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Pierwszy rok sklepu internetowego —
co mowig liczby, nie motywacyjne posty
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Wiekszos¢ artykuldéw o e-commerce pokazuje sukcesy. Ten pokazuje
przecietna. Je$li planujesz otworzy¢ sklep, potrzebujesz wiedzie¢, jakiego
rzedu przychodéw mozesz sie spodziewaé w pierwszych dwunastu miesigcach,
co z nich pochlong koszty i kiedy pojawia sie realna marza — o ile w ogole sie

pojawi.

I Trzy przekonania, ktore rozjezdzaja sie z praktyka

Zanim wejdziesz w liczby, sprawdz, z jakim zestawem oczekiwan startujesz. Ponizsze

przekonania sa czeSciowo prawdziwe — to wla$nie sprawia, ze s3 niebezpieczne.

Sklep internetowy zarabia sam,

24 godziny na dobe

To prawda, ze zamdwienia moga splywac o
kazdej porze. W praktyce jednak obsluga
klienta, aktualizacja stan6w magazynowych
i rozwigzywanie probleméw =z dostawa
zajmuja czas wlasnie wtedy, gdy myélisz, ze
sklep dziala bez Twojego udzialu. W
pierwszym roku to czesto 20-30 godzin

tygodniowo.

Wysoka konwersja to kwestia

dobrego projektu graficznego

Wyglad sklepu wplywa na zaufanie, ale
konwersja zalezy przede wszystkim od
ruchu o odpowiedniej intencji zakupowe;j,
czasu ladowania strony i jako$ci opisow

produktow. Nowy sklep bez historii i opinii

Dropshipping eliminuje ryzyko i
koszty startowe

Dropshipping rzeczywiécie zdejmuje z
Ciebie konieczno$¢ magazynowania towaru.
Nie zdejmuje jednak ryzyka zwrotow,
reklamacji ani marzy hurtownika, ktora
bywa bardzo niska — czesto 5-15% na
popularnych kategoriach. Konkurujesz ceng
z dziesigtkami sklepéw sprzedajacych ten

sam produkt od tego samego dostawcy.

Po roku sklep powinien sie

utrzymywac sam

Cze$c sklepow osigga prog rentownosci w 12
miesigcach. Znaczna czeS¢ — nie. Zalezy to
od kategorii produktowej, marzy, naktadow
na reklamy i tego, czy zaczale§ budowac

ruch organiczny wystarczajaco weczesnie.



moze mie¢ wspdlczynnik konwersji ponizej Oczekiwanie automatycznej rentownosci po

0,5%, nawet jesli wyglada profesjonalnie. roku to najczestsze zrédto rozczarowan.

Uwaga na dane z zagranicznych case studies Wiekszo$¢ anglojezycznych historii
sukcesu pochodzi z rynku amerykanskiego lub brytyjskiego — wyzsze wolumeny, inne
koszty reklamy, inna sila nabywcza. Liczby z tych opracowan nie przekladaja
https://poradnik-pingowanie-seo.tearosediner.net/pozycjonowanie-sklepu-

internetowego-rozni-sie-od-pozycjonowania-strony-uslugowej sie wprost na polski e-
commerce. Szacuj na podstawie lokalnych realiow: marz polskich hurtownikow,

stawek Google Ads w PLN i zachowan zakupowych polskich konsumentow.

I Jak wyglada typowy rok finansowy matego sklepu

Ponizej znajdziesz uproszczony obraz pierwszego roku dzialania. To nie jest case study
konkretnej firmy — to synteza danych, ktére powtarzaja sie w rozmowach z wlascicielami

malych sklepow. Liczby sa orientacyjne i celowo okragle, zeby pokaza¢ proporcje, nie

precyzje.

Z praktyki (dane uproszczone)

Sklep z odzieza dziecieca, uruchomiony w marcu, bez wcze$niejszej obecnosci w sieci.
Wiasciciel z doswiadczeniem w handlu stacjonarnym, bez zespolu. Budzet startowy:
orientacyjnie 25 000—35 000 zl, z czego polowa na towar, reszta na platforme,
domene, zdjecia i pierwsze kampanie platne. Przych6d w pierwszym kwartale: ok. 8
000-12 000 1zl brutto. Koszty reklamy w Google Ads i Meta: ok. 2 500—-3 500 zi
miesiecznie. Marza na produkcie: 35—40%. Po odjeciu reklamy, prowizji platformy i
kosztow wysylki — wynik operacyjny bliski zeru przez pierwsze szeS¢ miesiecy.
Przelom nastgpil w Q4, kiedy ruch organiczny zaczal generowaé¢ zamowienia bez
dodatkowych nakladéw reklamowych. Roczny przychod zamknatl sie w okolicach 180
000—220 000 zk Zysk netto: trudny do oddzielenia od wynagrodzenia wlasciciela, bo
granica miedzy jednym a drugim byla pltynna. To typowe dla jednoosobowych sklepow

— 1to jest uczciwe ostrzezenie.

I Najczestsze pytania

1. Od kiedy sklep internetowy zaczyna zarabia¢ na siebie?
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Nie ma jednej odpowiedzi, bo zalezy to od marzy, kategorii i tego, ile inwestujesz w ruch platny
kontra organiczny. W praktyce sklepy z marza powyzej 30% i konsekwentng praca nad
widocznoScig osiaggaja punkt rentownos$ci miedzy 9. a 18. miesigcem. Sklepy z niska marza i duza

zaleznoScia od reklam platnych moga czekac¢ dluze;j.

2. Czy warto zaczyna¢ od dropshippingu, zeby ograniczy¢ ryzyko?

Dropshipping obniza prog wejscia, ale nie eliminuje kosztéw pozyskania klienta. Je$li marza na
produkcie wynosi 10%, a koszt pozyskania jednego zamowienia z Google Ads to 25 zl, matematyka
szybko przestaje dziala¢. Dropshipping ma sens jako test kategorii produktowej, nie jako

dlugoterminowy model przy niskich cenach produktow.

3. Jaki wspotczynnik konwersji jest realistyczny na starcie?

Dla nowego sklepu bez opinii i historii — 0,3—1% to zakres, ktéry pojawia sie najczesciej. Sklepy z
ugruntowang marka i duzym udzialem ruchu organicznego osiagaja 2—4%. Konwersja zalezy tez
od zrodla ruchu: uzytkownik z reklamy displayowej kupuje rzadziej niz ten, ktory trafil przez

zapytanie z wyrazna intencja zakupowa.

Co z tego wynika dla Ciebie

Maly sklep internetowy moze przynosi¢ realny dochéd — ale rzadko dzieje sie to szybko i
rzadko bez Swiadomego zarzadzania kosztami pozyskania klienta. Zanim wejdziesz w e-
commerce, policz marze na produkcie, koszt reklamy i prég zamowien potrzebny do pokrycia
stalych wydatkow. Jesli liczby sie nie schodza przy zachowawczych zalozeniach, zmieti model
albo kategorie — nie zakladaj, ze poprawisz wynik sama optymalizacja sklepu. Kwestia tego,
jak budowa¢ widoczno$¢ organiczng, to osobne zagadnienie — pozycjonowanie sklepu ma
wlasne reguly i wlasny horyzont czasowy, ktory warto znaé zanim zaczniesz liczy¢ na ruch z

Google.

Chcesz wiedzieé¢, czy Twoj sklep ma szanse rosnaé¢ bez przepalania

budzetu reklamowego?

Sprawdzamy, gdzie tracisz ruch i przychody — i wskazujemy, co poprawi¢ w pierwszej

kolejnosci.: Umoéw bezplatna konsultacje

Transparentnos¢ tresci (AI): Artykul zostal wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zesp6l Boostwave. Informacje publikujemy
zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajgca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act). -
https://boostwave.pl
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