
>Podstawy marketingu w sklepie 
internetowym_



>Udało się! Mam swój sklep 
internetowy, teraz sami przyjdą 
do mnie klienci…prawda?_
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OCZEKIWANIA

“uruchomię szybko 
sklep, dodam swoje 

produkty, klienci 
przyjdą bo mam super 

produkty i zacznę 
zarabiać”

RZECZYWISTOŚĆ

“użytkownicy nie 
są zainteresowani 
ofertą, nic o nas 
nie wiedzą, nie 

ufają nam, nikt nie 
kupuje”

VS.



Potrzeby techniczne

Potrzeby bezpieczeństwa

Potrzeby użyteczności

Potrzeby zrozumienia

Potrzeby komunikacyjne
>Piramida potrzeb sklepu_

zdjęcie: https://pieknoumyslu.com/abraham-maslow-ojciec-psychologii/



>Piramida potrzeb sklepu_

Hosting + Domena

SSL, bezpieczeństwo

User Experience

Content marketing

Marketing on-line



>Piramida potrzeb sklepu_

Content marketing

Marketing on-line

Skupimy się 
na tym



“Nawet najlepsza wartość 
dostarczana przez produkt, nie 
zastąpi dobrze przygotowanego 
technicznie sklepu”

- Michał Madura, 



>Fundamenty każdego sklepu_

Hosting

Sklep internetowy

Domena
+ certyfikat 

SSL



>Fundamenty każdego sklepu_

● szybki
● dopasowany do 

mojego biznesu
● bezpieczny (kopie 

zapasowe, zapory)
● z wsparciem 

technicznym
● obsługa e-mail

Sklep internetowy

Domena





>Fundamenty każdego sklepu_

Sklep internetowy

● krótka i łatwa do 
zapamiętania

● związana z branżą
● unikalna
● łatwa do zapisania
● SEO-friendly (nazwa 

zawiera kluczowy 
produkt, branżę itp)

Hosting



>Od tego zaczynamy - SSL_



>62% klientów
porzuca ścieżkę 
zakupową 
ponieważ nie 
ufa sklepowi_

źródło: https://opensrs.com/blog/will-online-shoppers-buy-without-ssl-certificate/



Kto podałby dane 

swojej karty 

kredytowej w takim 

sklepie?

>Od tego zaczynamy - SSL_
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>Sygnały jakości Google_

Ładowanie

Interaktywność

Stabilność wizualna

Przyjazność mobilna

Poufność

Bezpieczeństwo

Bez uciążliwych reklam

źródło: https://developers.google.com/search/docs/guides/page-experience

Sygnały
jakości
strony 

wg Google = 
pozycja sklepu w 

Google

Szybkość ładowania

https://developers.google.com/search/docs/guides/page-experience


>Marketing on-line dla 
sklepu internetowego_

Od czego zacząć?



>Na czym się skupić?_

Koszty

Czasochłonność

Jak szybko zobaczę 
efekty?



>Agenda_

✓ Marketing treści
○ treści w sklepie
○ treści pozyskujące ruch organicznie
○ SEO

✓ Pozyskiwanie ruchu (płatne i bezpłatne)
○ Google Ads
○ Social media



1. Treści - baza i paliwo on-line 
marketingu



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Definicje_
✓ Content

czyli treści, w tym teksty, zdjęcia, grafiki, 
ikony, ilustracje, animacje, wideo, itd.

✓ Sklep internetowy
strona internetowa, która umożliwia 
kupowania i sprzedawanie produktów 
przez internet.

✓ Komunikacja marketingowa
ogół informacji kierowany do otoczenia 
biznesowego firmy; tutaj skupimy się na 
odbiorcach, którymi są klienci.



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Rola i funkcje contentu_
✓ Informacyjna

informuje, przekazuje fakty (np. rozmiar, 
parametry techniczne, itd.) 

✓ Perswazyjna
– zachęca i przekonuje (język korzyści oraz 
język straty) – zbija obiekcje (odpowiada 
na wątpliwości klienta jeszcze przed 
zakupem) 

✓ Pozycjonowanie w internecie
pozwala użytkownikom odnaleźć Twój 
produkt w internecie (SEO)

✓ Sprzedażowa
jako wynik powyższych działań



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Kluczowe treści na stronie_

▪ Opisy produktów

▪ Zdjęcia produktów

▪ Strona główna

▪ Strona “o nas”

▪ Strona “kategorii produktów”

▪ Blog



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

“Dobry opis produktu sprzedaje, tak 
samo jak dobry handlowiec. 
Informuje, doradza, pomaga wybrać, 
przekonuje, zbija obiekcje, sprzedaje.”

- Łukasz Badziak, Content Marketing Specialist, _Stores



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Skuteczny opis produktu 
w sklepie internetowym_

▪ Dopasowany do grupy 
odbiorców. 

▪ Wykorzystujący język korzyści 
oraz język straty.

▪ Konkretny i zrozumiały

▪ Oryginalny 

▪ Zoptymalizowany pod 
wyszukiwarkę internetową



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Skuteczny opis produktu 
w sklepie internetowym_



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

Klient w sklepie internetowym nie może 
obejrzeć produktu na żywo, a tym bardziej 
go dotknąć czy przymierzyć. 

To doświadczenie musisz zrekompensować 
mu dobrej jakości zdjęciami.



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY2
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>Dobre zdjęcia w sklepie internetowym_

przyciągnięcie uwagi i 
zbudowanie zaufania 

przekazanie dużej ilości 
informacji wizualnie

wyższe pozycje w SEO 
(opisy ALT)

Więcej zdjęć = wyższa 
konwersja



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

Elementy sklepu internetowego – podstrony

Strona główna O nas

Metody płatności Czas i koszty dostawy 

Zwroty i reklamacje 

Polityka prywatności Regulamin sklepu

Blog

KontaktPRODUKTY

Kategoria 1

Karta produktu 1

Karta produktu w strukturze 
sklepu

Pozostałe podstrony w strukturze 
sklepu



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

Elementy sklepu internetowego – kluczowe podstrony

Główna Produktu O nas Informac
cyjna(e) Blog



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Strona główna_

▪ Zbudowanie zaufania do 
sklepu, liczy się pierwsze 
wrażenie.

▪ Prezentacja najważniejszych 
elementów oferty – klient 
musi od razu wiedzieć, co 
oferujesz. 

▪ Miejsce informowania o 
promocjach, akcjach 
specjalnych, itd.

▪ Pozyskiwanie ruchu na 
stronę 
z różnych słów kluczowych 
(SEO).

▪



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Strona produktu_

▪ Kluczowe informacje o 
produkcie

▪ Prezentacja oferty, 
benefitów i przewag 
konkurencyjnych

▪ Informacje podnoszące 
wiarygodność

▪ Cechy produktu

▪ Informacje o wysyłce

▪ Pomoc
▪



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>O nas_

▪ Jest to miejsce, gdzie 
możesz opowiedzieć o 
sobie, swoim sklepie, jaka 
historia stoi za jego 
powstaniem.

▪ Dzięki contentowi (tekst, ale 
też zdjęcia) możesz „dać się 
polubić” odbiorcom.

▪ To miejsce, w którym masz 
szansę się wyróżnić i 
odróżnić od konkurencji. 
Opowiedz, co wyróżnia 
Twój, Twoją ofertę. 

▪ Wezwij do działania! 



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Strony informacyjne_

▪ Pokazanie wszystkich 
dostępnych metod płatności, 
zwłaszcza tych 
najpopularniejszych 
(BLIK), a ostatnio płatności 
odroczone. 

▪ Funkcja informacyjna – 
klient nie będzie zaskoczony 
kosztami dostawy i 
zmniejszy się ryzyko 
porzucenia koszyka.

▪ Spełnienie prawnego 
obowiązku informacyjnego.

▪ Budowanie zaufania. 



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY3
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>Blog_

▪ Tutaj można zrobić 
najwięcej, jeśli chodzi 
o pokazanie osobowości 
marki/sklepu.

▪ Miejsce, gdzie możesz 
pokazać klientom swój 
profesjonalizm i zbudować 
autorytet 
i pozycję eksperta, nie 
musisz stosować trudnej 
terminologii, żeby to zrobić. 

▪ Pokaż klientom, że znasz ich 
problem 
i bolączki i zaoferuj im 
rozwiązanie



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

Tworzenie dobrych treści to 
odpowiadanie na pytania klientów 
w uporządkowanej i atrakcyjnej 
formie.



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY3
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>ABC budowy zaufania na podstronach_

▪ Dobrze widoczna misja i wartości sklepu

▪ Prawdziwe zdjęcia

▪ Fakty na temat Waszej działalności

▪ Własne zdjęcia produktów i ludzi

▪ Opinie zadowolonych klientów

▪ FAQ

▪ Transparentne i czytelne informacje o cenach, zwrotach, warunkach



>Koszty, czasochłonność, efekty_

Koszty

Czasochłonność

Jak szybko zobaczę 
efekty?

!



2. SEO



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY3
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SEO

▪ Poprawa widoczności: SEO polega na 
optymalizacji witryny, by zdobywała wyższe 
pozycje w wynikach wyszukiwania.

▪ Optymalizacja treści i linki: To obejmuje 
dostosowanie treści do wyszukiwarek, 
budowanie jakościowych linków oraz 
tworzenie wartościowych treści.

▪ Monitorowanie i analiza: Wymaga stałego 
śledzenia wyników i dostosowywania 
strategii.

▪ Zwiększenie ruchu organicznego: Celem 
SEO jest pozyskiwanie ruchu na stronie bez 
konieczności płacenia za reklamy.

>Czym jest SEO?_





>Co mogę zrobić samodzielnie?_

Wybrać słowa kluczowe swojej oferty i używać ich w sklepie
Budujesz swoją ofertę. Warto na początku określić słowa kluczowe 
najlepiej opisujące produkty w Twoim sklepie. Po drugie należy 
sprawdzić ich popularność i konkurencję. Na przykład do analizy 
słów kluczowych możesz wykorzystać narzędzia takie jak Google 
Keyword Planner, Ahrefs, SEMrush lub Ubersuggest.

Optymalizacja meta tagów
Zadbaj o to, aby każda z podstron Twojego sklepu, każdy wpis 
blogowy posiadał meta tytuły i opisy. Innymi słowy, powinny być 
zoptymalizowane pod frazę, na jakiej nam zależy, zawierać słowa 
kluczowe i być unikalne dla każdej strony. 

Tworzenie wartościowych treści
Warto stworzyć wartościowe treści, takie jak artykuły lub poradniki, 
które zainteresują potencjalnych klientów i przyciągną ich na stronę. 
Pamiętaj aby budować w ich obrębie wewnętrzne linkowanie.



>Co warto zlecić agencji?_

Analiza konkurencji
Agencja może wykonać analizę konkurencji. Zbadać nasze 
otoczenie i określić strategię pozycjonowania dla naszego sklepu 
internetowego.

Audyt techniczny
Stan wyjściowy naszej witryny. W przypadku gdy nasza strona już 
istnieje, audyt wykonuje się na początku współpracy, w celu 
sprawdzenia, czy strona internetowa działa prawidłowo i nie ma 
błędów technicznych, mogących wpłynąć na jej widoczność i 
pozycję w wynikach wyszukiwania. Na jego podstawie dostajemy 
szereg wytycznych, jakich implementacja pozwoli nam 
zoptymalizować witrynę.

Badanie i monitorowanie słów kluczowych
Obierając dane słowa kluczowe dla naszych podstron, agencja 
monitoruje ich pozycję w sposób ciągły.



>Ile kosztuje agencja?_



>Darmowy audyt SEO od cyber_Folks_



>Koszty, czasochłonność, efekty_

Koszty

Czasochłonność

Jak szybko zobaczę 
efekty?



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

„Content jest królem, ale 
królową jest dystrybucja"

- Jonathan Perelman, wiceprezes do spraw strategii i rozwoju w BuzzFeed



>Przykładowy plan dystrybucji_

Blog firmowy -> SEO

Newsletter do 
klientów

Media społecznościowe 
i grupy

Serwisy 
branżowe

Kampanie 
reklamoweInfluencer marketing Offline (np. targi)



3. Płatne pozyskiwanie ruchu



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY

>Definicje_
✓ Online marketing - to strategia promocji i 

reklamy produktów, usług lub marki za 
pomocą internetu. Obejmuje ona różnorodne 
taktyki i narzędzia, takie jak strony 
internetowe, media społecznościowe, e-maile, 
reklamy online i wiele innych, mające na celu 
dotarcie do potencjalnych klientów, budowanie 
świadomości marki i generowanie sprzedaży 
lub konwersji online.

✓ Ruch (traffic) w kontekście marketingu online 
odnosi się do ilości odwiedzin, interakcji lub 
użytkowników, którzy odwiedzają konkretną 
stronę internetową, witrynę e-commerce, lub 
inną platformę online.



Sklep stacjonarnyTradycyjne materiały promocyjne

Social media Reklamy w social mediach

Kanały komunikacji i punkty styku
Komunikacji marketingowej sklepu internetowego

Reklamy w Google

Tradycyjna reklama

Wszystkie te kanał / punkty styku oparte są na contencie i ważne, aby we wszystkich 
był ona spójny. 

Komunikacja marketingowa poza sklepem



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY5
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Reklamy 
offline

Pomysły

▪ Banery i plakaty w sklepie stacjonarnym lub najbliższym 
otoczeniu

▪ Reklamy na samochodach

▪ Tablice informacyjne

▪ Naklejki na podłodze / w okolicach stoiska

▪ Roll upy rozkładane z adresem sklepu np. na targach eko / 
ryneczkach

▪ Ulotki dodawane do zakupów

>Definicja_

Reklama w świecie rzeczywistym informująca 
klientów o możliwości zakupu online. Pokazująca 
benefity zakupów w sklepie internetowych, 
budująca świadomość i lojalizację klientów.



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY5
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WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY5
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Reklamy w 
Google

▪ Google Ads to narzędzie, które pozwala firmom reklamować się w 
internecie. Dzięki temu możesz dotrzeć do osób, które szukają 
produktów lub usług, które oferujesz. Oto, co Google Ads 
konkretnie daje.

▪ Reklamy w Google: Możesz wyświetlać swoje reklamy w 
wynikach wyszukiwania Google, co oznacza, że kiedy ktoś wpisze 
w Google coś związanego z Twoim biznesem, Twoja reklama 
może się pokazać.

▪ Reklamy graficzne i wideo: Oprócz reklam tekstowych, możesz 
tworzyć również kolorowe reklamy obrazkowe i filmy, które 
pomogą lepiej przekazać Twoją ofertę.

▪ Płacisz tylko za kliknięcie: Płacisz tylko wtedy, gdy ktoś kliknie 
na Twoją reklamę i odwiedzi Twoją stronę internetową. To 
oznacza, że nie marnujesz pieniędzy na reklamy, które nikogo nie 
zainteresują.

▪ Śledzenie i dostosowanie: Masz narzędzia, które pomagają 
zrozumieć, ile osób widziało Twoje reklamy i ile z nich stało się 
klientami. Możesz też dostosować swoje reklamy, żeby trafiały do 
konkretnych osób w konkretnych miejscach. To pomaga 
zwiększyć szanse na sukces dla Twojego biznesu.

>Definicja_



>Google Ads_



>Jak to działa?_

Użytkownik wpisuje frazę, która nas interesuje, najlepiej z intencją 
zakupową np. “warzywa ekologiczne Łódź”1

Użytkownikowi wyświetla się reklama wg tego co przygotowaliśmy, 
jak wysoką stawkę ustawiliśmy i jaka jest konkurencja.2

Użytkownik wchodzi na naszą stronę z reklamy (za to płacimy)3



>Zalety i wady_

Zalety
● Szybkie wyniki 

sprzedażowe

● Precyzyjne targetowanie

● Skalowalność i kontrola 
budżetu

Wady
● Koszty

● Konkurencja

● Złożoność kampanii



>Koszty, czasochłonność, efekty_

Koszty

Czasochłonność

Jak szybko zobaczę 
efekty?



WSPARCIE (Z) KAŻDEJ STRONY5
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Media 
społecznościowe

▪ Platformy online: Media społecznościowe to 
platformy internetowe, na których użytkownicy 
mogą tworzyć, udostępniać i interakcjonować z 
treściami, zdjęciami i wideo.

▪ Komunikacja i społeczność: Służą do 
komunikacji między ludźmi oraz tworzenia 
społeczności online, gdzie użytkownicy mogą 
nawiązywać kontakty, dzielić się informacjami i 
opiniami.

▪ Narzędzia marketingowe: Dla firm, media 
społecznościowe stanowią również narzędzie 
marketingowe, które umożliwia dotarcie do swojej 
grupy docelowej, budowanie świadomości marki i 
promowanie produktów lub usług.

>Definicja_



>Najpopularniejsze media społecznościowe_

Social Media w Polsce (źródło: BrandLift )



>Dlaczego z nich korzystamy?_

Social Media w Polsce (źródło: BrandLift )

● znalezienie inspiracji
● chęć bycia na bieżąco
● kontakt ze znajomymi
● sprawdzenie, jak żyją inni (ciekawość)
● poznawanie nowych miejsc
● odkrywanie nowych produktów
● dzielenie się swoimi zdjęciami i myślami



>Dlaczego z nich korzystamy?_

Social Media w Polsce (źródło: BrandLift )

● znalezienie inspiracji
● chęć bycia na bieżąco
● kontakt ze znajomymi
● sprawdzenie, jak żyją inni (ciekawość)
● poznawanie nowych miejsc
● odkrywanie nowych produktów
● dzielenie się swoimi zdjęciami i myślami



>Mów o swojej działalności_



>Mów o produktach, pytaj klientów o potrzeby_



>Dziel się wiedzą, edukuj_



>Pokazuj firmę od zaplecza_
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Media 
społecznościowe
- reklama płatna

▪ Facebook Ads to platforma reklamowa stworzona 
przez firmę Facebook, która umożliwia 
przedsiębiorcom i marketerom promowanie swoich 
produktów, usług, stron internetowych i innych treści na 
platformie Facebook oraz na innych platformach i 
aplikacjach, które są częścią ekosystemu Facebook, 
takich jak Instagram i Audience Network.

▪ docieranie do określonych grup docelowych

▪ różne typy reklam

▪ optymalizacja wyników

▪ budżet i harmonogram

▪ retargeting

▪ kreator reklam

>Definicja_



>Możliwości targetowania_

Geolokalizacja Wiek / płeć

Dane demograficzne Język

ZainteresowaniaZachowanie

byli na WWW Moi klienci z listy

Interakcja z profilem Aktywność w aplikacji

Formularz kontaktowyObejrzeli video

Standardowe grupy odbiorców Niestandardowe grupy odbiorców



>Możliwości targetowania_



>Współpraca z agencją od reklam na Facebooku_
Zalety:

● Ekspertyza: Agencje reklamowe 
zazwyczaj mają doświadczenie i 
wiedzę, które pozwalają tworzyć 
skuteczne kampanie reklamowe.

● Optymalizacja budżetu: Agencje 
mają narzędzia i umiejętności do 
optymalizacji wydatków reklamowych, 
co może pomóc w oszczędności 
kosztów.

● Wsparcie i analiza: Agencje oferują 
wsparcie techniczne, raportowanie i 
analizy wyników reklam, co pozwala 
dostosowywać strategię na podstawie 
danych.

Wady:

● Koszty usług: Współpraca z agencją 
reklamową wiąże się z dodatkowymi 
kosztami w postaci opłat za usługi 
agencji.

● Mniejsza kontrola: Sam decydujesz, 
jakie cele chcesz osiągnąć, ale 
szczegóły strategii mogą być bardziej 
ograniczone przez agencję.

● Ryzyko związane z wyborem 
agencji: Nie każda agencja jest 
równie kompetentna, więc wybór 
niewłaściwej agencji może prowadzić 
do niesatysfakcjonujących wyników.



>Sklepy, które robią to dobrze



Zapraszam do zadawania 
pytań!



72

>Dziękuję i zapraszam do pobrania prezentacji!_

Kacper Skoczylas
Head of Sales & Marketing _Stores    


