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czyli checklista dobrego
sklepu internetowego



Wprowadzenie

Warto$é rynku e-commerce w Polsce stale wzrasta, co potwierdzajqg
liczne raporty gospodarcze. Co istotne - mamy takze pozycije lidera
wzrostu w Europie Srodkowe]. Obserwujgc tego typu zestawienia

mozna powiedzie¢, ze jesli planujesz wlasny biznes, to w pierwszej

kolejnosci pomysl o sprzedazy internetowe;.

Niestety samo w sobie ,sprzedawanie przez internet” nie gwarantuje
sukcesu. Jego osiggniecie warunkowane jest przez bardzo duzq ilogé¢
zmiennych. Jesli zastanawiasz sie nad wejsciem na rynek
e-commerce, fo zachecamy do przeanalizowania jok najwiekszej
iloéci z nich. Dla utatwienia przygotowalismy dla Ciebie liste

zagadnien, ktére warto przeanalizowa¢, przed podjeciem decyzji.

Zarezerwuj sobie co najmniej jeden spokojny wieczér i skup sie
na doktadnej analizie kazdego z ponizszych pytan. Jesli chcesz
rzetelnie podejé¢ do tematu nie odpowiadaj na nie na zasadzie
»Mnie to nie dotyczy. Zastanéw sie raczej, jokie podejmiesz
dziatanie, kiedy zacznie Cie dotyczy¢. Dzieki temu poznasz
stopien skomplikowania tego biznesu zanim go rozpoczniesz.
Wéwczas podjecie bardziej

$wiadomych decyzji

bedzie prostsze.




Oferta sklepu

W obecnych czasach sklep internetowy moze zatozy¢ kazdy. Dzieki

nowoczesnym rozwigzaniom zatozenie wtasnego e-biznesu

jest stosunkowo proste i szybkie. Naijistotniejszy jest jednak pomyst

Q

na to, co znajdzie sie w ofercie Twojego

sklepu i czy znajdq sie klienci chcgey

kupi¢ Twoj produkt.




Oferta
sklepu

Zastanéw sie: 'j' é

Czy potrafisz okresli¢ kto jest Twoim potencjalnym klientem?
Czy wiesz czego klienci bedqg potrzebowaé i z jakiego
powodu bedqg to kupowac?

Czy bedzie to zakup regularny czy raczej jednorazowy?
Czy orientujesz sie ile za dany produkt bgdz ustuge, mogg
chcie¢ zaptaci¢?

Jak wyglada konkurencja w Twojej branzy?

Czy potratisz da¢ klientowi powéd, aby kupit wiasnie

u Ciebie?

Czy potrafisz da¢ mu powdd, by polecit Cie swoim znajomym?



Wspoétpracownicy

Zanim podejmiesz decyzje o otwarciu wiasnego e-biznesu, warto
zastanowi¢ sie czy chcesz robi¢ wszystko samodzielnie. Czy poradzisz
sobie z rozliczeniami finansowymi, wysytkqg towaréw, reklamacjami,

obstugq klientéw itd.

W tym samym czasie konieczne jest prowadzenie dziatan zwigzanych
z promocjq sklepu, jego dalszym rozwojem i stata wspétpraca

z dostawcami. Moze warto pomysle¢ o wsparciu ze strony
specjalistéw?




Wspoétpracownicy

Zastanow sie:

Czy jeste$ w stanie i chcesz robi¢ wszystko samodzielnie?
Czy samodzielnie zajmiesz sie obstugq sklepu?

Czy sam bedziesz rozliczat finanse? Czy masz ku temu
odpowiedniqg wiedze?

Czy sam bedziesz czuwat nad wysytkg, reklamacjami,
zwrotami i obstugg klienta?

Czy samodzielnie napiszesz poprawny regulamin sklepu?
Czy jeste$ pewien, ze jeste$ w stanie samodzielnie
dopilnowaé wszelkich kwestii formalno-prawnych?

Moze warto poprosi¢ kogo$ o zweryfikowanie Twojej
wiedzy? Kary za (nawet nieswiadome) ztamanie

prawa sq zdecydowanie wyzsze niz koszt pomocy eksperta



Rynek

Masz pomyst na asortyment, ktéry chcesz sprzedawad, przyszedt

wiec czas na zapetnienie wirtualnej przestrzeni wybranym produktem.
Jednak zanim to nastgpi musisz zdecydowaé¢ sie na odpowiedniego
dostawce. Wspétpraca z tylko jedng hurtowniq jest ryzykowna,
szczegdlnie, jesli zdecydujesz sie na zamawianie tylko tych produktéw,
na ktére juz znalaztes kupca. Tego rodzaju rozwigzanie logistyczne
wptywa na skrécenie czasu ,zamrozenia” srodkéw, ale rzutuje takze

na czas zwigzany z dostarczeniem zamawianego przedmiotu.




Zastanow sie:

Czy masz wybranych dostawcow?
Z iloma masz podpisane umowy?

Ktéra hurtownia gwarantuje konkretny czas dostawy
zamoéwionych produktéw?

Czy masz plan w razie oworyineg sytuacji¢ Czy znajdziesz
kolejnych dostawcéw, ktérzy zaoferujg Ci produkty w tych
samych cenach i z takim samym terminem dostawy?

Ustal jak bedziesz sie rozliczat -dpjro’rnoéc’ z ?éry, czy dopiero,
gdy sprzedasz produkty, ktére od nich nabytes?

Czy dostawca wysle produkt bezposrednio do kupujgcego,
czy do Ciebie?

Czy jeste$ w stanie od razu wysta¢ go dalej? Jakie metody
wysylfki masz do dyspozycji¢ Czy znasz wszelkie zwigzane
z tym koszty i masz gwarancje, ze nie zmieniqg

sie np. za tydzien?



Budzet &
na start o))

Wirtualna przestrzen to najlepsze miejsce do sprawdzenia swojego

pomystu na biznes bez ponoszenia znacznego ryzyka finansowego.
Jednak na poczatku warto wstepnie oszacowaé budzet i zastanowi¢
sie nad elementami, ktére sq istotne juz na etapie rozpoczecia

dziatalnosci, a ktére mozesz odlozyé na pdznie;.




Budzet
na start

Zastanow sie:

Czy wiesz ile bedzie Cie realnie kosztowat sklep internetowy?
Jak sfinansujesz jego uruchomienie?

Czy w swoich wyliczeniach uwzgledniasz koszty takie
jak hosting, domena, certyfikat SSL, koszty zwigzane
ze stworzeniem regulaminu, zrobieniem zdje¢ produktéw,

zaprojektowaniem materiatéw promocyijnych itp.2

Czy uwzgledniasz koszty promocji? Jesli nikt nie dowie
sie o Twoim sklepie to nikt w nim nic nie kupi...

Czy uwzgledniasz swéj czas, ktdry musisz poswiecic

na nawigzanie wspétpracy z dostawcami, zakup produktéw
,na start”, przygotowanie tresci na sklep, wprowadzenie
produktéw do sklepu itp.2

Jakg sume chcesz przeznaczyé na towar? Na jak dtugo
mozesz zamrozi¢ te srodki? Moze lepiej przeznaczyé¢ mniej

na towar, a wiecej na promocje sklepu?



Oprogramowanie

sklepu

Kolejnym zagadaniem jest wybér odpowiedniego

oprogramowania sklepu internetowego. Na rynku dostepne

sq liczne gotowe, , pudetkowe” produkty, ktére po wykupieniu

abonamentu dajg mozliwo$é szybkiego rozpoczecia sprzedazy.

Sq tez firmy oferujgce tworzenie zaawansowanych platform

w petni dostosowanych pod indywidualne potrzeby

Twoje i kupujgcych.

Pomimo licznych zalet takiego
rozwigzania nalezy sie niestety
liczy¢ z wysokim kosztem takiego
wdrozenia. Jest ono dobre raczej
dla marek z rozbudowang ofertq
produktowq oraz ugruntowang

pozycjq na rynku.

Warto przeanalizowa¢ jak
wygladaijq i funkcjonujq inne
sklepy internetowe, by najlepsze
rozwigzania zastosowad

we wiasnym sklepie.
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Oprogramowanie
sklepu

Zastanow sie:

Czy juz wiesz, jakiego oprogramowania uzyjesz?
Czy znasz dostepne na rynku rozwigzania?

Czy gotowe “pudetkowe” produkty spetniajg Twoje
oczekiwania?

Czy pozwalajg na wprowadzanie modyfikacji?

Chcesz oferowaé co$, co mozna przedstawic
w standardowy sposéb?

Moze warto podkresli¢ jakgs unikalng ceche produktu
i podnie$¢ atrakecyjnos¢ prezentacji¢ Czy wybrane przez

Ciebie oprogramowanie to umozliwia?



Prezentacja
produktu

Na tym etapie juz wiesz co znajdzie sie w Twojej ofercie.

Teraz musisz zdecydowaé jak zaprezentujesz produkty.

Obecnie uzytkownik strony internetowej rzadziej kieruje sie emocjami,
a bardziej poszukuje wyczerpujgcych informacji o produkcie, takich
jok: parametry techniczne towaru, cena czy warunki dostawy.

Unikalny obraz towaru réwniez ma wptyw na decyzje zakupowe.
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Prezentacja
produktu

Zastanow sie:

Czy wiesz, ze znaczqgca grupa klientéw kupuje ,,oczami”?
Co zrobisz, by przekonaé ich, ze powinni wybra¢

Twoj produkte

Jakie podejmiesz kroki w kierunku lepszego

zaprezentowania produktu, niz Twoja konkurencja?
Jak podkreslisz najwazniejsze cechy techniczne produktu?

Czy pozwolisz Klientom na poréwnywanie produktéw
miedzy sobg?

Czy zastosujesz prezentacje video lub interaktywne modele
3D oferowanych przez Ciebie produktéw?

Jak szczegétowo opiszesz wszystkie produkty?

Skqgd wezmiesz te opisy? Od dostawcy, czy stworzysz sam?
A moze zlecisz ich przygotowanie zaprzyjaznionemu

copywriterowi?



Magazyn

Dobrym rozwigzaniem dla poczgtkujgcych sklepéw internetowych
jest skorzystanie z dropshippingu, czyli modelu, w ktérym Twéj

dostawca wysyta towar bezposrednio do konsumenta.

Alternatywq jest cross-docking, czyli sytuacja, w ktérej towar
dostarczany do magazynu jest natychmiast przetadowywany

oraz kierowany dalej.

Wraz z rozwojem firmy oraz poszerzeniem oferty produktowe;j
inwestycja w magazyn lub jego budowe bedzie bardziej optacalna.
Pamietaj, ze im wiecej produktéw, tym wieksze ryzyko, ze informacje
o nowej dostawie lub koniecznosci zaméwienia kolejnej, bedqg ging¢

w nattoku innych zajec...




Magazyn

Zastanow sie:

Gdzie masz zamiar przechowywaé swoje produkty?

U siebie, czy w magazynach dostawcéw?

Zaméwienia zrealizujesz i wyslesz samodzielnie,

czy moze zrobi to Twé| dostawca?

Jesli chcesz to robi¢ sam to, czy masz do tego

odpowiednie miejsce?

Czy jeste$ w stanie przewidzieé ile zaméwien

tygodniowo otrzymasz?

Co zrobisz, jesli iloé¢ zaméwien niespodziewanie

wzroénie kilkukrotnie?

Co w sytuacji, gdy przez kilka miesiecy nikt nic nie kupi?




Rozliczenia

Kolejng istotng kwestig jest wybér form platnosci, ktére udostepnisz
swoim klientom. Obecnie zwykty przelew nie wystarczy, dlatego
musisz wybraé taki system, w ktérym wszystko odbywa

sie automatycznie.

Pomysl o ptatnosci za posrednictwem PayPal, jesli planujesz wysyta¢
towar za granice. Moze powiniene$ umozliwi¢ odbiorcom takze
ptatnosé gotéwkqg przy odbiorze.
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Rozliczenia

Zastanow sie:

Jak zamierzasz rozliczaé sie ze swoimi klientami?
Czy udostepnisz im platnosci internetowe?

Moze w ofercie masz drozsze produkty i warto umozliwi¢

kupujgcym ptatnosci ratalne?

Czy wiesz, z jakimi kosztami wigze sie uruchomienie tego
typu ptatnosci?

Czy wiesz, jokg prowizje bedq pobiera¢ od Ciebie
operatorzy ptatnosci i ewentualnych systeméw ratalnych?

Co z ptatnosciq przy odbiorze? Czy wiesz o ile wydtuzy

ona czas, po ktérym zaptata za towar fizycznie
do Ciebie dotrze?

Czy zastosujesz faktury papierowe czy elekironiczne?
A moze zamiast faktur wystawisz paragony? Czy wiesz

ile zaptacisz za kase fiskalng?
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Dostawa

Gtéwnym czynnikiem sktaniajgcym konsumentéw do kupowania

w sieci, jest elastyczna forma dostawy i zwrotu towaru.

Kolejnym aspektem zapewniajgcym przewage nad konkurenciqg

jest sprostanie wymaganiom klientéw w zakresie oczekiwania

i kosztu dostawy.




Dostawa 1 -

Zastanow sie:

Jak bedziesz wysyta¢ towar? Czy zdecydujesz sie na jedng

opcje dostawy czy dasz klientom wiekszy wybére

Czy metody te umozliwig Tobie i klientom $ledzenie

przesytek?
Co jesli okaze sie, ze dana przesytka nie dotarta do klienta?

Czy jestes w stanie zagwarantowa¢ klientom, ze dostang
produkt w okreslonym przez Ciebie terminie? Czy jest

on atrakcyjny w zestawieniu z Twojg konkurencjq?

Czy wiesz, ze musisz zagwarantowaé klientom mozliwos¢
zwrécenia produktu? Jak obstuzysz takie zwroty?

Czy opisates to wystarczajgco jasno w regulaminie?

Czy bedziesz oferowa¢ wysytke za granice? Czy tylko
w obszarze Unii Europeijskiej czy réwniez do innych krajow?

W jakiej formie i z jakimi kosztami sie to wigze?



Reklama | O
o ht

/promocja

Nawet najlepszy sklep internetowy, z najbogatszq ofertq produktowq

dostepng w najnizszych cenach sam z siebie nie wygeneruje
sprzedazy.

Potrzebni sq kupujgcy — osoby, ktére nie wiedzgc o Twoim sklepie

i tak bedq poszukiwaty towaréw takich jak oferowane przez Ciebie.
Podjecie dziatan marketingowych, w celu dotarcia

do jok najwiekszego grona klientéw ze swoim produktem

jest bardzo istotne.

o
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Reklama 03

/promocja
Zastanow sie:

Jak zamierzasz poinformowaé¢ potencjalnych klientéw

o Twoim sklepie?

Jak zachecisz ich do odwiedzenia sklepu? Skgd pewnos¢,

ze ta zacheta zadziata?

Czy planujesz wyréznié sie w wyszukiwarkach?
W jaki sposéb?

Pozycjonowaniem i promocjq zajmiesz sie sam,

a moze zlecisz to komus$ innemu?

Czy wiesz, jakie koszty poniesiesz w zwigzku z promocjq?
Czy wybrane przez Ciebie metody gwarantujg jedynie
widoczno$é Twojej reklamy, czy takze wejscie internautéw
do Twojego sklepu, a moze réwniez konkretny poziom

sprzedazy?

Moze zaoferujesz na start znizki za polecenie Twojego

sklepu znajomym?

Czy udostepnisz klientom funkcjonalnosci, ktére utatwiqg

reklamowanie Twoich produktéw wéréd swoich znajomych?



Poczucie
bezpieczenstwa

Wiasciciel e-sklepu powinien zadbaé o to, zeby klient byt
zadowolony na kazdym etapie kontaktu. Takie dziatanie pozwala
konsumentowi wyrobi¢ sobie pozytywng opinie na temat sklepu.
Kontynuacja obstugi posprzedazowe| ma wptyw na budowe
dtugoterminowe;j relacji z klientem.
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Poczucie 9
bezpieczenstwa

Zastanoéw sie:

Czy klienci Ci zaufajg? Posiadasz odpowiednie certyfikaty
zabezpieczenia danych? Co jeszcze mozesz zrobi,
by podnies¢ poziom zaufania do Ciebie?

Czy patrzgc na Twoéj sklep klienci bedqg wiedzie¢,

kio za nim stoi i odpowiada za jego jakosé?

Czy w tatwy sposéb bedg mogli znalez¢ informacje

jak i gdzie mogq zwréci¢ lub zareklamowaé kupiony towar?2

Czy udostepnisz im zgodny z zapisami prawa i napisany
zrozumiatym jezykiem regulamin? Kto potwierdzi,

ze nie zapomniate$ o zadnym jego aspekcie?

Czy dasz klientom gwarancje na zakupiony towar?
Twojq czy dostawcy? Jak bedziesz rozpatrywat

zgtoszenia reklamacyjne?



Poczucie
bezpieczenstwa

Zastanow sie:

Czy umozliwisz klientom zadanie pytania dot. sklepu,
jego oferty czy wysytki towaréw? W jakim czasie
odpowiesz na ich pytania? Moze warto pomysle¢
nad sposobem komunikacji ,na zywo”2 W jakich

godzinach bedziesz pracowat?

Czy umozliwisz klientom wyrazanie swojej opinii na temat

sklepu, jego obstugi czy konkretnych produktéw?




Sprawdzaj,
rozwijaj,
monitoruj

Na koniec kwestia najistotniejsza — nigdy nie osiadaj na laurach.
Rzetelna analiza potrzeb oraz ocena poziomu przygotowania
do zatozenia sklepu internetowego jest dopiero wstepem

do sprawnie funkcjonujgcej platformy.

Przy obecnosci tak duzej ilosci komponentéw dobrze

jest pogrupowaé wszystkie elementy wedtug skali — od najwyzszego
stopnia zorganizowania, do najmniejszego. Te aspekty, ktére
stanowig najwieksze wyzwanie powinny by¢ poddane pod ponowng
analize. Jej celem jest sprecyzowanie na ile poszczegélne segmenty
mozesz samodzielnie zoptymalizowaé, a w ktérych przypadkach
konieczne jest zatrudnienie eksperta z danej dziedziny.

Przed skorzystaniem z oferty specjalisty warto jest zapoznaé

sie z zakresem jego ustug. Szczegdlng uwage nalezy zwracad

nie tylko na rozwigzania dla e-commercu, ale réwniez na wsparcie
powdrozeniowe. Jest to istotne, bowiem po zaimplementowaniu
wszystkich aspektéw zwigzanych z uruchomieniem e-sklepu,
nalezy mie¢ pewno$¢, ze dziata on zgodnie z przyjetymi

wczeséniej zatozeniami.



Wielu wiascicieli sklepéw internetowych zapomina o tym,
ze czynnosci tego typu nie mogq by¢ jednostkowe, a muszq
by¢ dtugofalowe. W ramach wsparcia nalezy zwréci¢

szczegdlng uwage na:

- Monitorowanie: pewno$¢, ze wszystko funkcjonuije
bezproblemowo wedtug wezesniejszych zatozen nie powinna
pojawi¢ sie na zadnym etapie prac. Stata kontrola nad
platformq to zabezpieczenie przed nieprzyjemnymi
konsekwencjami ewentualnych dysfunkcji. W przysztosci

mogq mie¢ one wptyw na powodzenie Twojego biznesu.

- Rozbudowa: platforma, jakg jest essklep wymaga cyklicznego
wprowadzania nowych rozwigzan. Mozliwosci w tym zakresie
jest duzo i mogg one zaréwno dotyczyé usprawnienia
funkcjonowania samej platformy, jak i aspektéw zwigzanych
z wygodniejszq i szybszq realizacjg zakupéw po stronie
klienta. Jest to szczegdlnie wazne, gdy asortyment sklepu

jest sukcesywnie poszerzany o nowe towary.

- Eliminacja btedéw: biezgce usuwanie niescistosci na stronie
lezy w zakresie firmy dostarczajgcej rozwigzania
dla ecommercu. Dobrze byloby w ten proces zaangazowa¢
réwniez klientow. Wystarczy stworzyé im mozliwosé¢
zgtaszania btedéw na stronie np. w formie formularza.
W zamian za zaraportowanie niedociggnieé zaoferuj
mozliwoé¢ otrzymania kilkuprocentowej znizki na towar

w Twoim sklepie.



Prowadzenie wiasnego biznesu wymaga ciggtego udoskonalania
systemu oraz dbania o klientéw. Pozwél im wptywaé na Twéj biznes
np. pytajgc, co chcieliby zmieni¢. Wdrazaj ich sugestie, udoskonalaj
obstuge, sprawiaj by byli zadowoleni, a mozesz mie¢ pewnos,

ze bedq kupowaé wiasnie u Ciebie.

Wdrazamy skuteczne sklepy internetowe, ktére z tatwosciq dostosowujemy
do wszelkich wymagan i potrzeb. Nasze doswiadczenie pomaga zwieksza¢

przychodu z e-handlu.

Wykonanie:

iden




