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Doświadczony menedżer i członek zarządów,
założyciel GO GLOBAL GROUP. Specjalizuje się w
procesach internacjonalizacji polskiej nauki,
networkingu i sieciowaniu międzynarodowym
oraz consultingu zarządczym w zakresie
wprowadzania polskich przedsiębiorstw na rynki
zagraniczne.

Dyrektor wyższego szczebla, interim manager
spółek technologicznych, doświadczony
analityk biznesowy specjalizujący się w
obszarze innowacji. Autor ponad kilkuset
wycen, analiz biznesowych oraz strategii
komercjalizacji opracowanych na rzecz
polskich i zagranicznych wynalazków.

Ogólna prezentacja firmy



GO GLOBAL GROUP to ekosystem doświadczonych, profesjonalnych i działających w
wymiarze międzynarodowym podmiotów oraz zespół ekspertów branżowych i analityków
biznesowych. Specjalizujemy się w doradztwie biznesowym, pozyskiwaniu
dofinansowania, badaniach rynku oraz internacjonalizacji przedsiębiorstw i
innowacyjnych technologii. Wiodącym celem GO GLOBAL GROUP jest wsparcie naszych
Klientów w osiągnięciu ich pełnego potencjału.

Przykładowi Klienci:



AGENDA
I Blok tematyczny 9:15-10:115– wprowadzenie do sprzedaży

internetowej:

1. Jakie wskaźniki mierzyć w sprzedaży online?

2. Jak zbudować wiarygodność nowego sklepu 

internetowego?

3. Skuteczny proces zakupowy – jak powinien wyglądać?

II Blok tematyczny 10:15 – 11:15 – wskazanie i omówienie

najważniejszych kanałów e-commerce’owych

wykorzystywanych w eksporcie na terenie Europy – ich

funkcjonalności i specyfiki funkcjonowania na wskazanych

rynkach, w tym:

1. sklepy internetowe

2. internetowe platformy handlowe

PRZERWA 11:15 – 11:30

III Blok tematyczny 11:30 – 12:30 – marketing w e-commerce

1. Omówienie zasad i etapów tworzenia, wdrażania i 

implementacji najważniejszych kanałów e-commerce’owych 

wykorzystywanych w eksporcie na terenie Europy

2. Wskazanie i omówienie praktycznych przykładów 

wykorzystania najważniejszych kanałów e-commerce’owych 

wykorzystywanych w eksporcie na terenie Europy

3. Niezbędne narzędzia marketingowe, jak efektywnie zbierać 

bazę e-maili potencjalnych klientów, zwiększenie potencjału 

sprzedażowego: upselling i crosseling

4. Elementy stanowiące przygotowanie do udziału w wyjazdach 

na międzynarodowe imprezy o charakterze targowo-

wystawienniczym

12:30 SESJA PYTAŃ I ODPOWIEDZI WG POTRZEB UCZESTNIKÓW 

WYDARZENIA



Kontekst warsztatu

• E-commerce jako sposób na
skuteczną internacjonalizaccję

• Świat pod rządami pandemii Covid – 19

• Wpływ na branżę sprzedażową

• Gwałtowny rozwój cyfryzacji w procesach
zakupowych



Wprowadzenie do sprzedaży 
internetowej

9:15–10:15 – I Blok tematyczny



Jakie wskaźniki 
mierzyć w 
sprzedaży 
online

• Marża brutto

• Liczba użytkowników

• Jak użytkownicy trafiają na naszą
witrynę? 

• Target grupa?

• Wskaźnik konwersji

• Liczba subskrybentów



Jakie wskaźniki mierzyć w 
sprzedaży online c.d

• CAC – Cost of Acquiring Customer (koszt 
pozyskania klienta)

• Wartość pojedynczej wizyty

• Średnia wartość zamówienia

• Odsetek wizyt mobilnych

• Współczynnik porzuceń koszyka

• Churn – wskaźnik migracji klientów

• Inne  - związane bezpośrednio ze specyfiką 
naszego biznesu



Dlaczego warto 
monitorować wskaźniki?

• Analiza wskaźnikow sprzedaży odpowiada
na szereg pytań

• Które z narzędzi używanych są
efektywne, a z jakich zrezygnować?

• Gdzie popełniamy błędy?

• Jak dalej rozwijać naszą strategię ?

• Jakie ulepszenia powinniśmy
wprowadzić?

• Jak efektywnie inwestować w nasz
sklep?



Jak zbudować 
wiarygodność nowego 
sklepu internetowego?

• Personalizacja

• Wzbudzenie zaufania
wyglądem - funkcjonalnością

• Zapewnienie wsparcia i
możliwość kontaktu

• Zaoferuj próbki produktów

• Certyfikaty i wyróżnienia
np.mięzdynarodowe: Trusted 
Shops, Euro Labels czy polska
Rzetelna firma



Jak zbudować wiarygodność nowego sklepu internetowego?
Bezpieczeństwo witryny

Upewnij się, że Twoja witryna posiada certyfikat protokołu SSL



Jak zbudować wiarygodność
nowego sklepu
internetowego? 

• Wartościowy kontent na stronie internetowej

• Zamieszczenie spójnych, uporządkowanych treści

• Dbałość o poprawność gramatyczną i odpowiednią
długość tekstów

• Nie powtarzanie tych samych informacji

• Zamieszczanie poradników

• Zamieszczanie treści eksperckich z wizerunkiem i
przedstawieniem wiarygodnego eksperta

• Wiedza poparta danymi liczbowymi

• Atrakcyjność wizualna

• Unikatowość treści

• Wysoka pozycja w wynikach wyszukiwania



Jak zbudować 
wiarygodność naszego 
sklepu?

• Prowadzenie mediów społecznościowych

• Facebook

• Twitter

• Instagram

• Youtube

• Stosowanie hashtagów

• Influencerzy

• Grupy wparcia

• Newsletter

This Photo by Unknown Author is licensed under CC BY-SA

https://es.m.wikipedia.org/wiki/Archivo:Socialmedia-pm.png
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/


Jak zbudować wiarygodność 
nowego sklepu? 

• Społeczny dowód słuszności 

• To pokazanie i komunikowanie atutów, 
które mamy za pośrednictwem 
użytkownika końcowego – User 
generated content

• Rekomendacje czyli pokaż jak inni Cię 
odbierają

• Mogą być to:

• Zdjęcia

• Filmiki video

• Recenzje



Jak zbudować wiarygodność 
nowego sklepu?

• Dział wsparcia

• Dedykowana osoba/y, która
odpowiada na telefony

• Pomaga w całym procesie pre i
postzakupowym

• Czytelny kontakt np.

• Formularz zgłoszeniowy

• Numery telefonów

• Adres email



Skuteczny 
proces 
zakupowy

• Sklep User Friendly

• Zastosowanie
skutecznej
wyszukiwarki wewnątrz
sklepu



Skuteczny 
proces 

zakupowy



Skuteczny proces zakupowy



Skuteczny proces 
zakupowy

• Zakupy bez 
rejestracji

• Walidacja 
formularza w czasie 
rzeczywistym

• Autouzupełnianie 
formularza

• Pop-up z dodaniem 
koszyka

• Widoczny pasek 
postępu

• Aplikacja na 
urządzenia mobilne



Wskazanie i omówienie
najważniejszych kanałów e-
commerce’owych
wykorzystywanych
w eksporcie na terenie
Europy

ich funkcjonalności i specyfiki
funkcjonowania na
wskazanych rynkach

10:15–11:15 – II Blok tematyczny



Sklepy Internetowe

Zakup gotowych
rozwiązań
dostępnych na rynku

Vs

Budowa własnego
sklepu



Starting up… Pierwsze kroki

• Identifikacja rynku docelowego

• Podjęcie decyzji jak najlepiej 

wypozycjonować i obrandować 

produkt

• Identyfikacja konkurencji i 

zrozumienie co stoi za ich 

sukcesem

Strategie marketingowa

Zainicjowanie 
marki oraz 
produktu

Wdrożenie  Bi (business 
intelligence) celem mierzenia 
i osiągnięcia konkurencyjnych 

rezultatów

Analiza rynku



Jak założyć sklep internetowy? 21 KROKÓW



Sklepy Internetowe



Skorzystaj z Platform Sprzedażowych i Porównywarek Cen

Platformy sprzedażowe tzw 

marketplace np:

• Ebay

• Amazon

• Allegro

• Olx

Porównywarki cen np:

• Ceneo

• Nokaut

• Skąpiec



Allegro Asos Cdiscount

Cel Emag Fnag

Fruugo Onbuy Otto

Real.de/Kaufland.de Amazon Ebay

Internetowe platformy handlowe





Internetowe platformy handlowe



Przykłady platform Internetowych









Marketing w 
e-commerce

11:30–12:30 – III Blok tematyczny



Strona internetowa

Pokaż swój produkt czyli Strona 

internetowa

• wielojęzyczność

• profesjonalizm

• pozycjonowanie



Strona
internetowa • Certyfikat SSL i program antywirusowy

• Do czego służy certyfikat SSL?

• Zabezpieczenie komputera 
programem antywirusowym

• Regulaminie  sklepu 
internetowego

• RODO

NALEŻY RÓWNIEŻ PAMIĘTAĆ O:



Pozycjonowanie

• Dajmy się znaleźć! czyli SEO  

(search engine Optimisation)  -

optymalizacja wyszukiwarek 

internetowych

• Tworzenie wartościowych treści 

na witrynie

• Linki do naszej strony na innych 

witrynach

90%

6%

2%

2%

0%

Wyszukiwarki internetowe

Google Bing MSN Yahoo! Inne

Strona internetowa



Niezbędne narzędzia
marketingowe

• Strategia marketingowa - działania, które należy uwzględnić
w strategii CM:

• Określenie celów, jakie chcemy osiągnąć dzięki CM

• Analiza konkurencji

• Stworzenie buyer persony.

• Wybór odpowiednich form przekazu np.:

• blog

• video, 

• infografiki

• zdjęcia

• podcasty

• i inne



Niezbędne narzędzia 
marketingowe

• Marketing automation

• Kampanie

• Newslettery

• Youtube i content video

• Media społecznościowe



Niezbędne narzędzia 
marketingowe

• Co to jest Marketing Content?

• Jakie są jego cele?

• Informacja o nowościach

• Budowa wizerunku brandu

• Powinien zachęcać do zakupów

• Właściwie prowadzony Marketing 
Content prowadzi do odwiedzin na naszej 
stronie

This Photo by Unknown Author is licensed under CC BY

http://www.marketingfacts.nl/berichten/je-wilt-starten-met-marketing-automation-wees-gewaarschuwd
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/


Strategia marketingowa

• Dobór narzędzi - planer, system 
do e-mail marketingu, platforma
marketing automation i inne

• Wyłonienie autorów contentu

• Storytelling, real time marketing i
marketing emocji. 

• SEO i PPC – w celu dotarcia do 
szerszego grona odbiorców, 
warto tworzyć treści zgodnie z 
zasadami SEO promować je za 
pomocą Google i Facebook Ads



Działania strategiczne

• Tworzenie grup

• Hashtagi

• Influencerzy



Jak efektywnie zbierać bazę e-
maili potencjalnych klientów



Legalne pozyskiwanie listy emailingowej

• Metoda 1: Content marketing i blog

• Stosowanie wtyczek

• Pop-upy

• Belka z napisem

• Metoda 2: Reklama w mediach 
społecznosciowych

• Metoda 3: Zbieranie adresów poza siecią



Zwiększenie potencjału sprzedażowego: 
upselling i crosseliling



Jak zwiększyć sprzedaż?

• Upselling

• Up-selling (sprzedaż dodatkowa) jest 
techniką sprzedaży polegającą na 
zaproponowaniu klientowi droższego 
(lepszego lub nowszego) produktu z tej 
samej kategorii..

• Crosselling

• Cross-selling (sprzedaż uzupełniająca) jest 
techniką sprzedaży polegającą na 
zaproponowaniu klientowi kolejnego 
produktu, pasującego do już wybranego 
towaru



Zalety i wady sprzedaży online 

Zalety  

Niskie 
koszty

Duża dostępność 
technologii do 
obsługi sklepu

Rozwój 
rynku 

dostaw

Istniejące 
rozwiązania 

prawne

Wady

• Brak możliwości obejrzenia produktu 

„na żywo”

... jednak  regulacje prawne pozwalaja na 

rezygnację z zakupu 



Elementy stanowiące 
przygotowanie do udziału w 
wyjazdach na międzynarodowe 
imprezy o charakterze targowo-
wystawienniczym



PYTANIA ?

12:30 ? 



DZIĘKUJĘ ZA UWAGĘ


