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WSTEP

Dziekuje! To pierwsze stowo, jakie
mi przychodzi na mysl, kiedy
zaczynam pisac wstep. Dziekuje
za to, ze kupites(-as) tego e-booka!
Jest mi szalenie mito, ze moje
doswiadczenie i wiedza przekonaty
Cie do tego, by zapoznac sie z
moja publikacja, i ze zobaczytes(-
as) w niej wartosc dla siebie. Jest
mi tym bardziej mito, poniewaz
mam ogromnego stresa. Nie mow
nikomu, ale to maoj pierwszy
produkt cyfrowy — naprawde!

Napisatam tego e-booka pod
wptywem dotychczasowego
doswiadczenia z klientami przy
tworzeniu ich sklepow
internetowych...a mam go bardzo
duzo, bo swoja firme prowadze juz
ponad 16 lat!

Pracujac z moimi klientami,
widziatam czesto ich rozterki
zwigzane z zaktadaniem sklepu,
ale przede wszystkim te zwigzane
z rozwijaniem JUZ istniejgcego
sklepu.

Zaobserwowatam, ze wiekszosc¢
0sob, ktére marza o wiasnym
biznesie albo o realizacji kolejnego
pomystu, nie ma raczej problemu
Z tym, zeby stworzyc¢ sklep
internetowy — czy to samodzielnie,
czy we wspotpracy z jakims
wykonawca. Zrobi¢ sam sklep

to nie problem. Ale juz rozwinac
go, sprawic, by dobrze zarabiat - 0],

to juz jest wysitek!

Mam wrazenie, ze wiekszos¢ osob
Nnie zdaje sobie z tego sprawy.
Ludzie czesto uwazajg, ze jak juz
zrobig sklep, to reszta jakos pojdzie,
a oni beda sie codziennie
zajmowac juz tylko pakowaniem
paczek.


http://www.pixelpr.net/

Tymczasem wkrotce po odpaleniu
sklepu okazuje sig, ze... nie ma
ruchu, nikt nie przychodzi albo
ptacacych klientow jest za mato,
by sie utrzymac i pokry¢ wszystkie
koszty. Samodzielne dziatania
marketingowe w mediach
spotecznosciowych nie daja
zadnego rezultatu, wiec
sprzedawcy zaczynaja dziatania
ptatne, np. pozycjonowanie. A tu
sie okazuje, ze na rezultaty trzeba
poczekac kilka miesiecy, wiec
probuja ptatnej reklamy na

Facebooku lub w Google.

Ponadto dochodza kolejne koszty,
bo wychodzi na jaw, ze strona ze
sklepem jednak nie jest prawidtowo
przygotowana i budzet reklamowy
jest przepalany. Pojawia sie
mnostwo réznych problemow

i przedsiebiorcy tracg motywacje,
chec do dziatania, btednie myslg,

ze ich produktu po prostu nikt

nie chce.

A moze wystarczytoby kilka zmian
W sklepie, zeby sprzedaz byta
znacznie wyzsza? Tylko skad
wiedzied, jakie to zmiany?
Owszem, mozna zleci¢ audyt
sklepu specjalistom, ale sg to

niemate koszty. Zdaje sobie sprawe
Z tego, ze poczatkujacy sklep
internetowy nie ma zbyt wielkiego

budzetu na tego typu rzeczy.

W sieci jest wiele réznych blogow,
podcastow, filmow na YT, postow
na LinkedIn czy Instagramie wokot
tego tematu — oczywiscie polecam
przyswajac sobie tego rodzaju
wiedze na biezaco. Jednak to
wszystko odbywa sie na zasadzie
,<tutaj sobie jakis pomyst wezme

i go wdroze, a tutaj zrobie tak, jak
tam mowili”. Jednak to wszystko,
bez jakiejkolwiek strategii,
powoduje, ze nasze dziatania s3
przypadkowe i niekoniecznie
sprawdzg sie akurat w danym
sklepie. Sg oczywiscie uniwersalne
rady, uniwersalne zasady, ktore
powinny obowigzywac w sklepie.

| wtasnie na nich sie skupiam

w tym e-booku.

Zaprositam specjalistow

z dziedziny UX oraz e-commerce,
ktorzy podpowiedzieli, co mozna
zmienié/dodad na stronie, co da
klientom znacznie lepsze
doswiadczenie ze sklepem, dzieki
czemu tatwiej i chetniej zrobia

u nas zakupy. Poprositam ich



o omowienie kilku ciekawych
przypadkow sklepdw, w ktdrych
sprzedaz wzrosta po

wprowadzeniu drobnych zmian.

Ponadto — co chyba dos¢ unikalne
w tego rodzaju publikacjach -
poprositam wtascicieli dobrze
prosperujacych sklepow
internetowych, by opowiedzieli
sSwo0ja historie biznesowa o tym,

W jaki sposdb udato sie im
rozwinac swoje sklepy od bardzo
niskiego budzetu. Mysle, ze to
ogromna wartosc tego e-booka.
Mozna z tych przyktadow wytapac
wiele fantastycznych wskazowek,
a przede wszystkim licze na to,

ze opisane historie zainspiruja Cig,
drogi czytelniku/droga
czytelniczko, do tego, by nie
poddawac sie na drodze do
sukcesu i zeby uwazniej patrzec
na to, w jaki sposob klienci robig
zakupy w Twoim sklepie czy

w innych. Dzieki temu nauczysz sie
sukcesywnie pracowac nad witasna
strong, wprowadzac do niej zmiany

I ulepszenia.

Oczywiscie w tym e-booku nie
znajdziesz catej mozliwej wiedzy

Nna temat sklepdéw internetowych —

roznych aspektow jest tak duzo,
ze nie da sie wszystkiego opisac

W jednej publikacji. Ale licze na to,
Ze przeczytanie mojego ebooka
zacheci Cie do tego, by
eksplorowac temat gtebiej, szukac
dodatkowych informacji i troche
Wyjs¢ poza standardowy schemat
mysSlenia o sklepach
internetowych, jaki ma wielu
przedsiebiorcow :)

Mam nadzieje, ze wyciggnhiesz

Z tego e-booka sporo dla siebie,
nie przedtuzam wiec juz wstepu
i zapraszam do odkrywania

tajemnic rozwoju sklepow :)

Monika Lorynska

PS. A gdyby byta potrzebna pomoc
ze wdrozeniem zmian do sklepu
internetowego lub ze stworzeniem
go od podstaw, to chetnie Ci w tym
pomoge. Wyslij mi maila z opisem
Twoich potrzeb oraz linkiem do
aktualnego sklepu (jesli taki juz
powstat): monika@pixelpr.net -
odpisze Ci i podpowiem, co

mozemy zrobic.
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JOANNA SUSKA

Joanna Suska - Od 2013 w e-commerce. Zwigzana z handlem od 12 lat.
Sprawia, ze sklepy rosng — nawet szesciokrotnie w rok! Swobodnie
porusza sie miedzy wieloma obszarami e-commerce. Identyfikuje
problemy i projektuje rozwigzania. Buduje strategie na podstawie
czytelnych celdw. Rekrutuje, wdraza. Prawdziwy menedzer na miare —
od niedawna na freelansie.

linkedin.com/in/joannasuska

suska.online@gmail.com
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http://linkedin.com/in/joannasuska

1. O KATEGORIACH

| FILTRACH StOW KILKA

Wielokrotnie klienci opuszczaja
sklep internetowy, cho¢ ma on

W asortymencie to, czego szukaja,

i na dodatek w przystepnej cenie.

| bardzo czesto jest to wina
nieodpowiednich filtrow

i nieprzemyslanych kategorii.
Zapewne wiesz juz, ze musisz miec
karte produktu doskonale
zoptymalizowana pod katem UX.

Zapewne zdajesz sobie sprawe, ze
strona gtowna to wizytowka Twojego
sklepu, bo liczy sie pierwsze
wrazenie — a jak Cie widza, tak Cie
pisza. Ale czy wiesz, jak odwiedzajacy
poruszaja sie po witrynie Twojego
sklepu i czy znajduja to, czego
szukaja? Jesli nie, to ani
najdoskonalsza karta produktu,

ani nawet superinteligentna
wyszukiwarka nie uratujg Twojej
sprzedazy. A co czesto ratuje
sprzedaz? Podam Ci przyktady
prawdziwych sytuacji

w prawdziwych firmach.

Im wiecej filtrow, tym lepiej?

Pan Konrad dostat informacje
zwrotng od agencji, iz
prawdopodobnym powodem wielu
wyjsc¢ z katalogu produktow w jego
meblowym sklepie internetowym
jest brak filtrow lub ich
niewystarczajaca liczba przy tak
duzej ofercie. Klienci opuszczaja
strone, poniewaz w gaszczu ofert
nie mMoga znalezc¢ tego, co ich

zainteresuje.

Chcac temu zaradzi¢, pan Konrad
zlecit stworzenie filtrow dla
produktow na podstawie ich cech.
Rozpatrywano kazda kategorie

Z osobna, by odpowiednio

dostosowac filtry.

Pracy byto duzo, ale dzieki
grupowej edycji towarow zespot
uporat sie z zadaniem w ciggu

miesigca.



Z czasem do poszczegodlnych
produktéw (a tym samym do
kategorii) zaczeto przypisywac
coraz wiecej filtrow. Rozumowano,
ze im wiecej filtrow, tym lepiej.

| tak oto, gdy w sprzedazy pojawity
sie biurka z regulowang
wysokoscig, w kategorii ,biurka”
utworzono filtr o nazwie
,regulowana wysokosc”

i wartoséciach: ,tak/nie”. Starym
produktom przypisano wartosc
,nie”. Wkroétce w wielu kategoriach
namnozyto sie podobnych filtrow,
a w jednym z raportow od agencji
widniata informacja, ze klienci
uciekaja podczas filtrowania
produktow. Nic dziwnego -

w niektdorych kategoriach filtry
przestaty sie miesci¢ na jednym

ekranie!

Zamiast mnozy¢ niepotrzebne
filtry, stworz filtr-kontener cech

produktow w danej kategorii.

Sa filtry, ktore po prostu musisz
miec. | tak np. w przypadku sklepu
meblowego pana Konrada filtr
.kolor” czy ,materiat wykonania”

byty oczywistg koniecznoscia.

Jednak filtry o wartosciach: ,ma /
nie ma" czy tez: ,tak/nie” wcale
poszukiwan nie utatwiaty, a wrecz
potegowaty frustracje klientow
starajacych znalezc¢ tylko to, na

czym im zalezato.

Po korekcie do rzadziej
wystepujacych cech towarow
zastosowano filtry-kontenery. | tak
np. w kategorii ,fotele rozktadane”
pojawit sie filtr ,cechy dodatkowe
fotela” z uzytecznymi wartosciami,
ktére mozna byto wybrac badz nie
(np.: ,funkcja relaks”, ,elektryczny

pilot”, ,funkcja bujania”).

Zamiast mnozyc
niepotrzebne filtry, stworz
filtr-kontener cech
produktow w danej

kategorii.



Kiedy warto stosowac filtry- Kiedy filtry-kontenery moga nie

kontenery? by¢ dobrym rozwigzaniem?

e Gdy Twoja branza sprzyja e Gdy prowadzisz sklep, w ktorym

przegladaniu produktow,
szukaniu inspiracji, a oferta jest
zroznicowana pod katem wielu
specyficznych cech (duzy wybor
mebli, sprzet sportowy).

Gdy masz produkty dosc
podobne do siebie (np.
sprzedajesz sprzet AGD do
kuchni od jednego, dwdch
niszowych producentow).
Wowczas zastosowanie
rozbudowanych filtréw, takich
jak w czotowych sklepach w
branzy, mogtoby skonczyc sie
pokazaniem prawie wszystkich
badz zaledwie kilku produktow
i nie przyniesc¢ zadnych korzysci

z punktu widzenia klienta.

klienci lubig porownywac
specyficzne cechy produktow
(np. sklep z telefonami), a Twoja
oferta jest bogata i bardzo
zréznicowana pod katem tych

cech.
Wszystko majace kategorie

Kategorie, zwane przeze mnie
workami w drzewie menu sklepu
internetowego, mozna podzieli¢ na
rozne podtypy w zaleznosci od

przeznaczenia. W tym artykule

zajmiemy sie dwiema.




