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AGENDA

9:15-10:15 - | Blok tematyczny - wprowadzenie do zagranicznego
e-commerce

A. By sprawdzi¢ potencjat eksportowy rynku pod kgtem e-commerce
najwazniejszym krokiem jest zbadanie rynku i bezposSredniej
konkurencji, np. w badaniach takich jak kanaty dystrybucji oraz
kanaty promocji. Wspomniane zostang najwazniejsze elementy
tych badan oraz sposoby pozyskiwania tych informacji. Dzieki
nim, jasnym bedzie, gdzie sprzedaje i promuje sie konkurencja, co
oferuje mozliwosci odpowiedniej adaptac;ji strategii
sprzedazowych.

B. Przedstawione zostang pokrotce najwazniejsze kanaty e-
commerce wykorzystywane w eksporcie, takie jak sklepy
internetowe i internetowe platformy handlowe, oraz omowione
bedzie ich funkcjonowanie.

C. Omowione zostang pokrotce warunki prowadzenia kanatu e-
commerce na rynkach zagranicznych, cechy idealnego pracownika
dziatu e-commerce oraz zagrozenia przy prowadzeniu ptatnosci
zagranicznych.

10:15-11:15 - 1l Blok tematyczny - strategie sprzedazowe

A. Omowiony bedzie przyktadowy model procesu sprzedazowego z
uzyciem internetowych kanatéw sprzedazy i jego elementy.

B. Zapoznanie ze wskaznikami w sprzedazy online oraz metodami
zwiekszenia potencjatu sprzedazowego, tj. up-selling i cross-
selling.

11:15-11:30 - przerwa

11:30-12:30 - Il Blok tematyczny - zastosowanie w
praktyce

. Omowienie zasad i sposobdw komunikacji z klientami, m.in.

bedzie tu mowa o ttumaczeniach, réznicach kulturowych oraz
content marketingu.

. Przyblizony zostanie temat tzw. social proof, czyli techniki i

porady jak pozyska¢ zaufanie i przychylnos¢ zagranicznego
klienta tak by chciat poleci¢ firme/produkt innym.

. Przedstawione zostang przyktadowe case study firm, ktore

uzywaty kanatdow e-commerce w handlu zagranicznym i
omowione bedg przypadki ich sukcesdw oraz porazek.

. Przygotowanie do udziatu w wyjazdach na miedzynarodowe

imprezy o charakterze targowo-wystawienniczym.

12:30 - sesja pytan i odpowiedzi wg potrzeb uczestnikéw
wydarzenia
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Zapoznanie sie 2z kanatami
dystrybuciji oraz kanatami
promocji wykorzystywanymi w

handlu miedzynarodowym



Kanat dystrybuciji -
ujecie podmiotowe

Kanat dystrybucji oznacza zbidr wzajemnie zaleznych organizacii
wspotuczestniczgcych w procesie dostarczania produktu i ustugi
do nabywcy.

Podejscie to pozwala wyodrebni¢ w kanatach dystrybucji trzy
grupy podmiotow:

o uczestnikow, ktorzy sprzedajg i kupujg produkty, a wiec
przekazujg 1 przejmujg prawo wtasnosci do przemieszczanych
produktow (producenci, kupcy hurtowi i detaliczni, nabywcy
indywidualni i instytucjonalni),

o uczestnikdw nie przejmujgcych prawa wtasnosci do
przemieszczanych produktéw (agenci, brokerzy, przedstawiciele
handlowi),

o instytucje Swiadczace roznego typu ustugi,
wspomagajgce  dziatania  producentow 1 posrednikow
handlowych (banki, firmy transportowe, spedycyjne, logistyczne,
agencje reklamowe, firmy ubezpieczeniowe).




Kanat dystrybuciji -
ujecie funkcjonalne

Kanat dystrybucji jest to tarcuch kolejnych ogniw (instytucji i
0sdb), za posrednictwem ktérych nastepuje przemieszczenie
towarow 1 strumieni towarzyszgcych. Podejscie funkcjonalne
uwzglednia efektywnosc wykonywania CzynnosSCl
dystrybucyjnych przez réznych uczestnikow kanatu. Czynnosci
dystrybucyjne nie mogg bycC eliminowane, a cele mogg byc
wykonywane przez roznych jego uczestnikow. W praktyce
gospodarczej dosC czesto wystepujg przypadki podejmowania
przez jednego z uczestnikow rynku funkcji 1 rol przypisanych w
klasycznym ujeciu kanatu dystrybuciji innym uczestnikom.




Strumienie w kanatach
dystrybucji dzieli sie:

. wedtug kierunku przeptywu na:

1. ptyngce w przod, tj. od producenta

do finalnego nabywecy (fizyczny przeptyw

produktu, prawa wtasno$ci, promoc;ji),

2. ptyngce wstecz, tj. od finalnego

nabywcy do producenta (zamodwienia,

ptatnosci),

3. dwukierunkowe, ptyngce zarowno w
przdd, jak i wstecz (informacje,
negocjacje, finansowanie, ryzyko);

. wedtug charakteru na:

1. informacyjne (przeptyw prawa
wtasnosci, informacji, negocjacii,
promociji),

2. rzeczowe (przeptyw produktow),
3. finansowe (przeptyw finansowania,

ptatnosci).




Podziat kanatow dystrybuciji ze
wzgledu na liczbe
posrednikow:

- Kanat bezposredni
« Kanat posredni

-  Kanat krotki

- Kanat dtugi

-  Kanat waski

o Kanat szeroki




Typowe kanaty dystrybucji na rynku produktow konsumpcyjnych

Wariant | Wariont 2 Warian 3 Wariant 4 | Wariant 5 Wariont 6
Prodiicent |
v v
Agenci Agenci
v w v
Akwizytorzy Hurtownicy Hurtownicy

v - ¥ 7
Detalisd Detalisci Detalisci Detalisci

v - 7 v | v v

| Finolny]odbiorm




Typowe kanaty dystrybucji na rynku elektroniki uzytkowej oraz ICT

Dystrybutor Przedstawiciel Pariner Przedstawiciel
regionalny producenta producenta producenta
| |
Skdep / Sidep / Partner Partner ltlhga!w /
integralor infegrator producenta producenta spn. wa

'




Kanaty dystrybuciji nowych technologii

nowoczesny kanat dystrybugii | tradycyjny kanat dytrybug
|
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Dlaczego
promocija jest

tak wazna?

Promocja to taki sposdob komunikowania sie firmy z otoczeniem, ktory
w efekcie ma sie przyczyniC do zwiekszenia popytu na towary
sprzedawane przez dang firme. W dzisiejszych czasach 90% ludzi
szuka informacji o firmie czy produktach online. Dlatego kluczowym
jest by dostep do nich byt jak najtatwiejszy, najlepiej przez oficjalna,
intuicyjng strone internetowaq. Jesli klient nie moze szybko znalezcC
poszukiwanych informacji o wybranym produkcie czy ustudze, moze

zrezygnowac z zakupu, przez co i nasza firma na tym straci.




Jak wyglada proces promociji

vV VvV VvV ¥

Wybor Identyfikacja Opracowanie Kanaty Promocja
rynku klienta strategii dotarcia na rynku

Opracowatem Wiem co i jak Wiem kim jest i Dziatania
profil chce przekazac¢ gdzie znajde promocyjne
kontrahenta i potencjalnemu potencjalnego bezposrednio
zakupitem bazy kontrahenta kontrahenta wspieraja

importerow sprzedaz




Najlepsze kanaty dla
marketingu:

 Media spotecznosciowe

- E-mail marketing

 Pozycjonowanie i Google
AdWords

- Reklama outdoorowa

 Prowadzenie bloga i
budowanie eksperckiego

wizerunku
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Poznanie miedzynarodowych

kanatow e-commerce i ich

funkcjonowania




E-commerce
w Europieina
swiece

Wg wynikow badan ankietowych ujetych w raporcie ,E-Commerce w
Polsce. Gemius dla e-Commerce Polska” 10% polskich internautow
Kupuje w zagranicznych e-sklepach. Transgraniczne zakupy online w EU
wyniosty srednio 16%. To samo badanie wskazuje roznice w profilu
demograficznym i odsetku kupujgcych online Polakow w stosunku do
przecietnego Europejczyka. W Polsce 48% internautow dokonato kiedys
zakupu online. Podczas gdy w takich krajach jak Holandia, Wielka
Brytania, Niemcy odsetek ten przekracza 80%. W Europie potencjalny
nabywca bedzie najprawdopodobniej mezczyzng w sile wieku, z
wyzszym wyksztatceniem 1 o stabilnej pozycji zawodowe]. 959%
mezczyzn | 47% kobiet dokonato zakupdw online w ciggu ostatniego
roku, w grupie 25-39 |. — przez internet kupuje az 71%, a wsrod osob
ponizej 25 roku zycia - 65% badanych.




Kwestie prawne w aspekcie handlu transgranicznego:

Zasady opodatkowania handlu transgranicznego w UE

Handel transgraniczny jest coraz popularniejszy wsrod e-konsumentow,
co zostato zauwazone przez Komisje oraz Parlament Europejski |
doprowadzito do przyjecia Dyrektywy Parlamentu Europejskiego i Rady
2011/83/UE  w sprawie praw konsumentéw (tzw. Dyrektywa
konsumencka). Dyrektywa ta w znacznym stopniu ujednolicita unijny
rynek w zakresie handlu konsumenckiego wymuszajgc wprowadzenie
we wszystkich panstwach cztonkowskich jednolitych  rozwigzan
prawnych w zakresie obowigzkow informacyjnych i prawa do odstgpienia
od umowy. W Polsce unijna dyrektywa zostata wdrozona do nowej
ustawy o prawach konsumenta obowigzujgcej od 25 grudnia 2014 roku.
Odpowiednie zmiany zostaty wprowadzone rowniez w Kodeksie

cywilnym.

Dla przedsiebiorcy oferujgcego zagraniczng sprzedaz istotne znaczenie
majg rowniez przepisy prawa podatkowego, a zwtaszcza w jakim
panstwie I w jakie] wysokosci nalezy od takie] transakcji zaptacic

podatek VAT. Kwestie te reguluje ustawa o podatku od towardw i ustug.




Obowigzki e-sprzedawcy

O

O

O

O

Zgodnie z prawem - tylko ktérym?
Regulamin
Obowiazki informacyjne, w tym:
gtowne cechy Swiadczenia;
dane identyfikacyjne przedsiebiorcy;
dane teleadresowe firmy;
catosciowq cene zamowienia;
sposob i termin zapftaty,
opcje dostawy;
prawo zwrotu zamowionych towarow;
ewentualne gwarancje

stosowane przez przedsiebiorce ewentualne
kodeksy dobrych praktyk, oraz informacje, gdzie
stosowany kodeks jest dostepny;

czas trwania umowy




Jak zatozy¢ sklep internetowy?

10. 20.
y B Narzedzia 11. Kwestie formalne
Pomyst na biznes internetowe Logo, szata Zwiazane z
w Internecie wspierajace graficzna i UX prowadzeniem

21.
Marketing
(pozyskiwanie
klientéw)

e-commerce firmy

9.
2. Integracje z
Domena marketplace oraz
internetowa poréwnywarkami
cen

12.
Prezentacja oferty: 19
tytuty, opisy, Konto bankowe
zdjecia, wideo, AR

WLASNYBIZNES.PL

PORTAL DLA LUDZI PRZEDSIEBIORCZYCH

%
Platforma / 8. 13.
Oprogramowanie Stuzbowa poczta Opakowanie
sklepu mailowa produktu
internetowego

18.
Ksiegowos¢

7 ¢ 14. 17.
Bezpieczenstwo: Logistyka, czyli Integracje z
certyfikat SSL i magazynowanie, oprogramowaniami
program pakowanie i do zarzadzania
antywirusowy wysytka paczki firma (ERP)

2 15,

Regulamin
I polityka
prywatnosci sklepu
internetowego

Dostawa towaru.

Ptatnosci online

Wspdtpraca z

firmami kurierskimi

16.
Program do faktur.
CRM




Sklepy internetowe - silniki sprzedazowe

Platforma Srednia z uzyskanych ocen w skali 0-10
Shoper 8
Shopgold 7,74
Sky_Shop 7.6
u & & m \e : Clickshop / Home.pl 7,56
A |Al 7,39
Prestashop 7,34
MAGENTO SHOPIFY WOOCOMMERCE BIGCOMMERCE Redcart 7
Sote 6,69
Shoplo 6,75

Cstore 5,9




Platformy
sprzedazowe
tzw.
marketplace

« Ebay

« Amazon
« Allegro

« Alibaba
« OLX



Porownywarki
cen

« Ceneo
Nokaut
« Skagpiec




Internetowe platformy handlowe

P | Allegro P | sos P | caiscount
P e P | emag P | rnag
P | Fruugo P | onbuy P |oto
> Real.de/Kaufland.de > Amazon > Ebay




a Allegro - atrakcyine ceny x +

o

&

& https://allegro.pl

allegro

KORZYSCI

DZIALY

Elektronika
Moda

£+ Domiogréd

Supermarket

Dziecko

< Uroda
Zdrowie
Kultura i rozrywka
Sport i turystyka
Motoryzacja
Nieruchomoscl
Kolekcje i sztuka

l\. Firma i ustugi
eBilet.pl

ol Allegro Lokalnie

WSZYSTKIE KATEGORIE

Okazje dnia koriczg sie za:

BB BB BB

M 1

Internetowe platformy handlowe

Q
* » 0
~ bads SMARTD
czego srukasz? szukal wielu  Wszystkie kategorie v/ m ﬂ( CJJ Q Q Moje Allegro A
NASZE NAJLEPSZE
KAPSUEKI | TABLETKI
SPRAWDZ
Finish taniej do -58% Punktuj z PAYBACK! Falry do -52% Cetaphil -20% Prezent na Dzien Mamy HITY

ZALOGU) SIE

. CZYé Nie masz konta? Zarejestruj sig
“ -18% JEEER
" i 56,90 2} SMARTE) z kurierem
DZI 1] ZIAJA JEJU ZESTAW DO TWARZY
- - -

NIEBIESKI x 5 szt
u 43 osoby

W kupily

Limitowana okazja! Dostawa za darmo

Kosmetyki na Dzien

SprawdZ nasze hity  Zadbaj o siebie latem Na Dzi

Mamy
ZOBACZ WIECE) OKAZ)
Markowe hity
25 RO
= i =1 89,99 zt SMARTO 2 kurierem PALMOLIVE

| SCHOLL pilnik do stép elektryczny 2 rolki maska

AV . =4
117 0s0b kupio

Sewp
__"l. A1 An _t missimmis

o

€ REGENERUM




Internetowe platformy handlowe

Allegro dzis

623 przedmiotow 347 transakcji na 201 kupujgcych na
sprzedawanych co minute minute minute

5

Dziennie: Dziennie: Dziennie:
898 085 499 680 290 400




@ Amazon.pl: Elektronika X + (v = X

& @& amazon.pl/gp/browse html?node=206574320318&ref_=nav_em_el_all_electronics_0_2_5_2 W OB » 6 :
M Inbox - agukam@g... @ Oracle Conferencin... @ ie @ Oracle|Hardwarea.. @ UGBUEMEA Projec... @ Watch Online BigB... & Watch Series Onlin... » Inne zaktadki E Do przeczytania

InPost Paczkomat WAWS... . Czesc! Zwroty 0

— Menu Mdj Amazon Kup ponownie Okazje Bestsellery Karty podarunkowe Sprzedawaj na Amazon Darmowa dostawa dla zamowieri powyzej 100zt

Elektronika i komputery Okazje Telefony i smartfony Stuchawki Aparaty i fotografia Kina domowe i telewizory Hi-Fi i Audio Komputery stacjonarne Laptopy  Tablety Monitory

Nowe dostawy Ele ktron i ka

Ostatnie 30 dni
Ostatnie 90 dni
Nastepne 90 dni

Polecane kategorie

Kategoria

Elektronika
Akcesoria zasilajgce
Aparaty i fotografia
Baterie i tadowarki

Czytniki e-bookow i
akcesoria

Elektronika pojazdowa
Hi-Fi i domowy sprzet audio
Kina domowe, telewizory i

odtwarzacze . . s .
Smartwatche i Hi-Fi i domowy Komputery, Kina domowe, Telefony

Komputery, komponenty i . . . . " » .
o Ty ¥ elektronika... sprzet audio komponenty i... telewizoryii... komorkowei...

akcesoria
Komunikacja radiowa
Nawigacja GPS, lokalizacja i

== S5 &% H € 2 B % = rupit~ IS T ~ & B poL te00 KR
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pracownika dziatu e-commerce
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Zarzgdzanie biznesem w sieci wymaga szerokiej, a jednoczesnie praktycznej
Idea ln wiedzy. E-commerce jest branzg nie tylko stosunkowo nowg, ale jednoczesnie
y bardzo dynamicznie rozwijajgcqg sie. Dlatego tez ciezko jest zdobyc¢ catosc

wymaganej wiedzy w sposoOb sformalizowany i gwarantujgcy odnalezienie sie
pracowhnik

na tym stanowisku po ukonczeniu kierunkowych studiéw czy kursu.

Branza e-commerce rozwija sie nieustannie i rosnie zapotrzebowanie na jej

wykwalifikowany personel. Na czym polega praca e-commerce managera i z
jakiego powodu jest on potrzebny w firmie?

e-commerce




Dobry
pracowhnik
e-commerce

o Rozumie caty proces sprzedazy

o Rozumie technologie i nadagza za
tempem jej rozwoju

: Rozumie zasady dobrej obstugi klienta

: Rozumie zasade dziatania

wspotczesnych przesiebiorstw, czesto co raz
bardziej skomplikowane reguty i zasady

: Potrafi analizowa¢ zbiory danych,
wycigga¢ wnioski i podejmowal na ich
podstawie decyzje

o Jest dobrym marketingowcem, ktory

rozumie Klienta i potrafi nieszablonowo myslec




Zakres
obowiazkow

o Budowanie efektywnej sprzedazy w
sklepach oraz w ramach serwisdw aukcyjnych
o Koordynowanie i planowanie akcji
promocyjnych we wspotpracy z zespotem

o Prowadzenie indywidualnej polityki
cenowe] w sklepach dziatajgcych w ramach
serwisow aukcyjnych

: Wystawianie nowych aukcji oraz
moderowanie juz istniejgcych
o Monitorowanie dziatan konkurenciji

° Mailowa obstuga klienta







5\
- \‘ \

-
-
-

Zapoznanie sie z zagrozeniami
przy prowadzeniu handlu e-
commerce i ptatnosci

zagranicznych



Ptatnosci online -
preferencje e-
konsumentow

Dostosowanie metod ptatnosci do lokalnych trendow |
oczekiwan klientow jest jednym z kluczowych czynnikow
sukcesu sklepow internetowych na drodze do udane]
miedzynarodowej ekspansii.

Ponad jedna trzecia e-konsumentow na swiecie
deklaruje, ze dostep do lokalnych metod ptatnosci jest
dla nich szczegodlnie wazng cechg sklepu w kontekscie
podejmowania decyzji o dokonaniu zakupu.

Na catym swiecie najpopularniejszg metodg ptatnosci
online sg karty kredytowe i elektroniczne portfele, gdzie
zrodtem pienigdza jest jednak znowu przypisana do
danego portfela karta kredytowa.




Ameryka Pétnocna

e
G

Preferowane metody ptatnosci - wedtug regionow

Lol
w

2%

36%

N 23%

Europa Wschodnia i Rosja
29%

79%
7%
D S%
1%

R
W
™~

" S%

4%
30%
B%
W%

8%

2

Afryka i Bliski Wschéd
Australia | Nowa 2elandia

Ameryka Potudniowa

N 3%

B Karta kredytowa B Karta debetowa Platnost gotowky przy odbiorze

W oayral B Przelew bankowy B Karta podarunkowa




Preferowane metody ptatnosci - wedtug generac)

74% 73%

64%

OO B Baby boomers

O 6 B Pokolenie X

B Millenialsi (Pokolenie Y)

n% 2%

0% 0%

. ‘ |
Albay Gotowka pray

% 0%
kredytnwa debetowa bankowy odborze podarunkuna




Rola ptatnosci online w
rozwoju sprzedazy

transgranicznej

Zapewnienie konsumentom szerszego
spektrum metod ptatnosci, w tym rozwigzan,
ktére sg im juz dobrze znane na lokalnym
rynku, pozytywnie wptywa na konwersje w
sklepach, jak rowniez na zwiekszenie zaufania
do sklepu, co przektada sie na wiecej
transakcji miedzynarodowych wykonywanych
w lokalnych walutach.




Co daje e-sklepom oferowanie
alternatywnych metod ptatnosci

obstugiwanych w lokalnych

walutach?
o budujesz zaufanie konsumentow,
o docierasz do wiekszej liczby klientow w danym
Kraju,
o konsumenci wiedzg, ze ich pienigdze sg
bezpieczne — jeszcze zanim zrealizujg transakcje,
o budujesz lepsze doswiadczenie zakupowe,
o zwiekszasz wspotczynnik konwersii,
: optymalizujesz swoje przychody, dzieki wyzszym

wskaznikom akceptacji, zmniejszasz ryzyko porzucenia
koszyka zakupowedgo.




Przyktady réznic w
przyzwyczajeniach

zakupowych

Brazylia

Indie

Turcja

Czechy




iedzynarodowe

scim

y

tatno

iep

Jak

-sklepie?

ZVyC W e
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wdro

o >
o o %
> e 09
ot O O ®©
. 0 £

Barclaycard
Paysera

TrustPay

Przelewy24
MobilePay
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Przyblizenie modelu procesu

sprzedazowego y 4
wykorzystaniem internetowych

kanatow sprzedazy




Modele

Wymieni€ tutaj nalezy przede wszystkim takie modele
jak B2B, B2C, C2B, C2C oraz dropshipping, sprzedaz

Sprzedazy na marketplace’ach, Social Commerce czy sprzedaz
internetowej

tradycyjng z wtasnym magazynem.




Model sprzedazy internetowej /
e-commerce B2C (Business-to-

Consumer)

Mozemy wskazac piec typow modeli

biznesowych B2C online, z ktorych korzysta

wiekszosc firm w Internecie, aby dotrzec do

konsumentow:

a. Sprzedawcy bezposredni.
L. Posrednicy online.
c. B2C oparty na reklamach.

d. B2C oparty na spotecznosci.

e. B2C oparty na optatach.




Model sprzedazy internetowej /

e-commerce B2B (Business-to-

Business)

B2B mozna podzieli¢ na dwa gtowne modele:
. pionowy (wertykalny)

. poziomy (horyzontalny).

Model B2B pionowy jest zorientowany na
produkcje lub wspotprace biznesowsg. To firmy
sprzedajgce towary I ustugi konkretnie w ramach
jednej branzy. Mlozna go podzielic na dwa kierunki

— upstream (w godre) i downstream (w dét).




Model sprzedazy internetowej /
e-commerce C2B (Consumer-to-

Business)

Model sprzedazy internetowej C2B ma miejsce, gdy klient
sprzedaje produkt lub ustuge firmie. Tam, gdzie kiedys
relacje miedzy firmami a klientami byty jednokierunkowe, a
firmy sprzedawaty klientom, teraz widzimy, jak klienci
przeksztatcajg sie we wtasne firmy.

Na przyktad:

. Osoby fizyczne moggq teraz oferowac towary 1 ustugi
firmom za posrednictwem platform takich jak UpWork |
Fiverr.

. Firmy odziezowe mogg wspotpracowac z blogerami
i influencerami (optacjagc ich dziatania promocyjne) w celu
promowania nowego produktu

. Firmy umozliwiajg klientom zarabianie poprzez

dodawanie linkow afiliacyjnych do ich witryn internetowych




Model sprzedazy internetowej /
e-commerce C2C (Consumer-to-

Consumer)

Firmy e-commerce C2C utatwiajg transakcje miedzy
konsumentami. Na platformach C2C osoby fizyczne moga
sprzedawac, kupowac i wymieniac towary lub ustugi.
Platformy tgczgce konsumenta z konsumentem generujg
zyski, pobierajgc optaty za aukcje, optaty transakcyjne |
czesto tez za dodatkowe promowanie produktow lub
dodatkowe ustugi oferowane sprzedajgcym i kupujgcym.
W przeciwienstwie do B2B 1 B2C, biznes C2C szeroko
wspotpracuje z firmami zewnetrznymi, aby utatwic
transakcje, chroni¢ konsumentow i zarzgdzac kontrolg
jakoscil.

Popularnymi witrynami C2C sg Amazon, Aliexpress,

eBay, Allegro i Craigslist.




Dropshipping

Dropshipping polega na tym, ze
sprzedawca nie przetrzymuje towaru u
siebie w siedzibie, tylko po ztozeniu
zamoOwienia, wysyta informacje do
firmy, ktora przesyta dany towar do
Klienta. Dla sprzedawcy oznaczy to
tyle, ze jedynym jego kosztem jest
przygotowanie platformy, gdzie bedzie
mozna zamowi¢ produkty, a takze
promocja/marketing tych produktow.




Tradycyjny (z wtasnym

magazynem)

Kiedy mysli sie o sklepie online, to
najczesciej] wyobrazamy sobie wtasnie ten
model. W najwiekszym skrdécie oznacza on
kupowanie produktow w wiekszej ilosci,
magazynowanie ich we wtasnych
pomieszczeniach, a PO ztozeniu
zamowienia na sklepie internetowym -
samodzielne pakowanie przesytki i nadanie
jej.

Oczywiscie sg tez rdzne wersje tego
modelu, np. niektére firmy logistyczne,
mogg przejg¢ wiekszos¢ tego procesu
(poza kupowaniem produktéw) i trzymaé /
pakowaC / wysytaC produkty z wtasnych
centrow logistycznych. Gtowng réznicga jest
koniecznos¢ kupowania produktow w
wiekszej liczbie.




Sprzedaz na marketplace’ach

Coraz wiecej firm decyduje sie na sprzedaz
przez posrednikdw (tzn. marketplace’y).
Przyktadami takich rozwigzan sg platformy
Allegro, Ebay czy Amazon. Pozwalajg na
sprzedaz bez koniecznosci stworzenia
wtasnej platformy. Zapewniajg tez od razu
dostep do setek tysiecy, jezeli nie milionéw
Klientow gotowych, by kupi¢ nasz produkt.

Nie moge powiedzieC, ze jest to gtupia
strategia — w koncu Allegro odpowiada za
ok. 37% wszystkich transakcji w polskim
internecie. Jednoczesnie oddajemy jednak
bardzo duzo naszego biznesu (o czym za
chwile). Obecnie marketplace’y sa czesto
wykorzystywane jako Sposob na
“zamoczenie palca w wodzie” - zbadanie
czy dany produkt sie przyjmie, w jakiej
cenie, jak go promowac, jak go opisac. To
poniekgd nieograniczony sposob na
testowanie naszych produktow.




Social Commerce

Ostatni  typ, to raczej uzupetnienie
istniejgcego sklepu, ale czysto
teoretycznie nie istnieje powdd, dla
ktérego nie mozna rozpoczgC sprzedazy
online tylko w social-media. To dosycC
sSwiezy sposob rozwijania sprzedazy,
potwornie popularny w Chinach, a w Polsce
dopiero raczkujgcy. Zasadniczo nie ma sie
jednak co dziwi¢ - social media jest
obecnie idealnym miejscem do szukania
pomystow na zakupy, ale tez przede
wszystkim na poznawanie recenzji innych
uzytkownikow.

W przypadku social commerce mamy w
Polsce praktycznie dominacje dwoch opcji
— Facebook’a i Instagrama.
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Omowienie wskaznikow
sprzedazy i procesow
up-sellingu oraz cross-sellingu




Wskazniki
sprzedazy

Wskazniki sprzedazy — czyli jakie sg KPl w sklepie
internetowym i jak je mierzycC?

KPl to z angielskiego Key Performance Indicator, czyli kluczowe wskazniki,
ktére pozwalajg mierzy¢ realizacje zatozonych celéw. Nie muszg mie¢ one
zwigzku 2z finansami bezposrednio. ChoC oczywiscie kazde dziatanie
prowadzone w sklepie wptywa posrednio lub bezposrednio na sytuacje
finansowg firmy. W przypadku wielu celdw moze istnie¢ wiele wskaznikow,
ktére bedg mdowity o stopniu jego relacji. Niekiedy bedzie ich po prostu zbyt
duzo, aby efektywnie nimi zarzgdzacd. Dlatego wtasnie warto wybrac te, ktére w
najwiekszym stopniu pokazujg progres w osigganiu danego celu.




Jakie KPl sa wazne w e-

commerce?

Nie kazdy sklep internetowy bedzie tak samo mocno polegat na tych
samych wskaznikach. Wszystko zalezy miedzy innymi od charakterystyki
sklepu. We wszystkich sklepach oczywiscie bedg sie one w duzym
stopniu pokrywac, ale mogg miec inng wage. Do najwazniejszych nalezg
te wymienione ponizej.

« Przychody ze sprzedazy

« Porzucone koszyki

- ROI

« Bounce Rate

« Wspodtczynnik konwersii

« AQV

« Marza brutto

- CLV

« Czytany newsletter

* Najlepiej sprzedajgce sie produkty
« Liczba subskrybentéw

« CAC

« Wartosc¢ pojedynczej wizyty

- Srednia warto$¢ zamoéwienia




Cross-
selling

Cross-selling (sprzedaz krzyzowa) to
marketingowa technika sprzedazy
produktéw (lub ustug)
komplementarnych (uzupetniajacych).

Przyktad cross-sellingu

Podczas oglagdania produktow i
dokonywania zakupu przez klienta w
sklepie internetowym, ponizej
ogladanego wtasnie produktu (np.
butdéw) pojawia sie automatyczna
informacja o uzupetniajgcych sie
produktach (np. szczotka, pasta do
butdw), czyli dobrach
komplementarnych.

Celem techniki jest przypomnienie
klientowi o produktach, ktére moga
mu sie przydac i ktére mogg by¢ mu
potrzebne, ale o nich zapomniat.
Dzieki temu klient zakupi je w danym
sklepie, zamiast kupic¢ je pdzniej u
konkurenciji, czyli utarg z zamowienia
wzrasta.



Up-selling (sprzedaz dodatkowa) to
oferowanie klientowi produktow lub
ustug o wyzszej cenie, wyzszym
standardzie, wiekszej ilosci funkcii.

Przyktad up-sellingu

Biorgc pod uwage preferencje
klienta, mozemy zaproponowac¢ mu
drozszg wersje podobnego produktu.
Podczas ogladania produktéow (np.
buty do biegania za 150 zt) i
dokonywania zakupu przez klienta, w
sklepie internetowym pod oglgdanym
przez uzytkownika produktem, mozna
automatycznie wyswietli¢ produkty, o
lepszych parametrach (np. buty do
biegania za 250 zti 350 zt), wyzszej
jakosci, z lepszych materiatow lub
bardziej ekskluzywne wersje
produktdéw lub ustug. Czasem klient
nie zdaje sobie sprawy, ze moze byc¢
lepsza wersja szukanego produktu
lub ustugi i chetnie by jg rozwazyt.
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Wspomnienie zasad i sposobow
komunikacji z klientami w

handlu miedzynarodowym




Rozwdj narzedzi internetowych
sprawit, ze wiele firm nagle
moze konkurowac ha
miedzynarodowych rynkach,
sprzedajac te same towary.

Warto jednak pamietac, ze walka o klienta w coraz bardziej konkurencyjnej sieci,
skupia sie na atrakcyjnej cenie, duzym wyborze oferty, metodach ptatnosci jak i
dostawie oraz wygodzie zakupdw. Rosngca konkurencja wymaga inwestycji w
optymalizacje komfortu w trakcie zakupow, a takze szybkos¢ dostaw.

Klienci, poszukujgc najnizszych cen, nie ograniczajg sie juz bowiem tylko do rodzimego
rynku. Rewolucja e-commerce wyznacza trendy i zapoczgtkowuje zmiany w handlu
miedzynarodowym oraz, co istotne, otwiera tez droge do nowego strumienia
przychodow, zwtaszcza w trudnych czasach pandemii COVID-19.

Wprawdzie w ostatnich latach e-commerce szybko i dynamicznie rdst, ale ograniczenia
Zwigzane z pandemiag przyspieszyty wzrost - spowodowaty koniecznos¢ dostosowania
sie do nowej rzeczywistosci. Sprzedawcy musieli rozpoczg¢ lub zintensyfikowad
dziatania w internecie.

Do kanatu sprzedazy internetowej przeszli nie tylko najwieksi gracze, ale réwniez
przedstawiciele sektora MSP.




Dlaczego réznice kulturowe sa tak

wazne w handlu zagranicznym?

Podczas negocjaciji czy realizacji kontraktow nalezy pamietac, ze
zachowania i decyzje kontrahenta moga byc¢ zdeterminowane przez
standardy lokalnej kultury. Taka Swiadomos¢ pozwala spokojnie
prowadziC biznes i akceptowac to, co w naszym kregu kulturowym moze
byC nieakceptowalne.

Natomiast konkurowanie z liderami rynku zalezne jest od wspotpracy z
dystrybutorami i dostawcami oraz od relacji z urzedami panstwowymi.
Wymaga to od nas znajomosci tradycji, zwyczajow, oraz systemow
wartosci miejscowej ludnosci, a co za tym idzie — uszanowania ich przy
podejmowaniu naszych dziatan. Ignorowanie tych réznic moze prowadzic
do ogromnych strat w sprzedazy, a takze do zniestawienia marki, co

bezposrednio sie do tego przyczyni.

Do rdznic kulturowych zaliczy¢ mozemy:

g roznice jezykowe,
. przekonania religijne,
. przekonania rasowe,

o normy spoteczne.




Content marketing

Zdaniem Content Marketing Association, jest to strategia marketingowa
polegajgca na regularnym tworzeniu oraz dystrybuql atrakcyjnych i przydatnych
tresci, ktore majg za zadanie zainteresowac | utrzymacC scisle sprecyzowang
grupe odbiorcow, tak aby naktoni¢ ich do dziatania (np. zakupu produktéw lub
ustug) przynoszacego zysk. Marketing tresci, w odrdznieniu od tradycyjnych
form marketingu, opierajgcych sie na jednostronnym przekazie reklamowym,
bazuje na budowaniu dtugotrwatych relacji z odbiorca.



Content marketing to seria dziatan, ktére majg posrednio doprowadzi¢ do sprzedazy. Mogg to byC oczywiscie
artykuty — np. eksperckie, specjalistyczne, edukacyjne, poradnikowe, reklamowe, czy — jezeli algorytmy pozwolg -
wiralowe. Mogg - ale nie muszg - byC publikowane na naszym blogu, mozemy wykorzysta¢ do tego serwisy
spotecznosciowe, a takze media i wspotprace z wydawcami.

Elementem content marketingu moze byc¢ tez tzw. ,,zobacz wiecej”, czyli sprytne opisanie produktow i kategorii na
stronie internetowej. Dzieki tym tresciom klienci mogg dowiedzie¢ sie wiecej o tym, co sprzedajecie. Kiedy
informacje na stronie bedg wartosciowe i kompletne, zobaczycie to w wynikach wyszukiwania w Google, a na
strone trafi wiecej osob.

Kolejnym elementem marketingu tresci mogg by¢ oczywiscie wspomniane wyzej blogi, ale i cate serwisy
contentowe - cate strony lub sekcje dedykowane tylko i wytgcznie tresciom - artykutom, materiatom wideo,
grafikom, infografikom i zdjeciom, dzieki ktérym wasi klienci zyskajg dodatkowg wiedze — np. jak lepiej wykorzystac
kupione produkty, jak z nich skorzystac etc.

Kolejnymi mozliwymi formatami sa np. ebooki, grafiki i infografiki, zdjecia (dzieki ktérym mozesz nie tylko przekazad
informacje, ale réwniez zainspirowac klienta), no i oczywiscie materiaty wideo.
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Przyblizenie technik i porad jak
pozyskac zaufanie i
przychylnosc zagranicznego

klienta




Jak zbudowa¢ wiarygodnos¢ nowego sklepu internetowego?

Bezpieczenstwo witryny

Upewnij sie, ze Twoja witryna posiada certyfikat protokotu SSL

A3

&
) 2 idealo wybrano 50 Idea'o




Jak zbudowac¢ wiarygodnos¢
nowego sklepu internetowego?

* Wartosciowy kontent na stronie internetowej
— Zamieszczenie spojnych, uporzgdkowanych tresci

G o Ie — Dbatosc o poprawnos¢ gramatyczng i odpowiednig
dtugosc tekstow

— Nie powtarzanie tych samych informacji
— Zamieszczanie poradnikow

— Zamieszczanie tresci eksperckich z wizerunkiem i
przedstawieniem wiarygodnego eksperta

— Wiedza poparta danymi liczbowymi

— Atrakcyjnosc wizualna

— Unikatowosc tresci

— Wysoka pozycja w wynikach wyszukiwania



Jak zbudowac¢ wiarygodnos¢
naszego sklepu?

* Prowadzenie mediow spotecznosciowych
— Facebook

— Twitter

— Instagram

— Youtube

e Stosowanie hashtagow

* Influencerzy

* Grupy wparcia
* Newsletter


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

Jak zbudowac wiarygodnos¢
nowego sklepu?

e Spoteczny dowodd stusznosci

* To pokazanie i komunikowanie atutow,
ktore mamy za posrednictwem
uzytkownika korncowego — User
generated content

* Rekomendacje czyli pokaz jak inni Cie
odbieraja

— Mogg by¢ to:
e Zdjecia
* Filmiki video
* Recenzje




Jak zbudowac wiarygodnosc¢
nowego sklepu?

* Dziat wsparcia

— Dedykowana osoba/y, ktora
odpowiada na telefony
* Pomaga w catym procesie pre i
nostzakupowym

— Czytelny kontakt np.
* Formularz zgtoszeniowy

* Numery telefonow
* Adres email




WYSZUKIWARKI W E-SKLEPACH

WYSZUKIWANIA BEZPOSREDNIE MOGA
GENEROWAC NAWET 30% PRZYCHODOW

e Sklep User Friendly

* /astosowanie WIZYTA UZYTKOWNIKA KORZYSTAJACEGO

skutecznej Z WYSZUKIWARKI TO 2-3 RAZY WYZSZA
, , SZANSA KONWERS]JI

wyszukiwarki wewnatrz

sklepu

Jsablity LAB



TOP 5 W RAPORCIE WYGODNE WYSZUKIWARKI W
E-COMMERCE

WYNIK OGOLNY W AUDYCIE

1 waterstones.com 73,91%
2 debijenkorf.nl 73,47%
3 marksandspencer.com 73,08%
4 coolblue.nl 71,70%
5 euro.com.pl 70,37%
5 castorama.pl 70,37%

Jsability LAB

by Grupa RST



0 SHOP FINDER HELP
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BASKET

You are here: Category = Fiction

FICTION BOOKS

@ 10000+ ITEMS

Sort

Bestselling v

Choose filters
CATEGORY

Fiction
Adventure
Classic Fiction

Fiction In Translation

EVENTS

Skuteczny proces zakupowy

BLOG PODCAST  WIN 2L SIGN IN/REGISTER W WISH LIST

Y YOALLLU L UJULULAVUWY

agatha christie

agatha raisin

agatha christie poirot
agatha christie hardback
agatha parrot

e The Killings at Kingfisher
awcrser JEHL

3 Sophie Hannah
Paperback £7.49

Agatha Christie Death on
the Cards Card...

ame £14.99

Utterly mesmarising
BERPAREINE E¥ig 510

BOOKGE
M@NTH The Murder of Roger
Ackroyd

Agatha Christie

Paperback £8.99

SHOP | 2758 books found

Dan at Cribbs Causeway

77 hlag articrlae fannd



Skuteczny proces
zakupowy

Zakupy bez * Widoczny pasek
rejestracji postepu

Walidacja * Aplikacja na
formularza w czasie  urzadzenia mobilne
rzeczywistym

Autouzupetnianie
formularza

Pop-up z dodaniem
koszyka
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Zaprezentowanie narzedzi
stosowanych w promocji oraz
sprzedazy internetowej ha

rynkach zagranicznych



Pozycjonowanie w

wyszukiwarkach

Pozycjonowanie | optymalizacja stron www to jedna z
najbardziej efektywnych technik marketingowych, wcigz

niedoceniana | czesto niezrozumiata przez wiele firm.

Pozycjonowanie dgzy do osiggniecia mozliwie wysokie]
pozycji w wyszukiwarce internetowej dla okreslonych fraz -
stow kluczowych. Jest to niezwykle skuteczna i wcigz
stosunkowo tania metoda dziatan reklamowych w

Internecie.

Dzieki wysokiej pozycji w wyszukiwarce zdecydowanie
zwiekszamy swoje szanse na rynku - stajemy sie bardziej
widoczny i rozpoznawalni. Internauci najczesciej po wpisaniu
okreslonej frazy w wyszukiwarce klikajg tylko klika

pierwszych wynikow.




Google AdWords

Najwazniejsze korzysci wykorzystania w dziataniach
promocyjnych firmy Google AdWords to:

. witryna firmy wyswietla sie osobom poszukujgcym
iInformacji zwigzanych z profilem firmy, trafia wiec od razu do
0sOb potencjalnie nig zainteresowanych

. umozliwia catkowity nadzoér nad prowadzonymi
dziataniami - firma decydujgca sie na nig sama decyduje jaki
ksztatt reklama przybierze - jaki bedzie je] ostateczny koszt,
na stronach w jakim jezyku bedzie sie wyswietlata itp.

. klient Google AdWords nie ptaci za wyswietlanie
reklamy, a za poszczegolne klikniecia. Mozna tez zmierzyc
doktadnie jej skutecznosc. Pomiar trafnosci reklamy w
systemie AdWords mozliwy jest przy pomocy tzw. Wynik
Jakosci AdWords. Na ostateczny Wynik Jakosci AdWords
sktadajg sie takie sktadowe elementy jak np. Wynik Jakosci
na poziomie witryny czy tez Wynik Jakosci na poziomie

kluczowych stow.




E-mail marketing

E-mail marketing wykorzystuje poczte elektroniczng w kwestiach

S s e e
&

marketingowych. Do podstawowych zadan marketingu e-mailowego nalezy
komunikacja z klientami za pomocg poczty e-mail, tworzenie i analiza bazy
mailingowej, przygotowanie trafiajgcych do kontrahenta tresci
poszczegolnych wiadomosci, a takze zachecanie potencjalnych klientow

do skorzystania z oferty proponowanej przez firme.

O czym warto pamietac:

. nalezy dbac o swojg baze mailingowg, warto usuwac adresy
nieaktywne i nieaktualne

. w wysytanych wiadomosciach najlepigj nie uzywac stow
promocija, obnizka itp. - takie maile sg traktowane jako SPAM

. przed rozestaniem mailingu warto najpierw zrobic testy i
rozestac wiadomosc¢ do popularnych operatorow jak Gmail itp. i
sprawdzi¢ czy wiadomosc nie trafia do SPAMu, a jesli trafia nalezy
skorygowac tres¢ mailingu, tytut wiadomosci itp.

. nalezy dbac o wysokg dostarczalnosc maili oraz o wzglednie
podobny ruch wysytanych wiadomosci z danego adresu IP - skoki w
Ilosci wysytanych maili moze spowodowac, ze adres IP serwera trafi

na czarng liste.




Content Marketing

Content marketing przez ostatnie lata stat sie jednym z najwazniejszych
elementow nowoczesnego e-marketingu. Trudno sobie wyobrazic

skuteczne pozycjonowanie bez wartosciowych tresci.

Dzieki ogromnej popularnosci serwisow spotecznosciowych, a zwtaszcza
Facebook'a, content czyli tresci w réznej postaci mogg zostac wykorzystane
do budowania swiadomosci marki, generowania leaddw sprzedazowych czy
ruchu na stronie. Coraz wiecej marketerow zdaje sobie z tego sprawe i

coraz wiecej firm inwestuje w wartosciowe tresci.

Jakie tresci sg najbardziej popularne:

. zdjecia

. video

. wpisy na blogach

. raporty

. tutoriale

. artykuty eksperckie
. podcasty audio

. podcasty video.




Facebook Ads

Facebook to najpopularniejszy portal spotecznosciowy. Aktualnie korzysta z
niego miesiecznie 1,86 mld ludzi. Jednoczesnie dysponuje najwiekszg bazg
uzytkownikow, ktdrg bardzo dobrze zarzgdza. Uzytkownicy sami dostarczajg
informaciji o sobie - czym sie zajmujg, co lubig, jak spedzajg wolny czas.
Jednym stowem Facebook dysponuje bardzo szczegdtowymi informacjami,

ktore marketerzy mogg wykorzystac na wiele sposobow.

Facebook Ad to zaawansowane narzedzie do tworzenia kampani

marketingowych kierowanych do sprecozywanej, scisle okreslonej grupy

odbiorcow - tzw. audiences. Dzieki zaawansowanym narzedziom do
targetowania mozemy doktadnie okresli¢ grupe uzytkownikow do ktorych
chcemy dotrze¢ m.in. ptec, wiek, obszar geograficzny, zainteresowania,

zawod oraz wiele innych, technicznych parametrow.




Marketing wirusowy

Marketing Wirusowy (Viral Makreting) jest to element dziatarh e-marketingu,
ktory ma za zadanie stworzenie sytuacji, w ktorej internauci sami
rozpowszechniajg miedzy sobg wiadomosci zwigzane z firma lub jej

dziatalnoscia.

Dzieki takim praktykom firma moze dotrze¢ do wielu oséb w krotkim czasie |
przy niskim naktadzie finansowym - poniewaz potencjalni klienci sami

rozsytaja miedzy sobg reklame (czesto "ukryty" pod fasada zabawnego

filmiku, ciekawego artykutu, wpadajgcego w oko zdjecia, chwytliwego

sloganu, a nawet wciagajgcej gry komputerowej).
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Zaprezentowanie narzedzi
stosowanych w promocji oraz
sprzedazy internetowej ha

rynkach zagranicznych



Narzedzia
wspierajace
sprzedaz

W e-commerce

Brand24
Freshdesk
Hotjar
Google Analytics
MailChimp
Baselinker
Landingi
Wigzo
Crazy Egg
LiveChat
ShopRank
SimilarWeb
Barilliance
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Przygotowanie do udziatu w
wyjazdach na miedzynarodowe
imprezy o charakterze targowo-

wystawienniczym




Targi branzowe

Wystawienie sie na Targach, czy sam udziat w roli zwiedzajgcego, to inwestycja dos¢ droga i bardzo
pracochtonna. Aby nie okazato sie, ze nasz wyjazd to wycieczka towarzyska, nalezy przygotowac sie do niego w
zaplanowany i przemyslany sposob. Wyjazd na targi w charakterze wystawcy wigze sie ze znacznymi wydatkami.

Budzet wystawcy to przede wszystkim:

s wynajem powierzchni targowej, optaty za wpis do katalogu targowego, prad, sprzatanie, ubezpieczenie, itp.
s projekt i budowa stoiska wystawowego oraz transport eksponatow wystawowych,
o podréz i zakwaterowanie pracownikéw oraz personelu (np. ttumaczy, hostess),

o materiaty reklamowe (katalogi, broszury, wizytéwki itp.).




Targi branzowe - kluczowe aspekty

« Stworzenie oferty i wyznaczenie kierunku wyjazdu

« Materiaty marketingowe kluczem do sukcesu

Wizytowka firmy sg jej reprezentanci

Misja czy Targi?
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