


AGENDA
9:15–10:15 – I Blok tematyczny – wprowadzenie do zagranicznego

e-commerce

A. By sprawdzić potencjał eksportowy rynku pod kątem e-commerce

najważniejszym krokiem jest zbadanie rynku i bezpośredniej

konkurencji, np. w badaniach takich jak kanały dystrybucji oraz

kanały promocji. Wspomniane zostaną najważniejsze elementy

tych badań oraz sposoby pozyskiwania tych informacji. Dzięki

nim, jasnym będzie, gdzie sprzedaje i promuje się konkurencja, co

oferuje możliwości odpowiedniej adaptacji strategii

sprzedażowych.

B. Przedstawione zostaną pokrótce najważniejsze kanały e-

commerce wykorzystywane w eksporcie, takie jak sklepy

internetowe i internetowe platformy handlowe, oraz omówione

będzie ich funkcjonowanie.

C. Omówione zostaną pokrótce warunki prowadzenia kanału e-

commerce na rynkach zagranicznych, cechy idealnego pracownika

działu e-commerce oraz zagrożenia przy prowadzeniu płatności

zagranicznych.

10:15-11:15 – II Blok tematyczny – strategie sprzedażowe

A. Omówiony będzie przykładowy model procesu sprzedażowego z

użyciem internetowych kanałów sprzedaży i jego elementy.

B. Zapoznanie ze wskaźnikami w sprzedaży online oraz metodami

zwiększenia potencjału sprzedażowego, tj. up-selling i cross-

selling.

11:15-11:30 – przerwa

11:30-12:30 – III Blok tematyczny – zastosowanie w

praktyce

A. Omówienie zasad i sposobów komunikacji z klientami, m.in.

będzie tu mowa o tłumaczeniach, różnicach kulturowych oraz

content marketingu.

B. Przybliżony zostanie temat tzw. social proof, czyli techniki i

porady jak pozyskać zaufanie i przychylność zagranicznego

klienta tak by chciał polecić firmę/produkt innym.

C. Przedstawione zostaną przykładowe case study firm, które

używały kanałów e-commerce w handlu zagranicznym i

omówione będą przypadki ich sukcesów oraz porażek.

D. Przygotowanie do udziału w wyjazdach na międzynarodowe

imprezy o charakterze targowo-wystawienniczym.

12:30 – sesja pytań i odpowiedzi wg potrzeb uczestników

wydarzenia
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• Zgodnie z prawem – tylko którym?

• Regulamin 

• Obowiązki informacyjne, w tym:

o główne cechy świadczenia;

o dane identyfikacyjne przedsiębiorcy;

o dane teleadresowe firmy;

o całościową cenę zamówienia;

o sposób i termin zapłaty,

o opcje dostawy;

o prawo zwrotu zamówionych towarów;

o ewentualne gwarancje

o stosowane przez przedsiębiorcę ewentualne

kodeksy dobrych praktyk, oraz informację, gdzie

stosowany kodeks jest dostępny;

o czas trwania umowy
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Allegro Asos Cdiscount

Cel Emag Fnag

Fruugo Onbuy Otto

Real.de/Kaufland.de Amazon Ebay





Internetowe platformy handlowe
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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
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