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Rozpocznij dziatalnosé handlowa w internecie

Internet zmienit oblicze dziatalnos$ci handlowej. Sklepy internetowe, tansze

w utrzymaniu od tradycyjnych placowek, zaczety wyrastac jak grzyby po deszczu.
Wiele z nich przetrwato i obecnie przynosza ogromne zyski, ale inne btyskawicznie
upadty. Dlaczego? Co sprawito, ze pomystodawcy niektorych przedsiewzie¢
e-commerce dorobili sig fortun, a inni staneli na skraju bankructwa? Zle dobrana
oferta? Brak promocji? To tylko niekt6re powody. Zaktadajac sklep internetowy, mozna
popetni¢ sporo btedow i tym samym zaprzepasci¢ szanse na odniesienie sukcesu.

Dzigki ksiazce ,,Jak zatozy¢ skuteczny i dochodowy sklep internetowy” dowiesz sie,
jak uniknag tych btedow i jak czerpa¢ zyski z handlu elektronicznego. Znajdziesz tu
wskazowki dotyczace doboru oprogramowania, organizaciji sklepu i promowania
przedsiewziecia. Poznasz zasady funkcjonowania programow partnerskich, ustalania
strategii cenowych i rozwigzywania problemow logistycznych. Nauczysz sie korzystaé
z najtanszych i wyjatkowo skutecznych form reklamy online. Dowiesz sie takze, jak
promowac sklep i pozycjonowac go w wyszukiwarkach internetowych.

» Oprogramowanie sklepu — rozwigzania gotowe i tworzone na zlecenie klienta
 Projekt graficzny sklepu internetowego

e Zasady nawigacji w sklepie internetowym

* Proces zamawiania produktow

* Regulamin sklepu

* Marketing w sklepie internetowym

e Programy partnerskie

* Reklamowanie sklepu

* Ptatno$ci i obstuga klienta

e Wysytka towaru
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Rozdziat 11.
Obliczamy zyski

W tym rozdziale przyjrzymy si¢ szacunkowym obliczeniom. Poszukamy roéwniez zy-
skéw w sklepie internetowym, na ktorych z pewnoscia zalezy nam najbardzie;.

Zanim zaczniemy liczyé

Zanim przystapimy do obliczen, zapoznajmy si¢ z najwazniejszymi definicjami, ktorymi
bede operowaé w tym rozdziale:

4 CTR (ang. Click Through Rate) — w przypadku sklepu internetowego to
zazwyczaj stosunek zamowien do wszystkich wejs¢ uzytkownikéw do sklepu.

4 Zwroty i reklamacje — dzialania ze strony klienta skierowane na zwrot towaru.
W przypadku zwrotu moze odby¢ si¢ to bez podania przyczyn, w przypadku
reklamacji musi by¢ uzasadniona przyczyna.

4 Koszt poczatkowy — koszt, jaki przyjdzie nam ponies$¢, zanim uruchomimy
sklep internetowy.

4 Koszty stale — comiesigczne koszty dziatalnosci.

4 Koszt jednostkowy — kwota, jaka zaptacimy za zrealizowanie pojedynczego
zamOwienia, w naszym przypadku bedzie to procent od Sredniego zamowienia.

Zwracam rowniez uwagg na to, ze te obliczenia maja charakter szacunkowy. Nie zaw-
sze te dane beda mie¢ odzwierciedlenie w rzeczywistosci. Zalecam zawsze samemu
dokonywac takich obliczen w zaleznosci od indywidualnych sytuacji.
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Zatlozenia

Aby szacunki byly wiarygodne, musimy przyjac¢ pewne zatozenia, ktore bedziemy bra¢
pod uwagge przy obliczeniach:

¢ Zaktadamy, ze prowadzimy ksiggarnig (najpopularniejsza branza w Internecie)
z wyspecjalizowanym towarem — ksigzki prawnicze i ekonomiczne. Nasz
asortyment jest szerszy niz w przypadku konkurencji, konkurencja nie jest
liczna — istniejq trzy sklepy z takim asortymentem, nasz ma 3000 produktow
w ofercie. Produkty sa tanie, §rednia marza to okoto 20%.

4 Siedziba firmy jest mieszkanie — dzigki temu zmniejszymy koszty state o czynsz.
4 Jest to firma jednoosobowa.

4 Istnieje na rynku juz prawie rok, przez ten czas nie mieliSmy duzych zyskow,
wiele inwestowaliSmy w towar.

¢ Srednia kwota zakupu w sklepie internetowym to 50 zt.
4 CTR w sklepie to 3%.
¢ Koszty wysylki za zamowione towary pokrywa klient.

4 Promocjg sklepu internetowego opieramy na wyszukiwarkach, programie
partnerskim, sprzedazy na aukcjach internetowych, a takze w pasazach
handlowych, poréwnywarkach cen i réznego rodzaju katalogach.

¢ Prowadzimy dziatania z zakresu public relations, ale nie wykorzystamy ich
w tych obliczeniach z powodu ich niewymierno$ci.

4 Jestesmy raczej pesymistami i oczywiscie nie poszerzamy szarej strefy.

Obliczamy koszty

Koszty poczatkowe:

4 komputer z systemem operacyjnym — okoto 2000 — 3000 zi;
4 oprogramowanie sklepowe dobrej klasy — okoto 1000 zt;

4 pozostate oprogramowanie — okoto 500 zt;

¢ sprzet biurowy — okoto 300 zi;

4 stworzenie profesjonalnej, budzacej zaufanie strony sklepu internetowego
— okoto 3000 zt;

4 drukarka fiskalna, w ktora zainwestowali$my juz na poczatku — 2000 — 3000 zt.

Razem: okoto 9000 zt.



Rozdziat 11. ¢ Obliczamy zyski 75

Koszty state:

¢ serwer i domena — okoto 50 zt miesiecznie;
4 ksiggowos¢ — okoto 400 zt miesigeznie;

4 promocja w wyszukiwarkach przez profesjonalng firm¢ — co najmniej 500 zt
miesig¢cznie;

4 ZUS — okoto 600 zt miesigcznie lub okoto 300 zt miesigcznie w przypadku
znizki dla poczatkujacych przedsigbiorcow;

4 materiaty biurowe — okoto 100 zt miesigcznie;

4 optaty za telefon i Internet — okoto 200 zt miesigcznie.

Razem: okoto 2000 zt miesiecznie.

Koszt jednostkowy:

4 koszty wysytki pokrywaja klienci;
4 koszt opakowania to okoto 1 zt (wraz z wszystkimi dodatkami);

4 koszt realizacji ptatnosci to okoto 1% ceny zamowionego towaru (przy zatoZeniu,
ze klienci beda zazwyczaj korzystac z ushugi pobrania lub zwyklego przelewu).

Zatem przy zalozeniu, ze $rednie zamowienie opiewac begdzie na kwotg 50 zl netto,
koszt jednostkowy bedzie wynosit okoto 5% kwoty $redniego zamowienia.

Szacujemy ruch w skilepie

Teraz postarajmy si¢ szacunkowo okresli¢, na jaki ruch mozemy liczy¢ w sklepie.
Zwracam uwagg na to, ze sg to tylko obliczenia szacunkowe i moga si¢ nie sprawdzic¢
w konkretnych warunkach.

Wyszukiwarki

Zaktadamy, ze CTR w przypadku wyszukiwarek (stosunek wyswietlen danego hasta do
kliknig¢ na tacze do sklepu) wynosi okoto 2 — 5%. Sklep przez ostatni rok byt spraw-
nie promowany w wyszukiwarkach, jego pozycja jest stabilna i dla wielu haset znajduje
si¢ na najwyzszych pozycjach. Firma, ktéra promuje nas w wyszukiwarkach, zadbata
o caly proces SEO, dzigki czemu sklep znajduje si¢ na najwyzszych pozycjach rowniez
dla mniej popularnych haset — pojawia si¢ m.in. na najwyzszych pozycjach dla wielu
tytutow ksiazek.
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Zatem przyjmijmy 5000 odston dziennie w wyszukiwarkach, co przeniesie si¢ nam
150 wejs¢ dziennie (5000 x 3% CTR). Rzeczywista liczbg bedziemy mogli poznaé, do-
piero prowadzac taki sklep.

Tlo$¢ odston dla poszczegodlnych haset mozna szacowaé w oparciu o strong boksy.onet.pl/
ranking.html (w przypadku wyszukiwarki Onet.pl) lub tez chociazby poprzez program
komputerowy Adwordiser (w przypadku Google).

Program partnerski

Po roku dziatania programu partnerskiego wspoéltpracuja z nami trzy duze serwisy in-
ternetowe z branzy. Oprocz tego do programu partnerskiego zapisani sa indywidualni
uzytkownicy, jednak ich dziatania sa na tyle nieskuteczne, ze pominiemy ich przy
szacunkach.

Wspomniane trzy serwisy internetowe generuja codziennie 3000 unikalnych uzytkow-
nikéw i 21 000 odston dziennie. Programy partnerskie promuja nas za sprawa banerow
(CTR okoto 0,5%), taczy tekstowych, artykutow sponsorowanych, mailingéw. Przyjmij-
my, ze te trzy serwisy codziennie wyswietlaja 10 000 odston naszego banera, dzigki
czemu zyskujemy 1500 odwiedzin miesigcznie (50 odwiedzin dziennie). Oprocz tego
inne dzialania naszych partneréw sprowadzaja kolejne 50 odwiedzin dziennie. Tak wigc
za sprawa programu partnerskiego codziennie sprowadzamy 100 uzytkownikéw do na-
szego sklepu.

Aukcje internetowe

Sposrod 3000 produktow w ofercie wybieramy 100 najbardziej atrakcyjnych dla uzyt-
kownikow aukcji internetowych. Aukcje wystawiamy dwa razy w miesiacu na 14 dni.
Przyjmijmy $redni zakup to 30 z} (uzytkownicy aukcji internetowych kupuja raczej za
nizsze kwoty anizeli uzytkownicy sklepow internetowych). Z aukcji internetowych bg-
dziemy mie¢ okoto 30 odwiedzin dziennie (odsytam w tym miejscu do rozdzialu
o aukcjach internetowych). Ponadto sprzedamy towary za 3000 zI w ciagu miesiaca
na aukcjach internetowych. Prowizjg na aukcje internetowe ustalamy na 5% (prowizja
i koszt wystawienia aukcji).

Pasaze handlowe, porownywarki cen

Przyjmijmy, Zze znajdujemy si¢ w kilku znaczacych pasazach handlowych i porowny-
warkach cen. Jako zZe nasze ceny sa niskie, porownywarki cen czgsto odsytaja na nasza
strong uzytkownikow, ktorzy kupuja w sklepie. Podobnie jest z pasazami handlowy-
mi. Mozemy przyjac, ze bedac w kilku takich miejscach, otrzymamy okoto 100 odwie-
dzin dziennie. CTR dla takich miejsc powinien wynosi¢ nieco wigcej niz nasza $rednia.
Przyjmijmy, ze bedzie to 4,5%.
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Oprocz tego z innych miejsc mozemy liczy¢ na 30 odwiedzin dziennie — beda to wej-
$cia bezposrednie, z innych polecajacych nas stron etc.

Zatem razem wedlug tych szacunkéw mozemy liczy¢ na 410 odwiedzin dziennie.

Liczba zamowien

Z wyszukiwarek mozemy liczy¢ na 150 odwiedzin dziennie. Zatem 150 x 3% (CTR
dla internautow, ktérzy dotarli do sklepu za posrednictwem wyszukiwarek) daje 4,5
zamoOwienia dziennie.

Za sprawa aukcji internetowych zrealizujemy 100 zamowien miesigcznie (§rednie za-
mowienie 30 zt), a takze codziennie za posrednictwem odwiedzajacych nas z aukcji
internautéw 30 x 3%, czyli w zaokragleniu jedno zamowienie dziennie.

Dzigki programowi partnerskiemu otrzymamy 100 odwiedzin dziennie. W tym przy-
padku CTR bedzie jednak nizszy (internauci trafiajacy do sklepu za posrednictwem part-
nerow nie zawsze bgda zainteresowani oferta). Przyjmijmy zatem CTR na poziomie 2%.
Zatem 100 x 2% to 2 nowe zamowienia dziennie.

Za posrednictwem pasazy handlowych i poréwnywarek cen zdobgdziemy 100 odwiedzin
dziennie, co przy CTR na poziomie 4,5% da nam 4,5 zamowienia dziennie.

Z innych zrédet mozemy liczy¢ na 30 odwiedzin dziennie x 3% CTR — otrzymujemy
prawie jedno zamowienie dziennie.

Tak wigc wedlug tych obliczen razem mozemy liczy¢ na nieco wigcej niz 16 zamo-
wien dziennie.

Czyli miesigcznie: 16 x 30 dni = 480 zamowien

Powinnismy wzia¢ pod uwagg rowniez zwroty i reklamacje, ktore mozemy przyjac na
poziomie 1%. Jednak dla wigkszej prostoty obliczen poming ten watek.

Przychody:

4 wyszukiwarki — 4,5 zamowienia x 30 dni x 50 zt §redniego zamowienia
= 6750 zt przychodu miesigcznie;

4 aukcje internetowe — 100 zamowien miesigcznie x 30 zt = 3000 zt przychodu
miesigcznie;

4 wejscia z aukcji internetowych — 1 zamowienie x 30 dni x 50 zt = 1500 zt
przychodu miesigcznie;
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4 pasaze handlowe i porownywarki cen — 4,5 zamdowienia x 30 dni x 50 zt
= 6750 zt przychodu miesigcznie;

¢ program partnerski — 2 zaméwienia x 30 dni x 50 zt = 3000 zt przychodu
miesigcznie;

4 inne — 1 zamoéwienie x 30 dni x 50 zt = 1500 zt przychodu miesigcznie.
Zatem catkowity przychdd w ciagu miesiaca to 22 500 zt.

Jezeli teraz przeliczymy to przez marzg i koszty jednostkowe, otrzymamy:

¢ wyszukiwarki — 6750 zt x 20% marzy — 5% kosztu jednostkowego
=1012,50 z;

¢ aukcje internetowe — 3000 zt x 20% marzy — 5% prowizji w serwisie aukcyjnym
— okoto 3% kosztu realizacji zamowienia dla aukcji internetowej = 360 zt;

4 wejscia z aukcji — 1500 zt x 20% marzy — 5% kosztu jednostkowej = 225 zl;

4 pasaze handlowe i poréwnywarki cen — 6750 zt x 20% marzy — 5% kosztu
jednostkowego — 4% prowizji (Srednia dla pasazu i porownywarki) = 742,50 z;

4 program partnerski — 3000 zt x 20% marzy — 5% kosztu jednostkowego
— 5% prowizji dla partneréw = 300 zl;

4 inne — 1500 zt x 20% marzy — 5% kosztu jednostkowego = 225 zt.

Razem 2865 zl, czyli jest to kwota nieznacznie przewyzszajaca nasze koszty state. Jak wi-
dac z powyzszych obliczen, niezmiernie wazna jest wysoko$¢ marzy, jak i same koszty.

Jeszcze raz zapraszam do samodzielnych obliczen. W niektorych przypadkach te przy-
ktadowe moga wydac¢ si¢ $§mieszne, a w innych majace swoje odzwierciedlenie. Celowo
nie uwzglednitem w tym przypadku ponownych wej$¢ uzytkownikow na strong, a takze
statych klientow. Zadowoleni klienci powinni réwniez polecaé¢ nasz sklep innym. Jak
twierdzi wielu wiascicieli sklepow internetowych, zarabia si¢ dopiero na statej klienteli.



