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Shoper podsumowuje 2015 rok w sklepach internetowych
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Sklep internetowy: dobry pomyst na biznes

W ankiecie wysytanej do wtascicieli sklepow Shoper, ktérzy zaczynajg przygode

ze sprzedazg przez internet | dopiero od kilku dni pracujg z narzedziami e-commerce, zadajemy
im fundamentalne pytanie: skad wzigtes pomyst na biznes w internecie? Odpowiedzi sg
naprawde rozne.

,Pracowatem przez wiele czasu w sprzedazy réznego rodzaju produktéw, ale przyszedt czas na
swoje” — napisat jeden z nowych wtascicieli. ,Zycie mnie do tego zmobilizowato, (...) musiatam
zrezygnowac z etatu i to moj nowy sposob na zycie” — wyznat inny. Ktos jeszcze dopisat, ze
zdecydowat sie uruchomic wtasny e-biznes, ,z checi zarabiania na wtasny rachunek, bo jak juz
cos robic¢ to robic¢ to po swojemu, a nie pod czyjes dyktando”. Stusznie. Potwierdzajg to takze
nasi rozmoéwcy — pomystodawcy i szefowie sklepdw internetowych, ktérzy sg najlepsza
reklamg profesjonalnej sprzedazy przez internet.

— Zawsze marzytam o zatozeniu wiasnej firmy. Chciatam sprébowac sit realizujgc moje
projekty i pomysty, a ze lubie piekne przedmioty oraz zabawe w dobdr barw i tekstur, dlatego
rozwoj Bascat byt niejako dla mnie naturalny — wspomina Iza Korzanska, ktéra prowadzi sklep
Bascat.pl, po brzegi wypetniony gadzetami przydatnymi w podrézy. Jej biznes idealnie wpisuje
sie w trend ,pracy z pasjg’ — na swoim, a nie w biurowej przestrzeni open space.

— Zardwno ja, jak i moi znajomi narzekali, ze nie moga znalez¢ oryginalnych etui na laptopy,

a jadac na wakacje bielizne wktadajg do toreb foliowych. Na ich prosbe zaczetam tworzy¢ wiec
rézne akcesoria podrézne. Byta to forma ekspresji uczué¢ do ludzi, ktérzy sg dla mnie bardzo
wazni.

Na swojej pasji zarabia tez dzisiaj Marta Cwikliriska ze sklepu Ihatedesign.shoper.pl.

Jej pomyst na e-biznes zrodzit sie podczas... urlopu macierzynskiego, ktéry dla Marty byt

okresem zawieszenia zawodowego. — Po zamknieciu jednego etapu myslatam o tym

co dalej i jaka praca databy mi satysfakcje, stanowigc tym samym rozwadj pasji i mozliwosé

potgczenia zycia rodzinnego oraz pracy w sposéb dla mnie komfortowy — wspomina. ~— __ ___.
Podobne doswiadczenia ma Ornela Krol z Posterilla.pl — ona réwniez przekuta swoje &
artystyczne zainteresowania oraz talenty w zawdd. | zaczeta sprzedawac w internecie :
oryginalne plakaty i gadzety do wyposazenia wnetrz. — Zawsze lubitam sie tym zajmowac

I wielokrotnie, z wielkg przyjemnoscig, robitam réznego rodzaju projekty graficzne dla
siebie i znajomych. W koncu podjetam decyzje, by swojg pasje zamieni¢ w zawdd.

| tak zatozylismy Posterille — opowiada z usmiechem. Wbrew temu, co gtoszg niektorzy
na forach internetowych, Ornela potwierdza, ze do startu jej e-sklepu nie byty potrzebne .

wielkie naktady finansowe. [
Wrecz przeciwnie — to zas, co liczyto sie najbardziej, to determinacja.

— Zaczynalismy z naprawde niewielkim budzetem rzedu dwaoch pensiji i staraliSmy sie

od poczatku prowadzi¢ polityke lowcostowa. Bardzo wiele rzeczy zrobitam i robie

samodzielnie — podkresla.

,Spetnienie marzen z dziecinstwa’, ,z doswiadczenia w agencji reklamowej” — powoddw, @)
dla ktérych ludzie podejmujg decyduje o przejsciu na swoje i rozkreceniu biznesu w sieci jest
oczywiscie wiecej. Wszystkie jednak zdajg sie sprowadzac do jednego — z realizacjg swoich
zyciowych pasji nie ma co zwleka¢. Czego zresztg dowodzg nie zadne chwyty marketingowe,
ale powyzsze wypowiedzi samych zainteresowanych, ktorzy na wyborze e-sklepu wyszli jak
widac¢ najlepieg).
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Spokojnie po swoje

Chcemy wiecej. Klienci wiecej nizszych cen i dostepnych
towarow, wiasciciele sklepéw internetowych wiecej zyskow

I dobrych opinii. W 2014 roku polski e-commerce nieco
przystopowat, ale jego uczestnicy nie przestali by¢ wymagajacy.
Widac¢ to wyraznie po badaniu przeprowadzonym na grupie 700
wiascicieli bizneséw prowadzonych na platformie Shoper.

W ubiegtorocznej edycji naszego raportu, na koncowe pytanie,
jakie cele stawiajg przed swoimi e-sklepami w 2015 roku,
witasciciele najczesciej odpowiadali, ze chcg zwiekszy¢ dziatania
reklamowe w sieci | skupi¢ sie na przyciggnieciu do siebie
wiekszej liczby klientdw. Wielu marzyta sie rowniez nowa szata
graficzna, a nawet ekspansja za granice. Co jednak ciekawe, rok
pozniej az 26,7% pytanych deklarowata, ze nie wprowadzita

w swoim sklepie w ostatnim czasie zadnych zmian. Czyzby
wiec 2015 okazat sie dla rodzimej branzy e-commerce rokiem
stagnacji? Niekoniecznie, cho¢ na pewno ostatnie 12 miesiecy
zapamietamy jako okres dosc¢ spokojny dla handlu w polskim
internecie. Zwtaszcza w kontekscie ostatniego pieciolecia.

W przeciwienstwie do lat ubiegtych, biorgcy udziat w
najnowszym badaniu wtasciciele bizneséw na platformie
Shoper tym razem mniej chetnie deklarowali organizacje akcji
specjalnych przy okazji Swigt Bozego Narodzenia, ktére co roku
przeciez napedzajg sprzedaz sklepom na catym Swiecie —
zaréwno tych pracujgcych w internecie, jak i w kanatach
tradycyjnych. Czyzby dlatego, ze w pozostatych miesigcach
0siggajg zyski na tyle satysfakcjonujgce, ze nie musza
mobilizowac sie w okresie najwiekszego, przedswigtecznego
ruchu? A moze z innego, bardziej prozaicznego powodu —

bo nie potrzebujg akcji specjalnych, by przyciggng¢ do siebie
klientow?

Na ten ostatni wniosek mogtyby rzeczywiscie naprowadzac

odpowiedzi zebrane przy pytaniu "Z czego wynikajg twoje o)
sprzedazowe prognozy", posrod ktérych zdecydowana
wiekszos¢ osob prowadzgcych e-sklepy deklarowata, 00
ze ma bardziej rozpoznawalng na rynku marke oraz posiada

zdecydowanie lepszg oferte niz przed rokiem. Czy tyle +
wystarczy do zapisania 2015 roku po stronie zyskéw? Wyglada @

na to, ze tym razem nie wizerunkowa rewolucja, a konsekwentne

budowanie oferty oraz catoroczna praca u podstaw, przynosi
sklepom internetowym najwiekszg korzys$¢ na koniec roku. @

Chwilowa zmiana zachowan czy zapowiedz dtugotrwatego

}_
trendu? Przekonamy sie o tym pewnie za rok, kiedy przyjdzie

nam skonfrontowac obecne wyniki z przysztorocznym

raportem. Ale juz dzi$ jestesmy tego bardzo ciekawi.
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Kogo pytamy? Czyli krétko o uczestnikach badania

Jak dtugo prowadzisz sklep internetowy?

Dtuzej niz 3 lata

33.9% 1-3 lata
36.9%
Mnigj niz rok
29.2%
Jaki jest sredni miesieczny obrét w twoim sklepie?
2-5tys. zt
12.4% Do 2 tyS zt

21.1%

5-10 tys. zt
10%

Powyzej 10 tys. zt
21.6%

Nie ujawniam
34.8%
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Rok 2015 w e-sklepie: czym przyciggano klientéw?

5.42%

Jaka zmiana wprowadzona
w twoim sklepie w 2015 roku
przyniosta ci najwiekszg korzys¢?

Instalacja certyfikatu SSL

Uruchomienie natychmiastowych ptatnosci 165%
Zmiana grafiki

Wykupienie obstugi prawnej

Wieksze srodki na marketing

Integracja z Facebookiem

Zmiana domeny 173%

Nie wprowadzatem zadnych zmian

Inne

Zakupy przez internet cechuje szybkos¢ i wygoda. Komfort konsumentéw wynika zaréwno

z zastosowanych w sklepach rozwigzan, udostepnionych im np. sposobow ptatnosci czy dostawy towaru, jak
rowniez z doswiadczen estetycznych. Bo tadne sprzedaje sie lepigj. Te zachowania znajdujg odzwierciedlenie
w wynikach badania — wtasciciele sklepéw najczesciej wymieniali trzy elementy, ktérych wprowadzenie

w minionym roku przyniosto im najwiekszg korzys$¢é: uruchomienie natychmiastowych ptatnosci (16,9%
badanych), zmiana grafiki (16,5%) oraz wieksze $rodki na marketing (16,4%).

Tegoroczny raport odzwierciedla takze rosngce z roku na rok zaangazowanie sklepdw internetowych

w budowanie marki wtasnej oraz koniecznos¢ inwestowania w dziatania promocyjne - ponad 40% pytanych
wiascicieli wskazato, ze wtasnie inwestycje w te elementy miaty najwiekszy wptyw na wzrost zainteresowania
ich sklepami. Nieznacznie mniejszg ilos¢ wskazan odnotowaliSmy w obszarze systematycznego wzbogacania
oferty - 35,4%.

Jakie dziatania miaty najwiekszy wptyw
na zwiekszenie zainteresowania sklepem?

Systematyczne wzbogacanie oferty

35.4% : . )
Promocja sklepu i rozpoznawalnosc marki

40.1%

Inne

155%

Udziat w eventach offline
4.33%

Dziatania w social media
18.6%




Wiasciwie mozna mowié

o dwdch gtownych czynnikach.
Pierwszy dotyczy samej oferty
sklepu: dostepnos¢ towaru

w sklepie (22,6%), konkurencyjna
oferta produktowa (18,7%) oraz
cena (17,2%). Drugi natomiast
jest bardziej zauwazalny

i odczuwalny juz dla samych
kupujgacych: wiasciciele
wskazujg dbatos¢ o dobre opisy
produktow (11,7%),
udostepnienie kilku rodzajow
dostawy (11,3%) oraz réznych
metod ptatnogci (10,9%).

Shoper’

Ktdre z ponizszych czynnikéw
motywujg klientéw do zakupéw?

Kilka rodzajow dostawy
11.3%

Niska cena
17.2%

Konkurencyjna oferta
18.7%

Program lojalnosciowy
2.68%

Co wptywa na
pozytywny odbidr twojego sklepu?

Aktywna obecnosc w serwisach spotecznosciowych
13.4%

Regulamin sklepu
10.3%

Darmowe zwroty
7.83%

Certyfikat SSL
7.49%

Certyfikaty i nagrody
452%
Inne
0.827%

Informacje o firmie
13.8%

Ptatnos¢ za towar
przy odbiorze
151%

Opinie innych klientow

26.8%

Dostepnosc¢ towaru
22.6%

Inne
1.82%

Kilka metod ptatnosci
10.9%

Darmowy zwrot
3.11%

Opis produktu
11.7%

Opinie, opinie i jeszcze raz opinie.
26,8% sposrod badanych
wiascicieli dostrzega w nich
element, ktéry w najwiekszym
stopniu wptywa na pozytywny
odbidr sklepu. Na drugiej pozycji
znajduje sie udostepnienie opgji
ptatnosci przy odbiorze (15,1%),
ktéra w bardzo jednoznaczny
sposob uwiarygadnia sklep
internetowy. 13,8% wiascicieli
e-biznesdw zwraca uwage

na podanie informagji o firmie

na stronach sklepu - ten zabieg
nic nie kosztuje, a jak wida¢ moze
w znaczgcy sposob wptywad

na pozytywne doswiadczenie

w relacjach sklep-klient. | jeszcze
aktywna obecnos$é w mediach
spotecznosciowych - 13,4%
wiascicieli wcigz mocno sie stara,
by uzytkownicy internetu trafiali
do ich sklepéw przede wszystkim
z kanatéw social media.
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Komentarz

Rekomendujemy regulamin
Zadbaj o aktualny regulamin sklepu internetowego i uniknij
kontroli UOKIK

Dawid Bugajski, radca prawny / Prokonsumencki.pl

Mija wiasnie pierwszy rok obowigzywania nowej ustawy o
prawach konsumenta. Zgodnie z zapowiedziami Urzedu Ochrony
Konkurencji i Konsumentéw, w 2016 roku ruszg kontrole
przedsiebiorcow, ktére sprawdza, kto dostosowat juz swojg
dziatalnos¢ do nowego prawa. Dotyczy to takze sprzedawcow
internetowych i regulamindw ich sklepdw.

Lepiej zapobiega¢ niz ptaci¢

"Miodowy" okres dla e-sprzedawcéw dobiega konca.
Pozytywnym efektem zapowiadanej kontroli bedzie zapewne
uzyskanie przez wszystkich przedsiebiorcow wskazowek, co do
prawidtowej interpretacji przepiséw ustawy konsumenckigj. Dla
kontrolowanego sprzedawcy nie jest to jednak zbyt duze
pocieszenie, dlatego warto zadbac o regulamin zgodny z
przepisami. UOKIK moze natozyc¢ kare finansowg do 10%
przychodu za poprzedni rok rozliczeniowy.

Nie tylko jednak z powodu ryzyka kontroli ze strony UOKIK i
ewentualnych kar finansowych warto zadbac¢ o aktualny i
zgodny z prawem regulamin sklepu internetowego. Jak pokazuje
najnowsze badanie, regulamin sklepu w znacznym stopniu
wptywa na pozytywny odbior sklepu i zwieksza zaufanie w
oczach klientow. Warto wiec, by byt przede wszystkim czytelny.
Wieksza wiarygodnos¢ to oczywiscie krétsza droga do podjecia
decyzji o zakupie.

Monitoruj klauzule niedozwolone, aktualizuj zmiany
Przygotujmy sie zatem na nowosci: juz od kwietnia ruszy nowa
kontrola klauzul niedozwolonych — tym razem prowadzona
przez UOKIK. Zapowiadane sg takze kolejne zmiany w
przepisach dotyczgcych ochrony danych osobowych. Na
biezgco nalezy réwniez monitorowac decyzje UOKIK i zmiany w
przepisach dotyczgcych sprzedazy konkretnych produktéw. W
ostatnim roku zmiany dotyczyty m.in. sprzedazy zywnosci,
lekow, akumulatoréw oraz srodkéw ochrony roslin.

Jak wspomniatem na wstepie, juz same kontrole Urzedu
Ochrony Konkurencji i Konsumentow przyniosg sporo nowych
wskazoéwek i wytycznych dotyczgcych stosowania nowej ustawy
konsumenckiej. Nieuniknione sg takze inne zmiany w
przepisach, ktére bedg wptywac na funkcjonowanie sklepu
internetowego. Szybka i fachowa reakcja pozwoli w takim
wypadku unikng¢ negatywnych konsekwencji prawnych.
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Komentarz

Home Delivery: zawiezione i wniesione
Pawet Rymarowicz, Dyrektor ds. Operacyjnych Raben Polska

W e-handlu przyzwyczailismy sie do duzej konkurencji cenowej
wsrod dostawcow ustug kurierskich, ekspresowych |
pocztowych (KEP) oraz do nowych form odbioru paczek
(paczkomaty, kioski czy stacje paliw). NauczyliSmy sie, Zze to ten
obszar jest zrédtem nowosci. Ale czy na pewno?

Kupno pralki czy wyposazenia domu przez internet i
dostarczenie ich pod drzwi nie jest juz takim prostym zadaniem.
Wymaga od dostawcy odpowiedniego wyposazenia. Duze |
przestrzenne produkty (meble, AGD i RTV, artykuty wyposazenia
wnetrz) czesto sg przewozone na paletach, a to wymusza na
kierowcy odpowiednie przygotowanie do wydania towaru.
Niezbedne stajg sie wozki paletowe, wozki kotowe i/lub
obecnos¢ drugiej osoby do wniesienia przesyiki.

Wybrani operatorzy logistyczni z powodzeniem tgczg swiat B2C i
B2B wprowadzajgc do swojej oferty ustuge Home Delivery. W
przypadku Raben Polska polega ona na dostarczaniu przesyiki
na zlecenie firmy do osoby prywatnej. Home Delivery zaktada
dodatkowe warianty: ustuge wniesienia oraz dostawe godzinowg
w wybranym przez odbierajgcego przedziale czasowym.
Kierowcy kontaktujg sie w dniu dostawy potwierdzajac jej ramy
czasowe i wiekszos$é osob (duze miasta i aglomeracje) jest
obstugiwana w 24 godziny, pozostate lokalizacje maksymalnie w
48 godzin.

Takie rozwigzanie to znaczne utatwienie dla e-sklepéw z branzy
AGD, meblowej czy wyposazenia wnetrz. Ich efektywnosc¢ zalezy
tez od oferowanych rodzajow dostaw. Korzystanie z ustug firm o
optymalnie rozmieszczonej sieci dystrybucyjnej (w Raben Polska
sg to 24 oddziaty), daje elastycznos$é dostarczenia towaru na
wskazany termin w kazdym miejscu w kraju. Kluczowym
aspektem dla zaangazowanych stron jest tu przeciez przede
wszystkim wygoda dla finalnego konsumenta.

Wiecej informacji na temat ustugi mozna znalez¢ na tej stronie.

[=] ot [m]
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Marketingiem w klienta

Silny Facebook, debiutujgcy (na razie po cichu) Snapchat — taki wniosek zostaje po analizie odpowiedzi na
pytanie, z jakich kanatéw social media e-sklepy korzystaty w 2015 roku najczesciej. Wcigz najpopularniejszy jest
FB, z ktérego zasobow korzysta blisko potowa badanych, ale catkiem nieZle radzg sobie tez inne serwisy:
Instagram (w tym roku powyzej poziomu 7 procent, w 2014 — niewiele ponad 4), Google+ (14,1%) czy YouTube
(8,23%). Na uwage zastuguje na pewno debiut w raporcie Snapchata, z ktérego w minionym roku korzystato co
prawda tylko kilka badanych sklepéw (0,36 procent), ale tyle juz wystarczy, by stwierdzi¢, ze polskie e-biznesy
pozostajg otwarte na nowe kanaty dystrybucji swoich tresci i chetnie prébujg Swiezych, popularnych najczescie)
wsrod mtodszych odbiorcéw, rozwigzan.

Same "akcje promocyjne w social media” to tez nadal wiodgcy — zaraz po klasycznej reklamie online

— element przyciggania klientdw do sklepu. Wiasciciele bizneséw na platformie Shoper wskazujg jeszcze w tej
kategorii na pozycjonowanie swojej oferty (14,8%), dziatania PR i marketing szeptany (9,53%) oraz obecnos¢

w poréwnywarkach cen (8,52%). To co natomiast najbardziej stracito ostatnio na znaczeniu to serwisy z zakupami
grupowymi (2,24% zamiast 7,32 w zesztym roku) oraz reklama w prasie (2,06% wzgledem 5,28 w 2014).

Jaki procent przychodéw przeznaczasz na marketing?

Do 10 %
59.8%

10-30 %
17.7%

40-60 % i wiecej
4.65%

Nie wydaje na dziatania marketingowe
17.8%

-10-
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W jaki sposob starasz sie zainteresowac klientéw ofertg swojego sklepu?

Reklama w prasie

. . 2.06%
Pozycjonowanie Reklama on-line
14.8% 15.9%

Inne
0.825%

Goog liAe(‘:"/Wst Obecnos¢ w porédwnywarkach

8.52%

Dziatania PR i marketing szeptany
9.53% Obecnosc w serwisach aukcyjnych
14.6%

Obecnosc w serwisach zakupow grupowych

Akcje w social media 2.24%

15.7% . . .
Program partnerski / lojalnosciowy
417%

W jakich serwisach spotecznos$ciowych promujesz swoj sklep najbardziej?

Twitter
357%

Google+
14.1%

YouTube
8.23%

Instagram
7.96%

Nasza Klasa 0.823%

Pinterest
5.12%

Snapchat 0.366%
Linkedin 1.1%

W zadnym

Facebook
8.97%

49%
Inne

0.732%

-117 -
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Swieta (tym razem) na spokojnie

W 2014 roku 60%, w tym — niewiele ponad 53. Liczba sklepéw organizujgcych przedswigteczne akcje i oferty
specjalne w najnowszym badaniu jednak spadta i mozna to oceniaé réznorako. By¢ moze stato sie tak dlatego, ze
druga potowa sklepdw, ktéra zdecydowata sie na kontynuowanie catorocznego planu sprzedazy, notowata do tej
pory na tyle udane wyniki, ze mogta sobie pozwoli¢ na odpuszczenie przedswigtecznej goraczki. Albo inaczej —
niezaleznie od tego, czy akcje specjalne bedg organizowane czy nie, lata ubiegte utwierdzity ich w przekonaniu, ze
koniec roku i tak okaze sie dla nich bardzo udany. "Bo klienci wtedy i tak kupujg." Blisko 50% oséb prowadzacych
e-sklepy deklaruje, ze tegoroczne obroty bedg na poziomie zblizonym do ubiegtorocznego. Ze lepsze — niespetna
38%. ALE jesli obrét bedzie na plusie, to juz bardzo obiecujgcym: az 16% sklepéw spodziewa sie w grudniu
100-procentowego skoku obrotéw, 20,1% na poziomie 50-74%.

Tak, po raz pierwszy Tak, jak co roku
26.8% 27.1%

Czy przygotowujesz w tym roku
Swigteczne akcje specjalne?

46%

Nowe produkty

15.4% Nizsze ceny, promocje

23.4%

Kupony rabatowe
i bony upominkowe
11.6%

Jakie specjalne oferty
przygotowujesz
dla swoich klientéw?

Inne
0.919%
Darmowa dostawa Przedtuzony termin zwrotu towarow
10.9% |- 1.01%
Nowe, szybsze formy ptatnosci
11%
{Raty za zakupy
1.38%
Szybsza wysytka towarow
Udziat w Dniu Darmowej Dostawy 211%
0.83% Limitowane kolekcje
Rabaty za zakup kilku produktow . o 6.25% .
0.28% Specjalne, swigteczne opakowanie

6.71%
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Tegoroczne obroty w okresie $wigtecznym bedg twoim zdaniem...

Lepsze niz przed rokiem
24.3%

Znacznie lepsze niz przed rokiem
13.6%

Znacznie gorsze niz przed rokiem
2.7%

Gorsze niz przed rokiem
9.45%

Na zblizonym poziomie
49.9%

O ile wyzsze beda obroty w okresie swigtecznym, wzgledem 2014 roku?

11.2%
16% Kilkukrotny wzrost sprzedazy

Ponad 100%
75-99%
50-74%
25-49%
10-24%
1-9%

271%

17.5%
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Bieg przez przeszkody

Shoper’

Brak czasu Ograniczone mozliwosci sklepu
7.33% 6.67%
Kwestie finansowe Nie byto trudnosci
9.33% 11.3%
Co w 2015 roku sprawito ci
najwiekszg trudnosé
Przepisy prawne W prowadzeniu e-biznesu?

Inne
10%

10.7%

Podatki, kursy walut
4.67%

Zwroty towaréw

Konkurencja 2.67%

16.7%

Kwestie techniczne

Dotarcie do klienta 133%

7.33%

Potrzebe bycia "na biezaco" oraz
nadazania za aktualizacjami

35%
W kategorii ,Inne”
klienci wymieniali najczesciej:

Recesje w budownictwie
5%

Sezonowosc¢ sprzedazy
20%

Brak reklam sklepu
30%

i Prace na etacie
Kontrole standw magazynowych 5%

5%

Gdybym miat wiecej wolnego czasu, gdyby konkurencja grata bardziej fair, a dotarcie do klienta byto
fatwiejsze, wtedy — wnioskujac po wypowiedziach pytanych wiascicieli — prowadzenie sklepu nie
sprawiatoby wiekszych trudnosci. Zycie w e-sklepie moga jeszcze utrudnia¢ kwestie finansowe, zmiany w
prawie oraz... "potrzeba bycia na biezgco oraz nadazania za kolejnymi aktualizacjami sklepu”. Przy okazji
tego ostatniego wyniku przypominajg sie nam stowa z ubiegtorocznego raportu, w ktérym Tomasz Tybon z
DreamCommerce zaznaczat, ze w branzy e-commerce prawdziwym "wyzwaniem jest nie tyle zdobywanie
wartosciowej wiedzy, co jej skuteczne wykorzystywanie". Bo to rzeczywiscie niestarzejgca sie prawda —
mimo najlepszego silnika sklepu i nawet najszybszego wsparcia ze strony ustugodawcy, branzy
e-commerce oraz jej wszystkich (tych lepszych, jak i gorszych) przypadtosci powinnismy sie stale uczy¢ i
wcigz swojg znajomosé tematu rozwijac. Niezaleznie od obecnego poziomu zaawansowania nasze;
wiedzy. Nowe technologie i konkurenci na pewno nie bedg na nikogo czekaé w wyscigu po sukces w
e-handluy, dlatego "bycie na biezgco" jest szalenie istotne na kazdym etapie prowadzenia biznesu w sieci.
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Odstgpienia od umowy: diabet tkwi w szczegétach

Z okazji zblizajgcej sie ,rocznicy” obowigzywania ustawy

o prawach konsumenta, warto poswiecic¢ kilka stow instytucji
odstgpienia od umowy zawartej na odlegtosé. Konsument

nie moze, wbrew ogdlnej zasadzie, odstgpi¢ od umowy, jezeli
zamowit rzecz, ktéra wyprodukowana zostata wedtug jego
specyfikacji lub stuzy zaspokojeniu jego zindywidualizowanych
potrzeb. Zatem pojawia sie pytanie, czym jest towar na
indywidualne zamdéwienie klienta? Czy za taki mozna uzna¢
produkt specjalnie sprowadzony dla konkretnego klienta?

| tutaj musimy sie postuzy¢ charakterystycznym dla wszystkich
prawnikéw zwrotem ,to zalezy”, a w tym konkretnym wypadku
zalezy od tego, czy dany produkt nie tylko zostat sprowadzony
dla klienta, ale w istocie charakteryzuje sie indywidualnymi
cechami uzgodnionymi z nim. Musi to by¢ zatem towar
niepowtarzalny, niestandardowy, wyprodukowany w oparciu

o wskazowki i wytyczne przekazane przez klienta. Za taki towar
nie moze by¢ z pewnoscig uznany produkt dostepny w ofercie
katalogowej danego sklepu internetowego, ktérego brak

na magazynie, mimo ze zostanie sprowadzony na zamaowienie
klienta. Rowniez towary pochodzace z tzw. edycji limitowej

czy edygji kolekcjonerskiej (mimo Ze nie wystepujg
powszechnie), nie mogg zostaé uznane za towary na specjalne
zamowienie. Podsumowujgc nalezy stwierdzi¢, ze diabet tkwi
w szczegotach i zwykle warto sie dobrze zastanowi¢, zanim
odmowimy konsumentowi jego prawa do odstgpienia

od umowy.

DKK

Kancelaria Radcy Prawnego
Katarzyna Chachlowska

biuro@dkk-kancelaria.pl
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Pogon za klientem, wersja 2016

Silny Facebook, debiutujacy (na razie po cichu) Snapchat — taki wniosek zostaje po analizie odpowiedzi na
pytanie, z jakich kanatéw social media e-sklepy korzystaty w 2015 roku najczesciej. Wcigz najpopularniejszy jest
FB, z ktérego zasobow korzysta blisko potowa badanych, ale catkiem nieZle radzg sobie tez inne serwisy:
Instagram (w tym roku powyzej poziomu 7 procent, w 2014 — niewiele ponad 4), Google+ (14,1%) czy YouTube
(8,23%). Na uwage zastuguje na pewno debiut w raporcie Snapchata, z ktérego w minionym roku korzystato co
prawda tylko kilka badanych sklepéw (0,36 procent), ale tyle juz wystarczy, by stwierdzi¢, ze polskie e-biznesy
pozostajg otwarte na nowe kanaty dystrybucji swoich tresci i chetnie probujg swiezych, popularnych najczescie;
wsrod mtodszych odbiorcow, rozwigzan.

Same "akcje promocyjne w social media” to tez nadal wiodgcy — zaraz po klasycznej reklamie online

— element przyciggania klientéw do sklepu. Wtasciciele bizneséw na platformie Shoper wskazujg jeszcze w tej
kategorii na pozycjonowanie swojgj oferty (14,8%), dziatania PR i marketing szeptany (9,53%) oraz obecnos$¢

w poréwnywarkach cen (8,52%). To co natomiast najbardziej stracito ostatnio na znaczeniu to serwisy z zakupami
grupowymi (2,24% zamiast 7,32 w zesztym roku) oraz reklama w prasie (2,06% wzgledem 5,28 w 2014).

Jaki cel stawiasz przed swoim sklepem w 2016 roku?

Nowe produkty Nowi klienci
32.5% 31.7%

Inne
0.967%
Kolejny e-sklep
4.96%

Ekspansja na zagranice

Inwestycja w marketing 6.96%

19.4% Dropshipping

3.48%
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Opinie podnoszg wiarygodnosé
Tomasz Rzepecki, Okazje.info

W Polsce dziata juz ponad 22 tys. sklepdw internetowych, a ich
liczba wcigz rosnie. Bezpieczenstwo i wiarygodnosc sg
wymieniane jako najwazniejsze czynniki wptywajgce na podjecie
decyzji zakupowej, zaréwno przez osoby juz korzystajgce

z ustug e-sklepow, jak i tych, ktérzy decydujg sie na swoj
pierwszy zakup w sieci. Czy istniejg jednak proste sposoby

na podniesienie wiarygodnosci sklepu oraz wzbudzenie zaufania
wsrod klientow, ktérzy stojg przed podjeciem decyzji o zakupie?

Jednym z najbardziej oczywistych dziatan, cho¢ nie
wykorzystywanym przez wszystkich e-sprzedawcow, jest
podanie danych kontaktowych do sklepu. Adres, numer telefonu,
NIP, REGON — to podstawa. Warto pomyslec¢ tez o udostepnieniu
opcji przesytki za pobraniem, ktéra dodatkowo podnosi poczucie
bezpieczenstwa wsrdéd kupujagcych. Jednak czynnikiem, na ktory
zwraca uwage zdecydowana wiekszos¢ klientéw e-sklepow sg
opinie o sprzedawcy, wystawione przez osoby, ktére korzystaty
juz z jego ustug. Warto wiec zadbac o dobre recenzje, do ktérych
klient bedzie miat tatwy dostep. Wazne jest rowniez to, by opinie
byty dostepne nie tylko na stronie sklepu, ale réwniez

w niezaleznych serwisach, agregujgcych tego rodzaju tresci.

Na rodzimym rynku funkcjonuje klika programow, ktére pomoga
w ich zbieraniu, miedzy innymi Wiarygodne Opinie, udostepniany
przez Okazje.info. W ramach tego programu klienci, ktérzy zrobig
zakupy w danym sklepie, otrzymajg ankiete, dzieki ktorej bedg
mogli podzieli¢ sie swojg opinig o sprzedawcy.

Opinie publikowane sg na stronie porownywarki i prezentowane
przy kazdej ofercie sklepu — wiec klient zawsze ma je pod reka.
To na pewno ich przycigga i pomaga w zakupach.
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Wyscig z czasem

Rynek e-commerce w Polsce jest jednym z najdynamicznie;
rozwijajgcych sie w Europie Srodkowo-Wschodniej. Ale wiemy,
jak za nim nadazyc¢.

Tomasz 0z0q, apaczka.pl

Staty rozwdj branzy e-commerce sprzyja powstawaniu kolejnych
sklepoéw, czego dowodem jest wzrost rejestracji nowych firm.
Tylko od poczatku naszej dziatalnosci, apaczka zintegrowata
ponad siedem tysiecy sklepéw internetowych, a od blisko pieciu
lat wspieramy sprzedawcow korzystajgcych z platformy Shoper.
W kazdym miesigcu obstugujemy okoto 1200 takich sklepdw i
dobrze wiemy, jak waznym elementem catego tancucha
logistycznego jest dostawa. Wedtug naszych badan, czynnikiem
decydujgcym o zakupie jest koszt dostawy i dlatego wychodzimy
do klienta z szerokim wachlarzem ustug transportowych oraz
wspieramy go preznym dziatem obstugi klienta.

Jako lider obstugi dostaw w e-commerce stale dostosowujemy
sie do odbiorcy i w kazdym miesigcu staramy sie oddawac nowe,
lepsze i bardziej innowacyjne rozwigzania. Jest to szczegdlnie
wazne w ostatnich miesigcach roku, kiedy wyraznie wzrasta
liczba zamowien, ktére nalezy sprawnie obstuzy¢ w trakcie
grudniowej i Swigtecznej gorgczki zakupow.

Doswiadczenie wielu lat pracy na tym polu pozwala nam
zoptymalizowac dziatania i z roku na rok usprawniac logistyke

w najgoretszych okresach w roku. A tego klienci sklepéw
internetowych oczekujg dzisiaj najbardziej.
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Odkryj potencjat
komunikacji SMS

Informuj o statusie zamowienia.
Wysyta] skuteczne kampanie.
Buduj jakosciowe bazy numerow.

Pobierz dodatek SMSAPI do Twojego sklepu, zatdz konto firmowe z kodem
polecenia i odbierz pakiet SMS-6w na przetestowanie naszych ustug:

FORMULARZ REJESTRACYJNY:

www.smsapi.pl/rejestracja

KOD POLECENIA: BONUS:

5hpR 500 SMS-OW

SMSAAI — =X




Ptatnosci

Shoper"

3 miesigce bez prowizji
Petna obstuga ptatnosci mobilnych
Natychmiastowe przelewy srodkow

Bezpieczenstwo transakcji

Signature 111

11111111 1111 1111
E

Aktywuj w swoim sklepie nowoczesny system ptatnosci online
Wejdz na www.shoper.pl/platnosci




