
w ka˝ dej ga le rii han dlo wej i jest to dla nas oczy wi ste. Do kład nie
tak sa mo jest w in ter ne cie. Po win ni Êmy ina czej pod cho dziç
do sprze da ̋ y ubraƒ, ina czej do sprze da ̋ y bu tów, ina czej
do sprze da ̋ y do dat ków, nie wspo mi na jàc ju˝ o in nych bran ̋ ach.
W koƒ cu sprze da˝ bi ̋ u te rii w ta ki sam spo sób jak sprze da˝ te le -
wi zo rów nie ma sen su. Skle py in ter ne to we po win ny dzia łaç na ta -
kiej sa mej za sa dzie. Ko rzy sta nie z sza blo nów, go to wych
roz wià zaƒ za wsze ma wa d´. Sà do sto so wa ne do ka˝ de go asor -
ty men tu. Czy mo ̋ e my so bie na to po zwo liç w do bie du ̋ e go na -
ci sku na in dy wi du al ne trak to wa nie klien ta? Mo im zda niem nie.

IN NO WA CYJ NOÂå
W pew nym ar ty ku le prze czy ta łem, ˝e oso bom nie zna jà cym si´

na IT trud no zna leêç do brà fir m´, któ ra za dba o sklep in ter ne to wy.
Mo im zda niem to nie jest pro blem klien tów, tyl ko firm IT. To one po -
win ny stwo rzyç wa run ki do roz wo ju skle pu dla ich wła Êci cie li,
a wszyst kie za gad nie nia IT wziàç na sie bie. Nie wszy scy pro gra mi -
Êci zna jà si´ na mo dzie (je Êli ja cyÊ si´ zna jà), dla cze go wi´c oso -
by zna jà ce si´ na mo dzie ma jà wie dzieç, co to jest frien dly URL,
FTP czy XHTML? Za ufa nie i ja sny po dział obo wiàz ków spra wi, ˝e
sklep b´ dzie szedł w do brym kie run ku, a ich wła Êci cie le b´ dà sku -
piaç si´ nad je go roz wo jem pod wzgl´ dem mar ki i sprze da ̋ y.

Obec nie war to przyj rzeç si´ no we mu tren do wi w e -com mer -
ce. Na zy wa si´ re spon si ve web de sign i choç na pierw szy rzut
oka nie ma nic wspól ne go z mo dà, to wła Ênie w bran ̋ y fa shion
spraw dza si´ ide al nie. Czym jest RWD? To spo sób wy Êwie tla nia
si´ stron i skle pów in ter ne to wych. Nie ma sen su wcho dziç
w tech nicz ne szcze gó ły, ale efekt jest ta ki, ˝e sklep po praw nie
wy Êwie tla si´ na ka˝ dym urzà dze niu mo bil nym. Nie za le˝ nie, czy
jest to te le fon, ta blet czy lap top.

Za dwa la ta b´ dzie wi´ cej ak tyw nych urzà dzeƒ mo bil nych ni˝
lu dzi na Êwie cie. W Pol sce ju˝ te˝ wi daç wpływ mo bil no Êci na za -
ku py. W koƒ cu e -com mer ce ro Ênie nad Wi słà naj szyb ciej w Eu ro -
pie. Klien ci chcà mieç do st´p do do brze za pro jek to wa ne go skle pu
za wsze i wsz´ dzie. Nie mo ̋ e my im rzu caç kłód pod no gi.

Ro syj skie przy sło wie mó wi „Kto nie ry zy ku je, szam pa na nie pi -
je”. In we sty cja w e -com mer ce nie po win na byç ry zy kiem, tyl ko od -
po wied nio skal ku lo wa nym przed si´ wzi´ ciem. Pod uwa g´ na le ̋ y
wziàç wszyst ko. Od na szych prze wag kon ku ren cyj nych, przez wy -
bór do staw cy opro gra mo wa nia, a˝ do spo so bów re kla my, tak by
wy ró˝ niç si´ po mi´ dzy in ny mi skle pa mi in ter ne to wy mi. Klu czem
do suk ce su jest wi´c dzia ła nie i nie -
ustan ne pró bo wa nie no wych roz wià zaƒ.
Czas na in we sty cje jest obec nie wy jàt -
ko wo ko rzyst ny.

Ma te usz Ko wal czyk, 
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MODA NA
E-COMMERCE
ROSYJSKIE PRZYSŁOWIE MÓWI „KTO NIE RYZYKUJE,
SZAMPANA NIE PIJE”. INWESTYCJA W E-COMMERCE

NIE POWINNA BYå RYZYKIEM, TYLKO ODPOWIEDNIO

SKALKULOWANYM PRZEDSI¢WZI¢CIEM.

W 1993 ro ku Bill Clin ton, ów cze sny pre zy dent Sta nów Zjed -
no czo nych, po wie dział: „In ter net? Nie, dzi´ ku j´, nie je ste Êmy za -
in te re so wa ni”. Po trzech la tach zmie nił sta no wi sko i oÊwiad czył:
„Kie dy obej mo wa łem urzàd pre zy den ta, je dy nie eks per ci od fi -
zy ki sły sze li o ter mi nie World Wi de Web. Te raz na wet mój kot ma
swo jà stro n´”. Mo ̋ e sy tu acja w USA nie ma bez po Êred nie go od -
bi cia w pol skim e -com mer ce, ale po ka zu je jed nà bar dzo wa˝ nà
pra wi dło woÊç: in ter net roz wi ja si´ nie zwy kle dy na micz nie. Do -
kład nie tak jak han del w sie ci.

We dług ran kin gu Cu sman & Wa ke field, war toÊç sprze da ̋ y
in ter ne to wej w Pol sce wy nio sła 4,864 mld USD. To pi´t na sty naj -
lep szy wy nik na Êwie cie. Spe cjal ny ra port Eu ro pe B2C e -com -
mer ce 2013 wska zał trzy naj po pu lar niej sze bran ̋ e w pol skim
han dlu w sie ci. Sà to: ubra nia, bu ty i bi ̋ u te ria. Wszyst kie te ka -
te go rie łà czy jed no: do ty czà bran ̋ y fa shion, któ ra prze ̋ y wa
obec nie praw dzi wy bo om w sie ci. Co dzien nie po ja wia jà si´ no -
we skle py in ter ne to we i miej sca na ko lej ne jest jesz cze bar dzo
du ̋ o. Mo ̋ e my ku piç bu ty, su kien ki, do dat ki, bi ̋ u te ri´ itp. Jed -
nak tyl ko nie któ re ze skle pów ma jà szan s´ na suk ces. Co o tym
de cy du je? Oto dwa głów ne czyn ni ki suk ce su w e -com mer ce:

IN DY WI DU AL NE PO DEJ ÂCIE
Za łó˝ my, ˝e ma my do dys po zy cji 100 mkw. prze strze ni w do -

brej lo ka li za cji. Na szym asor ty men tem sà su kien ki. Czy po sta -
wie nie du ̋ ej ilo Êci ma ne ki nów, jed ne go ko ło dru gie go ko rzyst nie
wpły nie na sprze da˝? Do bre skle py dba jà o roz miesz cze nie pro -
duk tów. Two rzo ne sà ca łe sty li za cje, w któ rych su kien ka jest wa˝ -
na cz´ Êcià. Kie dy wcho dzi my do skle pu, pre zen to wa na jest nam
wi zja na sze go wy glà du ze wszyst ki mi do dat ka mi. W ta kim oto -
cze niu su kien ka za wsze wy glà da bar dziej ko rzyst nie, ni˝ gdy by
by ła po wie szo na na ma ne ki nie bez do dat ków, bez pro po zy cji wy -
glà du, bez emo cji.

Ta wi zja jest ró˝ na w za le˝ no Êci od asor ty men tu. W koƒ cu ina -
czej pa trzy my na su kien ki, a ina czej na bu ty. Po wy˝ szy przy kład
spro wa dza si´ do wnio sku, ˝e w za le˝ no Êci od asor ty men tu,
sklep po wi nien wy glà daç ró˝ nie. Wi dzi my to w ka˝ dym skle pie,
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