
Najcz�stsze bC�dy 
sprzedawców na Etsy
Przewodnik po 10 kluczowych problemach, które hamuj� 
rozwój sklepów na platformie Etsy i sposobach ich 
rozwi�zania.
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SCabe zdj�cia produktów

Problem
Zdj�cia niskiej jako[ci, {le 
o[wietlone, z baCaganem w 
tle albo nieatrakcyjne 
zniech�caj� kupuj�cych. 
Etsy to rynek wizualny, wi�c 
takie oferty s� pomijane.

Przyczyna
Sprzedawcy chc� 
zaoszcz�dzi�, u}ywaj� 
sztucznego [wiatCa, nie 
pokazuj� produktu z 
ró}nych perspektyw ani w 
u}yciu. Czasem te} 
przesadzaj� z edycj�, przez 
co kolory s� przekCamane.

Rozwi�zanie
Korzysta� z naturalnego lub rozproszonego [wiatCa, stosowa� 
proste i czyste tCo, pokazywa� produkt z ró}nych stron, doda� 
zdj�cia w skali (np. w dConi) lub w u}yciu. Unika� zbyt mocnej 
edycji.



Zaniedbanie SEO / ZCe u}ycie sCów 
kluczowych

Problem

Je[li tytuCy, tagi i opisy nie s� 
zoptymalizowane, oferty nie 
pojawiaj� si� w wynikach 
wyszukiwania.

Przyczyna

Sprzedawcy nie znaj� zasad 
dziaCania wyszukiwarki Etsy albo 
u}ywaj� zbyt ogólnych, maCo 
trafnych sCów kluczowych.

Rozwi�zanie

Bada�, czego faktycznie szukaj� 
kupuj�cy, korzysta� z dCu}szych 
fraz (long-tail), najwa}niejsze sCowa 
umieszcza� na pocz�tku tytuCów i 
tagów. Regularnie testowa� te 
same produkty w nowych ofertach 
(A/B).



Brak spójnej 
to}samo[ci marki

Problem
Sklepy bez wyra{nego stylu, 
nazwy, tonu komunikacji czy 
niszy wydaj� si� 
przypadkowe i mniej godne 
zaufania.

Przyczyna
Sprzedawcy skupiaj� si� na 
produkcie, zaniedbuj�c 
budowanie marki.

Rozwi�zanie
Okre[li� warto[ci i styl sklepu, stosowa� spójne elementy 
wizualne (logo, kolory, styl zdj��), przygotowa� ciekawy opis 
>O nas", zachowa� konsekwentny ton w komunikacji.



BC�dy cenowe (za nisko lub za wysoko)

Problem: Zbyt niskie ceny prowadz� do strat, a zbyt wysokie 3 do 
braku sprzeda}y.

Przyczyna

Niedoszacowanie kosztów (materiaCy, czas, 
opakowania, prowizje), brak badaE rynku albo 
kierowanie si� emocjami zamiast realiami.

Rozwi�zanie

DokCadnie wylicza� wszystkie koszty, porównywa� 
ceny u konkurencji, tworzy� warto[� dodan� (np. 
personalizacja), by uzasadni� wy}sz� cen�.



Kopiowane / 
ogólnikowe opisy

1

Problem
Identyczne lub bardzo podobne opisy dla wielu 
produktów obni}aj� widoczno[� w wyszukiwarce 
i zniech�caj� klientów.

2
Dlaczego tak si� dzieje
Sprzedawcy chc� oszcz�dzi� czas, brakuje im 
pomysCów lub pewno[ci przy pisaniu opisów.

3

Rozwi�zanie
Dopasowa� opis do ka}dego produktu 3 poda� 
szczegóCy (materiaCy, rozmiary, zastosowania), 
doda� element historii lub procesu tworzenia, 
stosowa� wypunktowania, by uCatwi� czytanie.



Zaniedbywanie obsCugi 
klienta i zasad sklepu

Problem
Powolne odpowiedzi, brak 
jasnych zasad dotycz�cych 
wysyCki i zwrotów albo 
ignorowanie negatywnych 
opinii szkodzi reputacji.

Przyczyna
Brak czasu, brak jasno 
ustalonych procedur, 
niepewno[�, ile mo}na 
obieca� klientom.

Rozwi�zanie
Spisa� i udost�pni� czytelne 
zasady (zwroty, czas 
realizacji, wysyCka), szybko 
odpowiada� na wiadomo[ci, 
monitorowa� zamówienia, 
reagowa� proaktywnie na 
opó{nienia.



Brak analizy wyników i 
dostosowaE

Problem

Bez [ledzenia statystyk 
(wy[wietlenia, 
klikni�cia, konwersja) 
trudno oceni�, co 
dziaCa, a co trzeba 
poprawi�.

Przyczyna

Sprzedawcy skupiaj� 
si� na tworzeniu 
produktów, nie 
wiedz�c, które dane s� 
istotne.

Rozwi�zanie

Regularnie sprawdza� 
statystyki Etsy, analizowa� 
oferty z du}ym ruchem, ale 
nisk� sprzeda}�. Testowa� 
zmiany w tytuCach, 
zdj�ciach i opisach, a 
nast�pnie obserwowa� 
efekty.



Brak promocji poza 
Etsy

Problem
Poleganie tylko na ruchu z wyszukiwarki Etsy 
ogranicza zasi�gi i spowalnia rozwój.

Przyczyna
Sprzedawcy wierz�, }e Etsy zrobi wszystko za nich, 
ignoruj�c u}ywanie marketingu w social media.

Rozwi�zanie
Wykorzystywa� Instagram, TikTok, Pinterest, e-mail 
marketing czy wspóCprac� z influencerami. 
Pokazywa� nie tylko produkt, ale te} proces, kulisy i 
histori� marki.



Brak badaE rynku przed 
wprowadzeniem produktów

Problem

Wprowadzanie nowych 
produktów bez sprawdzenia 
popytu i konkurencji cz�sto 
koEczy si� strat� czasu i 
pieni�dzy.

Przyczyna

Pasja do tworzenia przysCania 
analiz� 3 sprzedawcy kieruj� 
si� wCasnym gustem, a nie 
potrzebami klientów.

Rozwi�zanie

Sprawdza� trendy w 
wyszukiwarce Etsy, analizowa� 
konkurencj�, testowa� maCe 
serie przed wprowadzeniem 
peCnej oferty.



Zbyt szybkie poddawanie 
si�
1 Problem

Wielu sprzedawców oczekuje natychmiastowych efektów. 
Je\li sprzeda} nie ro\nie od razu 3 rezygnuj�.

2 Przyczyna
Porównywanie si� z odnosz�cymi sukcesy sklepami, brak 
cierpliwo\ci, presja finansowa.

3 Rozwi�zanie
Mie� realistyczne oczekiwania 3 rozwój trwa. [wi�towa� 
maCe sukcesy (pierwsza sprzeda}, pozytywne recenzje), 
regularnie ulepsza� ofert� i zachowa� konsekwencj�.

Pami�taj: Sukces na Etsy to maraton, nie 
sprint. Konsekwencja i ci�gCe doskonalenie 
prowadz� do dCugotrwaCych rezultatów.



POWODZENIA!
dlatworcow.pl

Nazywam si� MichaC i od kilku lat wspieram sprzedawców z 
USA i Europy w prowadzeniu ich sklepów na Etsy. Jestem 
do[wiadczonym marketingowcem posiadaj�cym kompletn� 
wiedz� o tym jak dziaCaj� algorytmy w globalnych platformach 
sprzeda}owych.

Je}eli szukasz wsparcia w prowadzeniu Twojego sklepu Etsy 
skorzystaj z Audytu, umów si� na Sesj� Naprawcz�, lub Sesj� 
Strategiczn�.

Mo}esz te} doC�czy� do darmowej grupy na Facebooku, lub 
skorzysta� z mojej Darmowej Diagnozy dla Twojego sklepu.

Mo}esz zgCosi� si� do mnie z dowoln� kwesti� zwi�zan� z 
Twoim sklepem Etsy, po prostu napisz na 
michal@dlatworcow.pl lub odwied{ moj� stron� internetow�.
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