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Gzas rozwina¢ wtasny hiznes!

* Analiza rynku i wtasnych mozliwosci — branza, asortyment, konkurencja

 Zakfadanie sklepu — oprogramowanie, witryna, oferta

* Promocja sklepu i jego klienci — wyszukiwarki, programy partnerskie,
kampanie reklamowe

Jesli masz zytke do interesdw, a posiadanie wiasnego punktu handlowego wydaje Gi sie
dobrym sposobem na biznes, na pewno doceniasz mozliwosci, jakie otwiera przed Tobg
mozliwos¢ zatozenia sklepu internetowego. To $wietna sprawa — nie musisz inwestowac

w drogi lokal przy ruchliwej ulicy, odpowiedni wystr6j czy specjalny magazyn. Handel

w sieci mozesz prowadzi¢ z wtasnego mieszkania, nie musi on zajmowac Ci catego dnia pracy,
a to, co wymaga Twojego przemysSlenia i starannego opracowania (oprdcz wyboru branzy

i asortymentu), to wyglad i uzyteczno$¢ witryny oraz jej miejsce w rankingach wyszukiwarek.

W ksiazce ,Jak zatozy¢ skuteczny i dochodowy sklep internetowy. Kolejna odstona”
znajdziesz wszystkie informacje dotyczace zakfadania i prowadzenia sklepu internetowego

— od pierwszych decyzji biznesowych, przez wybor oprogramowania, tworzenie strony WWW,
wykorzystywanie narzedzi promocyjnych i analitycznych, az po planowanie dtugofalowych
kampanii reklamowych i sposoby skupiania wokot siebie spotecznosci zadowolonych klientow.
Dowiesz sie wiecej o roli wyszukiwarek, pordwnywarek i programéw partnerskich, nauczysz
sie tworzy¢ szum medialny i redukowac koszty przesytek. Poznasz takze wszystkie aspekty
prawne zwigzane z prowadzaniem dziatalnosci handlowej w Internecie!

* Wybor branzy i asortymentu

* Analiza konkurencji

» Oprogramowanie sklepowe i witryna WWW

* Copywriting

* Wykorzystanie Google Analytics i Google Adwords
o Wyszukiwarki, porownywarki, programy partnerskie
¢ Planowanie kampanii reklamowej

 Budowanie spotecznosci wokét sklepu internetowego
* Newslettery, mailingi i programy motywacyjne

» Segmentacja klientdw i marketing e-mailowy

* Wysytka i magazyny

 Obstuga po sprzedazy

* Sprzedaz sklepu
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Rozdziat 19.
Gdy osiagniesz szczyt

Masz juz swdj sklep internetowy. Dzialasz lub dziatates wedtug podobnego schematu,
jaki prezentuje w tej ksigzce. Promocja w wynikach organicznych Google, obecnos¢
w porownywarkach, moze Google Adwords, pojawiajg si¢ stali klienci, sklep jest po-
lecany innym. Sprzedaz, ktora poczatkowo rosta z miesigca na miesiac, teraz zatrzy-
mala si¢ na pewnym etapie i nie rosnie. Znasz ten bol? Nie tylko Ty.

To bardzo popularny problem. Wiekszos¢ e-sklepéw do swojej promocji wykorzystuje
wyszukiwarki. Nie ma si¢ co dziwi¢. To w wigkszosci przypadkéw najbardziej efektywna
forma promocji dla e-sklepu. W pewnym momencie wyczerpiesz jednak potencjat klien-
tow, ktorzy chea kupowac to, co Ty sprzedajesz. Moze bedziesz wtedy realizowat 100
zamoOwien miesigcznie, moze 200, moze 500. Jesli ten poziom bedzie Ci¢ zadowalat,
to pozostaje si¢ tylko cieszy¢. Natura ludzka sprawia jednak, ze w miarg jedzenia apetyt
ro$nie. Jak wydostac si¢ z tej putapki i przekroczy¢ t¢ zaczarowang granice?

Zasada jest stosunkowo prosta. Jesli wyczerpates potencjat wsrod klientow, ktorzy wie-
dza, jakich produktow chca, musisz zaczac¢ szukac¢ wsrod ludzi, ktdrzy jeszcze nie zdaja
sobie sprawy z tego, ze jeste$ im potrzebny. Dobrym przykladem jest telefonia komor-
kowa. Poczatkowo oferta sieci komorkowych byta skierowana do firm i ludzi biznesu.
Ta grupa docelowa zostala jednak dos¢ szybko wyeksploatowana. Szukano zatem ko-
lejnych. Dzisiaj oferty sieci komdrkowych sg kierowane niemal do wszystkich — od
mlodziezy po emerytdw i osoby starsze. Nie wiem, czy tak bedzie w Twoim przypadku.
Znam jednak caty szereg sklepow, gdzie jest mozliwos¢ przygotowania oferty dla szer-
szego grona i poszukania nowych segmentow.

Sam jestem tego dobrym przyktadem. Sprzedajac soczewki kontaktowe, w pewnym
momencie zaobserwowalem, ze moja sprzedaz przestata dynamicznie rosna¢. Uznatem,
ze przyszedt ten moment. Co postanowitem? Otoz staram si¢ zdobywaé nowych klien-
tow wsrod posiadaczy okularow, ktorzy nie mysleli jeszcze o soczewkach.

Inny przyktad — bielizna. M6j znajomy sprzedawca nie zdawat sobie sprawy z tego,
ile kobiet nie wiedziato, ze chce nosi¢ ekskluzywna bielizng, dopoki nie wyszedt z szer-
sza promocja, ktora zwigkszyta jego sprzedaz kilkukrotnie.
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Czes¢ Il ¢ Promocja

Jesli Twoja branza nie jest bardzo niszowa i hermetyczna, masz szans¢ zostaé kolej-
nym przyktadem. Pozostaje zatem znalez¢ odpowiedz na kluczowe pytanie — w jaki
sposob zaprezentowaé oferte szerszemu gronu?

Generalnie nalezy zacza¢ promowac sklep dla szerszego grona potencjalnych klientow,
co niestety wiagze si¢ z do$¢ sporymi kosztami. Jest kilka mozliwosci. Zanim jednak
o nich napisz¢, muszg¢ wspomnie¢ o kilku sprawach.

Przede wszystkim, jesli Twoj sklep przestat zwigkszaé sprzedaz, to mozesz sprobowac
jeszcze powalczy¢ o wzrost, bazujac na tym, co masz. Mam tu na mysli przede wszyst-
kim bazg klientéw. Z moich doswiadczen wynika, ze intensywna promocja sprzedazy
taka jak czasowa i zarazem agresywna obnizka cen czy zaoferowanie darmowej do-
stawy dla wszystkich moze wygenerowac sprzedaz wyzsza nawet o 50% w ujeciu ilo-
sciowym. Problem w tym, Ze jest to dziatanie tymczasowe. Wigkszosci sklepow trudno
jest zaoferowaé darmowsg wysytke przez dhuzszy czas. Podobnie z bardzo atrakcyjnymi
cenami — sklepy musza mie¢ odpowiedni poziom marzy, aby przynosi¢ zyski czy
W najgorszym razie nie ponosic strat. Dlatego tez takie dziatania nalezy traktowac ra-
czej jako tymczasowe i niestety, nie zwigksza one sprzedazy na dluze;j.

W kazdym razie warto od tego zaczaé. Sprzedaz zwigkszysz w ten sposob nie tylko
poprzez bazowanie na aktualnych klientach, ale réwniez poprzez wigksza skutecznosé
Twojego sklepu. Umiejetne zakomunikowanie o atrakcyjnej promocji lub darmowe;j
wysylce moze zwigkszy¢ Twoja konwersje nawet dwukrotnie. Innymi stowy, przy tej
samej liczbie odwiedzajacych zaczniesz sprzedawaé dwa razy wigce;.

Jak to zrobié¢? Przede wszystkim musisz uderzy¢ z ,,grubej rury”. Przygotowatem kie-
dys bardzo atrakcyjng promocje w moim sklepie — mocno obnizylem ceny, dos¢ dra-
stycznie schodzac przy okazji z wlasnej marzy. Ceny byly jednak podwyzszane kazdego
dnia. Klienci oczywiscie o tym wiedzieli — byla to jedna z wazniejszych informacji,
jakie przekazywatem. Tym samym wykorzystalem czas jako srodek, ktory napedzat
nowe zamowienia. Tok myslenia przecietnego klienta mogtbym opisaé tak: ,,ceny sa
rzeczywiscie niskie, skoro jutro bedzie drozej, to muszg kupi¢ dzisiaj”. Przyznam, ze
efekty zaskoczyly nawet mnie. Momentami konwersja siggata 4 — 7%, a promocja roz-
ciagnigta w zasadzie na caly miesiac data rekordowa sprzedaz i duza liczbg nowych klien-
tow, ktdrzy z pewnoscig kupia u mnie jeszcze nie raz.

Innym razem skupitem si¢ na darmowej wysylce. Zaoferowalem ja kazdemu i bez ogra-
niczen. Niezaleznie od tego, za ile dany klient kupit i w jaki sposob chciatl zaptacié
— kosztow wysylki nie ptacit. Tu podobnie jak powyzej — skutecznosé sklepu szybko
powedrowata w gore. Mocno zwigkszytem skutecznosé takich form promocji jak Goo-
gle Adwords — po prostu zakomunikowalem o darmowej wysytce w tekstach rekla-
mowych. Wada promocji zwiazanych z darmowsg wysytka jest to, ze klienci kwotowo
zamawiaja mniej. W moim przypadku kwota $redniego zamowienia zmalata nawet
0 30%. Promocja byta jednak ukierunkowana na dziatania dtugofalowe. Moim glownym
celem byto zwigkszenie liczby nowych klientdw, a to si¢ udato. Miesigczna sprzedaz
wzrosta o 50% w stosunku do przeci¢tnego miesiaca.
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Te dwie promocje dos¢ dobrze ukazuja to, ze prowadzac intensywne dziatania, mozna
zwigksza¢ sprzedaz w ujgciu ilosciowym bez inwestowania w kosztowne formy re-
klamowe. Niemniej, tak jak wspomnialem wczesniej, sg to dziatania tymczasowe. Trudno
zachowa¢ rentownos¢, prowadzac takie promocje regularnie, bez przerwy. Dlatego tez
trzeba pomysle¢ o innych sposobach na przekraczanie granic sprzedazy.

Rozliczaj za efekty

Innymi sposobami sa przede wszystkim sieci reklamowe zrzeszajace wiele witryn
(tzw. wydawcdw), wynagradzane w duzej mierze za efekty, a takze najwigksze por-
tale internetowe, ktorych oferty sa powoli dostosowywane do mozliwosci sklepow in-
ternetowych.

Przyktadami sieci, ktore rozliczajg reklamodawcow za efekt, sa TradeDoubler.com,
Afilo.pl czy Zanox.pl. Zasada dzialania jest prosta: po przylaczeniu si¢ do sieci Twoje
reklamy moga by¢ wyswietlane na wielu stronach partnerskich, a Ty zaptacisz w mo-
mencie, gdy reklama w sieci przyniesie Ci klienta. Zeby nie bylo jednak tak rézowo,
czesto dochodzi tez oplata za kliknigcie reklamy przez uzytkownika, jak i za samg obec-
nos¢ w sieci.

Przyktadowo, przytaczajac si¢ do TradeDoubler, zaptacimy kilka procent prowizji od
sprzedazy, kilka groszy za kazde przejscie do sklepu z reklamy prezentowanej na stro-
nach partnerskich, jak i stalq miesigczna oplatg za obecno$¢ w sieci. Biorac jednak pod
uwagg, ze Twoje reklamy w ciagu jednego dnia moze zaczaé¢ wyswietla¢ kilkuset wy-
dawcow, zwigkszysz ruch w swoim sklepie kilkukrotnie lub nawet kilkunastokrotnie.

W momencie pisania tej ksiazki podobna oferte¢ wprowadza najwigkszy polski portal
internetowy — Onet.pl. Portal rezygnuje z drogich i nieefektywnych pakietow rekla-
mowych skierowanych dla e-sklepéw i wyswietlanych glownie w pasazu handlowym
portalu. Pakiety te, cho¢ gwarantowaly duzy wzrost odwiedzalnosci, byly nieefektywne.
Ich cena byla nieadekwatna do tego, co mozna bylo otrzymaé¢ w zamian. Kupowaty je
tylko sklepy, ktérych celem nie bylo uzyskanie rentownosci i zwrotu z inwestycji,
a zwigkszanie §wiadomosci marki i zaistnienie na wicksza skale wsrod potencjalnych
klientow. Krag takich sklepow nie byt duzy i by¢ moze dlatego Onet.pl postanowit
przestawic si¢ na reklame rozliczang za efekty, czyli na model podobny do TradeDo-
ubler. Tym samym sklep internetowy ma mozliwos¢ umieszczenia reklamy na portalu
odwiedzanym przez 9 mln unikatowych uzytkownikow i bycia rozliczonym za efekt.

Nie polecam ani nie odradzam zadnej z sieci reklamowych. Sam musisz zdecydowac¢,
ktora bedzie najlepsza w Twoim indywidualnym przypadku. Chce Cig¢ jednak prze-
strzec przed kilkoma sprawami zwigzanymi z tego typu reklama.



94 Czes¢ Il ¢ Promocja

Jak sie zabezpieczy¢?

Przede wszystkim musisz zadba¢ o wlasng ptynnos¢ finansowa. Wyobraz sobie, ze
w zasadzie z dnia na dzien Twoj sklep jest odwiedzany 20 razy czgSciej niz zazwyczaj.
Twoja sprzedaz jest przyktadowo 5 — 6 razy wigksza. Czy jeste$ w stanie kupi¢ 5 — 6
razy wigcej towaru niz w normalnej sytuacji? Musisz zadba¢ o odpowiednie warunki
u dostawcow. Poinformuj ich zawczasu o tym, ze mozesz zdecydowanie zwigkszy¢
swoja sprzedaz. Postaraj si¢ wynegocjowac dluzsze terminy na odroczong ptatnosc.
Musisz przeciez mie¢ $rodki na kupienie kolejnych partii towaru, a pobrania potrafia
sptynaé po 14 dniach od wystania przesylki... Im dluzszy czas ptatnosci zaoferuje Ci
dostawca, tym lepiej dla Ciebie. Pamigtaj rowniez, ze klienci pozyskani dzigki sieci re-
klamowej moga oczekiwaé szybszej dostawy niz inni. Ich zakupy beda bowiem czgsto
impulsywne. Wtedy dtuzsza realizacja dla zamowien pobraniowych moze zakonczyé
si¢ odmowa odebrania przesyiki i stratami po stronie sklepu. Dlatego tez niezmiernie
wazng sprawa jest zadbanie o stan magazynowy na wyzszym poziomie niz zazwyczaj,
pamigtajac jednak o utrzymywaniu ptynnosci finansowe;j.

Szalenie istotng sprawa jest rowniez kwestia skutecznosci Twojej reklamy. Analizujac
oferty sieci reklamowych, wez pod uwage, ze w przypadku tego typu reklamy kon-
wersja moze by¢ na poziomie nawet 10 razy nizszym od standardowej. Twoje reklamy
beda bowiem wyswietlane szerokiemu gronu internautéw. Mysle, ze wskaznik kon-
wersji na poziomie 0,1% lub 0,2% bedzie odpowiedni do przeprowadzenia pierwszych
obliczen. Przed decyzja o przystapieniu do sieci doktadnie przeanalizuj to, ile mozesz
zarobi¢ lub straci¢. Kampani¢ musisz zoptymalizowac tak, aby na niej nie tracic.

Zabezpiecz si¢ rowniez od strony technicznej. Czy Twoja infrastruktura wytrzyma 20
razy wigkszy naplyw odwiedzajacych? Moze warto pomysle¢ o serwerze dedykowa-
nym zamiast typowego serwera wirtualnego? Pamigtaj, ze w momencie, kiedy poten-
cjalni klienci nie beda mogli dostac si¢ do Twojego sklepu, jeste$ na najlepszej pozy-
cji do tego, zeby przegrac.

Kolejny sklep

Sieci reklamowe to jednak nie wszystko. Przygladajac si¢ wiascicielom sklepow inter-
netowych, da si¢ zauwazy¢, ze wielu z nich inwestuje w zaktadanie kolejnych sklepow.
A zatem osiagaja jakas$ granicg sprzedazy dla jednego sklepu, nie mogg jej przekro-
czy¢ i aby zwigkszy¢ swoje zarobki (zysk swojej firmy), zakladaja kolejny sklep.

Rozwiazanie pomystowe, ale trzeba pamigtac, ze jeden sklep wigcej to dwa razy wig-
cej pracy niz dotychczas. Doba ma tylko 24 godziny i bardzo trudno pogodzié prowa-
dzenie dwodch sklepow przy zatozeniu, ze robimy to caty czas w takim samym zespole.
Trzeba wziaé pod uwage, ze przecigtna polska firma e-commerce nie zatrudnia wigcej
niz 2 osoby.
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Sprzedaz za granice

Jeszcze inng mozliwoscig jest ekspansja sklepu za granicg. Znam kilka przyktadow
polskich sklepow internetowych, ktére zadebiutowaty lub zadebiutujg w najblizszym
czasie poza Polska. Rynkiem, ktéry powinien by¢ nam najblizszy, jest rynek czeski.
Charakteryzuje si¢ podobng klientela i podobnym rozwojem sklepow internetowych.
Konkurencyjnos¢ sklepow czeskich jest bardzo zblizona do ich polskich odpowiednikow.
Wada jest mniejszy obszar dzialania.

Inng mozliwoscia sg bardziej zaawansowane w rozwoju Niemcy lub dopiero raczku-
jaca pod wzgledem e-sklepdw Ukraina, ktéra jednak ma duzy potencjat na przysztosc.
Przed podjeciem decyzji i dokonaniem wyboru trzeba si¢ powaznie zastanowic. Pro-
wadzenie sklepu za granica moze okazaé si¢ duzo trudniejsze niz w Polsce. Jesli jed-
nak miatby$ w ciagu roku lub dwoch podwoi¢ swoja sprzedaz, na pewno warto prze-
mysle¢ t¢ kwestig.

Poszerza¢ asortyment?

Jest jeszcze jeden sposdb na pokonywanie granic sprzedazy — poszerzanie asorty-
mentu. Moim zdaniem jest to negatywny przyktad i w wielu swoich tekstach staram
si¢ to argumentowac. Sposob jest stosunkowo prosty do zrozumienia — wystarczy zaczaé
oferowac wiecej kategorii produktowych. Przyktadowo, sprzedajac RTV i AGD, do-
da¢ kategori¢ ,.komputery” badz i$¢ jeszcze dalej i zacza¢ oferowa¢ np. wyposazenie
do tazienki i kuchni.

Znam wiele przykladow sklepow, ktore aspirujg do tego, aby zaczaé sprzedawac wszystko.
Tok rozumowania ich wtascicieli sprowadza si¢ do tego, ze osiagna wieksza sprzedaz,
dzialajac jako hipermarket, anizeli skupiajac si¢ na jednej branzy.

By¢ moze takie sklepy beda w stanie w krdtkim czasie zaczaé sprzedawaé wiecej. Jed-
nak patrzac dtugookresowo, straca duzo wigcej niz zyskaja — przede wszystkim roz-
myja mark¢. Wspominalem juz w ksiazce o marce i kwestii asortymentu. Marka jest
w zasadzie jedna z wazniejszych spraw przy tworzeniu dobrze dzialajacego e-sklepu.
Ksiggarnia, ktéra ma wyrobiong marke, poszerzajac swoj asortyment, w dtuzszym czasie
moze sta¢ si¢ bezbarwnym projektem, gdzie bedzie mozna kupi¢ wszystko i nic.

Co wigcej, znam sklepy, ktore testowaty sprzedaz zarowno jako swoiste ,,hipermarkety
internetowe”, jak i jako sklepy niszowe. Poréwnujac sprzedaz jednej kategorii takiego
hipermarketu i osobnego sklepu niszowego dla tej kategorii — osobne projekty wy-
chodzg znacznie korzystniej. Po prostu klient, ktéry juz tam trafi, wie, czego szuka,
1 szybko moze to znalez¢. Klienci moga zazwyczaj liczy¢ na lepsze doradztwo. Mniej-
szym problemem jest kwestia logistyki.

Podsumowujac temat granicy sprzedazy: jest kilka sposobow na to, aby ja przekro-
czy¢ 1 zaczaé sprzedawaé wigcej, a nawet duzo wigcej. Bardzo wazng sprawg jest wy-
czucie odpowiedniego momentu, w ktorym nalezy zrobi¢ kolejny krok.
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Rozdziat 20.
O dywersyfikacji promocji

Znam bardzo wiele e-sklepow, ktdre promuja si¢ prawie wyltacznie w wyszukiwarkach.
Czasami ich wladciciele, proszac mnie o pomoc, udostgpniaja mi statystyki sklepu. Widze
wtedy czgsto, ze wyniki organiczne z Google stanowia np. 95%. Czy to dobry znak?
Zdecydowanie nie. Promocja sklepu internetowego, tak jak kazda inna wazna dziedzina
biznesu, wymaga dywersyfikacji. Powiniene$ rozwijac¢ rozne formy promocji, tak aby
w przypadku jakich$ problemow z jedna z nich nie zostac na lodzie.

Historia 2bigfeet.com

Amerykanski sklep internetowy 2bigfeet.com oferuje obuwie dla 0séb noszacych duze
rozmiary, wigksze od tych dostgpnych standardowo w zwyktych sklepach obuwniczych
w sieci 1 poza nig. Wlasciciel sklepu zdecydowat si¢ na ten biznes, liczac na to, ze
kazdego miesiaca otrzyma pensje w granicach tej, jaka uzyskatby na etacie. Wszystko
szto w dobrym kierunku — naptywatly zamdéwienia, sklep spokojnie utrzymywat wiasci-
ciela, ktory nie liczyt zreszta na kokosy. W pewnym momencie wszystko si¢ zatrzymato
— telefon przestat dzwonic, nastapit prawie catkowity brak nowych zamoéwien. Co si¢
stato?! Wyszukiwarka Google zablokowata strong w swoich wynikach wyszukiwania.
Sklep przestat pojawiac si¢ w Google. Jako ze byla to w zasadzie jedyna forma pro-
mocji, z dnia na dzien wszystko uleglo zmianie.

Wyszukiwarki sa nieobliczalne. Zeby je rozumie¢, nalezy znaé algorytm wyszukiwania
Google. Ten jest jednak objety tajemnicg i znany tylko w niewielkim kregu ludzi.
Amerykanski sklep z butami przestatl pojawia¢ si¢ w wyszukiwarce w wyniku tymcza-
sowych zmian zwanych ,,Google Dance” (od zmian pozycji w wynikach wyszukiwania).
Na szczgscie dla whasciciela sklepu wszystko wrdcito po jakims czasie do normy. Sklep
istnieje do dzisiaj. Calq histori¢ mozna poznaé, czytajac ksiazke Szukaj Jak Google
i konkurencja wywolali biznesowq i kulturowq rewolucje, ktdra polecié¢ mozna wszyst-
kim zainteresowanym tematem wyszukiwarek.
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Dywersyfikuj

Moral z przytoczonej przeze mnie historii moze by¢ tylko jeden — nigdy, przenigdy
nie stawiaj wyltacznie na jedna forme promocji. W rozdziale dotyczacym promocji wspo-
minatem, Ze moim zdaniem nie warto sklepu internetowego opiera¢ w gtownej mierze
na porownywarkach. Caty czas podtrzymuj¢ t¢ opinig, ale nalezy doda¢, ze tak na-
prawdg nigdy nie nalezy polegac na jednym sposobie promoc;ji.

Co wigcej, w przypadku wyszukiwarek ma to jeszcze wigksze znaczenie — tutaj ta
stabilizacja jest jeszcze mniejsza niz w przypadku innych form promocji. Nie nalezy
oczekiwac tego, ze sytuacja si¢ uspokoi. Google, tak jak kazda wyszukiwarka, musi
modyfikowaé swoj algorytm po to, aby byt coraz doskonalszy i przy okazji aby chro-
ni¢ si¢ przed rdznego rodzaju oszustami i spamerami, ktorzy chca fatszowaé wyniki.
Mozesz zosta¢ przypadkowo ,,zestrzelony” w tej walce. Lepiej by¢ czujnym i juz teraz
rozwija¢ inne formy promocji.

Szukamy alternatyw

Ustalilismy, ze wyszukiwarki (czytaj: Google) dla wigkszosci sklepow internetowych
sa najwazniejszym sposobem pozyskiwania klientow. Chcac nie chcac, musimy szukaé
alternatyw. Co mamy do wyboru? Pisalem o tym w czesci ksiazki poswigconej pro-
mocji. Wymienitem wtedy alternatywne metody promocji, takie jak chocby poréwny-
warki, programy partnerskie, pasaze handlowe, public relations itp. Teraz jednak chcial-
bym ten temat przeanalizowaé bardziej pod katem wyszukiwarek.

Adwords

Ushuga Google Adwords to chyba najlepszy sposob na to, aby szybko i sprawnie zdy-
wersyfikowac¢ dziatania oparte na wyszukiwarkach. Prosta kampani¢ mozna uruchomié¢
w ciagu kilku minut. Co wigcej, kampania Adwords nie jest w zaden sposdb narazona
na takie nieprzewidywalne dziatania, jakie majg miejsce w przypadku zwyktych wy-
nikow organicznych (czyli tych bezptatnych). Dzieki Adwords mozesz zaprezentowaé
swoj sklep zarowno w przypadku stéw najbardziej popularnych i zarazem najtrudniej-
szych w danej branzy, jak i dla tych niszowych, konkretnych.

Uruchamiajac wlasny sklep, postawitem zaréwno na wyniki organiczne, jak i Adwords.
Cieszg sie z tego, ze obie formy promocji przynosza mi dzisiaj podobnag ilo§¢ klientow.
Jesli stanie si¢ co$ nieoczekiwanego z wyszukiwarkami, z pewnoscia zwigksz¢ inten-
sywno$¢ promocji w Adwords.
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Pozycjonowanie szerokie

Nikt nie kaze Ci rezygnowac z wyszukiwarek. Wspominatem, ze w ich przypadku ry-
zyko jest relatywnie duze, ale mozna je niwelowac. Wystarczy pozycjonowaé wigk-
szg ilos¢ hasel. Zatem zamiast skupia¢ si¢ na kilku najwazniejszych hastach, mozesz
sprobowac pozycjonowac¢ kilkanascie czy kilkadziesiat mniejszych fraz. Wtedy w przy-
padku wahan pozycji nie ryzykujesz tak wiele, bo masz wigkszy kapitat w postaci po-
zycjonowanych haset. To, o czym piszg, nazywa si¢ w swiecie SEO pozycjonowaniem
szerokim (poziomym). Mozna je stosowac przy dywersyfikacji naszych dziatan.

Twoi klienci

To tak naprawde najwigkszy dorobek Twojego sklepu — juz kupili, sg z Toba, od
Ciebie zalezy, co zrobisz z nimi dalej. Jedno jest pewne: nie uciekng gdzies w otchtan
jak niektore hasta pozycjonowane w wyszukiwarkach. Dlatego tez swoje dziatania
skup gtéwnie na nich. Moje doswiadczenia z réznego rodzaju e-sklepami sprowadzaja
si¢ do tego, ze stali klienci sg zazwyczaj niedopieszczeni. Zarzadzajacy sklepami inter-
netowymi wigkszy nacisk ktada na zdobywanie nowych klientéw niz utrzymywanie
aktualnych. To w mojej ocenie blad.

Inne formy promocji

Kazda forma promocji, ktéra zapewni Ci nowych klientéw przy jednoczesnym zacho-
waniu zwrotu z inwestycji, jest odpowiednia. Idealng sytuacja dla e-sklepu jest mie¢
przychéd ze sprzedazy roztozony rownomiernie na rézne formy promocji i dziatan,
np. wyniki organiczne, wyniki ptatne Adwords, wejscia bezposrednie do sklepu.

Wyszukiwarki nie sq Twoim problemem?

Rozdzial, ktory czytasz, zatytutowatem ,,O dywersyfikacji promocji”. Jak pewnie za-
uwazytes, pisz¢ w zasadzie tylko o wyszukiwarkach. Tematyka dywersyfikacji dotyczy
jednak wszystkich sposobow promocji. Jesli w Twoim indywidualnym przypadku zde-
cydowang wigkszo$¢ ruchu generujesz np. za pomoca kampanii bannerowych, row-
niez pomysl o tym, jak méglby$ zmienic t¢ sytuacj¢. Wspominam o wyszukiwarkach,
bo wiem, ze ten problem bedzie dotyczyl zdecydowanej wigkszosci osdb, ktore prze-
czytaja t¢ ksiazke. Jesli nie jestes jedna z nich, wez sobie do serca teze tego rozdzialu
i dywersyfikuj.



