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Co to jest E-commerce?

E-commerce – to pojęcie pochodzące z języka angielskiego, które 
oznacza e-handel, czyli handel elektroniczny. 

Polega na zawieraniu transakcji związanych z działalnością 
gospodarczą, które są realizowane za pomocą nowoczesnych 
rozwiązań technologicznych i telekomunikacyjnych.

Najbardziej spopularyzowaną formę E-Commerce stanowią 
sklepy internetowe.



• dostępność do sklepów z całego świata nie 
wychodząc z domu

• oszczędność czasu

• porównanie cen

• dostęp do szczegółowych opisów produktów

• kontrola wydatków (opcja koszyk)

• filtrowanie produktów zgodnych 
z oczekiwaniami

• zapoznanie się z ofertą bez ograniczeń 
czasowych

• dodatkowe benefity (niższa cena, 
specjalne promocje)

Zalety E-commerce 
dla Klienta



• możliwość bieżącego aktualizowania oferty

• umocnienie pozycji marki na rynku

• większe możliwości pozyskania nowych 
klientów

• ewentualność rozszerzenia swojej działalności 
poza granice rynku lokalnego

• zmniejszenie kosztów, które są związane 
z zatrudnieniem kadry pracowniczej, czy 
kosztownego utrzymania produktów 
sprzedaży

Zalety E-commerce 
dla Sprzedającego
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Proces



Strategia

• Analiza rynku i konkurencji

• Cel/cele 

• Grupa docelowa

• Narzędzia i kanały promocji

• Harmonogram



Analiza rynku i konkurencji

Analiza rynku i konkurencji to identyfikacja i monitoring 
otoczenia biznesowego marki pod kątem działań 
komunikacyjnych. Poznanie strategii, narzędzi i kanałów 
komunikacji konkurencji pozwala przewidywać jej cele. 

To kluczowy krok w przygotowaniu strategii komunikacji 
marki. 



Grupa docelowa

Grupa, do której głównie skierowany jest komunikat, 
reklama lub produkt. Szczególnie w reklamie ważne jest 
dobre określenie grupy docelowej.

Kanały i narzędzia promocji określamy na podstawie 
zdefiniowanej grupy docelowej.



Narzędzia promocji  

Google AdWords
System reklamowy Google, pozwalający na wyświetlanie 
linków sponsorowanych w wynikach wyszukiwania 
wyszukiwarki Google i na stronach współpracujących 
w ramach programu Google AdSense.

Media Społecznościowe:
Serwisy internetowe, umożliwiające wzajemną 
komunikację Użytkowników oraz wymianę multimediów.



Narzędzia promocji  

SEO – pozycjonowanie w wynikach organicznych

Blog / Content marketing 

Vlog

Współpraca z ambasadorami / influencerami / 
celebrytami 

Marketing szeptany 

Aplikacje mobilne 

Reklama na serwisach tematycznych 
(portale internetowe np.: WP, Onet.pl, Newsweek, 
Gazeta.pl itd. )
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Google AdWords

- Pozycjonowanie pod słowa kluczowe w wyszukiwarce  
(SEM)

- Banery internetowe (Google Display Network) 
- Remarketing

CEL: Budowa ruchu w witrynie + dodatkowo reklama 
wizerunkowa (obraz)



Google AdWords

SEMPozycjonowanie pod słowa kluczowe 
w wyszukiwarce (płatna reklama)



GDN Reklama bannerowa na stronach
tematycznych



https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
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Media Społecznościowe

- Bieżąca komunikacja z konsumentami
- Reklama wizualna (obraz, video, tekst, dźwięk)
- Ruch do witryny (sprzedaż)
- Obsługa Klienta (opinie, recenzje)

CEL: Budowa wizerunku + sprzedaż + relacje





Instagram – ekspozycja produktów

https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0


Facebook – precyzyjna reklama

https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0


Facebook – precyzyjna reklama

https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
https://www.youtube.com/watch?v=FZZibT6kif0
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Rodzaje zasięgów:

Zasięg organiczny to całkowita liczba pojedynczych, niepowtarzających się 
osób, do których przekaz dotarł w wyniku bezpłatnej dystrybucji.

Zasięg płatny to całkowita liczba pojedynczych, niepowtarzających się osób, 
do których przekaz dotarł w wyniku reklamy (opłaconej).

Zasięg wirusowy to całkowita liczba pojedynczych, niepowtarzających się 
osób, do których przekaz dotarł w wyniku dalszej dystrybucji przez innych 
Użytkowników.

PłatnyOrganiczny   Wirusowy



Zasięg płatny umożliwia:

Określenie grupy docelowej – bez stosowania płatnych reklam, 
nasze treści będą docierały do przypadkowych osób (znajomych, 
w różnym wieku, z różnych miejsc).

Budowanie pożądanego zasięgu/ruchu do strony - bez stosowania 
płatnych reklam, nasze treści będą docierały do max 5-7% populacji 
naszego fanpage’a. Liczba fanów nie oznacza, że nasze treści dotrą 
do tych osób.

Korzystanie z pełni możliwości reklamowych mediów 
społecznościowych oraz Google.















Zawartość niniejszego dokumentu stanowi własność intelektualną Social Art. Wszelkie prawa do jej wykorzystania są zastrzeżone na rzecz Social Art zgodnie z
przepisami ustawy z dnia 4 lutego 1994 roku o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U. nr 24, poz. 83 ze zmianami) oraz ustawy z dnia 16 kwietnia 1993 roku o
zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (Dz. U. nr 47 poz. 211).

Maciej Leonard Żybula
Prezes Social Art

maciej.zybula@socialart.pl
+48 501 522 127

Social Art
Genewska 29, 03-940 Warszawa
biuro@socialart.pl
+48 22 514 07 00

Dziękuję za uwagę ! 


