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Stworzenie unikalnych a przede wszystkim przemyslanych opiséw produktéw to jeden z najlepszych sposobéw na promocje

oferowanego asortymentu. To ty jestes ekspertem, dlatego nie boj sie dzieli¢ wiedza ze swoimi klientami. Opowiadaj i wyjasniaj nawet

najdrobniejsze szczegdly. Era nudnych, technicznych opiséw mija bezpowrotnie, twoje tresci musza wrecz zachwycad.

Unikatowe opisy produktow kluczem do
sukcesu w e-commerce

Rynek e-commerce przezywa swaj rozkwit. Zgodnie z prognozami agencji
badawczej PMR Research pod koniec tego roku polski handel w internecie
moze osiggnac¢ wartosc ponad 27 mld z}, czyli ok. 15 proc. wiecej niz przed
rokiem. Wiascicieli sklepéw internetowych optymizmem powinien napawac
réwniez fakt, ze ich klient z Polski robi zakupy online chetniej niz przecietny
Amerykanin czy Niemiec. Problem jednak w tym, ze konkurencja na
polskim rynku e-commerce stale rosnie. Jak w takim razie mozna wywalczy¢
silng pozycje w branzy? Bardzo istotne jest wlasciwe zaprezentowanie

oferowanych produktow.

Jarostaw Jasinski
Dynamiczny rozwdj e-
-commerce sprawil, ze
samo posiadanie sklepu
www z ofertg produktowa
juz nie wystarczy, bowiem
nie zapewnia nam to wia-
$ciwej przewagi konkuren-
cyjnej. Aby uzyska¢ odpowiedni efekt mozna
oczywiscie zainwestowa¢ w kampani¢ mar-
ketingowa, ale czgsto wiaze si¢ to z wysokimi
kosztami i nie kazdy przedsi¢biorca dysponuje
odpowiednim budzetem. Ot6z dzisiaj, aby przy-
ciagna¢ uwage klientéw trzeba zaoferowaé im
swarto$¢ dodang” produktu, dlatego tez kazdy
handel, réwniez ten w internecie, potrzebuje do-
brego sprzedawcy. W przypadku sklepu interne-
towego jego role bardzo czgsto petni wiasnie opis
produkeu. W zwiazku z tym warto zadba¢ nie
tylko o unikatowos$ tej tresci, lecz takze o to, by
potrafita one skutecznie sprzedawac.

Opisz i korzystaj
Stworzenie niepowtarzalnych opiséw dla pro-
duktéw, szezegdlnie w sklepach z szerokim asor-
tymentem, stanowi nie lada wyzwanie. Czesto
w ich przygotowanie trzeba sporo zainwestowa,
jesli nie czasu to z pewnoscia pieniedzy. Srodki
predzej czy pbiniej i tak si¢ zwréea, bowiem do-
bre tresci zwigkszaja zainteresowanie oferta,
Czy sprawdzates kiedys ile sklepéw interneto-
wych oferuje produkty podobne do twoich? Jedli
nie specjalizujesz si¢ w niszowej branzy, z pew-
nocia masz przynajmniej kilku konkurentéw.
Co wigcej, twoje ceny oscyluja zapewne na po-
obnym poziomie, wigc w oczach klienta jeste-
Scie bardzo podobni. W takiej sytuacji twoim
gléwnym zadaniem powinno by¢ znalezie-

nie sposobu na uzyskanie przewagi. To wlasnie
dzigki unikatowym opisom produktéw mozesz
wyr6zni¢ si¢ na tle konkurencji. Dobra wiado-
mo$¢ jest taka, ze wigkszo$¢ sklepéw dziataja-
cych w handlu internetowym korzysta ze stabej
jakosci tresci czgsto skopiowanej ze stron produ-
centéw. Zdarza si¢ nawet tak, ze niektdre sklepy
korzystaja z kontentu swojej konkurendji!

Postawienie na unikatowe opisy to takze $wietny
sposéb na zwickszenie widocznosci swojego
sklepu wwyszukiwarkach internetowych. Warto
wiedzie¢, ze duplicate content, czyli powielane
tredci istniejacych juz internecie, to proceder,
z kedrym Google otwarcie walczy od diuzszego
czasu. Moze by¢ to najwigksza zmora wielu roz-
wijajacych si¢ internetowych bizneséw. Kara za

brak unikalnych tresci z pozoru moze nie by¢
dotkliwa. Jednak kilka pozycji w dét w ran-
kingu najczesciej oznacza realne straty w liczbie
uzytkownikéw odwiedzajacych twéj sklep, co
w konsekwendji przektada si¢ na odptyw klien-
téw. Ci za$ bezposrednio wiaza si¢ z zarobkami,
tak wigc na pewno nie warto ryzykowac.

Dobry opis, czyli jaki

Idealny opis produktu powinien dziata¢ od
razu. Komunikowane wartosci powinny prze-
mawia¢ do klienta i oddziatywa¢ na jego emo-
¢je. Pamictaj, ze potencjalny internetowy kupiec
nie moze dotkna¢ ani poczué twojego pro-
duktu. W zwiazku z tym opis musi przeméwié
do jego zmystéw klienta. Kluczem do sukeesu
jest zidentyfikowanie potrzeb i oczekiwari wha-
snej grupy docelowej. Dopiero na ich postawie
mozna stworzy¢ przekaz, kiéry bedzie trafiat
w samo sedno.

Miej pewnos¢, ze wszystkie uwzglednione in-
formagje sa niezbedne do dokonania decyzji
o zakupie. Parametry techniczne oczywiscie sa
kluczowe, ale staraj si¢ komunikowa¢ z klien-
tem jego jezykiem. Liczba baréw w specyfikacji
ekspresu czy wysoka czgstotliwos¢ odswiezania
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w opisie telewizora moze i robi imponujace wra-
zenie, ale przecigmemu konsumentowi raczej
méwi niewiele. Poza szafowaniem technicznymi
danymi postaw wigc na jezyk korzysci. ,, Wyjat-
kowo aromatyczne espresso” czy ,,obraz ideal-
nie oddajacy plynnos¢ ruchu i dynamike akgji”
przeméwia do wyobrazni klienta lepiej niz naj-
bardziej szczegdtowe parametry.

W kazdym opisie produktu istotne jest nie
tylko to, ktére cechy podkreslany, lecz takze jak
to robimy. Postugiwanie si¢ technicznym zar-
gonem moze oczywiscie spowodowag, ze tres¢
bedzie postrzegana jako specjalistyczna, ale
tylko pod warunkiem, ze zostanie zrozumiana
przez klienta. Na cickawy sposob prezentadji
swoich produktéw postawit jeden z zagranicz-
nych sklepéw internetowych z winem — Plon-
kwinemerchants.com. Kazdy z dostgpnych na
stronie trunkéw poza standardowym opisem
posiada réwniez krétka recenzje w postaci wi-
deo. Swietnym posunigciem whascicieli byto
réwniez umieszczenie na kartach produktéw
potraw, z ktérymi dane wino bedzie wspélgrato
najlepicj.

Jako whasciciel sklepu internetowego lub jego
pracownik z pewnoscia doskonale znasz wia-
$ciwosci swoich produktéw; klienci zas nieko-
niecznie. Prezentujac im swdj towar, staraj si¢
zaprezentowad jego najwazniejsze zalety. Postu-
giwania si¢ jezykiem korzysci mozna uczy¢ si¢
od specjalistéw z hardgraft.com — sklepu inter-
netowego oferujacego galanteri¢ skorzana. Po-
krowiec na iPhona, portmonetka czy torba—to,
co kupujesz, nie ma znaczenia, w Hard Graf na-
bywasz nie tylko produkty, lecz takie korzysci
plynace z ich posiadania. Stworzenie unikato-
wych a przede wszystkim przemyslanych opi-
sow produktéw to jeden z najlepszych sposobéw
na promocjg oferowanego asortymentu. Wazne,
abys wiedziat, Ze to ty jeste$ ekspertem, dlatego
nie béj si¢ dzieli¢ wiedzg ze swoimi klientami.
Opowiadaj i wyjasniaj nawet najdrobniejsze
szczegdly. Era nudnych, technicznych opiséw
mija bezpowrotnie, twoje tre§ci musza wrecz
zachwycad. Pisz o swoich produktach z entu-
zjazmem i pamigtaj, ze potrafi by¢ on zarazliwy.
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