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Ogólna prezentacja firmy prowadzącej szkolenie 

Mariusz Stryżko – doświadczony menedżer i członek zarządów, założyciel Go Global Group. 

Specjalizuje się w procesach internacjonalizacji polskiej nauki, networkingu i sieciowaniu 
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międzynarodowym oraz consultingu zarządczym w zakresie wprowadzania polskich przedsiębiorstw 

na rynki zagraniczne. 

Tomasz Jasiński - 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 wynalazców. 

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. 

Kontekst warsztatu  

• e-commerce jako sposób na skuteczną internacjonalizację 

• świat pod rządami pandemii Covid-19 

• wpływ na branżę sprzedażową 

• gwałtowny rozwój cyfryzacji w procesach zakupowych 

I blok tematyczny – wprowadzenie do sprzedaży internetowej 

Jakie wskaźniki mierzyć w sprzedaży online 

• marża brutto 

• liczba użytkowników 

• jak użytkownicy trafiają na naszą witrynę?  

• target grupa 

• wskaźniki konwersji 

• liczba subskrybentów 

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

• wartość pojedynczej wizyty 
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• średnia wartość zamówienia 

• odsetek wizyt mobilnych 

• współczynnik porzuceń koszyka 

• wskaźnik migracji klientów (churn) 

• inne  - związane bezpośrednio ze specyfiką naszego biznesu 

Dlaczego warto monitorować wskaźniki? 

Analiza wskaźników 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 

• zaoferowanie próbek produktów 

• certyfikaty i wyróżnienia np. międzynarodowe: Trusted Shops, Euro Labels czy polska 

Rzetelna firma 

Bezpieczeństwo witryny - upewnij się, że twoja witryna posiada certyfikat protokołu SSL. 

Wartościowy kontent na stronie internetowej: 

• zamieszczenie spójnych, uporządkowanych treści, 

• dbałość o poprawność gramatyczną i odpowiednią długość tekstów, 

• niepowtarzanie tych samych informacji, 

• zamieszczanie poradników, 
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• zamieszczanie treści eksperckich z wizerunkiem i przedstawieniem wiarygodnego eksperta, 

• wiedza poparta danymi liczbowymi, 

• atrakcyjność wizualna, 

• unikatowość treści, 

• wysoka pozycja w wynikach wyszukiwania 

• prowadzenie mediów społecznościowych (Facebook, Twitter, Instagram YouTube), 

• stosowanie hashtagów, 

• influencerzy, 

• grupy wparcia, 

• newsletter, 

• społeczny dowód słuszności, 

• pokazanie i komunikowanie treści, wytworzonych przez użytkownika końcowego – user 

generated content, 

• rekomendacje czyli pokaż jak inni cię odbierają (zdjęcia, filmiki video, recenzje). 

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 

• zakupy bez rejestracji 

• walidacja formularza w czasie rzeczywistym 

• autouzupełnianie formularza 

• pop-up z dodaniem kosza 
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• widoczny pasek postępu 

• aplikacja na urządzenia mobilne 

Wyszukiwarki w e-sklepach 

• wyszukiwania bezpośrednie mogą generować nawet 30% przychodów 

• wizyta użytkownika korzystającego z wyszukiwarki to 2-3 wyższa szansa konwersji 

II blok tematyczny – wskazanie i omówienie najważniejszych kanałów 

e-commerce’owych wykorzystywanych w eksporcie na terenie Europy 

Sklepy internetowe 

Zakup gotowych rozwiązań dostępnych na rynku vs. budowa własnego sklepu 

Starting up… pierwsze kroki 

• identyfikacja rynku docelowego 

• podjęcie decyzji jak najlepiej wypozycjonować i obrandować produkt 

• identyfikacja konkurencji i zrozumienie co stoi za ich sukcesem 

Jak założyć sklep internetowy w 21 krokach 

1. pomysł na biznes w internecie 

2. domena internetowa 

3. platforma/oprogramowanie sklepu internetowego 

4. hosting 

5. regulamin i polityka prywatności sklepu internetowego 

6. płatności online 

7. bezpieczeństwo: certyfikat SSL i program antywirusowy 

8. służbowa poczta mailowa 

9. integracje z marketplace oraz porównywarkami cen 

10. narzędzia internetowe wspierające e-commerce 
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11. logo, szata graficzna i user experience (UX) 

12. prezentacja oferty: tytuły, opisy, zdjęcia, wideo i rzeczywistość rozszerzona (augmented 

reality) 

13. opakowanie produktu 

14. logistyka czyli magazynowanie, pakowanie i wysyłka paczki 

15. dostawa towaru, współpraca z firmami kurierskimi 

16. program do faktur - CRM 

17. integracja z oprogramowaniami do zarządzania firmą (ERP) 

18. księgowość 

19. konto bankowe 

20. kwestie formalne związane z prowadzeniem firmy 

21. marketing (pozyskiwanie klientów) 

Top 10 najpopularniejszych platform e-commerce 

• Shoper 

• Shopgold 

• Sky_shop 

• Clickshop/home.pl 

• IAI 

• Prestashop 

• Redcart 

• Sote 

• Shoplo 

• Cstore 

Platformy sprzedażowe tzw. marketplace 

• Ebay 
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• Amazon 

• Allegro 

• OLX 

Porównywarki cen 

• Ceneo 

• Nokaut 

• Skąpiec 

Internetowe platformy handlowe 

• Allegro 

• Asos 

• Cdiscount 

• Cel 

• Emag 

• Fnag 

• Fruugo 

• Onbuy 

• Otto 

• Real.de/Kaufland.de 

• Amazon 

• Ebay 

III blok tematyczny – marketing w e-commerce 

Strona internetowa 

• wielojęzyczność  
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• profesjonalizm  

• pozycjonowanie 

Należy również pamiętać o: 

• regulaminie sklepu internetowego, 

• RODO, 

• certyfikacie SSL i programie antywirusowym, 

• optymalizacji wyszukiwarek internetowych - SEO (Search Engine Optimisation), 

• tworzeniu wartościowych treści na witrynie, 

• linkowaniu do naszej strony na innych witrynach. 

Strategia marketingowa – działania, które należy uwzględnić w strategii content marketingowej: 

• określenie celów, jakie chcemy osiągnąć dzięki content marketingowi, 

• analiza konkurencji, 

• stworzenie buyer persony, 

• wybór odpowiednich form przekazu (blog, video, infografiki, zdjęcia, podcasty i inne). 

Wykorzystuj: 

• marketing automation 

• kampanie 

• newslettery 

• YouTube i content video 

• media społecznościowe 

Co to jest content marketing? 

Jakie są jego cele (informacja o nowościach, budowa wizerunku brandu, powinien zachęcać do 

zakupów)? 

Właściwie prowadzony content marketing prowadzi do odwiedzin na naszej stronie. 
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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 

Legalne pozyskiwanie listy emailingowej 

• metoda 1 (content marketing i blog, stosowanie wtyczek, pop-upy, belka z napisem) 

• metoda 2 (reklama w mediach społecznościowych) 

• metoda 3 (zbieranie adresów poza siecią) 

Jak zwiększyć sprzedaż? 

Sprzedaż dodatkowa (Up-selling) 

Jest techniką sprzedaży polegającą na zaproponowaniu klientowi droższego (lepszego lub nowszego) 

produktu z tej samej kategorii. 

Sprzedaż uzupełniająca (Cross-selling) 

Jest techniką sprzedaży polegającą na zaproponowaniu klientowi kolejnego produktu, pasującego do 

już wybranego towaru. 

Zalety i wady sprzedaży online 

Zalety: 

• niskie koszty, 
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• istniejące rozwiązania prawne, 

• rozwój rynku dostaw, 

• duża dostępność technologii do obsługi sklepu. 

Wady: 

• brak możliwości obejrzenia produktu „na żywo” (jednak regulacje prawne pozwalają na 

rezygnację z zakupu). 

Elementy stanowiące przygotowanie do udziału w wyjazdach na 

międzynarodowe imprezy o charakterze targowo- wystawienniczym 

Zakończenie 
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