarze srodki moga okazaé si¢ niezbgdne w innym. Na przyktad
liczba 0so6b odwiedzajacych strong sklepu na poczatku bedzie niewielka, dlatego musisz prze-
znaczy¢ $rodki na marketing i pozyskanie klientow. Mozesz realizowac sprzedaz z dwoch zrodet
— Allegro i sklepu postawionego na wtasnej domenie — jednocze$nie, pamigtajac, ze istotne
obszary wymagajace wsparcia w jednym ze zrodel, w drugim moga by¢ zupehie rozne.

Centralizuj, kiedy to tylko mozliwe

Zgodnie z dominujaca obecnie na rynku tendencja, zdecydowana wigkszo$¢ dostgpnych pro-
gramow sklepowych posiada modut do synchronizacji z Allegro. Oznacza to, ze gdy oprzesz
sklep internetowy na odpowiednim oprogramowaniu, samo oprogramowanie bgdzie automa-
tycznie zarzadza¢ Twoja oferta, widoczna w tym serwisie. A jesli zadbate$ o synchronizacjg sta-
néw magazynowych pomigdzy silnikiem sklepu a programem magazynowo-sprzedazowym,
mozesz zautomatyzowac proces zarzadzania oferta. Automat bedzie wystawial na Allegro
te przedmioty, ktorych stan magazynowy jest rézny od zera.

Programy sklepowe dostgpne na polskim rynku maja funkcjg, dzigki ktorej wprowadzenie
opisu przedmiotu do sklepu skutkuje rowniez automatycznym podstawieniem go do szablonow
ofert Allegro. Mechanizm ten w wigkszo$ci programéw polega na zdefiniowaniu elementu
powtarzalnego oferty, czyli ,,szablonu sprzedawcy”, na ktérym znajduja si¢ takie informacje,
jak adres, numer telefonu, e-mail oraz podstawowe dane na temat przebiegu transakcji.
Zmienne sa szczegoty ofert, ktore automat podmienia w zaleznosci od tego, jaki przedmiot
jest wystawiany. Dzigki temu oferta jest zawsze aktualna, podczas wystawiania nie pomija
si¢ zadnego przedmiotu, a opisy wprowadza sig tylko raz.

Druga funkcjonalno$cia jest mozliwos$¢ obstugi transakcji Allegro z poziomu zaplecza skle-
powego. Programy rozgraniczaja oczywiscie zamdwienia, aby nie byto probleméw z rozrdz-
nieniem, skad pochodzi transakcja. Jakie to daje mozliwosci? Jezeli posiadasz jedno miejsce,
do ktérego wplywaja zamdéwienia, to, patrzac przyszitosciowo, synchronizujesz jeden pro-
gram z kolejnymi narzgdziami réznych firm, co oznacza spore oszczgdnosci.

Przyktadem moga by¢ firmy kurierskie. Oferuja one narzgdzia synchronizujace ze sklepami
internetowymi, lecz nie dostarczaja takiej funkcji dla programow wspomagajacych obstuge
transakcji. Dostepne jest jedno narzedzie, ktore §wietnie generuje etykiety nadawcze, natomiast
zamowienia z drugiego trzeba wprowadzac r¢cznie.

Czesto bywa tak, ze u sprzedawcy juz na pierwszy rzut oka widac, iz jeden z wymienionych
kanatow nie zostal zintegrowany i czg$¢ klientow jest zaniedbywana. Najczgstszym przykladem
takiej sytuacji sa sklepy bardzo dobrze obstugujace Allegro, natomiast traktujace z opoznie-
niem zamoéwienia sklepowe. Wszak w sklepie nie ma systemu komentarzy, ktory stanowi na-
turalny ,,bat” egzekwujacy dobra obstugg. Jezeli wszystkie zamdwienia splywaja w jedno
miejsce, mozemy zachowa¢ kolejke¢ FIFO' zamowien. Centralizacja zamowien w opisany
powyzej sposob sprawia, ze obstuguje sig je bez potrzeby przetaczania sig¢ pomigdzy réznymi
narzedziami. Dzigki temu oszczedza si¢ czas, a podczas pracy $ledzi sig tylko jedno miejsce.

' FIFO (ang. first in, first out) — pierwsze zamowienie wchodzace sa realizowane jako pierwsze.
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Wprowadzenie tej funkcjonalnosci u dostawcdéw oprogramowania sklepowego staje si¢ elemen-
tem standardowym, dzigki czemu zaczyna si¢ takze zmieniac¢ spojrzenie sprzedawcoOw na
Allegro. Przestaje ono by¢ wytacznym kanatem sprzedazy, a zaczyna przybiera¢ ksztalt kolej-
nej formy reklamy.

2.2. Typy platform e-sklepowych

(Mirostaw Smuzniak)

Przegladajac polski rynek rozwiazan dla sklepdéw internetowych, zauwazysz, ze posiada on
bogata ofertg. Sklepy, ktore znajdziesz, to narzgdzia oparte bardzo czgsto na darmowych sil-
nikach, odpowiednio zmodyfikowane i dostosowane do warunkéw panujacych w naszym kraju.
Sklepy réznia si¢ modelami rozliczeniowymi, funkcjonalno$cia, mozliwosciami integracji
z innymi narzgdziami i wreszcie cena.

Jesli zadasz sobie pytanie, ile kosztuje zatozenie sklepu internetowego, okaze sig, ze jest to
zakres od 0 zt do nieskonczonosci. Skad takie duze roznice?

Na rynku oprocz wiasciwych kosztow poszczegdlnych rozwiazan mozna znalez¢ rézne formy
licencji, od darmowych open source po rozwiazania pudetkowe, licencyjne, typu SaaS lub
szyte na miar¢ potrzeb. Przed podjeciem decyzji dotyczacej wyboru sklepu warto sprawdzié,
jak wyglada kwestia wyboru rodzaju licencji i zwiazanych z tym kosztow.

SaaS

SaaS to po rozwinigciu sofiware as a service, co w jezyku polskim znaczy ,,oprogramowanie
jako ustuga”. Najprosciej rzecz ujmujac, oznacza to wynajmowanie sklepu od ustugodaw-
cy. Na to rozwigzanie decyduja si¢ najczesciej mate firmy rozpoczynajace swa przygode
z e-handlem. Decyzja ta wiaze si¢ z niskimi kosztami poczatkowymi. Optacajac okreslony
abonament, nie bedziesz musial martwic si¢ aspektami technicznymi, takimi jak hosting, in-
stalacja czy ewentualne problemy techniczne. W przypadku SaaS za rozwigzanie tych pro-
blemoéw odpowiedzialny jest dostawca ustugi.

W tym modelu, nawet jesli nie bedziesz posiadat odpowiedniej wiedzy, dostawca zapewni Ci
podstawowy szablon graficzny ze standardowym dla sklepdéw internetowych rozmieszcze-
niem szaty graficznej, a Twoja rola bedzie polegata jedynie na zmianie domyslnej kolorystyki
czy wgraniu logotypu sklepu. Po podstawowej personalizacji sklepu, czyli dopasowaniu ko-
loréw, uzupehieniu danych, wprowadzeniu polityki prywatnosci i regulaminu, mozesz zaczaé
wprowadza¢ produkty.

Przyktadami sklepéw standardowo oferowanymi w licencji SaaS sa:
¢ Wellcommerce,
4 Shoper,
¢ TAI-Shop.
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Niestety, SaaS posiada takze pewne ograniczenia, przede wszystkim zwiazane z wprowadze-
niem indywidualnych wdrozen i dodatkowych modutow. Zdarza sig, ze wprowadzenie mo-
dyfikacji na zamowienie generuje zbyt duze koszty. Czasami modyfikacje sa wrecz niemozliwe
do wdrozenia, poniewaz wymagatoby to zmiany calej platformy. Inna wada jest brak mozli-
wosci budowania przewagi konkurencyjnej indywidualnymi rozwiazaniami.

Zalety Wady
Niski koszt poczatkowy. Trudno$¢ z wprowadzeniem wdrozen
indywidualnych.

Do rozpoczecia dziatalnosci wystarczy podstawowa  Ograniczenia platformowe.
wiedza z zakresu obstugi komputera.

Przetestowane wdrozenia synchronizacji z innymi ~ Brak mozliwo$ci budowania przewagi
serwisami. konkurencyjnej indywidualnymi rozwiazaniami.

Aktualizacje dokonywane w tle bez koniecznosci  Wysokie koszty wdrozen indywidualnych.
ingerencji.

Open source

Sklepy tego typu maja otwarta licencjeg, co dla uzytkownika oznacza, ze sa darmowe. O ile
mozesz oczywiscie obawia¢ si¢ bezplatnych rozwiazan jako niespehiajacych Twoich oczeki-
wan, o tyle mozesz zosta¢ bardzo pozytywnie zaskoczony. Posiadaja one funkcjonalno$¢ i do-
datkowe modutly, ktére powinny zaspokoi¢ potrzeby nawet najbardziej wymagajacych uzyt-
kownikow.

Na rynku funkcjonuje kilka popularnych sklepow open source:

4 Os Commerce,

¢ Presta Shop,

¢ Virtuemart — bedacy rozszerzeniem Joomla,

¢ Gekosale,

4 Magento.
Takie sklepy réznig si¢ od ptatnego oprogramowania tym, ze sa tworzone przez spotecznosci
programistow 1 pasjonatdow. Oprogramowanie to ma czgsto bardzo ciekawe mozliwosci oraz
mnoéstwo dodatkow. Musisz jednak pamigtac, ze wdrozenie takiego programu moze by¢ dla
zwyklego przedsigbiorcy skomplikowane i moze wiazaé si¢ z poniesieniem dodatkowych

kosztéw. Do tego dochodza optaty zwiazane z ustugami serwisowymi i hostingowymi, mo-
dyfikacjami lub wdrazaniem dodatkowego oprogramowania.

Duza popularnos¢ takich programéw sprawia z kolei, ze na rynku dziata wielu specjalistow
oferujacych podobne ustugi w przystgpnych cenach. Wiele firm wdraza réwniez rozwiazania
open source za oplata, jednak w takich przypadkach ptaci si¢ gldwnie za wiedzg¢ oraz ustugi
serwisowe.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http:/onepress.pl/rt/bibebi
http:/onepress.pl/rf/bibebi

82

Biblia e-biznesu

Zalety Wady

Brak optat za oprogramowanie. Brak bezposredniego wsparcia technicznego.

Nieduze umiejgtnosci pozwalaja samemu Samodzielnie wykonywane aktualizacje oraz brak

uruchomic¢ sklep. stabilnej wspolpracy pomigdzy dodatkami.
Wrtasny hosting.

Sklepy licencyjne

Tego typu sklepy sa oprogramowaniem dostarczanym przez firmy tworzace je od podstaw.
Licencja umozliwia instalowanie sklepu na dowolny okres po poniesieniu jednorazowej oplaty.
W ramach licencji dostajesz program, ktoéry nastgpnie musisz sobie zainstalowaé, bywa jed-
nak, ze przy zakupie programu wraz z ustugami hostingowymi dostawcy sklep jest preinsta-
lowany. Licencja obejmuje okres gwarancyjny — przewaznie od 1 do 2 lat, oraz aktualizacje
przez okreslony okres lub w odniesieniu do danej wersji oprogramowania.

Przyktady sklepow licencyjnych:
¢ SOTE,
4 OSCGOLD.

Sklepy maja rowniez ustalone warunki wsparcia technicznego. Jest ono zwykle $rednio przez
trzy miesiace bezptatne albo tez od poczatku ptatne. Programy licencyjne sa czgsto wypo-
sazone w fora, na ktorych mozna zgtasza¢ i omawia¢ napotkane problemy, uzyska¢ pomoc
innych uzytkownikoéw lub tworcéw oprogramowania, oraz proponowaé¢ nowa funkcjonal-
nos¢. Ten ostatni aspekt wiaze si¢ z pewnymi nadziejami, zwlaszcza gdy zainteresowanych
danym rozwigzaniem jest wielu innych uczestnikow forum. Widziatem jednak sporo modu-
16w, pisanych dla poszczeg6lnych sklepéw na zamdwienie i czgsto bardzo kosztownych dla
przedsigbiorcéw, dla ktérych dana funkcjonalno$¢ stanowita przewage konkurencyjna, a nie
mogli sobie pozwoli¢ na czekanie. Z czasem twodrca oprogramowania dodawat t¢ funkcjo-
nalno$¢ w aktualizacjach i konflikt dwoch modutéw wykonujacych t¢ sama funkcje mogt
stanowi¢ zagrozenie dla struktury sklepu. A to moze wiazac si¢ z utrata danych. Nalezy pamig-
ta¢, ze indywidualne wdrozenia moga pozbawi¢ uzytkownika mozliwosci korzystania z aktu-
alizacji, dlatego przy tego typu wdrozeniach dobrze jest upewnic¢ sig, ze firma, ktora bedzie
tworzyta sklep, zapewni t¢ mozliwosc.

Zalety Wady

Firma, do ktdrej mozna zglosic sig Duzy jednorazowy koszt licencji.
z problemami technicznymi.

Funkcjonalnos¢ i ustugi dostosowane Wtasny hosting.
do polskiego rynku e-commerce.

Wysokie koszty wprowadzania wtasnych modutdéw.
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Wdrozenia dedykowane

Sklepy szyte na miarg, czyli tworzone od podstaw w odpowiedzi na okre§lone potrzeby, rze-
czywiscie mozna porownaé¢ do garnituru, ktory krawiec przygotowuje na indywidualne za-
moéwienie. Pigknie wyglada, doktadnie odpowiada oczekiwaniom wizualnym klienta, ale ma
swoje wady: przede wszystkim jest kosztowny, wymaga poprawek, a ,,szycie” trwa do$¢ dhugi
czas. Na tego typu rozwiazania moga pozwoli¢ sobie przede wszystkim firmy posiadajace duze
srodki finansowe. Niezbgdna bedzie tu $cista wspotpraca z jedna firma, ktora profesjonalnie
przeprowadzi wdrozenie. Twoja praca bedzie natomiast polega¢ na szczegétowym spisaniu
oczekiwanych funkcjonalno$ci. Innym modelem powstawania tego typu projektow jest utwo-
rzenie w strukturach firmy wlasnego zespotu, ktory bedzie tworzy¢ i rozwijaé sklep. Koszt tego
rozwiazania jest jednak olbrzymi.

Wada wdrozen dedykowanych sa przede wszystkim koszty. Istnieje takze zagrozenie, ze firma
zajmujaca si¢ projektem nie sprawdzi si¢ lub przestanie wywiazywac si¢ z umow, a w takiej
sytuacji znalezienie innej firmy zapewniajacej ptynna kontynuacje projektu, moze by¢ nie-
mozliwe lub zbyt czasochtonne.

Podsumowujac: to rozwiazanie dla najwigkszych i dodatkowo dysponujacych niematym bu-
dzetem na ten cel. O ile tworzenie modutow przebiega dos¢ szybko, o tyle ich testowanie
i integrowanie z reszta oprogramowania zajmuje sporo czasu i jest kosztowne.

Zalety Wady

Sklep idealnie dopasowany do wymagan. ~ Wysoki koszt wdrozenia.

Koniecznos¢ statej obshugi serwisu wlasnego lub zleconego
przy chgci zachowania tempa rozwoju rynku.

Podsumowanie

Z powyzszej analizy mozna wyciagna¢ kilka wnioskow — programy sklepowe powinny ewo-
luowac wraz ze wzrostem sprzedazy i rozwoju Twojego e-handlu.

Poczatkowo najwygodniejsze bedzie oprogramowanie bazujace na modelu SaaS, ktore nie
wymaga duzych naktadéw finansowych. Swietnie nadaje si¢ do testowania, czy dobrze radzisz
sobie jako sprzedawca internetowy. W kazdej chwili mozesz si¢ wycofa¢, wiedzac, ze nie wy-
dale$ fortuny na oprogramowanie, ktére nie bedzie juz wykorzystywane. Jego funkcjonalnosé¢
jest dopasowana do warunkéw panujacych na rynku. Jest od poczatku zintegrowane z serwi-
sami $wiadczacymi ushugi dla e-biznesu, takimi jak np. ptatnosci elektroniczne. Kolejnym atu-
tem jest brak konieczno$ci utrzymywania hostingu oraz samodzielnej instalacji, a sklepy sa
wlasciwie natychmiast przygotowane do dziatalnosci.

Jesli masz pewne umiejgtnosei techniczne, mozesz zdecydowac sig na rozwiazanie open source.
W tym przypadku sklep postawisz sam, co oznacza mniejsze koszty. Jednak jako wiasciciel
sklepu internetowego musisz zastanowi¢ sig, czy powiniene$ pracowaé nad systemem obstu-
gujacym swoja sprzedaz, sposobem docierania do klientéw i zwigkszaniem sprzedazy. Cza-
sami ten rodzaj licencji moze by¢ dobrym argumentem dla wdrozen indywidualnych.
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Sklepy licencyjne sa dobrym rozwiazaniem dla firm, ktdre cenia sobie poczucie bezpieczenstwa
oraz mozliwos$¢ rozwoju w ramach rozsadnych optat. Jezeli myslisz nad rozwojem kanatu
e-commerce w Twojej firmie jako dodatkowego filaru swojej dziatalno$ci sprzedazowej, to
rozwiazanie bgdzie korzystne. I nawet jesli poczatkowo nie bedziesz na takim narzedziu zbyt
wiele zarabia¢, ale utrzymasz go w dluzszej perspektywie czasu, spodziewane efekty zostana
osiagnigte. Rozwiazania indywidualne sa jednak przeznaczone dla wielkich graczy, z racji
ponoszonych przy nich kosztow.

I jeszcze jedno: tworcy programow sklepowych, widzac zmieniajacy si¢ rynek, oferuja roz-
wiazania hybrydowe, czyli takie, w ktorych mozna zmienia¢ rodzaj licencji. Wychodzi si¢
tu od modelu SaaS i dazy, przez licencj¢ ptatng Iub z jej pominigciem, do licencji open source,
w ktorej rdzen sklepu pochodzi od znanego rozwiazania, jednak z biegiem czasu, po wielu mo-
dyfikacjach, przestaje go przypominac.

2.3. Wzorcowa struktura serwisu

sprzedazowego
(Mirostaw Smuzniak)

W klasycznym sklepie offline’owym, mozna wykorzystywa¢ metody, ktorymi zajmuje sig
merchandising — zarzadzajacy marketami oraz galeriami handlowymi sg wrecz mistrzami
tak wystroju wngtrz, jak i budowania atmosfery zakupowej. Wazne jest wszystko: od sposo-
bu oswietlenia, poprzez ekspozycjg towaru i dobor muzyki w tle, po zapachy. To wszystko
ma olbrzymi wptyw na to, jacy klienci kupuja w danym sklepie i czy chca spedza¢ w takim
miejscu wigcej czasu.

Czy mozna w takim razie przenies¢ te zasady do sklepu internetowego? Klienci przy e-zakupach
kieruja si¢ przede wszystkim strona wizualna. W wyjatkowych przypadkach, np. przy zaku-
pach muzyki czy audiobookdéw, decyduja wrazenia stuchowe, ale od stosowania na stro-
nach internetowych melodii w tle odeszto si¢ juz dawno temu. W tym rozdziale zwrocg uwage
na to, jak budowac zakupowa atmosferg w sklepie internetowym; wprowadzg Cig tez og6lnie
w temat uzytecznosci i funkcjonalno$ci e-sklepu, ktory to temat rozwinigty zostanie w kolej-
nym rozdziale.

Jak powinien wygladac¢ e-sklep, by sprzedawac?

Istnieje kilka waznych elementow, ktore wptywaja na to, czy uzytkownicy czuja si¢ dobrze
na danej stronie internetowej, czy nie. Maja one wplyw takze na czas, jaki spedzaja klienci
w danym sklepie. Sklepy internetowe powinny przede wszystkim sprzedawac, ale aby mogty
to robi¢, potrzebna jest odpowiednia atmosfera i elementy przyciagajace oko klienta.

Osoby odwiedzajace strony sklepow internetowych sa przyzwyczajone do pewnych elemen-
tow, ktére powinny by¢ na stronie. Gdy przeglada si¢ strony polskich sklepow, widaé, jak
wiele z nich postawionych jest na podstawowym szablonie dostawcy oprogramowania; zazwy-
czaj szablon ten jest bardzo skromny i swym tematem nie nawiazuje do sprzedawanych pro-
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duktow. Przyktadem moga byc¢ sklepy, ktore sprzedaja drogie akcesoria dla ludzi biznesu,
podczas gdy na stronie pojawia si¢ petna paleta barw. Tymczasem na tego rodzaju stronach to
czern oraz biel beda zdecydowanie lepiej kojarzy¢ si¢ z luksusem oraz elitarno$cia. To, w jaki
sposob dobierzesz kolorystyke, moze mie¢ kluczowy wplyw na decyzje zakupowe klientow.

Podstawowe elementy sklepow internetowych

Strona gtowna

Najwazniejszym miejscem kazdego sklepu internetowego jest strona gtdéwna. Ona takze sta-
nowi najczesciej landing page® roznych kampanii, ktore bedziesz przeprowadza¢ zaréwno
w sieci, jak i poza nig. O ile klasyczne ,,strony ladowania” przygotowywane sa odpowiednio
dla poszczegolnych kampanii promujacych konkretne produkty, o tyle Twoja gtéwna strona
powinna oddawac najwazniejsze aspekty sklepu oraz asortymentu, ktorym handlujesz.

Klienci przyzwyczajeni sa do tego, ze w sklepach internetowych znajda:
¢ nagtowek (winieta z logotypem),
¢ wyszukiwarke,

drzewo kategorii,

koszyk,

produkty na stronie gtownej,

newsletter,

® & & o o

stopkg strony.

Wazne jest, aby rozmieszczenie elementéw bylo intuicyjne i mozna byto szybko odnalez¢ po-
szukiwane elementy w gaszczu informacji w witrynie. Istotny staje si¢ wowczas oczywiscie
uktad strony. Pamigtaj, ze zbyt duza ilo§¢ informacji w jednym miejscu potrafi zmegczy¢ po-
tencjalnego kupca. Aby zapobiec rezygnowaniu klientéw z zakupow i porzuceniu koszyka,
mozna zastosowaé podstrony, co daje wiele mozliwosci. Co zatem moze pomoéc klientom i za-
checi¢ ich do zakupu?

Wyszukiwarka — jest elementem obowiazkowym w sklepach, w ktorych asortyment jest
tak liczny, ze moze obejmowac kilka kategorii. Im wigksza masz ofertg, tym bardziej wyszu-
kiwarka bedzie przydatna dla klientow. Czgsto zdarza sig, iz klienci przegladaja Twoj sklep,
jednak np. z powodu braku funduszy nie moga dokona¢ zakupow w danym momencie.
Zapamigtaja nazwe witryny, dzigki czemu do Ciebie wroca, moga jednak nie pamigtaé,
jak doktadnie nazywa si¢ przedmiot, ktory sobie upatrzyli. Przydatna bedzie wowczas wy-
szukiwarka. Sklepy internetowe oferuja czgsto funkcjonalno$¢ pokazujaca, jakich zapytan
jest najwigcej] w wyszukiwarce sklepu. Pozwala to pozyska¢ wiedzg o tym, jakie pro-
dukty wyszukuja klienci i wedlug jakich haset. Wiedza ta daje szerokie mozliwos$ci i warto
np. zastanowic¢ sig, czy rozpocza¢ promowanie na stronie gtownej najczgsciej wyszukiwa-

2 Landing page (z ang. strona ladowania) — strona rozwijajaca odpowiednia kampanig, np. strona, ktora si¢ otwiera
po kliknigciu w link z produktem promocyjnym w mailingu.
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nych produktow. Do stow kluczowych czgsto mozna réwniez podpinaé produkty, ktore
maja pojawiac si¢ po odpowiedniej frazie kluczowej, nawet jesli nie zawieraja w nazwie
danych stow. Dzigki temu mechanizm wyszukiwarki przyczynia si¢ do zwigkszenia sprzedazy.

Drzewo kategorii — kazdy uzytkownik jest juz przyzwyczajony, ze w sklepie porusza sig,
korzystajac z drzewa kategorii. Najczesciej element ten umiejscawiany jest z lewej strony ekranu,
jednak uwaza si¢, ze najskuteczniejsza jest gorna listwa pozioma. Niezaleznie od umiejscowie-
nia drzewa kategorii, postaraj si¢, aby znajdowato si¢ w nim jak najmniej kategorii gtow-
nych i aby struktura nie byta wielopoziomowa. Tak naprawdg im mniej poziomow, tym lepiej.

Koszyk — tutaj klienci dodaja kolejne produkty; jest to takze pierwszy krok do finalizacji
transakcji. Dostawcy oprogramowania sklepowego przescigaja si¢ w skracaniu procesu fi-
nalizowania transakcji. Istotne jest, by byl on jak najbardziej intuicyjny. Na podstawie
wlasnego doswiadczenia mogg doradzi¢ Ci, aby$ regularnie sprawdzal, jak wyglada proces
zakupowy w Twoim sklepie. Czgste aktualizacje systemoéw sprzedazowych moga sprawié,
ze koszyk w pewnym momencie bedzie si¢ zawieszatl albo nie pozwoli klientowi przejs¢ do
kolejnego etapu. Stracisz wowczas kupujacego, ktory nie poinformuje o tym sprzedawcy, ale
po prostu przejdzie na strong konkurencji. Bardzo czgsto zdarza mi si¢ audytowaé sklepy,
zwlaszcza postawione na licencjach open source lub rozwiazaniach pudetkowych. W skle-
pach tych problemy zaczynaja si¢ w momencie przejscia do koszyka. Tu rowniez pojawiaja
si¢ podstawowe informacje o sposobach przesytki. Jezeli czgsto zdarza Ci sig¢ sytuacja, w ktorej
klienci nie wybieraja odbioru za pobraniem, lecz klikaja w ,,Odbior osobisty”, a w informacji
do sprzedajacego zamieszczaja wpis: ,,Zaptacg przy odbiorze kurierowi”, to znaczy, ze nie ro-
zumieja znaczenia stowa pobranie. Dla sprzedawcow obcujacych z ta forma przesyltki na co
dzien moze si¢ wydawac dziwne to, ze w dzisiejszych czasach kto$ nie wie, czym jest za-
moéwienie za pobraniem. Ale to sygnal, ze do opcji ,,Odbior za pobraniem” nalezy dopisaé:
»Przesytka kurierska pobraniowa — zapta¢ kurierowi podczas odbioru”. Podobne trudnosci
moga si¢ wiaza¢ z zaptata w formie platnosci elektronicznej. Klienci powinni zostaé¢ poin-
formowani, ze ptacac w ten sposob, beda mogli skorzystac¢ z karty kredytowej. To sprawy,
wydawac by si¢ mogto, banalne, jednak wielu sprzedawcoéw wciaz nie zwraca na to uwagi.
Przy wprowadzaniu opisoOw nalezy unika¢ branzowego zargonu. Pamigtaj, aby stosowac jak
najprostsze stowa, a jezeli korzystasz ze specjalistycznego stownictwa, w kolejnych zdaniach
wyjasnij, co ono oznacza.

Produkty na stronie gléwnej — powinny by¢ dobierane wedlug aktualno$ci, ewentualnie
najlepszych cen. Oko potencjalnego nabywcy przyciagaja hasta odwotujace si¢ do promocji,
takie jak: rabaty, upust, gratis, znaki graficzne nawiazujace do obnizek typu ,,2 w 1” czy znak
»0”. Produkty na stronie gldwnej powinny zachgca¢ klienta do pozostania na stronie. Warto
regularnie zmieniaé je w taki sposob, aby najlepiej oddawatly charakter sklepu. Uniknie si¢
rowniez w ten sposdéb monotonii, ktora mégtby odczu¢ odwiedzajacy sklep staty klient. Za-
stanawiate$ si¢ kiedykolwiek, dlaczego produkty w sklepach stacjonarnych sa niejednokrotnie
przenoszone z polki na potkg? Otoz kiedy klient powraca do sklepu, szukajac wybranego
produktu, jest zmuszony do ponownego ogladania wszystkich wystawionych towaréw. Taki
zabieg marketingowy powoduje zwigkszenie sprzedazy. W podobny sposob dziala si¢ w skle-
pach internetowych.

Stopka strony — to miejsce, w ktorym znajduja si¢ najcze¢sciej linki do:

¢ polityki prywatnosci — czyli informacji o tym, w jaki sposob sklep wykorzystuje dane
poufne kupujacych;
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4 regulaminu sklepu;

¢ kontaktu — doktadnych namiaréw na siedzibg firmy, bardzo czg¢sto wraz z telefonami
i mapami dojazdu;

¢ formy ptatnosci;

¢ instrukcji kupowania — czyli krotkiego tekstu o tym, jak dodawaé produkty do
koszyka, a nastgpnie finalizowac transakcjg.

Innymi slowy: stopka to miejsce zamieszczenia informacji kluczowych dla kazdego serwisu.

Strony produktow

Strony opisujace produkty zawieraja kilka podstawowych elementéw. Oczywiscie przede
wszystkim znajduje si¢ tu przycisk z napisem Dodaj produkt do koszyka lub po prostu Do
koszyka. Zastanow sig, czy nie wykorzystac¢ starej metody call to action (z ang. ,,wezwanie
do dziatania”) i na wzor serwisu Allegro nie nazwac tego przycisku Kup teraz (zastanawiale$
si¢ kiedykolwiek, dlaczego ten serwis zdecydowat si¢ na taka nazwg przycisku? To nie przy-
padek!).

Tutaj tez pojawiaja si¢ zdjgcia oraz opisy produktow. O tym, jak je przygotowywac, traktuja
inne rozdzialy.

Niezaleznie od sprzedawanego asortymentu, dobrze, aby produkt posiadal wigcej niz jedno
zdjecie. Na miniaturach najlepiej sprawdzaja si¢ wysrodkowane zdjgcia wycigte (zdjgcie katalo-
gowe), natomiast w opisie warto wplata¢ zdjecia pokazujace praktyczne zastosowanie danego
przedmiotu.

Na stronie produktu czgsto widoczne sa elementy marketingowe, sugerujace klientom podob-
ne produkty (tzw. sprzedaz krzyzowa, o ktoérej mowa bgdzie w rozdziale 8.2).

Staraj sie by¢é postrzeganym jako ekspert

Jesli to, co sprzedajesz, jest Twoja pasja, czy myslates o tym, aby p6js¢ o krok dalej? Coraz
czesciej sklepy internetowe sa uzupetniane o fora dyskusyjne, blogi i inne rodzaje serwisow
zapewniajacych dodatkowe informacje. Sa to najczesciej informacje dotyczace asortymentu i je-
go zastosowania, instrukcje albo informacje na temat spotecznosci, ktdra zawiazuje si¢ wokot
sklepu. Co wigcej, istnieja serwisy, ktorych podstawowym celem jest zbieranie informacji
lub edukacja, a sklep internetowy jest tylko uzupelieniem. Jezeli Twoim hobby sa np. gry
planszowe, zastanow si¢ nad tym, czy wraz ze sklepem nie prowadzi¢ bloga, na ktérym bg-
dziesz komentowal nowosci rynkowe albo opisywat ciekawe wydarzenia, takie jak np. targi
branzowe. Dzigki temu zbudujesz pozycje eksperta, a klienci, kupujac u Ciebie, beda prze-
konani, ze znajda u Ciebie nie tylko towar, ale i przydatne informacje. Jest jeszcze drugi
aspekt bloga: mozesz tam zamieszcza¢ unikalne tresci, ktore bedziesz tworzy¢ na potrzeby
sklepu. Dzigki temu sklep zacznie si¢ pozycjonowac na podstawie dlugich fraz oraz stow
nieuzywanych wczesniej w sklepie. Wielu uzytkownikoéw bedzie wyszukiwac, wprowadzajac
dhuzsze frazy i oczekujac bardziej precyzyjnego wyniku. Pamigtaj, ze najwigksza liczbg wejs¢
do Twojego sklepu bedzie prawdopodobnie generowaé Google, a ta wyszukiwarka preferuje
podczas pozycjonowania tresci unikalne.
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Struktura Twojego serwisu sprzedazowego

Projektujac swoj sklep internetowy, zwrd¢ uwage na to, czego sam szukasz na stronach inter-
netowych lub co Cig podczas ich przegladania irytuje. Upewnij sig, ze Twoja strona nie zawiera
tych ostatnich elementéw. Zachgcam rdwniez do przygladania si¢ stronom najwigkszych serwi-
sow sprzedazowych w Polsce — dzigki temu bedziesz wiedziat, jak powinien wyglada¢ ser-
wis sprzedazowy. Moga one pozwoli¢ sobie na regularne badania oraz uwzglednienie najnow-
szych trendow w projektowaniu stron internetowych. Czerp z nich inspiracje, nie zapominajac
o tym, ze Twdj sklep powinien posiada¢ takze indywidualny charakter.

2.4. Uzytecznos¢ sklepu internetowego
(Pawet Krzyworgczka)

Uzytecznos¢, czyli z ang. usability, to termin zwiazany z dostosowywaniem réznych rozwia-
zan do oczekiwan i przyzwyczajen uzytkownikow. Synonimem stowa ,,uzyteczny” mogtoby
by¢ ,.intuicyjny” lub ,tatwy w obstudze”. Oznacza to, ze uzytkownik nie musi si¢ zastana-
wiaé, co 1 jak wykona¢ — on po prostu to robi. Zatem uzyteczno$¢ nie powinna by¢ czyms$
wyjatkowym, nietypowym, rzadko spotykanym — powinna by¢ standardem.

W sklepie internetowym uzyteczno$¢ nabiera szczegdlnego znaczenia, poniewaz ma bezpo-
sredni wptyw na liczbg ztozonych zamowien, czyli na konwersjg. Dopracowana uzyteczno$¢
wspiera w e-sklepie sprzedaz, a kulejaca — zabija t¢ sprzedaz. Zatem dopracowanie usability
w sklepie internetowym dla jego wiasciciela nie moze by¢ czym$ odktadanym ,,na pozniej”;
usability musi by¢ poprawiona jak najszybciej, by wycisna¢é mozliwie najwigcej z kazdych
odwiedzin w sklepie.

Ideat usability

Za kazdym razem, gdy jeste§ w dowolnym serwisie WWW, na dowolnej jego podstronie,
musisz dokonywa¢ wyborow. Po pierwsze, musi by¢ jasne, co jest w danej chwili do wyboru
— czyli jakie sa opcje. Po drugie, warto doprowadzi¢ do sytuacji, gdy wybor nastepuje mig-
dzy dwiema mozliwymi opcjami (lub grupami opcji czy mozliwosci). A ideatem jest sytu-
acja, w ktorej wybor jest nie tylko jasny, ale tez ekstremalnie prosty.

Rysunek 2.4.1 ilustruje to zagadnienie w sposéb dobitny. Uzytkownik ma odpowiedzie¢ na
proste pytanie, a dwie opcje wyboru to: ,,tak” lub ,,nie”.

Rysunek 2.4.1.

Ideal uzytecznosci: Odpowiedzteraz na pytanie:

Jasny i zrozumialy Czy chcesz, aby$my skontaktowali sie z Toba
wybdr ograniczony telefonicznie po zakupie w naszym sklepie?
do dwoch prostych opcji

(Zrodto:
opracowanie wiasne)
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Oczywiste jest, ze w rzeczywistej dziatalnosci sklepdéw internetowych masz najczesciej do
czynienia z nieco bardziej skomplikowana sytuacja wyboru. W swoim sklepie musisz jednak
zawsze dazy¢ do uproszczen, majac przed oczami powyzszy schemat.

Rzeczy warte uwagi w e-sklepie

Ponizsze omdwienie — cho¢ i tak bedace duzym skrotem — nieco wybiega poza samo pojg-
cie uzyteczno$ci. Warto jednak wzia¢ pod uwage dodatkowe elementy powiazane z zadowo-
leniem uzytkownika i konwersja (skutecznoscia) e-sklepu.

¢ Wyglad ogolny, szablon. Kazdy sklep ma swoja grupg docelowa, swoich odbiorcow.
Inaczej nalezy przygotowac szablon sklepu dla mtodych matek, inaczej dla geekow
komputerowych, inaczej dla ludzi starszych, a inaczej dla mtodziezy. Zawsze nalezy
stworzy¢ profil idealnego uzytkownika/klienta i z mysla o nim budowac szablon
sklepu. Znaczenie ma nie tylko rozktad czy obecnos¢ réznych elementow w sklepie.
Wazne sa takze kolory, nazewnictwo i wyjasnianie procesu zakupowego (przyktad:
podstrona Jak kupowac?). Abstrahujac od powyzszego, kazdorazowo szablon sklepu
powinien:

4 by¢ prosty, przejrzysty i czytelny;

¢ zawiera¢ tylko te elementy, ktére czemus stuza, maja konkretny cel istnienia
— wszystkie inne nalezy usunag.

¢ Szybkie ladowanie si¢ sklepu. Szybkos¢ tadowania si¢ serwisu to takze element
uzytecznos$ci. Strona powinna tadowacé si¢ jak najszybciej, najlepiej co najwyzej
kilka sekund. Jesli sklep taduje si¢ dtuzej niz 5 sekund, nalezy popracowac nad jego
optymalizacja (zmiana hostingu na wydajniejszy albo optymalizacja skryptow i grafiki
w szablonie sklepu).

¢ Czcionka. W tym zakresie trzymaj si¢ nastgpujacych rad:

1. Kontrast — optymalnym rozwiazaniem jest stosowanie ciemnej (czarnej lub
ciemnoszarej) czcionki na jasnym (biatym lub jasnoszarym) tle.

2. Rozmiar — nie stosuj zbyt matej czcionki, bo niektoérzy uzytkownicy beda mieli
problemy z jej odczytaniem; 12 pikseli dla tekstu bedzie dobrg wielko$cig
(dla wyrdznienia nagtowkow stosuj oczywiscie wigksza czcionkg).

3. Liczba czcionek — ogranicz liczbg stosowanych czcionek, najlepiej do jedne;j.
Oczywiscie w elementach takich jak hasto przewodnie (tagline, slogan) czy
reklamy graficzne na stronie (ewentualnie takze naglowki) mozesz uzy¢ innej
czcionki niz w tekscie.

4. Kolory — najlepiej stosuj tylko dwa kolory: jeden dla zwyklego tekstu, a drugi
dla linkow (taczy, odnos$nikow). Oczywiscie, jesli np. na przyciskach stosujesz
ciemne tto, zastosuj na nich kontrastujacy kolor czcionki.

5. Rodzaj — stosuj czcionki bezszeryfowe, poniewaz tatwiej si¢ je czyta na ekranie
komputera, tabletu czy smartfona.
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¢ Formatowanie tekstu. Wez pod uwagg cztery zasady:

1. Stosuj nagtowki dla zwigkszenia przejrzystosci tekstu i zwrdcenia uwagi
uzytkownika.

2. Listy punktowane oraz wyliczenia zwigkszaja przejrzystos¢ tekstu i pozwalaja
skuteczniej pokazaé np. korzysci lub cechy produktéw lub ustug.

3. Pogrubienia stosuj rzadko — tylko po to, aby dobitnie zwroci¢ uwagg na jakis
wyraz czy frazg.

4. Aby zwigkszy¢ czytelnos¢ tekstu, tworz krotkie bloki tekstowe.

¢ Oznaczenie i wyglad linkéw i klikalnych elementow. W kazdym sklepie internetowym
wiele elementow jest klikalnych (linkujacych do podstron sklepu lub wykonujacych
inng akcje, np. dodanie produktu do koszyka). Sa to nie tylko linki tekstowe, ale takze
nagtowki, obrazki, ikony i przyciski menu. Nie zawsze uzytkownik intuicyjnie wie,
co jest faczem, a co nim nie jest. Dlatego warto postarac sig, by elementy klikalne
odroznialy si¢ od reszty.

W odniesieniu do samych linkoéw tekstowych — pamigtaj, aby tacza:

a) albo miaty inny kolor czcionki niz zwykty tekst, albo byly podkreslone;
mozesz oczywiscie zastosowaé formatowanie linkow w postaci innego koloru
i rownoczesnego podkreslenia;

b) zmienialy posta¢ po najechaniu na nie kursorem (tzw. stan hover); jesli link jest
podkreslony, niech po najechaniu podkreslenie znika, lub odwrotnie; analogicznie
mozesz zastosowaé zmiang koloru;

c) wspotgraty z kolorystyka szablonu.

4 Jasny przekaz akcji zakupowej. Nie probuj by¢ w tym zakresie kreatywnym.
Standardem jest opisywanie przyciskow zakupowych jako Do koszyka lub Dodaj
do koszyka.

¢ Etykiety i nazewnictwo. Stosuj ogélnie przyjete (cho¢ oczywiscie nie ma tutaj
zadnych oficjalnych zasad) nazwy dla typowych elementéw: nazwa strony Kontakt,
przycisk Strona glowna (ewentualnie Home), podstrona Opinie klientow. Jesli
wykazesz si¢ zbytnig kreatywno$ciag w tym obszarze, mozesz zdezorientowac
uzytkownika.

¢ Logo i tagline. W lewym gérnym rogu strony (szablonu) umies$¢ logo sklepu. Logo
powinno by¢ podlinkowane do strony gtownej sklepu. Bezdyskusyjnie zamie$¢ takze
tagline (z ang. slogan, hasto przewodnie). Dobry fagline podniesie konwersje
w e-sklepie, zatem nie lekcewaz tego zagadnienia. Niech tagline niesie zar6wno
informacje (ze jest to sklep internetowy i jaki ma asortyment), jak i emocje (dlaczego
warto kupi¢ wlasnie tutaj; czym ten sklep si¢ wyrdznia). Wigcej na temat tworzenia
atrakcyjnych i skutecznych tageline 6w zdradzam w rozdziale 5.6 (,,Tagline”).

¢ Menu gérne. Nawigacja jest jednym z najwazniejszych elementow w e-sklepie.
A menu gorne jest w zasadzie obowiazkowe. Przyktadowe przyciski (linki) w menu
gérnym to (od lewej strony): Strona gtowna, Promocje, Opinie, Jak kupowac?,
O nas, Kontakt.
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¢ Okruszki. Tak zwane okruszki (ang. breadcrumbs) sa obowiazkowym elementem
kazdego sklepu internetowego. Jest to swego rodzaju $ciezka, ktéra zdecydowanie
zwigksza komfort uzytkowania: pozwala uzytkownikowi btyskawicznie zorientowaé
sig, gdzie si¢ aktualnie znajduje, oraz umozliwia szybkie przejscie do jednego
z wezesniejszych etapoéw: strony kategorii lub strony gtéwnej sklepu (rysunek 2.4.2).

= TABLET KIANO CORE 10.1 DUAL 3G |

Rysunek 2.4.2. Czytelne okruszki w sklepie internetowym (Zrodto: tabletoid.pl)

¢ Ikona koszyka. W prawym gérnym rogu umies$¢ ikong koszyka. Pamigtaj,
by znajdowata si¢ w tym samym miejscu na kazdej podstronie sklepu.

Warto zastosowac inng stylizacje dla ikony koszyka, gdy jest on pusty, a inna,
gdy co$ zostalo juz do niego dodane. Warto takze zamiesci¢ krotka informacje o liczbie
i wartosci produktow znajdujacych si¢ w koszyku (rysunek 2.4.3).

e, Produktow: 1 [

Rysunek 2.4.3. lkona koszyka i informacja o liczbie produktow oraz kwocie zamowienia (zrodto: www.agito.pl)

¢ Wyszukiwarka. Kazdy sklep, nawet z niewielka liczba produktow, powinien mie¢
wyszukiwarke. Oto najwazniejsze rady na temat wyszukiwarki w e-sklepie:

1. Niech pole bedzie szerokie na minimum 25 znakéw, tak by uzytkownik widziat,
co wpisuje.

2. Obok pola na wpisanie szukanej frazy dodaj przycisk Szukaj.

3. Jesli w sklepie jest wigcej produktow, wprowadz wyszukiwanie zaawansowane,
pozwalajace ustala¢ np. zakres cenowy czy konkretne kategorie, w ktorych
ma si¢ odbywa¢ wyszukiwanie.

4. Jesli uznasz to za konieczne i przydatne, wprowadz filtrowanie wynikow
wyszukiwania.

4 Kategorie i podkategorie. W zasadzie kazdy sklep musi mie¢ kategorie, grupujace
produkty. Nawet jesli sprzedajesz kilka produktéw i akcesoria do nich, wprowadz
kategorie: Produkty A, Akcesoria do A.

Jesli wymaga tego logika i struktura asortymentu, nalezy wprowadzi¢ podkategorie
produktow. Jesli masz bardzo szeroki asortyment i chcesz wprowadzi¢ glebsza strukture
kategorii, bardzo doktadnie ja przemysl i zaprojektuj tak, by uzytkownik tatwo mogt
si¢ po niej poruszac¢. Pamigtaj, by nazwa aktywnej kategorii lub podkategorii byta
wyrdzniona — np. poprzez zmiang koloru czcionki lub przycisku, czy tez pojawienie
si¢ ramki.

¢ Newsletter. Umozliw osobom odwiedzajacym Twdj sklep zapisanie si¢ na newsletter,
ktéry bedzie informowat o promocjach czy nowych produktach w sklepie.

¢ Powiazanie z mediami spoltecznosciowymi. Uzytkownicy i klienci sklepu moga
zechcie¢ wyrazi¢ opinig o sklepie na Facebooku, zajrze¢ na fanpage sklepowy
czy polubi¢ strong. Umozliw im to poprzez umieszczenie przyciskow Lubie to!
oraz widocznego linku do fanpage 'u (jesli masz fanpage).
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A AR, rzeczywisto$¢ rozszerzona, 203
arbitraz instytucjonalny, 623
AdWords, 334-357 asortyment sklepow internetowych, 21
kampania, 348-357 ATL, 518-520
stowa kluczowe, 354 automatyczne komentarze, 437
strona docelowa, 354 automatyzacja
tekst reklamowy, 354 marketingu, 299
agencja, 279 obstugi klienta, 439
akredytywa, 621 sprzedazy, 436
algorytm Google’a, 311, 332 autoprezentacja, 385, 387
Allegro, 19, 69, 135-152 Patrz takze serwis autoresponder, 32, 290, 299, 491
blokada konta, 560 autoresponder FUMP, 303
cennik, 507 awatar
konto Palf, 139 handlowy, 201-203
negatywne komentarze, 415 informacyjny, 203
opcja Kup teraz, 137
platnosci elektroniczne, 423 B
rankingi sprzedazy, 449
strategie sprzedazy, 147 B2B, 28, 298, 616
system komentarzy, 136 B2C, business to consumer, 137, 157, 298, 441
zasady sprzedazy, 143 badanie
analiza Postawy Pracownicze 2010, 57
danych demograficznych, 447 usability, 111
finansowa przedsigwzigcia, 26 balans bieli, 246
finansowa spotki, 450 baner reklamowy, 183, 501
konkurencji, 443, 452 bezpieczenstwo
negatywnych komentarzy, 414 kupujacego, 522
porownawcza ruchu, 446 transakecji, 480
przeptywow pienigznych, 515 bialy wywiad, 616
ruchu na stronie, 445 BIK, Bankowa Informacja Kredytowa, 36
sprzedazy, 448 biuro
SWOT, 25, 41, 443 obstugi klienta, 380
obszar wewngtrzny, 27 rachunkowe, 562
silne strony, 27 SAIC, 619, 620
stabe strony, 27 biznesplan, 25, 26
zmienne zewngtrzne, 27 blogi, 191
wielkosci i potencjatu rynku, 26 Earned, 360
wrazliwosci, 516 firmowe, 193, 357-362
aplikacje, Patrz programy bledne frazy, 217
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bledy ceny produktow, 375
formatowania oferty, 222 certyfikat SSL, 122
importerow, 622 Chiny
e-sprzedawcow, 30 bezpieczna ptatnosé¢, 619
przedsigbiorcow, 584 nadzor nad produkcja, 625
strategii dtugiego ogona, 474 poszukiwanie dostawcow, 615
tworzenia oferty, 227 realizacja zamowienia, 621
w e-biznesach, 66 weryfikacja partnera, 617
w komunikacji z e-klientem, 383 CIETAC, 623
w motywowaniu ludzi, 61 CMS, 129
W pozycjonowaniu, 329 content marketing, 406
w programach partnerskich, 179 co-surfing, 462—469
w zarzadzaniu finansami, 517 CPA, Cost Per Action, 177,471, 500
w zatrudnianiu, 38, 58 CPC, Cost Per Click, 177,273, 471
boty CPL, Cost Per Lead, 177, 273
algorytmiczne, 201 CPM, Cost Per Mille, 272
interaktywne, 202 CPO, Cost Per Order, 273
komunikacyjne, 201 CPS, Cost Per Sale, 177,273
brak CPV, Cost Per View, 521
analizy umow, 68 CRM, customer relationship management, 21, 129,
archiwizacji dokumentow, 70 299, 303, 400, 439
celu biznesowego, 70 cross-channelling, 458, 461
dywersyfikacji kanatow sprzedazy, 69 cross-selling, 367, 442, 453-457, 475
kontroli budzetu, 67 crowdfunding, 270
planow awaryjnych, 67 customizacja, 397, 398
wiedzy, 68 czas na$wietlania, 245
zabezpieczenia stabilnosci rozwoju, 69
znajomosci procesOw biznesowych, 73 D
brand blogging, 406
brokerzy firm kurierskich, 430 dane
budowanie firmy, 385
e-lojalnosci, 410 kontaktu, 303
list numerdow, 490 z Allegro, 560
marki, 231, 238 darmowe statystyki, 370, 478
relacji, 295, 393, 397 data
zaufania, 384 obowiazku podatkowego, 547
business license, 618, 620, 625 przychodu, 546
buzz marketing, 406 definicja
konsumenta, 568
c spamu, 604
deklaracja wekslowa, 72
C2C, consumer to consumer, 137, 157, 374 delegowanie zadan, 39
cash flow, 515, 518 direct mailing, 607
CE, Conformité Européenne, 623 dhug, 35
cechy segmentow rynku, 23 dtugi ogon, long tail, 473, 523
cechy doklejanie logotypu, 209
przedsigbiorcy, 30 dokumentacja e-sprzedazy, 546
CEIDG, 609, 616 dom mediowy, 279
cel, 37 domena internetowa, 207, 594
cel biznesowy, 25 dopasowanie reklamy do zapytania, 344
cena, 29 dostep do GWT, 327
cena produktu, 393, 523 dotacja, 4354
cena zero, 28 double opt-in, 607
centralizacja zamowien, 79 down-selling, 453
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dropshipping, 432-436
wady, 434
zalety, 434
druk
CEIDG-1, 535, 582
VAT-R, 537
ZUS DRA, 537
ZUS ZUA, 537
dywersyfikacja sprzedazy, 69, 391
dziatalnos$¢ gospodarcza
data zgtoszenia, 535
forma opodatkowania, 536
kod PKD, 536
numer REGON, 537
rejestracja w ZUS-ie, 537
wady, 31
zalety, 31
zasady ksiggowosci, 536
zwolnienie z VAT, 539
dziatalnos$¢ indywidualna, 543
dziatanie
co-surfingu, 466
programu afiliacyjnego, 276
retargetingu, 278
wyszukiwarki Google, 310

eBay, 135, Patrz takze serwis
e-biznes, 41
e-commerce, 17
eCRM, 400404
analityczny, 401
interakcyjny, 400
operacyjny, 400
e-delikatesy, 21
EDI, Electronic Data Interchange, 548
efekt
kuli $nieznej, 525
ROPO, 460
efektywnosé
e-sprzedazy, 213, 443
reklam, 181
e-firma, 33
e-kioski, 21
e-klient, 373
e-komunikacja, 527
ekonomia rozdawnictwa, 28
e-konsument, 191
eksperckosc, 390
ekspozycja, 245
elastycznosé, 26
e-learning, 166
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clementy sklepu internetowego
drzewo kategorii, 86
koszyk, 86
nagtowek, 85
produkty, 86
stopka, 86
strony produktow, 87
wyszukiwarka, 85
e-lojalnosé¢
ekonomiczna, 410
emocjonalna, 410
e-mail marketing, 282
baza adresow, 285
ochrona danych osobowych, 286
sposoby dystrybucji, 290
wady, 283
zalety, 282
e-marketing, 187-371
AdWords, 334
awatar handlowy, 201
blog firmowy, 358
blogi, 192
bledy tworzenia ofert, 227
budowanie marki, 238
e-mail, 282
Facebook, 194
funkcje, 188
identyfikacja wizualna, 234
marka, 205
marketing automation, 298
marketing spotecznosciowy, 260
marketing wirusowy, 255
modele wspoélpracy, 272
narzedzia, 273
newsletter z ofertami, 365
odmiany, 189
oferty, 378
performance marketing, 271
pozycjonowanie, 309
prosument, 191
rzeczywistos$¢ rozszerzona, 204
social media, 260
strategia, 188
tagline, 249
viral, 257
YouTube, 198
zasada 3A, 190
zdjecia, 240
e-podpis, 535
e-program lojalnosciowy, 412
e-przedsigbiorca, 28, 31, 525
e-przedsigbiorstwo, 55
e-przelewy, 420
ePUAP, 535
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escrow, 621

e-sklep, Patrz sklep internetowy

e-sprzedawca, 30

e-sprzedaz, 522
data obowiazku podatkowego, 547
data przychodu, 546
dokumentacja, 546
dziatalno$¢ gospodarcza, 557
ewidencja zwrotow, 554
faktura elektroniczna, 548
instalowanie kasy fiskalnej, 558
kasa fiskalna, 551, 553
koszty przesytek, 549
prowadzenie ewidencji, 552
przedptata, 547
zaliczka, 547

etykiety nadawcze, 437

e-ushugi, 163

evangelist marketing, 406

e-zakupy, 18, 137

F

Facebook, 265, Patrz takze serwis
Facebook marketing, 194
fake, 613
faktura elektroniczna, 548
fanpage, 196, 232
FF, Flat Fee, 272
finansowanie e-biznesu, 41
firma
Barlinek, 399
GVO, 186
handlowa, trading company, 617
SICC, 496
firmy
kurierskie, 429
pozycjonerskie, 331
MLM, 183
f-marketing, 189
folia stretch, 427
fora opiniotworcze, 191
forma
dziatalnosci, 31
prawna e-biznesu, 539
formatowanie
oferty, 222
profesjonalne, 223-227
formaty reklam, 339
formularze, 480
formularze opcji dostawy, 437
formy
opodatkowania, 545, 580
rekomendacji, 406
znakow towarowych, 600
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frazy wyszukiwawcze, 216, 314
fundusze
porgczeniowe, 43-53
pozyczkowe, 4354
venture capital, 41-54
zalazkowe, 43-54
funkcje e-marketingu, 188

funkcjonalno$ci programéw sklepowych, 113-118

generator reklam, 288

gestos¢ fraz kluczowych, 321

GIODO, 24, 287, 588

glebia ostrosci, 246

Google
AdWords, 24, 310
Analytics, 110, 299, 328, 370, 478
Insights, 24
Keyword Tool, 24, 503
Maps, 618
Webmaster Tools, 327, 331
wyniki organiczne, 336
wyniki sponsorowane, 336
zasada dziatania, 310

gustomierz, 408

gwarancja, 570

handel
domenami, 594
elektroniczny, 17
online, 21
offline, 21
happy hours, 491
hasta reklamowe, 252

identyfikacja wizualna, 235
ikona koszyka, 91
import z Chin, 615
indeksowanie mobilnych stron, 494
infografika, 225
informacje

inwestorskie, 450

o leadzie, 302

reklamowe, 197
instytucje arbitrazowe, 623
integracja danych z dostawcami, 438
integratory, 431
interactive voice response, 502
internetowy przewodnik, 464
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internetowy sprzedawca, 465
iStore.mobile, 122
iStore.pl, 121, 507
certyfikat SSL, 122
formularz rejestracyjny, 123

SEO, 122
szablony RWD, 121
Web API, 122
J
jakos¢
reklamy, 343
ustug, 22
Joint Venture, 170
just in time, 508
K
kaizen, 512
kampania

AdWords, 348-357
mobilna, 501, 503
w sieci reklamowej, 356
kanaly
pull, 519
push, 519
sprzedazy, 458, 460
karta podatkowa, 532, 582
karty ptatnicze, 422
kary, 333
ban, 330
filtr, 331
kasa fiskalna, 551, 554, 558, 584
katalogowanie, 324
kategorie klientow, 368
klauzula abuzywna, 573
klauzule niedozwolone e-sklepu, 573-576
know-how, 72
kod PKD, 536
kody QR, 497499
kolejka FIFO, 79
komunikacja e-biznesowa, 373, 376, 383
e-mail, 377, 437
komunikator, 378
telefon, 377
wirtualny doradca, 378
konfiguracja kampanii reklamowej, 353
konkursy rekomendacyjne, 256
konsumpcja mediow, 519
konto
firmowe, 559, 620
prywatne, 559
kontrola UKS, 555-566
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kontrole, 70
kontrowirus, 257
koperty kurierskie, 427
kopiowanie
cudzych tresci, 611
sklepow, 476
korzystanie z zewngtrznych zasobow, 481
koszt
dostawy, 374, 549
klikniecia, 471
pozyskania klienta, 299
realizacji aplikacji, 496
spotu telewizyjnego, 521
stworzenia bloga firmowego, 358
za akcjg, 500
koszty dziatalnosci, 35
stale, 516
zmienne, 516
koszyk, 99
edycja, 102
opcja Dodaj do koszyka, 102
kradziez transferu danych, 613
kreatory stron, 493
kreatywna ksiggowos¢, 39
kredyt bankowy, 39
KRS, 616
kryzys
w dziale personelu, 66
w finansach, 66
w logistyce, 75
zwiazany z podejmowaniem decyzji, 71
KSU, Krajowy System Ushug, 43, 51-54
ksztattowanie niszy rynkowej, 23
kupowanie linkow, 326
kwartalne rozliczanie podatku, 511
kwota wolna od podatku, 542

L

layout serwisu, 219
lean managment, 508
licencja
eksportowa, export license, 617
open source, 114
stand alone, 118
licencje sklepowe, 80, 112—-119
liczba
aukcji, 154
e-sklepow, 18, 20
linkéw na stronie, 318
uzytkownikow sieci, 373
wejs$¢ na strong, 313
link baiting, 323
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linki zalety, 261
na forach, 325 zasady, 262

pozycjonerskie, 312
sponsorowane, 310, 336
w komentarzach, 325
wewngtrzne, 319
wychodzace, 319
zewngtrzne, 319
zwrotne, 312
linkowanie, 327
wlasnych serwisow, 324
wzajemne, 324
lista
adresowa, 285, 287
mailingowa, 32
towarow dodatkowych, 524
logistyka e-sprzedazy, 419
logo, 207, 212
logotyp, 207, 210
lojalnos¢, 409
lokowanie produktu, 501
LSCD, 623
LTV, lifetime value, 370

L

aczenie materialow tradycyjnych z internetowymi, 204

magazynowanie
dropshipping, 425
fulfillment, 426
just-in-time, 425
klasyczne, 424
mix, 425
mailing, 603
mapa serwisu, 321
marka, 205, 228-238, 384, 519
marketing, 150
marketing automation, 298
dane statystyczne, 300
dojrzewanie leadow, 304
etapy kupowania, 300
lead, 301

monitorowanie zdarzen, 304
personalizacja komunikacji, 307

uruchamianie akcji, 306

wdrazanie, 308
internetowy, 187-371
rekomendacyjny, 407
relacji, 393, 396
spotecznosciowy, 260

narzedzia, 265
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szeptany, 406

w Google’u, 335

wewngtrzny, 228

wielopoziomowy, 183

wirusowy, 254-257, 406

zewngtrzny, 228
matryca konsumencka, 184
m-biznes, 485, 487
m-commerce, 22, 489
metoda

double opt-in, 607

kija i marchewki, 62
metody

ptatnoscei, 419

ustalania cen, 29

wplaty zaliczek, 511
mikroblogi, 363
mikroblogi firmowe, 357
mikropozyczka, 44, 48-54
mikrostrona, 492
mity

e-sprzedazy, 522

podatkowe, 584

MLM, multi level marketing, 184-186

mobile marketing, 189
mobilne

narzg¢dzia marketingowe, 504

strony WWW, 491
mobilny

blog, 493

internet, 487

sklep internetowy, 493
model

ABC, 509

biznesowy, 31

free, 28

just in time, 508

planowania, 35

rozliczeniowy, 177
modele

co-surfingu, 466

handlu, 213

tworzenia ofert, 213
moduty CRM, 401

nadzorowanie firmy pozycjonerskiej, 332

nagtowki, 318
najwigksi gracze, 19
naklejki ostrzegawcze, 428

Pole¢ ksigzke


http:/onepress.pl/rt/bibebi
http:/onepress.pl/rf/bibebi

Skorowidz 641
narzedzia obstuga
analityczne, 25 aukcji, 440

analizy konkurencji, 445
diagnostyki reklam, 356
dla pozycjonera, 329
do co-surfingu, 467
e-marketingu, 273
m-biznesowe, 488
aplikacje mobilne, 495
kody QR, 497
mobilne strony, 491
reklama mobilna, 500
SMS, 488
propozycji stow kluczowych, 355
zarzadzajace sprzedaza, 438
narzedzie, Patrz takze program
ahrefs.com, 329
Disavow Link Tool, 312
Frogia.com, 288
Google Analytics, 110, 328, 370, 478
Google Keyword Tool, 503
Google Webmaster Tools, 327, 331
Keyword tool external, 329
Manubia, 25
Market Samurai, 329
Publiker, 329
SeoQuake, 329
seostation.pl, 329
stat4seo.pl, 329
TradeWatch, 25
Visual Website Optimizer, 479
Website Optimizer, 479
nazwa
produktu, 207
przedsigbiorstwa, 207
negatywne komentarze, 414418
nierzetelny kontrahent, 563
nieuczciwa konkurencja, 590, 591
niezadowolenie klienta, 414
niezgodno$¢ towaru z umowa, 571
nisza rynkowa, 22
badanie potencjatu i wielkosci, 24
kreowanie, 24
uzupeienie, 23
wyodrgbnienie, 23
zagrozenia, 25
numer PESEL, 586

o

obnizanie kosztow, 484
obowiazki sprzedawcy, 567
obrobka zdjee, 247
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klienta, 22, 439
przesytek, 429, 431
transakcji, 419, 438
transakcji Allegro, 79
obszar reklamy, 338
ocena
stabych stron organizacji, 444
szans, 444
zagrozen, 444
ochrona
danych firmowych, 71
danych osobowych, 286, 585
know-how, 72
techniczna utworu, 612
wilasnosci intelektualnej, 611
wzoru przemystowego, 603
znakow towarowych, 599, 601
odbiorca
niezdefiniowany, 214
zdefiniowany, 214
oddziatywania reklamy telewizyjnej, 520
odmiany e-marketingu, 189
odstapienie od umowy, 568
oferta handlowa, 213, 378, 523
formatowanie wewnetrzne, 221
formatowanie zewnetrzne, 219
jakos¢ opisu, 218
tytut, 215
walor marketingowy, 217
warto$¢ informacyjna, 215
zdjecia, 240
oferty uniwersalne, 214
ograniczanie marnotrawstwa, 509
ograniczenia
kampanii mobilnych, 503
produktéw handlowych, 161
okruszki, 91
opcja Kup teraz, 523
open source, 81

operatorzy platnosci elektronicznych, 422, 423

opis, description, 318, 375
opis produktu, 375
optymalizacja
bloga, 322
dla wyszukiwarek internetowych, 316
dziatan marketingowych, 370
forum, 322
grafiki, 320
kanatéw komunikacji, 377
kosztow, 505, 512
logistyki, 508
podatkowych, 511
sprzedazy, 476, 478, 506
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optymalizacja

sklepu internetowego, 322

strony firmowej, 322

strony sprzedazowej, 322
optymalna liczba znakdw, 320
OTC, over-the-counter drugs, 146
otoczenie biznesowe, 27
outsourcing, 481

zagrozenia, 484

zalety, 485
outsourcing logistyczny, 76
oznakowanie CE, 623

P

paczka za pobraniem, 522
Performance marketing, 271
permission marketing, 406
personalizacja wiadomosci, 307
petla dlugu, 35
plan
awaryjny, 67
marketingowy, 152
planowanie, 34
platforma
iStore.pl, 121, 507
Sendit, 122
platformy
aukcyjne, 18, 135
aukcyjno-ofertowe, 153
biznesowe, 616
do sprzedazy wiedzy, 172
ofertowe, 78
ogloszeniowe, 154
ogtoszen lokalnych, 161
sprzedazowe, 152
sprzedazowe B2B, 153
wysytkowe, 122
zakupow lokalnych, 154, 156
plik XML, 473
ptatnosci, 419
elektroniczne, 437
elektroniczne na Allegro, 423
z uzyciem telefonu, 421, 489
za kliknigcie, 335, 471
za wykonana akcje, 471
ptynnos¢ finansowa sklepu, 474
p-marketing, 189
Poczta Polska, 430
poczucie bezpieczenstwa, 380, 522
podatek
CIT, 580
dochodowy, 577
liniowy, 583
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od czynnosci cywilnoprawnych, 577
od sprzedazy, 532
PIT, 580
VAT, 539, 577, 580
w formie karty podatkowej, 532
podcast, 269
podejmowanie decyzji, 70
podpis elektroniczny, 549
podstrony sklepu, 103
podtrzymywanie relacji, 441
podwdjne opodatkowanie wyplat, 544

POIG, Program Operacyjny Innowacyjna Gospodarka,

41-52

POKL, Program Operacyjny Kapitat Ludzki, 41-54

polityka

asortymentowa, 459

cenowa, 459

same origin policy, 466
poréwnywanie

cen, 19

kosztow sprzedazy, 507
poréwnywarki cenowe, 181, 469-473
portale

branzowe, 451

spotecznosciowe, 191
portfel elektroniczny, 421
portfolio klientow, 387
poszukiwanie

dostawcow, 617

wtlasnego rynku, 24
potencjat rynku, 24
pozycjonowanie, 78, 309

algorytm Google’a, 332

analiza konkurencji, 314

blog, 362

biedy, 329

dobor stow kluczowych, 314

frazy, 313,314

GWT, 327

kary, 330

SEO, 316, 331

Seo-blog, 325

ustalanie rankingu, 310

zdobywanie linkow, 323
pozyskiwanie kapitatu, 39
PPC, Pay Per Click, 273
pracownik

motywacje, 56, 61-64

wynagrodzenie, 56
prawa konsumenta, 567
prawo, 531

autorskie, 610

do zwrotu, 569

podazy i popytu, 163
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precle, 324
presell pages, 324
prezentowanie produktow, 204
problemy firmy, 36
proces podejmowania decyzji, 30
procesy biznesowe, 73
product lunch, 175
product seeding, 406
profesjonalny wizerunek, 388
profil
konsumenta, 373
reklamowy, 196
progi prowizji, 507
program, Patrz takze narzgdzia
Benefiter, 290
¢CRM Royal Canin, 403
GetResponse, 290, 291
GIMP, 248
Google AdWords, 334, 337, 370
impleBOT, 290
impleBOT MANAGER, 290
Interspire Email Marketer, 290
MailChimp, 290
NetMailer, 290, 291
Pername, 290
Piwik, 328
Photoshop, 247
SALESmanago, 302
Sello, 440
SEO-Leniviec, 329
SeoLight, 324, 329
programy
afiliacyjne, 176, 276
do obstugi transakeji, 438
do wysylania mailingow, 290
lojalnosciowe, 404, 411-413
ksiggowo-magazynowe, 559
mobilne, 490, 495
partnerske, 176, 180, 370
AdSense, 182
AdTaily, 182
reklamowe, 334, 370
rekomendacyjne, 404
sklepowe
iStore.pl, 121, 507
osCommerce, 112
Presta Shop, 116
Shoper.pl, 118
Sote Shop, 114
Wellcommerce.pl, 126
projektowanie sklepu, 476
prospekty emisyjne, 450
prosument, 22, 191
prowadzenie bloga, 362
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prowizja, 177
proximity marketing, 502
prog rentownosci, 516
przedrostek m., 494
przedsigbiorstwo, 30

delegowanie, 39

finansowanie, 41

inwestycje, 38

koszty, 35

najczgstsze bledy, 66

organizacja, 37

planowanie, 34

strategia cenowa, 33

szkolenia, 36

tajemnice, 71

wyznaczanie celow, 40

zatrudnianie pracownikow, 38, 55
przeinwestowanie, 38
przekaz

gotowkowy, 621

informacyjny, 218

marketingowy, 218
przelew

internetowy, 420

na konto firmowe, 619

T/T, 619

tradycyjny, 420
przeniesienie praw autorskich, 595
przetwarzanie danych, 586
przyczyny niezadowolenia klienta, 415
przygotowanie do zatrudnienia, 59
przygotowywanie przesytek, 426
przyjazne adresy URL, 317
przysztos¢ e-commerce, 22
pull marketing, 520
push marketing, 520

Q

QR, Quick Response, 497

rachunek zastrzezony, 621
ranking, 310

witryn, 20

sprzedazy, 449
raport eCommerce 2012, 20
realizacja zamowienia, 103
rebranding, 207

referaty do spraw handlu internetowego, 531

referencje, 387
regulamin e-sklepu, 572
klauzule niedozwolone, 573
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reguta double opt-in, 493
rejestr dluznikow, 616
rejestracja

dziatalno$ci gospodarczej, 531

klientow, 99

sprzedazy, 553

zbioru danych, 588
rejestrowanie wzoru przemystowego, 600—-603
reklama, 174

AdWords, 313, 335, 340348

hybrydowa, 200

interaktywna, 198

mobilna, 500

mobilna kontekstowa, 501

ptatna, 310, 334

w sieci reklamowej, 356

w telewizji, 519, 520

w wyszukiwarce, 356

wewnatrz aplikacji, 501

wirusowa, 199, 200
reklamacje, 381, 431, 570
reklamobiorca, 178
reklamodawca, 178
rekomendacja, 256, 408

konsumencka, 389

medialna, 390

naturalna, 405

przez autorytety, 389

zamierzona, 405
relacja

odpowiedzialna, 396

proaktywna, 396

reaktywna, 396
responsywne szablony, 110
retargeting, 277
rodzaje

opodatkowania, 544

relacji, 396
ROI, Return on investment, 369
rozliczanie straty, 511
rozliczenia, 272
rozmieszczenie stow kluczowych, 321
rozpraszacze, 480
rozszerzenie .mobi, 494
rozwiazywanie probleméw, 36
rozwoj rynku e-commerce, 19, 21
RWD, responsive web design, 121
ryczalt ewidencjonowany, 583
rynek

e-commerce

czynniki prowzrostowe, 19
wartos¢, 18
elektroniczny, 28
e-sklepow, 20
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suplementow diety, 23
zakupow lokalnych, 157
elektroniczny, 22
spozywczy, 21
rynkowe trendy, 25
rywalizacja pracownikow, 62
ryzyko gospodarcze, 545
rzeczywistos¢
rozszerzona, 203
wirtualna, 203

S

SaaS, software as a service, 80, 479
SAIC, 618, 620
samodzielna dziatalno$¢ gospodarcza, 543
schemat procesow, 75
sektor
MSP, 22
SME, 22
SEO, Search Engine Optimization, 316, 493
Seo-blog, 325
Seo-copywriting, 316
Serwis
Alexa.com, 445
Allegro.pl, 19, 69, 135-152
Aukcje.fm, 153
Aukcjusz.pl, 153
BiznessApps, 496
BlueArena, 502
Bonbonier.pl, 24
Ceneo.pl, 19
Corton.pl, 24
Domy.pl, 155
Dotpay.pl, 489
eBay, 135
Eholiday.pl, 155
ekademia.pl, 169, 173
Facebook, 265
GoTo.com, 335
Gratka.pl, 155
Groupon.pl, 19
Gumtree.pl, 157
InfoVeriti.pl, 449
Interkursy.pl, 173
LinkedIn, 498
Mensis.pl, 28
Merlin.pl, 137
MiastoSzkolen.pl, 169
Mobilizuj.pl, 493
MoFuse, 493
MoneyGram, 621
Nokaut.pl, 19
OfferMobi, 494
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Otomoto.pl, 154
PayPal.pl, 490, 620
Prawochinskie.pl, 615
Ready.mobi, 494
smsapi.pl, 491
SoSho.pl, 27
Streetcom Polska, 407
Swistak.pl, 135
Tablica.pl, 137, 158
Tolle.pl, 59, 111
TradeWatch.pl, 447
WellCommerce.pl, 126
Western Union, 621
Wykop.pl, 265
YouTube, 198, 266
serwisy
aukeyjne, 19, 78
crowdfundingowe, 270
geolokalizacyjne, 191
spotecznosciowe, 265
rekomendacyjne, 191
resellingowe, 137
zakupow grupowych, 365, 366
sieci dystrybuujace reklamy mobilne, 500
sie¢ reklamowa, 356, 357
silne strony, 27
skimming, 29
sklep 1AI-Shop, 493
sklep internetowy, 18, 77-133
aplikacje, 112
fanpage, 91
kategorie, 91, 95
newsletter, 91
podstawowe elementy, 85
podstrony, 105-110
realizacja zamowienia, 101, 103
rejestracja klientow, 99, 101
sktadaniec zamowienia, 99
strona gtowna, 92
strona produktu, 96
testowanie, 111
uzytecznos$¢, 88-92
wersja mobilna, 110
wirtualny doradca, 92
wyglad, 89-92
zwigkszanie uzytecznosci, 111
sklepy
licencyjne, 82, 84
open source, 81
szyte na miarg, 83
typu SaaS, 80
sktadki ZUS, 544
skutecznos¢
pozycjonowania, 371
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programu AdWords, 371
reklam, 181
sprzedazowa oferty, 214
tytutu, 217
slogan, 250
firmowy, 390
informacyjny, 211
korzysciowy, 212
reklamowy, 251
stabe strony, 27
stowa kluczowe, 215, 345
s-marketing, 191
SMS, 488
social
design, 24
gifting, 22, 280
media, 22, 326, 521
media marketing, 189
spam, 603, 604
spojnos¢ wizerunkowa, 234
spotka
cywilna, 543
jawna, 543
komandytowa, 542
7 0.0., 540-543
z0.0. & Co., 542
sprawdzeni dostawcy, 616
sprawdzenie efektywnos$ci reklam, 181
sprzedaz
grafik, 596
hobbystyczna, 533
logo, 596
na Allegro, 560
prywatna, 532, 577
tre$ci strony internetowej, 596
tre$ci mobilnych, 490
wiedzy, 166
w formie audio, 172
w formie ksiazki, 171
w formie szkolen, 172
w formie wideo, 171
SQT, Search Quality Team, 310
standard
Allegro, 138
corporate identity, 221
stany magazynowe, 437
startup, 41
stosowanie outsourcingu, 482-484
strategia
dlugiego ogona, 474
dominujaca, 34
e-marketingu, 188
free, 30
niskich cen, 29
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strategia
niszy rynkowej, 22
penetracji rynku, 33
prestizowa, 34
$rednich cen, 29
wysokich cen, 29
strategie
cenowe, 28
sprzedazy, 147
strona
docelowa, 346
glowna sklepu, 92
czgs$¢ glowna, 94
czg$¢ naglowkowa, 92
czes$¢ podnagtowkowa, 93
sidebar, 93
stopka, 94
kategorii, 95
mobilna typu mikro, 492
produktu, 96
reklamowa, 197
sprzedazowa, 287
strony
responsywne, 110, 125
typu squeeze, 287, 493
struktura serwisu sprzedazowego, 84
subdomena, 494
SWOT, 443
synchronizacja z Allegro, 79
syndrom eksperta, 227
system
identyfikacji wizualnej, 234, 237, 238
platnosci, 122
systemy
CRM, 21
lojalnosciowe, 409
reklamowe, 174
rekomendacyjne, 405
wymiany linkow, 326
sytuacje kryzysowe, 76
szablon
RWD, 121, 125
wiadomosci, 292
szkolenie pracownikow, 563
szukanie pracownikow, 59
szybko$¢ transakcji internetowej, 524

-

S

$ledzenie ruchu na stronie, 328
$wiadczenie ustug droga elektroniczna, 609
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T

T/T, Telegraphic Transfer, 619
tabelka SWOT, 26
tag description, 318
tag keywords, 318
tagline, 249-252
tajemnica przedsigbiorstwa, 71, 73
technika
cross-sellingu, 367, 442, 453-457, 475
down-sellingu, 453
up-sellingu, 367, 454-457
techniki marketingowe, 453
technologia Bluetooth, 502
technologie mobilne, 486
telefon, 487
telefonia komoérkowa, 487
telepraca, 529
temperatura barwowa $wiatta, 247
test
A/B, 111,479
G12,57
réwnolegty, 478
testowanie, 476479
transfer wlasnos$ci intelektualnej, 594
trendsetting, 406
tre$¢ reklamy, 346
trudny klient, 382
tworzenie
aplikacji mobilnej, 495
automatycznej reguly, 306, 308
identyfikacji wizualnej, 229
kampanii AdWords
konto, 351-353
kampanii reklamowej, 348
analiza klientow, 349
analiza konkurencji, 350
cel, 349
listy adresowej, 285
co-reg, 289
kupno mailingu, 289
pop-up, 288
sidebar, 288
squeeze page, 287
wymiana partnerska, 288
mobilnych blogow, 493
ofert uniwersalnych, 214
ofert sprzedazowych, 610
programu partnerskiego, 177
skutecznej oferty, 213
skutecznych e-maili, 291-297
spotecznosci, 271
stron mobilnych, 493, 495
sublist, 290
wirtualnych przymierzalni, 204
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typy platform e-sklepowych, 80
tytut
oferty handlowej, 217
strony, 317
wykonawczy, 566

U

udostgpnianie miejsca reklamowego, 598
ukrywanie linkow, 312
UKS, Urzad Kontroli Skarbowej, 70
umowa
handlowa, 622
o zakazie konkurencji, 72
z biurem rachunkowym, 562
UOKIK, 573, 593, 604
up-selling, 367, 453-457
urzadzenia mobilne, 487
usability, 378
user experience, 378
ustuga
interactive voice response, 502
Premium SMS, 489
typu Pay Per Call, 489
voice broadcasting, 502
ustugi
eksperckie, 163
on-line, 163
USP, unique selling proposition, 249
ustalanie
cen, 29
rankingu, 310
ustawa o ochronie danych osobowych, 572
uzyteczno$¢ sklepu internetowego, 88

\")
VA, viral marketing, 255
venture capital, 39, 41
viral, 257
voice broadcasting, 502
VR, virtual reality, 204

w

wadliwe o$wiadczenie woli, 605
wartos$¢
kapitatu zaktadowego, 541
rynku e-commerce, 18
zyciowa klienta, 370
wdrozenia dedykowane, 83
Web API, 122
weksel, 72
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WellCommerce.pl, 126, Patrz takze serwis

cennik, 130

funkcje dodatkowe, 129

funkcjonalnosci, 126

promocje, 128

szablon stylow, 129

uzytecznos¢, 132
wersja mobilna sklepu, 110
weryfikator zaufania, 386, 387
wiarygodnos¢ sklepu, 474
wideocast, 269
wideoczat, 395
wielko$¢ rynku, 24
wielokanalowos$¢ sprzedazy, 458
wirtualna przymierzalnia, 206
wizerunek marki, 229, 234, 236
wlasnos¢ intelektualna, 594, 611
wojna cenowa, 33, 228
WORA, write once run anywhere, 496
WordPress, 173, 493
wprowadzanie w btad, 591
wrogie przejgcie, 71
wskazniki

kliknig¢, 335, 339

CTR, 151
wspotpraca, 62, 64

z blogerami, 361

z porownywarkami, 471
wybor

firmy konsultingowej, 616

formy ptatnosci, 104

stow kluczowych, 345, 357
wyglad sklepu, 89, 379
wypalenie e-zawodowe, 526
wyprzedaze

garazowe, 160

kolekeji, 533
wysokos$¢ prowizji, 178
wysylka e-maili, 295
wyszukiwanie produktu, 399
wyscig szezurdw, 62
wys$wietlanie

reklam, 501

zdjeé, 248
wytyczne marketingu relacji, 394
wywiadownia gospodarcza, 449
wyznaczanie celu, 25, 37, 40
wyznacznik decyzji zakupowych, 28
wzor przemystowy, 602

Y
YouTube, 198, 266
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y 4 zastosowanie
AR, 205
zabezpieczanie kodow QR, 498
biznesu, 67 zatrudnianie, 55, 59

przesytek, 426
stabilno$ci rozwoju, 69
zachowanie tajemnicy przedsigbiorstwa, 73
zagrozenia dla e-przedsigbiorcy, 525
zakres kontroli, 561
zakup kasy fiskalnej, 553
zakupy
grupowe, 19, 365
przez telefon, 21
zaplecze pozycjonerskie, 326
zapobieganie kontrolom, 562
zarzadzanie
finansami
analiza wrazliwosci, 516
bledy, 517
bufor bezpieczenstwa, 517
cash flow, 515
finansowanie inwestycji, 518
koszty, 516
polityka cenowa, 518
prog rentownosci, 516
szacowanie ryzyka, 517
wynagrodzenie wlasciciela, 518
wzrost, 515
zadtuzenie, 518
zysk, 514
firma, 76
godnosciowe, 64
kryzysem, 64
ludzmi, 55, 72
relacjami z odbiorcami, 129
sprzedaza, 438
tre$ciami, 129
trescia, 497
zasada
3W, 68
dopasowania, 347
SMART, 40
zasady
budowania relacji, 397
delegowania, 39
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0s0b, 544
znajomych, 58
zaufanie klientow, 384, 392, 480, 522
zdalna kontrola, 466
zdjgcia, 240-248
kontekstowe, 226
korzysciowe, 227
poréwnawcze, 227
sprzedawanych przedmiotow, 611
sprzedawcy, 391
zdobywanie linkow, 316, 323
artykuty do przedruku, 326
fora, 325
katalogowanie, 324
komentarze, 325
link baiting, 323
linkowanie wzajemne, 324
Seo-blog, 325
serwisy spolecznosciowe, 326
wpisy goscinne, 325
zakup, 326
zestaw danych osobowych, 588
zestawienie porownywarek, 470
zgloszenie dziatalno$ci gospodarczej, 535
zgoda na przetwarzanie danych, 587, 605
zmiany organizacyjne, 37
znak towarowy, 599, 601
ZUS, 537
zwigkszanie uzytecznosci sklepu, 111
zwolnienie
z obowiazku kasy fiskalnej, 552
z podatku VAT, 539
zwrot towaru, 569
zwrot z inwestycji, 369

N

zrodta finansowania, 43
zrodta kryzysu, 65
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Na poczatku byt Internet.
Potem ludzie zaczeli w nim handlowagé...

Idea Biblii e-biznesu zrodzita sie z prostej potrzeby stworzenia mozliwie
kompletnej skarbnicy wiedzy na temat przedsiebiorczosci uprawianej

w wirtualnym swiecie. Wiedza ta, dotychczas zamknieta w wielu ksiazkach
oraz rozproszona na tysigcach stron internetowych, bywata przedstawiana
selektywnie — w koncu nie istnieje ekspert, ktory wie wszystko o e-commerce.
Kto wiec miatby napisac¢ ksiazke wyczerpujaca ten temat? W dodatku
chodzi o temat, ktory stale sie rozwija. Ustawiczne mnozenie sie watkow
oraz lawinowo rosngca liczba nowych pytan i wyzwan, ktére wymagaja
odpowiedzi, nie sprzyjaja opanowaniu catosci zagadnienia. A w Swiecie
e-biznesu nic nie jest stale.

Poniewaz Biblia e-biznesu powstawata z mysla o systemowym przedsta-
wieniu kwestii zwigzanych z e-commerce, opracowania poszczegaolnych
zagadnien podjeto sie ponad dwudziestu autorow. Kazdy z nich jest
specjalista w swojej dziedzinie. Dzieki temu niniejsza ksiazka gromadzi
najcenniejsza praktyczna wiedze e-biznesowa w jednym miejscu. Biblia
e-biznesu nie jest dzielem skonczonym — wirtualny biznes stale sie
zmienia! Dlatego swoistym przediuzeniem publikaciji jest jej fanpage
dostepny pod adresem: www.facebook.com/bibliaebiznesu. Mozesz
zadawac tam pytania, a nawet toczy¢ polemiki z autorami | wspolnie
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