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  Wstęp


  Pamiętam, jakby to było wczoraj, jak razem z bratem, moim pierwszym „wspólnikiem”, kupowaliśmy sztuczną nogę.


  Było to w 2008 roku, a noga była nam potrzebna do zdjęć w naszym pierwszym sklepie internetowym. Chociaż „sklep” to może za dużo powiedziane — były to tak naprawdę aukcje na Allegro, na których sprzedawaliśmy skarpetki z wzorkami, kupowane w hurtowni skarpet pod Łodzią.


  A musisz wiedzieć, że w 2008 roku nie było blogów tematycznych o prowadzeniu firmy, a informacje o biznesie w internecie można było znaleźć tylko na forach, gdzie wypowiadali się anonimowi ludzie. Nie było Facebooka, a YouTube miał trzy lata i nikomu się nie śniło, że kiedyś będą tam filmy przedsiębiorców, którzy zupełnie za darmo opowiadają o kulisach swojego biznesu.


  W związku z tym „oszałamiającym” dostępem do aktualnej wiedzy o prowadzeniu sprzedaży przez internet wiedziałam wówczas mniej więcej tyle, że należy szybko wysyłać towar, trzeba mieć atrakcyjne ceny i ładne zdjęcia.


  I do tego właśnie, czyli do zdjęć, potrzebna mi była sztuczna noga (czyli tak naprawdę plastikowy manekin, ekspozytor do prezentowania rajstop) — dokładnie jedna sztuka, co zresztą wzbudziło wesołość pana, który nam tę nogę sprzedawał.


  Długo miałam tę plastikową nogę w moim studenckim mieszkaniu, a jeszcze dłużej miałam zapas skarpet. Bo musisz wiedzieć, że mój pierwszy pomysł na sklep okazał się niewypałem.


  Nie dlatego, że ten towar się nie sprzedawał — owszem, sprzedawał się już od pierwszego dnia. Znaleźliśmy niszę i nikt poza nami nie sprzedawał podobnych produktów na Allegro, więc nie mieliśmy konkurencji.


  Co zatem poszło nie tak?


  Wielu rzeczy przy tym pierwszym biznesie nie przemyślałam i nie policzyłam, bo nie wiedziałam nawet, że trzeba. Wydawało mi się, że wystarczy kupić coś taniej, doliczyć kilka złotych, wystawić na sprzedaż i już ma się własny biznes.


  Nie policzyłam, ile tak naprawdę zarobię na jednej sztuce po opłaceniu prowizji Allegro, podatków, pokryciu kosztów dojazdu do hurtowni itp.


  Nie zastanawiałam się nad tym, kto w ogóle jest moim klientem, co ten klient mógłby ode mnie jeszcze kupić. Nie miałam też pojęcia, jak sformułować opis produktu, żeby był dla klienta atrakcyjny i zachęcał do zakupu.


  Mój pierwszy biznes powstał bez większych analiz, spontanicznie, w zaledwie kilka dni po tym, jak wpadłam na pomysł prowadzenia go. Nic więc dziwnego, że równie szybko się skończył.


  Drugi sklep internetowy, który założyłam, także okazał się klapą. Tym razem chciałam sprzedawać słomki i miałam już nieco więcej pojęcia o handlu w internecie. Wiedziałam przynajmniej, kim jest moja grupa docelowa, co jest dla niej ważne i co chciałaby ode mnie kupować.


  Ale znowu zabrakło ważnego elementu — dobrych kalkulacji. Towar się sprzedawał, klienci zostawiali dobre opinie, wprowadzałam do oferty nowości — tylko co z tego, skoro nie było na horyzoncie zysków.


  Dopiero za trzecim razem udało mi się założyć sklep internetowy, który działa nieprzerwanie od 2015 roku i z roku na rok przynosi większe zyski. To sklep z akcesoriami dla domowego barmana, który można znaleźć pod adresem sklep.2drink.pl.


  Początkowo miał to być sklep z jednym produktem — książką z przepisami Proste drinki. Książkę wydałam w self-publishingu, czyli bez udziału wydawnictwa, i wiedziałam, że muszę ją jakoś sprzedawać. Zdecydowałam się na sklep na platformie Shoplo. Po kilku tygodniach wprowadziłam do oferty shakery do drinków i kilka mniejszych akcesoriów, a potem też zestawy prezentowe.


  Obecnie, w 2022 roku, mamy w sklepie ponad 500 różnych produktów, w tym trzy własne książki (do Prostych drinków dołączyły Proste shoty i Drinki świata), akcesoria barmańskie, szklanki i kieliszki, syropy, a nawet odzież dla barmanów. W 2021 roku obroty w sklepie przekroczyły 1,5 mln zł.


  Jak widzisz, udało mi się założyć zyskowny sklep internetowy dopiero za trzecim razem. Dużo się nauczyłam na własnych błędach, ale zdecydowanie łatwiej i taniej byłoby nauczyć się na cudzych.


  Dlatego od dłuższego czasu dzielę się swoim doświadczeniem, jeśli chodzi o prowadzenie sklepu internetowego. Na swoim kanale na YouTubie pokazuję, co się u mnie sprawdziło, a co nie, na blogu i w podcaście „To się opłaca” opowiadam o narzędziach, z których warto skorzystać, prowadzę kursy online, podczas których pomagam w założeniu sklepu, a także dostarczam narzędzia, które ułatwiają kalkulacje w sklepie internetowym.


  Napisałam tę książkę, żeby ułatwić start osobom, które marzą o własnym sklepie i nie chcą popełniać błędów. Zebrałam w jednym miejscu wszystkie ważne informacje, pytania, zadania do wykonania.


  Książka ma formę podręcznika z ćwiczeniami. Wiem z doświadczenia, że przed startem sklepu wiele kwestii trzeba przemyśleć, policzyć, sprawdzić. Dlatego przygotuj się, że będę Ci zadawać dużo pytań. Nie wahaj się zapisywać odpowiedzi, nawet jeśli Twój pomysł na sklep internetowy nie nabrał jeszcze pełnych kształtów i jeszcze nie wszystko masz dopięte na ostatni guzik. Zapisuj wszystkie luźne pomysły, które wpadną Ci do głowy, tematy do przemyślenia na później.


  Zanim jednak przejdę do rzeczy, należy Ci się małe wyjaśnienie. Książka ma tytuł Sklep online w 30 dni i znajdziesz w niej mnóstwo małych kroków, które doprowadzą Cię do założenia sklepu internetowego. Jeśli wykonasz je po kolei, możesz mieć pewność, że Twój sklep będzie dobrze przemyślanym przedsięwzięciem. Ale nie dam Ci gwarancji, że wszystko, co masz do zrobienia, zajmie Ci dokładnie 30 dni.


  Niektóre zadania będą łatwe, a ich wykonanie potrwa kilka godzin. Inne będą trudniejsze i będą wymagać cierpliwości lub współpracy z innymi ludźmi (np. kontrahentami, którzy będą dostarczać Ci towar czy opakowania). Dlatego może się zdarzyć, że otwarcie sklepu w rzeczywistości zajmie Ci nie miesiąc, ale dwa lub trzy.


  Nie spiesz się. Daj sobie tyle czasu, ile potrzebujesz. W końcu zakładasz biznes, w którym spędzisz przynajmniej kilka najbliższych lat swojego życia. Prowadzenie sklepu to maraton, a do maratonu trzeba się dobrze przygotować.


  Zaczynamy więc od dobrego planowania. Zapraszam i życzę powodzenia!


  Agnieszka Skupieńska


  Tydzień 1.

  Planowanie


  W pierwszym tygodniu pracy nad sklepem czeka Cię mnóstwo pracy koncepcyjnej i strategicznej. Jeśli nie masz jeszcze pomysłu na swój sklep internetowy, podpowiem Ci, jak go znaleźć. Jeśli masz pomysł — możesz od razu zająć się jego analizą pod kątem wykonalności, atrakcyjności dla klientów i opłacalności.


  Wspólnie przeanalizujemy też, jakie nisze możesz wybrać, zakładając sklep, oraz jak możesz wyróżnić się na tle konkurencji, znajdując swoją unikatową propozycję sprzedaży. Pod koniec tygodnia ustalimy także datę startu sklepu. To będzie deadline, który zmotywuje Cię do regularnej pracy.


  Zanim zaczniemy, jeszcze jedna wskazówka: przygotuj sobie zeszyt, w którym będziesz notować pomysły, własne przemyślenia oraz odpowiedzi na pytania, które zadam Ci w tej książce. Będzie ich sporo, bo przed Tobą duży projekt do wykonania.


  A zatem zaczynamy!


  Dzień 1. Przygotuj się na to, co Cię czeka


  Mam takie wrażenie, że prowadzenie własnego biznesu, w tym prowadzenie sklepu internetowego, często jest idealizowane. Zanim założymy sklep, wyobrażamy sobie siebie z przyszłości jako właściciela ciekawej marki, która robi dobre rzeczy i jest lubiana przez klientów. Chcemy wierzyć, że klienci zawsze będą zadowoleni z naszych produktów (bo przecież będziemy dostarczać produkty najwyższej jakości), będą się z nami ochoczo dzielić swoimi pozytywnymi reakcjami, wynajmiemy ładne biuro, urządzimy je w stylu insta-friendly i będziemy wreszcie zadowoleni z naszej pracy.


  A gdy otwieramy już ten wymarzony sklep, przychodzi zderzenie z rzeczywistością.


  Bo zamówień na początku jest mało.


  Bo nawet jeśli mamy produkty najwyższej jakości, to one są drogie i klienci marudzą, że za drogie.


  Jeśli już kupują, to mało kto napisze nam dobrą opinię. W sumie kiedy sami napisaliśmy jakąś dobrą opinię w sklepie internetowym?


  Zdarzają się też reklamacje i problemy z zamówieniami. Nie dlatego, że produkty są złej jakości. Ale dlatego, że czasem ulegają uszkodzeniu w transporcie, nie dochodzą na czas z winy poczty, albo dlatego, że klient nie doczytał jakiejś informacji na stronie i spodziewał się czegoś innego, niż dostał.


  Jedna z często pojawiających się reklamacji w naszym sklepie z akcesoriami dla domowego barmana dotyczyła jednego z kompletów szklanek z łyżeczkami. Komplet nazywał się mniej więcej: komplet 12 elementów — 6 szklanek i 6 łyżeczek. W opisie było jasno napisane, że dostaniesz 6 szklanek i tyle samo łyżeczek, było to też wyraźnie widać na zdjęciu.


  Raz na kilka zamówień trafiała się reklamacja związana z tym kompletem. Klientki dzwoniły z pretensjami, że dostały tylko 6 szklanek, a nie 12. Nawet gdy pojęły swój błąd, nie były zachwycone zakupem. Tacy klienci nie są rzadkością, zwłaszcza jeśli Twój sklep się rozrasta i zamiast 100 zamówień miesięcznie przybywa 100 kupujących dziennie.


  Dlatego zanim przejdziemy dalej i zrobimy kolejny krok w stronę posiadania własnego sklepu internetowego, muszę się upewnić, że wiesz, co robisz ☺.


  Porozmawiajmy o Twojej motywacji i zastanówmy się nad przyszłością. Mam dla Ciebie pierwszą porcję pytań.


  
    Ćwiczenie


    Odpowiedz na pytania:


    
      	Dlaczego chcesz założyć swój sklep internetowy?


      	Dlaczego wybrałeś akurat ten model biznesowy, a nie na przykład usługi?


      	Co będzie dla Ciebie miarą sukcesu, czyli kiedy uznasz, że sklep odniósł sukces (np. określona liczba zamówień, zyski miesięczne)? Zapisz możliwie konkretne liczby.


      	Co da Ci osiągnięcie tego celu? Co się zmieni w Twoim życiu, gdy ten cel będzie osiągnięty?


      	Jak wyobrażasz sobie rozwój swojego sklepu? Jak on może wyglądać za 5 lat? Chcesz, żeby pozostał mały, tylko w Twoich rękach, czy Twoja wizja obejmuje zatrudnianie wielu pracowników, którzy będą zarządzać sklepem, a Ty będziesz pełnić funkcje kierownicze?


      	Jak wygospodarujesz czas na prowadzenie sklepu na początku jego działania? Z czego zrezygnujesz, jakie inne obowiązki oddelegujesz, żeby znaleźć na rozwój sklepu:

        
          	2 godziny dziennie,


          	4 godziny dziennie.

        

      


      	Czy jesteś gotowy na zrezygnowanie z innych aktywności zawodowych lub przeorganizowanie życia rodzinnego, gdyby sklep wymagał poświęcania 6 – 8 godzin dziennie? Jakie kroki będziesz musiał podjąć, żeby możliwe było wygospodarowanie tego czasu?

    


    Rezultat


    Zwerbalizowanie i zapisanie swojej motywacji do działania oraz celu, jaki chcesz osiągnąć, ułatwi Ci pozostanie na obranej ścieżce, gdy Twój sklep będzie się rozwijał, i podejmowanie decyzji, które do tego celu Cię przybliżą. Wygospodarowanie czasu na pracę i ustalenie sobie konkretnych ram czasowych pozwoli konsekwentnie i regularnie pracować nad rozwojem biznesu.


    W tej książce wielokrotnie trafisz na podobne pytania. Czy naprawdę musisz na nie wszystkie odpowiadać i zastanawiać się nad tymi wszystkimi tematami?


    Oczywiście, że nie, ale jeśli rzeczywiście chcesz prowadzić swój sklep, dobrze jest przemyśleć wszystko na samym początku. Podejmowanie pochopnych decyzji, działanie bez strategicznego podejścia może wiele kosztować. Nie tylko pieniędzy, ale i czasu oraz energii.


    Żeby Cię zmotywować do wykonywania ćwiczeń, za każdym razem powiem Ci też, dlaczego te pytania są ważne, jaki mają cel i co chcemy osiągnąć, analizując jakieś zagadnienie.

  


  Ile czasu zajmuje prowadzenie sklepu internetowego?


  Ostatnie pytania z poprzedniej części nie bez powodu dotyczą czasu. Uczestnicy moich kursów często pytają, ile czasu trzeba poświęcić na obsługę i rozwój sklepu internetowego i co tak naprawdę jest do zrobienia na początku.


  Jeśli też się nad tym głowisz, muszę Cię zmartwić. Z prowadzeniem sklepu jest jak z robieniem prania. Wstawiasz pełną pralkę i już wydaje Ci się, że za chwilę wszystkie brudne rzeczy będą wyprane, a pranie będzie można odhaczyć na domowej liście obowiązków. Ale nagle znajdujesz zapomnianą bluzę, która wisi na krześle, a za chwilę dziecko wraca ze szkoły i podrzuca strój do WF-u z prośbą o wypranie na jutro. Potem przypominasz sobie, że koc dawno nie był prany, a w sumie zima się skończyła, więc można uprać też czapki i szaliki przed włożeniem ich do szafy na pół roku.


  Tak właśnie wygląda praca nad sklepem internetowym. Nawet jeśli wydaje się, że widać już koniec, to tego końca nigdy nie będzie. Gdy już spakujesz wszystkie czekające zamówienia, okaże się, że trzeba zamówić pudełka do pakowania. Gdy zamówisz pudełka, skończy się któryś z produktów i trzeba robić dostawę. Gdy już ogarniesz bieżące tematy, wypadałoby zajrzeć, jak sobie radzą reklamy, i zaplanować posty w mediach społecznościowych. A w tym czasie wpadają kolejne zamówienia do pakowania i cykl się powtarza.


  Im bardziej rozbudowany sklep, tym trudniej sobie z nim poradzić w pojedynkę. Ale na początku większość właścicieli tak właśnie działa. To dobrze, bo robiąc wszystko samemu, bardzo dużo się uczymy, więc łatwiej nam potem zlecać zadania podwykonawcom i kontrolować, czy dobrze wywiązują się ze swoich obowiązków.


  No dobrze, ale spróbujmy zmierzyć się z konkretami i określić, ile zajmują poszczególne czynności w sklepie internetowym. Podzielę się z Tobą moimi obserwacjami, ale pamiętaj, że Tobie kolejne czynności mogą zająć mniej lub więcej czasu.


  Zadania codzienne, cotygodniowe, comiesięczne


  Obsługa e-sklepu wymaga dużej systematyczności, ale można to sobie dobrze poukładać. Polecam kumulować podobne zadania (np. w jedno popołudnie przygotować wszystkie posty do mediów społecznościowych) i wyznaczyć sobie czas na analizę danych oraz planowanie długoterminowe.


  Codzienne zadania


  Każdego dnia trzeba sprawdzić maile — odpowiedzieć na pytania, rozwiać wątpliwości, sprawdzić, czy pojawiły się reklamacje. Przy kilkunastu zamówieniach dziennie zajmuje to około pół godziny.


  Jeśli umożliwiasz klientom kontakt telefoniczny, musisz przygotować się na kilka rozmów telefonicznych w tygodniu. Może to zająć mniej więcej 10 minut dziennie. Liczba telefonów zależy od branży i tego, co oferujesz i jak dokładne informacje o produktach znajdują się w Twoim sklepie — im więcej wątpliwości rozwiejesz w opisach produktów, tym mniejsze prawdopodobieństwo rozmów telefonicznych.


  Najwięcej czasu zajmuje w sklepie internetowym pakowanie i wysyłka zamówień. Jeśli samodzielnie się tym zajmujesz, to pakowanie zamówień, generowanie etykiet i ewentualne zaniesienie przesyłek na pocztę lub do paczkomatu zajmie Ci najpewniej 2 – 3 godziny dziennie.


  Wystawianie dokumentów sprzedaży może odbywać się codziennie (jeśli masz kasę fiskalną, to paragon wkładasz do każdej paczki) albo co kilka dni.


  Co tydzień


  Raz w tygodniu kontrolujemy reklamy w Google i na Facebooku — sprawdzamy, czy działają, czy gdzieś nie skończył się budżet, czy warto coś zmienić.


  Co tydzień planujemy treści, które zostaną opublikowane w mediach społecznościowych. Stworzenie i zaplanowanie postów na Facebooku, Instagramie i na Pintereście zajmuje około 2 godzin.


  Co 2 tygodnie


  Około raz na 2 tygodnie analizujemy, co się sprzedało i ile czego dokupić, i zamawiamy towar do sklepu. Zajmuje to jednorazowo 2 – 3 godziny.


  Dwa razy w miesiącu dobrze jest zająć się uregulowaniem płatności np. dla kurierów czy firmy magazynowej, by nie przegapić żadnych terminów.


  Co miesiąc


  Raz w miesiącu przygotowujemy zestawienie sprzedaży na potrzeby księgowości. Czasem wystarczy plik wygenerowany z programu magazynowego, czasem trzeba przygotować jakąś tabelę dla księgowej.


  Kilka razy w roku


  Raz na 2 – 3 miesiące przyglądamy się temu, jak wyglądają ceny w sklepie. Sprawdzamy, czy coś sprzedaje się gorzej, czy jakiś towar nie podrożał. Zastanawiamy się, o jakie produkty poszerzyć asortyment, i je zamawiamy. Zajmuje to 3 – 4 godziny.


  Prowadzenie sklepu internetowego — czy da się to robić po godzinach?


  Biorąc pod uwagę, że to wszystko, łącznie z pakowaniem paczek, robisz samodzielnie, a zamówień codziennie wpada kilkanaście, prowadzenie sklepu internetowego zajmie Ci około 25 – 30 godzin tygodniowo. Da się to pogodzić z pracą na cały etat, ale przy założeniu, że poświęcisz na obsługę sklepu wszystkie popołudnia i część weekendu.


  Co trzeba wiedzieć i umieć, żeby prowadzić sklep internetowy?


  Spotkałam się kiedyś z opinią, że żeby świadczyć usługi, trzeba mieć jakieś umiejętności, a żeby prowadzić sklep internetowy, wystarczy taniej kupić i drożej sprzedać.


  Nie mogę się z tym zgodzić.


  Po kilku latach prowadzenia sklepu internetowego widzę, że wymaga to wielu różnych umiejętności. Brak kompetencji, o których piszę poniżej, może spowolnić rozwój Twojego sklepu internetowego.


  Oczywiście możesz oddelegować te zadania, w których nie czujesz się mocny, specjalistom. W tej książce zakładam jednak scenariusz, w którym początkowo nie zatrudniasz żadnych pracowników i wszystko — od zamówienia towaru do wysłania sprzedanych produktów — robisz sam.


  Jakie umiejętności przydadzą się w prowadzeniu sklepu internetowego?


  
    	
      Znajomość branży.

      Znając swoją branżę, będziesz mógł podejmować lepsze decyzje. Będziesz wiedzieć, jakie towary zamówić, co się dobrze sprzedaje, a co raczej nie będzie się sprzedawało. Będzie Ci także łatwiej odpowiadać na pytania klientów dotyczące towaru, jego właściwości i zastosowań.

    


    	
      Poprawne pisanie.

      Będziesz pisać nie tylko opisy produktów, ale również treść reklam, być może newslettery. Będziesz odpowiadać mailowo na pytania klientów. Błędy w opisach produktów i mailach wysyłane po złożeniu zamówienia mogą łatwo popsuć wizerunek Twojego sklepu u konsumentów, dlatego umiejętność poprawnego pisania w języku polskim jest niezbędna, jeśli poważnie myślisz o swoim sklepie. Przydadzą się umiejętności związane z pisaniem sprzedażowym, perswazyjnym — musisz swoimi słowami przekonać klienta, że szuka właśnie Twojego produktu.

    


    	
      Podstawy fotografii.

      Oczywiście możesz zlecić specjaliście zrobienie zdjęć swoich produktów, ale podstawy fotografii i tak prędzej czy później się przydadzą, np. kiedy będziesz chciał promować produkty w mediach społecznościowych, gdzie dużo lepiej od zdjęć produktowych na białym tle sprawdza się pokazywanie produktów w użyciu (np. zdjęcie kalendarza na biurku, zdjęcie plakatu we wnętrzu). Umiejętność robienia ostrych, dobrze oświetlonych, ładnych zdjęć na pewno się przyda.

    


    	
      Obsługa platformy.

      Musisz umieć obsługiwać platformę sprzedażową (omówię je w dalszej części książki), a także narzędzie do wystawiania faktur.

    


    	
      Podstawy SEO.

      Musisz znać na podstawowym poziomie zasady optymalizacji na potrzeby wyszukiwarek. Jest to niezbędne przy pisaniu opisów produktów w taki sposób, by znalazły się wysoko w wynikach wyszukiwania.

    


    	
      Wiedza o reklamie.

      Czyli jak się reklamować, gdzie się reklamować, jak pisać komunikaty reklamowe (treści reklam powinny mieć inny charakter niż treści opisów produktów). Zacznij od prostych sposobów promocji. Moim zdaniem dość łatwo nauczyć się tworzenia reklam na Facebooku — dostępne są przystępne cenowo kursy online, dzięki którym nauczysz się podstaw Facebook Ads.

    


    	
      Media społecznościowe.

      Trudno wyobrazić sobie współcześnie działalność sklepów internetowych bez marketingu w mediach społecznościowych. Na pewno przyda się konto na Facebooku, Instagramie. Być może sprawdzi się w Twojej branży Pinterest, YouTube lub Twitter — wybierając media społecznościowe, kieruj się rodzajem produktów, które sprzedajesz, i preferencjami potencjalnych klientów. Na Instagramie sprawdzi się np. promowanie artykułów piśmienniczych, ale już niekoniecznie środków ochrony roślin.

    


    	
      Dyplomacja.

      Będziesz mieć do czynienia z różnymi klientami, więc przyda się umiejętność prowadzenia rozmowy w sposób grzeczny i konkretny. Być może zadzwoni do Ciebie klient, który będzie Ci opowiadał historię całego życia — warto wiedzieć, jak kulturalnie zakończyć rozmowę. Na pewno będziesz miał do czynienia z niezadowolonym klientem i będzie trzeba załagodzić sprawę. Do tego wszystkiego przyda się dyplomacja.

    


    	
      Tworzenie prostych grafik.

      Jeśli prowadzisz kanały w mediach społecznościowych, przyda się umiejętność tworzenia grafik. Intuicyjny program Canva jest najlepszym przyjacielem właściciela sklepu internetowego.

    


    	
      Podstawy Excela.

      Będziesz przygotowywać w swoim sklepie zestawienia sprzedaży, kosztów reklam, tworzyć kalkulacje ułatwiające ustalenie cen produktów w Twoim sklepie — umiejętność obsługi Excela na pewno Ci się przyda.

    

  


  Jeżeli świetnie poruszasz się we wszystkich wymienionych obszarach, przyda Ci się jeszcze śledzenie trendów.


  Warto obserwować, jakie są trendy w e-commerce, jakie nowe produkty wchodzą na rynek, jakie platformy społecznościowe powstają, jakie techniki sprzedażowe są stosowane. Zdobywanie wiedzy na temat nowych technik sprzedażowych, tego, jak działają sklepy internetowe, jak zwiększać konwersję, jest niezbędne, by Twój sklep internetowy dobrze się rozwijał.


  Dużo tego, prawda?


  Nie przerażaj się, większość z tych umiejętności nabędziesz w trakcie pracy nad swoim sklepem. A jeśli już teraz czujesz, że czegoś jeszcze musisz się douczyć, na pewno z łatwością znajdziesz niedrogie kursy internetowe, na których poznasz podstawy wielu dziedzin, od grafiki i fotografii, po SEO i marketing.


  
    ĆWICZENIE


    Przejrzyj listę umiejętności, które przydają się w prowadzeniu sklepu, i odpowiedz na pytania:


    
      	W czym jestem dobry lub umiem to na wystarczającym poziomie, by zacząć działać?


      	W czym mam braki i muszę uzupełnić wiedzę?

    


    Rezultat


    Po przeanalizowaniu swoich mocnych i słabych stron będziesz mógł określić, które zadania w Twoim biznesie warto jako pierwsze oddelegować. Łatwiej Ci będzie dalej się uczyć, gdy przygotujesz listę umiejętności, których Ci brakuje.

  


  Dzień 1. Podsumowanie


  Mam nadzieję, że już pierwszego dnia nie zniechęciłam Cię do założenia sklepu internetowego. Najtrudniejszy jest pierwszy krok, a ten masz już za sobą. Masz wyznaczony czas na pracę, wiesz, czym to się je i ile czasu będziesz potrzebować na prowadzenie sklepu.


  Zajmijmy się teraz wybraniem dobrego pomysłu lub doprecyzowaniem go, jeśli wiesz już, co będziesz sprzedawać w swoim sklepie.


  Dzień 2. Zdefiniuj potrzebę i znajdź pomysł na sklep


  Według raportu Senuto z marca 2021 roku w Polsce działa przynajmniej 87 489 sklepów internetowych. Ta liczba może być nieco wyższa, bo — jak przyznają sami autorzy raportu — uwzględniono w nim tylko sklepy, które są zaindeksowane przez roboty Google[1].


  Co ciekawe, każdy kolejny rok to 5 – 6 tysięcy nowych sklepów internetowych na polskim rynku. W 2020 roku powstało 6370 sklepów, rok wcześniej 7715, a w 2018 liczba sklepów urosła o 6981.


  Polscy przedsiębiorcy najchętniej zakładają sklepy w kategorii styl i moda (703 nowe sklepy w 2020 roku, czyli ponad 18% wszystkich nowych sklepów), dom i ogród (11,5% nowych sklepów), sztuka i rozrywka (ponad 10% nowych sklepów należy do tej kategorii).


  Najmniej sklepów powstało w kategoriach wiadomości, pogoda i informacje (zaledwie 9), religia i duchowość (10 sklepów), nieruchomości (11 sklepów).


  Po co przytaczam tu te liczby? Bo jedno z pytań, które dostaję często od czytelników bloga tosieoplaca.pl, brzmi: czy jeszcze opłaca się otworzyć sklep internetowy w Polsce? Czy nie jest ich już za dużo?


  Obserwując pierwsze kroki wielu osób, które zakładają sklepy, rozmawiając z nimi o pomysłach na biznes, zauważyłam, że powszechnie panuje przekonanie, że aby odnieść sukces, trzeba wymyślić coś nowego. Trzeba za wszelką cenę zaskoczyć klienta, podsunąć mu innowację, wpaść na pomysł jako pierwszy.


  Ale zastanówmy się przez chwilę: ile naprawdę innowacyjnych, małych biznesów, które znasz, odniosło sukces w ostatnich latach? Sama mogłabym wymienić zaledwie kilka. Oczywiście o innowacjach się mówi, takie biznesy wygrywają konkursy i dostają nagrody fundowane przez czasopisma biznesowe, a ich właściciele trafiają do rankingów najbardziej obiecujących młodych przedsiębiorców.


  Ale spośród tych 6000 sklepów, które każdego roku powstają w Polsce, większość to biznesy, które nie są bardzo innowacyjne. Sprzedają coś, co już wcześniej kupowaliśmy, coś, co jest nam potrzebne lub dopiero zaczyna być potrzebne.


  Potrzeba to słowo klucz, jeśli chodzi o zakładanie własnego sklepu internetowego. Jaką potrzebę zaspokaja Twój sklep? Dlaczego uważasz, że ta potrzeba wymaga zaspokojenia i nie jest zaspokajana w dostatecznym stopniu przez sklepy, które już działają?


  Czy masz zasoby, możliwości i pomysł, jak tę potrzebę zaspokoić? Jeśli tak, to znaczy, że prawdopodobnie jest dla Ciebie miejsce na rynku. Jeśli nie albo jeszcze nie wiesz, jaki sklep chcesz otworzyć — spokojnie, za chwilę do tego dojdziemy.


  Wcześniej jednak podam Ci przykład z polskiego rynku e-commerce. Często mówię na webinarach albo w filmach na YouTubie, że moim zdaniem jedną z najtrudniejszych branż, jeśli chodzi o e-sklepy, jest branża odzieżowa. Na początkującego sprzedawcę odzież zastawia wiele pułapek, z którymi nie zetkniemy się, sprzedając chociażby garnki czy dekoracje do domu. Jest to np. wyjątkowo wysoki współczynnik zwrotów[2].


  Ale nawet w tak trudnej i bardzo konkurencyjnej branży jak odzież nadal można znaleźć potrzebę, która nie była dotąd zaspokajana w wystarczającym stopniu. Taką potrzebę znaleźli założyciele sklepu Plispliz, który — jak czytamy na stronie — „ułatwia życie miejskim rowerzystkom”. Co to za potrzeba? Marka Plispliz oferuje spódnico-spodnie z niebanalnymi nadrukami, które sprawdzają się podczas jazdy na rowerze. To coś dla kobiet, które rower traktują jako środek transportu, dojeżdżają nim do pracy, na uczelnię, na randkę, a po zejściu z siodełka chcą wyglądać ładnie i stylowo. Odzieży do jazdy na rowerze w polskich sklepach nie brakowało, ale założyciele tego sklepu dostrzegli, że była to zwykle odzież sportowa. Plispliz wypełniło niszę, odpowiedziało na potrzebę założenia do jazdy na rowerze czegoś uniwersalnego, co będzie jednocześnie wygodne podczas jazdy, ale i nada się na wyjście na miasto.


  
    ĆWICZENIE


    Zanim przejdziesz dalej, odpowiedz na kilka pytań o potrzebę:


    
      	Jaką niezaspokojoną potrzebę widzisz w swoim otoczeniu? Jaki problem wymaga rozwiązania?


      	Dlaczego uważasz, że sklepy, które są już na rynku, nie zaspokajają tej potrzeby/nie rozwiązują problemu?


      	W jaki sposób Twój sklep może rozwiązać ten problem/zaspokoić potrzebę?


      	Jakimi zasobami, możliwościami, umiejętnościami dysponujesz, żeby zaspokoić tę potrzebę/rozwiązać problem?

    


    Rezultat


    Pytania o potrzebę mają dwa cele. Po pierwsze to pytania wstępne, które są łatwe i pozwalają szybko zrobić pierwszy krok na drodze do założenia sklepu. Pozwolą wgryźć się w temat, a pomysł na sklep, który dotąd był tylko pomysłem, zaczyna nabierać realnych kształtów. Odpowiadając na nie, posuwasz się do przodu w procesie zakładania sklepu.


    Po drugie te pytania to pierwsze sito pomysłów. Pozwalają odsiać pomysły, które są skazane na porażkę. Pozwalają też dotrzeć do Twojej motywacji i pokazać Ci, dlaczego tak naprawdę chcesz założyć akurat taki sklep.


    Jeśli od razu znajdziesz potrzebę, którą chcesz zaspokoić — brawo dla Ciebie, jesteś na dobrej drodze. Ale jeśli znalezienie potrzeby będzie sprawiało Ci trudność, to pomyśl: dlaczego tak naprawdę chcesz otworzyć akurat taki sklep? Co za tym stoi? Skąd ten pomysł? Skoro nie widzisz potrzeby, którą zaspokoi Twój sklep, nie widzisz problemu, który rozwiązują takie produkty, to jest spora szansa, że Twoi klienci także go nie dostrzegą i nie będą mieli motywacji, żeby sięgnąć do portfela.

  


  Jak znaleźć pomysł na sklep?


  A co, jeśli nie masz jeszcze pomysłu na sklep i na razie nie widzisz żadnej potrzeby, która wymagałaby zaspokojenia? Jak taki pomysł znaleźć? W tym rozdziale znajdziesz kilka ćwiczeń, które naprowadzą Cię na dobrą drogę.


  Zanim jednak przejdziemy do ćwiczeń, pomówmy chwilę o potrzebach. Dlaczego w ogóle ludzie kupują? Co może być potrzebą, którą chcemy lub musimy zaspokoić, i co zmotywuje nas do sięgnięcia po portfel i dokonania zakupu?


  W wielu podręcznikach do marketingu znajdziesz wskazówkę, że ludzie kupują najczęściej po to, żeby zaoszczędzić czas albo zaoszczędzić pieniądze. Ale lista potrzeb jest znacznie dłuższa.


  Joe Vitale, amerykański przedsiębiorca i prekursor tzw. marketingu hipnotycznego, w swojej książce Jak wprowadzić klienta w trans kupowania, podaje 26 powodów, dla których ludzie kupują. To lista, którą — jak mówi — sam zaczerpnął z innej książki, The AMA Complete Guide to Small Business Advertising[3].


  Znajomość tych powodów ułatwi nam dotarcie do potrzeb, które mogą mieć nasi przyszli klienci. Jak mówi 
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