Co musisz wiedziec,

aby osiagnqc sukces w e-commerce?

Sklep interetowy to ztozony organizm.

Sktada sie z duzej ilosci elementow wptywajacych

Na jego uzytecznose. /Z tej ogromne] liczby sktadnikow
mozna wybrac szes¢ aspektow, na ktdre nalezy

zwrocic szczegdlng uwage. Te kilka kwestii moze pomodc
nam sprawnie przeniese sprzedaz na inny poziom.

Jedno zdjecie méwi wiecej niz tysigc stow

Jedna z najbardziej niedocenianych
kwestii w e-commerce to zdjecia. To one,
a nie grafika sklepu, sg najwieksza wizual-
ng wartoscig sklepu, szczegdlnie w branzy
mody. Wiasciciele sklepdw czesto na stronie
produktu uzywajg fotografii dostarczanych
przez producenta. Zdjecia, ktore i tak beda
wystepowac w innych sklepach i na aukcjach
internetowych, nie zrobig wrazenia na klien-
tach. Jak to zmieni¢? Najlepiej zainwestowad
czas w zmiane zdje¢. Mozna to zrobi¢ po-
przez ich obrobke lub poprzez stworzenie
wiasnych. W tym miejscu nalezy zwrdcic
uwage na inny poziom oddziatywania zdjec.
Wiekszos¢ producentéw to miedzynarodo-
we koncerny i wszystkie fotografie produk-
tow sg przygotowywane na globalny rynek.
Firma Miratech przeprowadzita badania
eyetrackingowe w siedmiu krajach (Francja,
Dania, Holandia, Anglia, Brazylia, Hiszpa-
nia, Stany Zjednoczone). Jej wyniki pokazaty
kilka tez, miedzy innymi taka, ze kobiety
w réznych czesciach swiata inaczej postrze-
gaja te same zdjecia. Na przyktad Angielki
patrzyty ponad dwa razy dtuzej od Francuzek
na zdjecie pierscionka, a Francuzki dwukrot-
nie czesciej od Hiszpanek zwracaty uwage
na dekolt. Te réznice zauwazyt sklep Cheeky
Bastards (http://cheekybastards.pl). Kazde
nowe ubranie zostaje zaprezentowane
w sklepie poprzez specjalnie przygotowane
zdjecia:
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— Wtasne zdjecia produktéow sq ogrom-
nym atutem kazdej firmy — mowi Grzegorz
Niemczyk z Cheeky Bastards. — W przypadku
mody czy wspdtczesnego designu odpowied-
nie, zanurzone w polskiej rzeczywistosci zdje-
cia nadajg autentycznosci sprzedawanym
produktom, sprawiajg, ze sq one blizej kupu-
Jacych. Gwarantujq rowniez indywidualnos¢
i niepowtarzalnos¢, co w ogromnym nattoku
produktow na rynku jest niezmiernie wazne.
Chetniej kupujemy produkty, ktore chocby
czesciowo wpisujq sie w rzeczywistosc, ktora
nas otacza.

Moze warto na polski rynek przygotowac
zdjecia, ktore beda dobrze odbierane przez
polska grupe docelowa?

Razem czy osobno?

Jeden, duzy sklep internetowy z tysigca-
mi produktow pokazuje nasza site. Jednak
kilka sprzedawanych w nim marek moze
by¢ na tyle wyrazistych, ze nie beda paso-
wac¢ do catosci sklepu. Rowniez do jego
charakteru, grafiki, wyrazistosci czy nawet
sposobu komunikacji. Tak byto z markami
DC Shoes (marka powstata w Stanach Zjed-
noczonych, kojarzona gtéwnie ze Srodowi-
skiem sportow ekstremalnych, takich jak
skateboarding, snowboarding) oraz Conver-
se (marka kojarzona z lifestylem). Sklep Luz
Sports Wear (http://sklep-luz.pl) zdecydowat



sie na wydzielenie dwdch nowych sklepow
i powstaty Buty DC (http://butydc.pl/) oraz
Converse (www.sklepconverse.pl). Podziat
na bardziej konkretne marki jest podobny
do dziatan w sprzedazy offline. Ze skle-
pow sportowych wydzielono sklepy tylko
z butami. Nastepnie skupiono sie jedynie
na konkretnej marce (np. Nike); z nich po-
wstajg obecnie sklepy tylko z Nike Air Max.
Oba nowe sklepy, wydzielone z Luz Sports
Wear, grafika oraz nawigacjg bardziej przy-
padty do gustu gtdéwnej grupie docelowej,
ktorg sa osoby w przedziale wieku 1835 lat.
Oba s3 wykonane w Responsive web design,
co 0znacza, ze poprawnie wyswietlaja sie na
wszystkich urzadzeniach mobilnych. To row-
niez bardzo istotne, nie tylko w tej grupie do-
celowej. Trend zakupow poprzez
urzadzenia mobilne jest bardzo
wyrazny, a badania pokazuja, ze
w niektorych panstwach zakupy
mobilne to kilkanascie procent
ogolnej liczby zakupow.

Majac bardziej
szczegotowy target,
mozemy jeszcze lepiej przygo-
towa¢ kampanie promocyjne,

a ruch kierowa¢ na konkretny
sklep, a nie tylko na poszczegdlng strone
kategorii w ,sklepie matce”. Ciekawa kwestig
jest réwniez pozycja sklepdw w wyszukiwar-
kach. Osoby wpisujace ,buty dc” widzg oba
sklepy na wysokich pozycjach — jako katego-
rie w sklepie Luz Sports Wear i jako caty sklep
Buty DC.

Dodatkowe dwa sklepy nie wiazg sie
z nowymi obowigzkami dla osob zarzadza-
jacych sklepami. Wszystkie operacje wykony-
wane s3 poprzez jeden panel, ktory zapewnia
obstuge multisklepowosci.

Zacaznij dziefi od dawki informacii

Google Analytics. Wydaje sig, ze to
podstawowe narzedzie pracy dla osob
zarzadzajacych  sklepami  internetowy-
mi. Proste, tatwe w obstudze, dostar-
czajagce mnostwa informacji i bezpfatne.

Prostota moze
by¢ trudniejsza od do
komplikacii: frzeba sie
ciezko napracowal
nad wydobyciem
czystej mysli, ktora
pozwala na prostote.
Ale warto - bo kiedy
juz sie fo ma, mozna
przenosi¢ gory”
Steve Jobs.

Narzedzie stworzpne dla
internetowych.  Samo
pu do narzedzia to tylko poczatek
naszej przygody z Google Analytics.
Aby w petni wykorzysta¢ duze mozli-
wosci  programu, nalezy poswiecic mu
troche czasu. Gdy poznamy jego zaawan-
sowane funkcje, wszystkie decyzje o zmia-
nie wygladu sklepu, jego uktadu, beda mia-
ty zrédto w obserwacji zachowan klientdw.
Minimalizujemy wtedy ryzyko nietrafionej
decyzji, ktéra moze miec przykre dla sklepu
konsekwencje.

sklepow
podpiecie  skle-

Social media + e-commerce = s-commerce

Wptyw mediow spotecznosciowych na
wyniki w sklepie interne-
towym nie sprowadza sie tylko
wykorzystania ~ Facebooka.
Media spotecznoSciowe to pojecie
duzo szersze, a sam termin
»S-commerce” powstat w 2005 roku.
Wptyw social media na decyzje
zakupowe wystepuje na trzech
poziomach. Pierwszy obecny jest
w samym sklepie internetowym.
Sa to komentarze innych kupuja-
cych na karcie produktu oraz oce-
na produktow i catej transakcji zakupow.
Pozostate dziatajg poza sklepem i maja
wiekszy wptyw na klientdw, poniewaz
czes¢ z tych opinii jest wyrazana
przez znajomych. Sg to blogi i fora
internetowe oraz portale spotfecz-
nosciowe. Wydaje sie, ze te ostatnie
maja obecnie najwieksza site
oddziatywania. Polecane produkty i skle-
py przez znajomych majg duzo wiekszg
moc od anonimowych internautow. Tylko
co z przekonaniem, ze ,Facebook nie
sprzedaje”? Po czeSci jest to prawda.
Sam portal Marka Zuckerberga
sprawdza sie najlepiej w przypadku
krotkich akcji promocyjnych oraz
w  sprzedazy produktow limitowanych.
W pozostatych przypadkach jest dobrym
miejscem, z ktérego mozna przeniesc
ruch na sklep internetowy. Niektore skle-
py osiagajg do 30% ruchu z medidw
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spotecznosciowych. W takich przypadkach
warto inwestowac, na przyktad w fanpage,
tak by ten wynik jeszcze poprawic.

Pozycjonowanie lekiem na cate zto

Pozycjonowanie w e-commerce to temat
rzeka. Metody stosowane przez niektore
firmy sie tym zajmujace nie s3, delikatnie
moéwigc, do konca przejrzyste. Jesli
dodamy do tego nietypowe sposoby rozli-
czania, osiggniemy taki efekt, jaki mamy
obecnie na rynku — mate zaufanie do firm
specjalizujacych sie w marketingu interne-
towym. Whasciciele e-sklepdw, jako pierw-
sze dziatania promocyjne, czesto wykorzy-
stujg pozycjonowanie. Po kilku miesigcach
obstugi przez nie do konca uczciwg firme
zrazaja sie do wszystkich dziatan promo-
cyjnych w sieci i czesto wolg dziatac
na wiasna reke. Warto doda¢, ze sam ruch
na stronie pozyskany dzieki pozycjo-
nowaniu to nie wszystko. Dziatania takie
beda miaty sens, gdy klienci bedg doko-
nywac¢ zakupow, a nie tylko przegladac
produkty. Dlatego na duzy ruch rdéwniez
nalezy by¢ przygotowanym. Trzeba zwro-
ci¢ uwage na serwery, ilos¢ produktow
i uzytecznos¢  sklepow.  Uzytecznosc
wigze sie z ostatnim aspektem — poprawy
funkcjonowania sklepow.

Wiecej nie znaczy lepiej

,Prostota moze by¢ trudniejsza od kom-
plikacji: trzeba sie ciezko napracowac nad
wydobyciem czystej mysli, ktéra pozwala
na prostote. Ale warto — bo kiedy juz sie
to ma, mozna przenosic¢ gory” — tak w czerw-
cu 2005 roku na Uniwersytecie Stanforda
powiedziat Steve Jobs. Ten cytat swietnie

pasuje do rozwigzan przyjetych
w e-commerce. Ograniczenie opcji wy-
boru dla klientow, skupienie sie tylko

na tym, co najwazniejsze, moze przyniesc
bardzo dobre efekty. Wszystko jednak
musi by¢ bardzo dogtebnie przemyslane
oraz odpowiednio wdrozone. Duza liczba
opcji wyboru i filtrow moze tylko wprowa-
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dzi¢ w btad klientdw, czego efektem bedzie
brak zakupow. Pamietajmy, ze ,less is more”.

Odpowiednie  dopracowanie  szesciu
elementow sklepu internetowego (zdje¢,
multisklepowosci, analizy, s-commerce,
odpowiedniego pozycjonowania i uzytecz-
nosci) na pewno poprawi wyniki sprzeda-
zowe sklepu. W wiekszosci opisanych
dziatann liczy sie indywidualne podejscie

do charakteru sklepu i branzy, a nie
powielanie gotowych schematow
i rozwigzan.

Pawet Szewczyk

CMO w  i-skleppl
/ branzq e-commerce
zawodowo zwiqzany
od 2003 roku. Na p
oczqtku joko sprzedaw-
ca, pozniej w i-skleppl
jako osoba odpowie-
dziolna za marketing
i sprzedaz rozwiqzan
dla branzy e-commerce.
Wspotautor  kursu - dla
poczatkujocych  adep-
tow e-commerce - Wzo-
rowySkleppl W i-skleppl
od 2009 roku.




