newss.pl
Jak sklepy internetowe zwigkszaja sprzedaz?

Sklepy internetowe korzystaja z coraz bardziej zaawansowanych metod zwigkszania sprzedazy swoich produktéw. Juz
nie wystarczy bogaty wybor, tania przesytka oraz kompleksowa obstuga. Standardem staje si¢ obecnos¢ na portalach
spolecznosciowych, personalizacja oferty oraz e-merchandising. Czy takie dzialania sa skuteczne? Najlepiej przekonaé
si¢ o tym na wlasnej skorze.

Mato ktéry sklep internetowy nie ma swojego profilu na Facebook.com, czg$¢ z nich jest obecna réwniez w serwisie
Nasza-Klasa.pl. Nie jest przy tym istotne, czy jest to najwigkszy podmiot na polskim rynku (Euro.com.pl), czy maty
rodzinny interes z siedziba w garazu. Wedtug raportu przez opracowanego przez firme¢ Nielsen oraz Facebook, gtéwna
zaleta serwisOw spotecznosciowych jest utatwianie decyzji zakupowych, czyli pokonanie tzw. ,,pierwszego kroku”.
Potencjalnemu klientowi fatwiej naby¢ produkt, ktéry ,,lubi” jego znajomy. W ten sposéb fani danej marki sa w
pewnym sensie jej ambasadorami wsrdd swoich przyjaciot.

Z kolei sposobem na zwigkszenie wartosci koszyka jest e-merchandising. Polega on na tzw. maksymalizowaniu
zaangazowania uzytkownika, dzigki odpowiednio zaprojektowanej stronie www. Dobrze zbudowany interface sklepu
internetowego bazuje na przyzwyczajeniach i skojarzeniach klientéw. Skuteczny e-merchandising obejmuje m.in.
pozycjonowanie produktéw o wysokich marzach, wyczerpujace opisy produktéw oraz zarzadzanie najbardziej
atrakcyjnymi miejscami serwisu.

W ostatnim czasie przedsigbiorcy prowadzacy sklepy internetowe coraz chetniej personalizuja swoje propozycje
produktowe. Badaja upodobania swoich klientéw, a nastgpnie tworza oferte przygotowang specjalnie dla nich. Zwykle
odbywa si¢ to poprzez proponowanie produktéw komplementarnych oraz akcesoridw. Elementem uzupelniajacym te
dzialania jest spersonalizowany mailing, za pomoca ktérego mozna utrzymywac staty kontakt z klientem.

,Proces personalizacji odbywa si¢ zdalnie. Odpowiednie aplikacje analizujg zachowania klientéw, po czym dobieraja
takie produkty, ktére znajduja si¢ w obszarze zainteresowan nabywcy. Mozna to przedstawic na przykladzie
internetowej ksiggarni. Zat6zmy, ze czytelnik chcialby kupié pierwsza czg$¢ Harrego Pottera. Juz w momencie
wyszukiwania otrzymuje zestawienie ksiazek z gatunku fantasy. Po dokonaniu zakupu na jego skrzynke e-mailowa
trafiaja kupony rabatowe na kolejne wydania Harrego Pottera, ktére moze wykorzysta¢ sam lub przekaza¢ swoim
przyjaciotom. Ponadto, gdy po jakims czasie pojawi si¢ specjalna edycja przygdd tego popularnego bohatera, klient
bedzie o tym poinformowany, jeszcze przed oficjalng data rozpoczecia sprzedazy” - méwi Lukasz Krasnopolski z
WebSmarty, oferujacy powszechnie dostgpny system zdalnej personalizacji.

Sporg zaleta tego typu rozwiazaf jest pelna automatyzacja przeprowadzanego procesu. Odbywa si¢ on wlasciwie bez
ingerencji operatora. Ponadto aplikacje stale aktualizuja posiadane informacje. To znacznie utatwia dotarcie z
produktem do odpowiedniej osoby, nawet jesli zmieniaja si¢ jego preferencje zakupowe.

Zdobywanie nowych klientow przez sklepy internetowe jest absolutnie konieczne. Jednak najwigcej korzysci przynosza
stali konsumenci. Jesli ich grono systematycznie powigksza sig, oznacza to, ze podejmowane przez e-przedsigbiorcow

dziatania okazuja si¢ skuteczne.

WebSmarty
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