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SaveCart zarzuca siec
na grymaszacych klientow

E-commerce Sklepy internetowe robia wiele, by zniwelowac wady
robienia e-zakupow. Pomaga w tym wiedza o klientach. SaveCart wie,
jak ja wykorzystac, i chce wyjsc ze swoim produktem na nowe rynki
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Trend personalizacji, czyli dostosowania
produktu czy ustugi do gustu i oczekiwarn
Klientéw, juz dawno dotart do e-commer-
ce. Do tej pory przybierat forme personali-
zowanych e-maili, ubran czy toreb. Ale te
iinne zabiegi wcigz nie rozwigzujg jednego
z najwiekszych probleméw branzy e-com-
merce: liczba odwiedzin niekoniecznie
przekiada sie na liczbe dokonanych zaku-

pow.

Tylko sie rozgladam

Window shopping, zjawisko znane ze skle-
pow stacjonarnych, wystepuje tez w e-han-
dlu. To sytuacje, w ktérej internauci wcho-
dzg do sklepu po to, by obejrze¢ produkty
czy nowosci bez zamiaru ich kupowania.
Przedsiebiorcy dzialajacy w e-handlu mie-
1Z3 sie tez z porzucaniem koszykow przez
klientéw, czyli rezygnowania z zakupu na
ostatnim etapie tego procesu. To zjawisko,
z ktorym walczy sie na rézne sposoby.
Najbardziej popularnym jest wysylanie
klientom e-maili, ktére maja ich naktoni¢ do
powrotu do sklepu i zakoriczenia transakcji.

Te bolaczki od dawna analizowat Rafat
Gawlowski, zalozyciel i prezes firmy
SaveCart, ktéra pozwala na personalizacje
przekazéw adresowanych do klientow e-
-sklepéw. Bazuje przy tym na ich profilach
behawioralnych.

— Zbieramy wszystkie informacje na te-
mat osoby odwiedzajacej sklep — jak poru-
sza sie po stronie, co wklada do koszyka,
kiedy rezygnuje z zakupu. Profile, ktére
powstaja dzieki tym danym, dajg wlasci-
cielom bardzo przydatng wiedze. Jeszcze
‘nie tak dawno, gdy startowalismy znaszym
rozwigzaniem, na rynku byly zaledwie trzy
takie narzedzia. Rynek jeszcze nie byl na nie
gotowy — méwi Rafat Gawlowski.

Usluga, ktdrg SaveCart proponuje klien-
tom z sektora e-commerce, ma trzy gléwne
cele: angazowanie uzytkownika w proces

)

zakupowy, zwiekszanie wartosci koszyka
iratowanie transakcji.

— Jezeli wiemy, ze dany klient jest mito-
$nikiem danej marki lub konkretnego ko-
loru, jestesmy w stanie tak zmodyfikowac
wyglad sklepu, by zaprezentowa¢ mu te
produkty, ktére zainteresuja go najbardziej.
Jednym slowem: strona i produkty prezen-

“towane na niej s dostosowane do konkret-
nych preferencji kazdego z uzytkownikéw
— tlumaczy Rafat Gawlowski.

Jest to mozliwe dzieki silnikowi reko-
mendacji, ktéry dobiera produkty na bazie
aktywnosci danego uzytkownika. Z podob-
nego rozwigzania korzystaja sklepy inter-
netowe wielu globalnych marek, Spotify
czy Netflix. Ale Rafal Gawlowski zwraca
uwage, ze korzystajac tylko z tego jednego
narzedzia, fatwo wpas¢ w putapke — gusta
w koricu sie zmieniajg i moze si¢ okazac, ze
produkty z danej kategorii po jakims czasie
w ogole nie przyciggaja uwagi klienta.

— Dlatego proponujemy mu produkty,
nie tylko opierajac si¢ na jego preferen-
cjach, ale réwniez tych oséb, ktére maja
podobny gust. Co jakis czas prezentujemy

tez nowe produkty bestsellery, zeby wcigz |

angazowac uzytkownika — t}umaczy prezes
firmy SaveCart.

Przerwane transakcje ’

Silnik zbudowany przez firme proponuje
tez klientom podobne produkty w podob-
nej cenie oraz takie, ktére pasujg do wia-
$nie zakupionego produktu. SaveCart na
celownik bierze tez wspomniany problem
porzucania koszykéw zakupowych. Jest to
powszechne zjawisko. W Polsce klienci po-
rzucajg az 7 na 10 koszykow.

— Czgsta wykorzystuja koszyk jako scho-
wek, s3 tez niejednokrotnie zaskoczeni kon-
cowa ceng lub diuga i nieczytelna procedu-
r3 platno$ci — méwi Rafal Gawlowski.

Narzedzie SaveCart ulatwia wysylanie
indywidualnych komunikatéw do uzyt-
kownikéw, ktérym to sie zdarza, w tym
informowanie o fatwych do zrealizowania
rabatach i przeprowadzanie szybkich an-
kiet na okreslonym etapie procesu zakupo-
wego, z zapytaniem o powod przerwania
zakupow.

Zalezy nam na partnerze, ktory bedzie w stanie
zaoferowac nam nie tylko kapitat, ale rowniez

know-how oraz sie¢ kontaktow, ktora pozwoli nam si¢
rozwingc na zagranicznych rynkach.

» Piotr Plocharski, czlonek zarzadu SaveCart

» SZYBKA
REAKCJA: SaveCart,
ktérym zarzadza
Rafat Gawtowski,

ma sprawic, by
klienci e-sklepéw nie
porzucali koszykow.
System monitoruje
aktywnos¢ os6b od-
wiedzajacych sklep

i emituje komunika-
ty w czasie rzeczywi-
stym. [FOT. wm]

Jeden kod zamiast kombajnu

SaveCart nie jest jedyng firma oferujaca
wsparcie e-sklepom w zwigkszeniu sprzeda-
zy. Tworcy firmy wskazujg jednak na kilka
przewag konkurencyjnych, dzieki ktérym
majg nadzieje wykroi¢ solidny kawatek
e-commerce’owego tortu. Sg to: prosty,
szybki proces integracji (System integruje sie
poprzez wklejenie jednego kodu na strone,
trwa jeden dzien, nie wymaga zaangazowa-
nia klienta) i sposob rozliczania — prowizja
od wartosci dodanej dla sklepu, czyli dodat-
kowego zysku, ktérego prawdopodobnie
nie byloby po porzuceniu koszyka.

— Wiasciciel sklepu nie musi by¢ pro-
gramistg. Nie musi przechodzi¢ szkolenia.
Nie chcieli$my, by to rozwiazanie rozrosto
sie do duzego kombajnu, ktérego obshuga

osobnego dziatu IT czy kilkudnio-
wych szkoleni. A zarabiamy wylgcznie na
tym, co dany sklep zarobi dzigki zastoso-
waniu naszego rozwigzania. Nie pobiera-
my abonamentu czy oplat instalacyjnych.
Srednio zwiekszamy sprzedaz o ok. 18 proc.
w miesigcu — méwi Rafal Gawtowski.

Ze sprzedaza SaveCart ruszyl w czerwcu
ubiegtego roku. Do tej pory firmie udato sie
pozyska¢ 80 klientéw — $rednich i duzych
graczy na rynku e-commerce. Wéréd nich

sa: Tchibo.pl, Netia, Medicover, Sarenza.
pl, WorldBox; Top Secret, Mustache.pl,
Chocolissimo, Coccodrillo, 5-10-15, Drogeria
Natura, Duka i Kakadu.

Przed firmg pracowite miesigce — dalsze
prace nad rozbudowg ustug dla klientow
B2B, w tym tej, ktéra bedzie laczyla swiat
offline i online — adresowanej do sklepéw,
ktére beda cheialy wykorzystaé profile be-
hawioralne nie tylko w $wiecie wirtualnym.
Nadszedl tez czas na ekspansje.

— Chcemy pojawi¢ sie w krajach Europy
Wschodniej i Poludniowej — Bulgarii,
Rumunii po Turcje. To rynki, na ktérych
konkurencja jest mniejsza niz na zachodzie
Europy czy w Stanach Zjednoczonych. Jest
wiec o co powalczyc’. Juz teraz zglaszaja sie
do nas zagraniczne oddzialy firm dziata-
jacych w Polsce, ktére chcg zaimplemen-
towac nasze rozwulzame takze w innych
krajach. Rozgladamy sie za inwestorem,
prowadzlmymzmowyzﬁmdusmmizagm
nicznymi. Zalezy nam na partnerze, ktory
bedzie w stanie zaoferowa¢ nam nie tylko
kapital, ale réwniez know-how oraz sie¢
kontaktéw, ktdra pozwoli nam sie rozwinac
na wspomnianych zagranicznych rynkach
— tlumaczy Piotr Plocharski, czlonek za-
rzadu SaveCart. © ®



