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Trendy i wyzwania e-commerce w 2021r.

Rok 2020 dobiega konca. Dla branzy e-commerce

w Polsce i na Swiecie byt to czas przelomowy. Wzrost
udziatu e-commerce w catosci handlu byt obserwowany
na calym Swiecie, a w niektérych krajach, w tym w Polsce,
ubiegty rok przyspieszyt rozwoj tej branzy do poziomu,
ktérego wczesniej oczekiwalibysmy dopiero za kilka lat.
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Rafal Zakrzewski
CEO, Digitree Group

E-commerce jest branzg, ktéra per-
manentnie sie zmienia. Kazdego
roku pojawia sie kilka nowych
trendoéw, ktére ja przebudowuja
i rozwijaja, tym samym podno-
szac poziom konkurencji. Rok 2021
nie bedzie inny. Z praktycznego
punktu widzenia, oddzielajac
trendy technologiczne typu dal-
szy rozwoj Al czy zaawansowana
personalizacja, nadchodzacy
rok w Polsce stanie pod znakiem
trzech bardzo pragmatycznych
trendéw, na ktore nalezy zwrécic
szczegblna uwage.

Marketplaces - jesli sam

o nich nie myslisz, badz
pewien, ze one mysla o Tobie

W Polsce wcigz synonimem ka-
natu sprzedazy online jest Allegro.
Mysle, ze w naszym kraju 2021r. be-

dzie przetomowy w tym segmen-
cie. Na zachodzie Europy i w USA
juz dzis marketplace’y stanowig
ponad 55 proc. ogdlnego obrotu
w e-commerce. W Europie krétka
lista wazniejszych marketplace-
‘0w zawiera ponad 30 platform
oferujacych mozliwosci integra-
¢ji i promogiji oferty na skale ogdl-
noeuropejska. Ten potencjat jest
w zasadzie niewykorzystywany
przez polskich graczy, cho¢ ich
zainteresowanie i $wiadomos¢
Z pewnoscig wzrasta za sprawg
spodziewanego startu Amazona
w Polsce. To wydarzenie moze
miec transformacyjny charakter
dla myslenia wielu producentéw.
Wptyw Amazona na catos¢ strate-
gii firm jest ogromny, poniewaz
poziom zaawansowania samej
platformy - np. w zakresie zarza-
dzania polityka cenowa, bedzie
oddziatywat na wszystkie kanaty
dystrybucji. Jednoczesnie Ama-
zon oferuje skalowalne i oparte na
danych narzedzia reklamowe. Co
ciekawe, w Niemczech juz ponad
50 proc. wyszukiwan dotyczacych
produktéw zaczyna sie witasnie
na Amazonie.

Wszystko to spowoduje znaczacy
wzrost catosci kanatu oraz wydat-

kéw z nim zwigzanych. Kwestie
dedykowanego, zoptymalizowa-
nego contentu czy wykorzystania
ekosystemu promocgji i komuni-
kacji z klientami sa specyficzne
dla kanatu jakim s internetowe
platformy sprzedazowe a wyma-
gaja dosyc¢ specjalistycznej wie-
dzy, ktérej na rynku jest niewiele.
Wzrost internetowych platform
sprzedazowych wzbudzi réwniez
zapotrzebowanie na narzedzia
wspomagajace dynamiczne zarza-
dzanie cenami. Wkrétce po tym,
szczegodlnie segment biznesow
direct-to-consumer e-commerce
(D2C) zacznie bardziej aktywnie
pracowac nad strategiami social
proof, ktére na czotowych zachod-
nich marketplace’ach sg absolut-
nie fundamentalne.

Wtasne platformy sprzedazy
(D2C) - w poszukiwaniu
strategii trwalego wzrostu
Wzrost marketplace’dow wy-
musi na platformach D2C ada-
ptacje wiasnych strategii. Dzis
platformy direct-to-consumer
w Polsce notujg dynamiczny
wzrost. Nieodzownym elemen-
tem utrzymania tego wzrostu jest
ewolucja. Jako$¢ contentu, jego
personalizacja w stosunku do
kupujacych, czy tez customizacja
dla poszczegodlnych branz badz
kategorii wymusza dalsze inwe-
stycje w platformy e-commerce.
Ich rozwdj jest nieunikniony
chociazby po to, aby sprostac

technologicznie wyzwaniom
zwigzanym z Visual Commerce.
Innym wyzwaniem jest ciagty
wzrost kosztow pozyskania ru-
chu i zaawansowane strategie
budowy lifetime value (LTV), czyli
ocena wartosci klienta w czasie,
ktoére beda zapewne tym, co sta-
nie sie gldwnym punktem budo-
wania strategii biznesowych.

9

Wzrost
marketplace’ ow
wymusi na
platformach D2C
adaptacje wlasnych
strategii. Dzis
platformy direct-
to-consumer

w Polsce notuja
dynamiczny wzrost.
Nieodzownym
elementem
utrzymania tego
wzrostu jest
ewolucja.

Wielokanatowos¢

- kolejny rok wzrostu

na sterydach

Trend ten zawiera w sobie oczy-
wiscie zarowno marketplace'y
jak i wtasne platformy, ktérych
zatozeniem jest zapewnienie
kupujacym ptynnego i spéj-
nego doswiadczenia w réznych
kanatach komunikacji i co réw-
nie wazne, na réznych urza-
dzeniach. Juz cztery lata temu
w ankiecie przeprowadzo-
nej przez Harvard Business Re-
view, az 73 proc. respondentow
stwierdzito, ze podczas zaku-
pow korzysta z wielu kanatow.
Jestem przekonany, ze w 2021
roku wraz ze wzrostem wykorzy-
stania urzadzen mobilnych i asy-
stentéw gtosowych pomnozy
sie liczba klientéw omnichan-
nel. Jednoczesnie wiele witryn
nie jest na dzi$ w pehi przygo-
towanych do wykorzystania ru-
chu mobilnego.

Na poziomie wdrozeniowym
w 2020 r., sami zaobserwowali-
Smy zwiekszone zainteresowa-
nie klientéw technologia PWA
(progressive web apps) czy apli-
kacjami mobilnymi. Dane, ktore
mowig, iz za dwa lata 70 proc.
obrotu z e-commerce bedzie
pochodzito z mobile przema-
wia do wyobrazni kazdego
marketera. Juz dzi$ prowadzac
przystowiowy ‘e-store check’
powinnismy zaczynac¢ od wersji
mobilnych, a nie desktop.
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Rok 2020 a rynek e-commerce

Na poczatku roku, w ciagu kilku krotkich miesiecy,
nasze codzienne zycie, jak rowniez praca zmienity sie
diametralnie. Pandemia i ograniczenia wprowadzity nas
W nowa rzeczywistosc¢. ZostaliSmy wrzuceni na gteboka

wode, w ktérej musielismy sz
role odegrat Internet, ktory d

?rbko sie odnalez¢. Istotng
a wielu przedsiebiorcéw

byt i nadal jest ratunkiem w narastajacym kryzysie.

Anna Wolanin

e-commerce Project Manager,
Ideo

W obszarze tym obserwujemy
ogromne zmiany. Przede wszystkim
mamy do czynienia z przyspieszo-
nym przejsciem klientéw z offline do
online. Zamknicte sklepy, ale réw-
niez obawa przed kontaktem z druga
osoba sprawily, ze konsumenci za-
czeli dumnie kupowaé w Internecie.
I to przerézne produkty. Poczaw-
szy od zywnosci, przez sprzet kom-
puterowy, a skoriczywszy na sprzecie
sportowym. Zaufanie klientéw do za-
kupéw w sieci wzrosto na tyle, ze mo-
zemy méwic¢ o trwalej (na ten czas)
zmianie w ich zachowaniu i mowa tu
o osobach w réznym wieku. Szczegdl-
nie osoby; kt6re do tej pory nie korzy-
staly z e-commerce, dostrzegly wysoki
komfort i bezpieczeristwo, jakie ofe-
ruja zakupy online. Nie boja si¢ no-
woczesnych metod platnosci, a nawet
chetniej je wybieraja, pozostawiajac
tradycyjne modele daleko w tyle.

Obserwujac taki rozwdj sytuacji
sprzedawcy, kt6rzy nawet jesli do
tej pory sprzedawali tylko stacjo-
narnie, duzo tatwiej decydowali sig
na digitalizacje. Trend ten zostat za-
uwazony takze przez instytucje fi-
nansowe, ktére dzieki nawiazaniu
wspdtpracy z platformami e-com-
merce zaoferowaly swoim kliencom
biznesowym mozliwo$¢ zatozenia
prostego sklepu w przystowiowe
5 minut. W efekcie powstato wiele

sklepéw internetowych, a co za tym
réwniez idzie, wzrosta konkurencja.
Sprzedajacy musza walczy¢ o uwage
klienta, jednak atrakcyjne ceny to
obecnie za mato.

Konsumenci stali si¢ bardziej $wia-
domi i wymagajacy. Wysoka jakos¢,
nienaganne opinie i przejrzysta poli-
tyka zakupowa to jedne z kluczowych
czynnikéw, ktdre niejednokrotnie de-
cyduja o wyborze danej marki. Obec-
noé¢ technologii w sklepie online
réwniez ma duze znaczenie dla dzi-
siejszych klientéw. Gwarantujg one
nie tylko bezpieczne zakupy, ale réw-
niez daja odpowiedni komfort pod-
czas sktadania zaméwienia. Wpltywaja
réwniez na pozytywne doswiadczenia
uzytkownikéw, co w dluzszej per-
spektywie daje przewage na konku-
rencyjnym rynku e-commerce.

Co cickawe, zmienia si¢ podejscie do
sprzedazy i klienta w branzach, kedre,
wydawatoby si¢, nie moga funkcjo-
nowac online. Przykfadem moga by¢
chociazby nieruchomosci, ktdre juz
teraz oferujg telekonferencje z de-
weloperem, ogladanie domu online,
a by¢ moze juz niedtugo na ich stro-
nach zobaczymy przycisk , kup miesz-
kanie online”.

Branza spozywcza — przelom

w sprzedazy zywnosci online

E-grocery to kolejna branza, ktéra
jeszcze do niedawna raczkowata,
a obecnie dynamicznie si¢ rozwija.
Zakup zywnosci online spotkat si¢
Z ogromnym zainteresowaniem
wiréd polskich konsumentéw. Dy-
namiczny rozwdj widoczny jest na
przyktadach wielu sieci sklepowych
(np. Biedronka, Carrefour, Zabka,
SPAR), ktére wykorzystujac poten-
cjat umozliwity swoim klientom za-
kupy poprzez aplikacje, e-sklep czy
inne dedykowane platformy, a to

wszystko polaczyly z wygodnymi
rozwiazaniami logistycznymi. Po-
pularne byly zaméwienia dostar-
czane na konkretng godzing, opcja
,zamow online i odbierz w sklepie”,
lodéwkomaty od InPost i wiele in-
nych rozwiazan, keére mialy utatwié
nam zycie w tym trudnym okresie.
Wiele z nich najpewniej zostanie
z nami juz na state, gdyz sprawdzaja
si¢ takze w normalnych czasach.
Warto réwniez zaznaczyd, ze na po-
pularnosci zyskaly lokalne biznesy.
Allegro Lokalnie umozliwito nawet
niewielkim sklepikom sprzedaz pro-
duktéw na platformie z dostawa do
kupujacego, na Facebooku czy OLX
powstaly réwniez ,lokalne ryneczki”,
keére oferowaly s$wieze produkty
,blisko Twojego domu”. W czasie,
gdy zostaliémy zmuszeni do robie-
nia zakupéw w ten sposéb, na zna-
czeniu jeszcze bardziej zyskat czas
dostawy, a co oczywiste, lokalni do-
stawcy moga dostarczy¢ dany pro-
dukt znacznie szybciej niz firmy
z drugiego korica Polski.

Do tej pory nikt by nie pomyslat, ze
zamawianie Zywnosci przez Inter-
net okaze si¢ takie proste, wygodne,
a przede wszystkim skuteczne. Ze-
sztoroczny problem zwigzany ze
$wiezoscig dostarczanych produktéw
obecnie juz nie istnieje. Pojawiajg si¢
za to nowe rodzaje przeszkéd i utrud-

nien, z ktérymi sprzedajacy wezesnie
nie musieli si¢ najczgsciej mierzy¢. Sa
to miedzy innymi brak towaru w ma-
gazynie, przerwy w taricuchu dostaw
i ogdlne opéznienia spowodowane
zbyt duza liczbg zaméwien.

Nowoczesne rozwigzania
technologiczne nadazaja
za rosnacymi potrzebami
e-commerce
Powiedzmy sobie szczerze: gdyby
nie wydajna technologia, to obstuga
zaméwien, a zwlaszcza dynamicz-
nie rosnacej ich liczby, bylaby nie-
mozliwa. Sprzedawcy nie nadazaliby
z tradycyjng realizacja, komunikacja
i logistyka. Wdrazane aktualnie roz-
wiazania IT przyspieszajg realizacje
proceséw zakupowych, skuteczniej
i rzetelniej informuja kupujacych,
a wreez automatyzujg czesto reali-
zowane zadania, dzicki czemu pra-
cownicy moga si¢ skupi¢ na tych
obszarach, ktére w danym momen-
cie najbardziej tego potrzebuja.
Gdy wybuchta pandemia i popyt na
upy w sieci znaczaco wzrést, nie
wszystkie sklepy online byly przygo-
towane na tak duza liczbe zaméwien.
Bardzo czgsto problem lezat u sa-
mych podstaw. Brak wydajnej, so-
lidnej i skutecznej strony www, ktdra
bylaby w stanie obstuzy¢ znacznie
wickszy niz dotychezas ruch na stro-

nie, powodowat utratg wielu szans
sprzedazy. Jesli bowiem potencjalny
klient widziat niedziatajaca strong lub
dziatata ona tak wolno, ze musiatby
spedzi¢ kilkanascie minut na zrobie-
niu prostego zakupu, zwyczajnie szu-
kat innego sprzedawcy.

Dlatego nowoczesne technologie to
obecnie must have kazdego sprze-
dawcy. Poza wydajna i intuicyjna
platforma sklepu internetowego, po-
pularno$¢ zyskuja chociazby chatboty
jako skuteczne rozwiazania w obstu-
dze klienta. Rosnacym powodzeniem
cieszg si¢ takze bardziej zaawansowane
systemy, jak np. WMS, ktdry pozwala
na rzetelne informowanie kupujacego
o dostgpnosci produktéw, a takze
znacznie usprawnia realizacje ztozo-
nych juz zaméwied. W przypadku
posiadania wielu sklepéw interne-
towych znaczenia nabierajg réwniez
systemy typu PIM (Product Informa-
tion Management), ktére pozwalaja
na sprawng aktualizacj¢ informagji
o oferowanych produktach w wielu
platformach naraz.

Motzna powiedzie¢, ze nickiedy tech-
nologie same napedzaja czy kreuja
potrzeby u konsumentéw. Wezmy
za przyklad drony, kedre juz w wielu
miejscach na $wiecie sq uzywane do
dostarczania produktéw. Sztuczna
inteligencja czy wirtualna rzeczywi-
stos¢ coraz czgsciej maja swoje zasto-
sowanie w e-commerce, by ufatwiaé
i przyspiesza¢ proces zakupowy, jak
réwniez stwarza¢ konsumentom nie-
powtarzalne dos$wiadczenia, cho-
ciazby mozliwo$¢ ,przymierzenia”
ubran przez Internet.

Nowoczesne technologie i e-com-
merce idg ze sobg w parze i jestem
przekonana, 7e to, co obecnie wi-
dzimy, to zaledwie poczatek. Wraz
ze wzrostem zainteresowania zaku-
pami w formie elektronicznej rosnie
bowiem rynek rozwiazan, keére maja
te zakupy utatwiaé, przyspieszaé czy
zwyczajnie uprzyjemniac. Jako osoba
na co dzienl zajmujaca si¢ poprawa
procesow zakupowych klientéw, juz
nie mogg si¢ doczeka¢ kolejnych no-
wosci, ktére pojawiajg si¢ na rynku

praktycznie kazdego dnia.

Odroczone ptatnosci elementem rozwoju sektora e-commerce

&
Pawel Maciszewski

architekt rozwiazan IT, AlQLabs

Z raportu CBOS wynika, ze naj-
wiccej czasu w sieci spedzaja
najmiodsi, a prawie wszyscy uzyt-
kownicy Internetu korzystaja
z niego w domu. Ponadto 65 proc.
internautéw w wieku 25-34 lata
najczeéciej realizuje zakupy wiasnie

Liczba Polakow robigcych regularne zakupy w Internecie
rosnie w lawinowym tempie. Proces rozwoju sektora
e-commerce zintensyfikowata pandemia, ktora
wymusita na uzytkownikach jeszcze mocniejsza
obecnos¢ w online kosztem kanatu tradycyjnego.
Konsumenta nie zawsze jednak sta¢ na nabycie
promocyjnych lub potrzebnych produktéw. Modelem
finansowania, ktory wptywa na przyspieszenie decyzji
zakupowych, sa odroczone ptatnosci.

drogg online’owa. Badania wska-
zuja, ze konsumenci w Internecie
przede wszystkim kupuja. Prze-
niesli si¢ z szeroko pojetego offli-
ne’'u miedzy innymi ze wzgledu
na pandemie. Sektor e-commerce
dzigki temu nadal intensywnie ro-

$nie, tym bardziej, ze proces naby-
wania produkedw jest bardzo szybki
i komfortowy. Pracownicy w Pol-
sce 1 za granica z reguly otrzymuja
wynagrodzenie w cyklu miesi¢cz-
nym. Konsumenta nie zawsze jed-
nak sta¢ na realizacjg zakup6éw. Nie

kazdy odkfada sobie ,poduszke fi-
nansowa i ma mozliwos¢ biezacego
korzystania z promogji lub reago-
wania na wypadek awarii sprz¢tu
domowego. Wszystko to sprawia,
ze bardzo czgsto potrzebujemy go-

towki tu i teraz, ktéra mozna swo-
bodnie zwrdcié za 10, 20 lub 45 dni.

Nowatorskie rozwiazania

Unikalno$¢ odroczonych platno-
$ci polega na tym, ze konsumenta
sta¢ natychmiast na zakup dowol-
nego towaru w Internecie. Co wie-
cej, jesli zwrot gotdwki nie nastapi
na przyklad w ciagu 45 dni, splata
moze zostaé roztozona w czasie na

dwanascie wygodnych rat. Do-

datkowym rozwigzaniem umozli-
wiajacym reakcje na promogje lub
koniecznos¢ wymiany sprzetu do-
mowego, ktéry ulegl awarii, jest
wirtualna karta z okreslonym limi-
tem finansowym.

Odroczone platnosci rozwijaja sig
jednak nie tylko w kanale nowo-
czesnym. Czg$¢ uzytkownikéw na-
dal ceni sobie zakupy stacjonarne,
a dedykowana aplikacja, umoz-
liwiajaca nabycie produktéw od
reki na takich samych zasadach, jak
w przypadku transakeji online, jest
narz¢dziem, ktore w najblizszych
miesigcach zoptymalizuje wielo-
kanatowo$¢ innowacyjnych roz-
wigzan platniczych.
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Biznes w sieci rosnie w site. Hosting
w chmurze zwm;ksza mozliwosci e-sklepow

Pandemia przyspieszylta
proces, z ktorym mamy
do czynienia od kilku lat.
Handel coraz czesciej
przenosi sie do Internetu
i nic nie wskazuje na to,
by ten proces miat ulec
zmianie. Sklepéw online
jest coraz wiecej i musza
radzi¢ sobie z coraz
wiekszym ruchem w sieci.
Powadd jest prosty:
zakupy przez internet

sg proste, przyjemne,

a towar trafia dostownie
tuz pod nasze drzwi.

Na dodatek tego rodzaju zakupy
nie narazaja naszego zdrowia, co
w czasach obecnej pandemii nie
jestbezznaczenia. Doskonale po-
kazuje to badanie ,e-Commerce
w czasie kryzysu 2020’ przepro-
wadzone na zlecenie Izby Gospo-
darki Elektronicznej. Az 35 proc.
ankietowanych stwierdzito, ze
pandemia wymusita zmiane ich
codziennych nawykoéw. Jeszcze
wiecej, bo 57 proc., ograniczyto
bezposrednie kontakty do nie-
zbednego minimum, a 55 proc.
badanych, majac na uwadze wta-
sne bezpieczenstwo, zmniej-
szyto czestotliwo$¢ wychodzenia
z domu. Nic wiec dziwnego, ze
az 45 proc. ankietowanych rza-
dziej robi zakupy w sklepach
tradycyjnych.

Natomiast z badania CBRE wy-
nika, ze 55 proc. klientéw, ktérzy
nie mogli péjs¢ do zamknietych
centréow  handlowych, po-
trzebne zakupy zrobito w sieci.
W ten sposdb najczesciej kupo-
wano ubrania (59 proc.), kosme-
tyki i perfumy (44 proc.), artykuty
przemystowe (34 proc.), sprzet
RTViAGD (32 proc.), ksigzki i ptyty
(26 proc.), artykuty spozywcze
(23 proc.), zabawki (21 proc.) i bi-
zuterie (8 proc.).

O ile wiec tradycyjny handel
wskutek pandemii znalazt sie
w trudnej sytuacji, to w sieci wiele
branz, takich jak: spozywcza, me-
dyczna, kosmetyczna, elektro-
niczna, a nawet dom i ogrod,
odnotowato znaczacy wzrost
sprzedazy. Mozna spotkac sie na-
wet z ocenami, ze w niektérych
przypadkach rzeczywisty wzrost
sprzedazy siegnat 300-400 proc.,
afirmy w ciagu kilku tygodni osig-
gaty poziomy sprzedazy, do kté-
rych planowaty dotrze¢ dopiero
po kilku latach. Z raportu Facebo-
oka ,State of Small Business” wy-
nika, ze dzi$ 28 proc. polskich firm
realizuje w sieci az 50 proc. swojej
sprzedazy, dla kolejnych 38 proc.
e-sklepy obstuguja co najmniej
25 proc. wszystkich transakcji.
Co wazniejsze, sprzedaz inter-
netowa pozwolita utrzymac¢ sie
na powierzchni wielu firmom,

ktére w innym wypadku bytyby
zmuszone do zamkniecia swo-
jej dziafalnosci. Te dane pokazuja
kierunek, w ktérym bedzie poda-
zac rynek.

Wymuszona epidemia sytuacja
spowodowata nie tylko zmiane
zachowan klientéw, ale przede
wszystkim ztamata pewna ba-
riere mentalng. Zakupy w sieci
byty czesto nie tylko jedynym
mozliwym sposobem zdobycia
potrzebnych rzeczy, ale i okazy-
waty sie wygodne i bezpieczne.
Wszystkie te zmiany powoduja,
Ze pojawia sie coraz wieksze za-
potrzebowanie na sprawne i nie-
zawodne e-sklepy. Tymczasem
zatozenie sklepu, ktéry poradzi
sobie z dynamicznie rosnacym
obciazeniem, jest sporym wy-
zwaniem i wbrew pozorom naj-
wazniejsza nie jest wcale strona
graficzna, lecz wyboér dostawcy
ustug hostingowych. To od jego

)

serwerow zalezy szybkos¢ dziata-
nia strony, a co za tym idzie — suk-
ces naszego e-sklepu.

Przy wyborze dostawcy warto
zwréci¢ uwage na oferte firmy
nazwa.pl, ktéra na rynku serwe-
row i domen dziata juz ponad 23
lata. Przez niemalze ¢wier¢ wieku
z ustug nazwa.pl skorzystato po-
nad milion klientéw. Co warto
odnotowac, we wrzedniu br. nie-
zalezni eksperci z branzy IT wy-
brali nazwa.pl ,Najlepsza firma
hostingowa w Polsce”.

Atut lezy w chmurze

Firma nazwa.pl oferuje hosting
realizowany w technologii cloud.
Jego bezsprzecznym atutem jest
to, ze kazda strona internetowa
obstugiwana jest na kilkuset ser-
werach, a nie jak w modelu trady-
cyjnym na pojedynczej maszynie.
Dzieki temu, gdy nasz sklep od-
notuje wiekszy ruch, specjalne

Cloudhosting w nazwa.pl

urzadzenia - load balancery skie-
ruja go na te serwery, ktore w da-
nej chwili s3 najmniej obcigzone.
Daje to pewnos¢, ze nawet przy
bardzo duzej jednoczesnej ilosci
odwiedzin naszego sklepu nie
przestanie on dziatac.

W Polsce jedynym dostawca tego
typu ustug, czyli cloudhostingu,
jest wlasnie nazwa.pl. Jej oferta
pozwala na korzystanie z najszyb-
szych obecnie procesorow serwe-
rowych Intel Xeon i dyskéw Intel
Optane z technologig 3D XPoint.
Rozwigzanie stosowane przez
nazwa.pl, oparte o technologie
chmury obliczeniowej, zapewnia
szybkie dziatanie e-commerce,
skalowalno$¢ zasobow oraz bty-
skawiczng, bo trwajacq zaledwie
utamki sekund reakcje na awarie.
Niezaleznie od pory dnia i nocy
wszystkie serwery dziatajg z mak-
symalng mozliwa szybkoscia.

Klaster serwerow www

Dzieki technologii cloudhostingu
mamy zapewniona moc oblicze-
niowa setek serwerdw, a nie poje-
dynczej maszyny, jak ma miejsce
w przypadku konwencjonalnych
rozwigzan.

Firma nazwa.pl od lat jest lide-
rem technologicznym w Polsce,
dzieki czemu moze oferowac
swoim klientom nowoczesne,
bezpieczne i szybko dziatajace
ustugi, oparte o najnowsze osig-
gniecia technologiczne. Ustugi
zgodne z normg bezpieczeh-
stwa 1SO 27001 sg Swiadczone
w nowoczesnych Data Center,
zlokalizowanych w Warszawie,
Krakowie i Amsterdamie. Wszyst-
kie centra danych sg ze soba sko-
munikowane za pomocg tacz
Swiattowodowych, ktoérych cat-
kowita przepustowo$¢ wynosi
ponad 200 Gbps.

Spétka oferuje klientom trzy pa-
kiety. CloudHosting e-Sklep Start
w cenie 100 zt (netto na rok) za-
pewnia pojemnos¢ 100 GB. Clo-
udHosting e-Sklep Biznes,
kosztujacy rocznie 200 zt, gwa-
rantuje pojemnos$¢ 500 GB, nato-
miast CloudHosting e-Sklep Pro
oferuje pojemnos¢ 1TB i kosztuje
400 zt rocznie.

Warto takze pamieta¢, ze kazdy
zpakietbw mozna przetestowac
bezplatnie przez30 dni,a potem
go opfaci¢ badz zrezygnowac.

Materiat przy wspotpracy z nazwa.pl
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Sposob dostawy i niskie koszty zachetg do
zakupow online

Jaki sens ma zakup online produktu wartego 10 zt,
kiedy za jego wysytke trzeba zaptacic drugie tyle? Moze
to by¢ optacalne tylko wtedy, gdy catkowita kwota za
zakup razem z kosztem wystania bedzie nizsza niz cena
w sklepie stacjonarnym. Kupujacy online oczekuja
jednak, ze koszty przesytki beda mozliwie najnizsze,
zwlaszcza jesli chodzi o asortyment niskowartosciowy.
Nieproporcjonalnie wysoki koszt doreczenia moze
zniechecac do zakupu. Ostatnie badania Gemiusa'
pokazaly, ze wsréd osob, ktére w ogole nie kupuja
przez Internet, 23 proc. jako przyczyne wskazato zbyt

wysokie koszty dostawy.

Janusz Konopka

prezes zarzadu, Speedmail

Raport ,E-commerce w Polsce
2020™* méwi, ze juz 73 proc. in-
ternautéw robi zakupy online.
Popularnos¢ sprzedazy przez In-
ternet stale ronie, a w tym roku
dodatkowo napedza ja pandemia
COVID-19 i zwiazane z nig ogra-
niczenia dla handlu tradycyjnego.
Zrealizowane w marcu 2020 r. ba-
dania juz wtedy pokazaly, ze liczba
kupujacych online zwigkszyta si¢
w stosunku do roku poprzed-
niego az o 11 p.p. Najczesciej wy-
bieranymi kategoriami produktéw

kupowanych przez Internet pozo-
staja: odziez i dodatki, obuwie,
perfumy i kosmetyki.

Dlaczego nie wszyscy

kupuja przez Internet?

Mimo ze Polacy w wigkszosci poko-
chali zakupy online i robig ich co-
raz wigeej, to wedtug badan 27 proc.
internautéw w ogéle nie kupuje
w sieci. Powodem jest przede wszyst-
kim che¢ fizycznego kontaktu z pro-
duktem i mozliwos¢ obejrzenia go
przed dokonaniem zakupu. Ok. 1/3
badanych — najczgsciej sa to osoby
po 50. roku zycia — jako przyczyng
podaje przyzwyczajenie do tradycyj-
nych kanatéw sprzedazy. Trzecim
zwymienianych powodéw byly zbyt
wysokie koszty dostawy. Obnize-
nie kosztéw doreczenia znalazto sie
na pierwszym miejscu, jesli chodzi
o czynniki, ktére moglyby skfoni¢
do zakupéw online osoby, ktére nie
s3 do nich przekonane. Wskazato

tak 42 proc. badanych. Cena do-
stawy, ktdra przekracza warto$¢ za-
mawianego produktu, czgsto wrecz
odwodzi od zakupu, zwlaszcza jesli
zamawiany towar posiada niewielka
warto$é, a dorgezenie bywa drozsze
niz on sam.

W sieci wybieramy takze
produkty niskowartosciowe
Kategorie produktéw, ktdre najcze-
$ciej kupujemy przez Internet, juz
od jakiego$ czasu sa niemal te same.
W pierwszej piatce wymienionej
przez raport Gemiusa znalazly sie:
odziez, akcesoria i dodatki (69 proc.),
obuwie (58 proc.), kosmetyki i per-
fumy (57 proc.), ksiazki, plyty, filmy
(56 proc.), bilety do kina albo teatru
(51 proc.). Ze wzgledu na pande-
mie koronawirusa, w handlu online
dalo sie zauwazy¢ w tym roku takze
zwickszone zainteresowanie artyku-
tami spozywczymi czy $rodkami hi-
gienicznymi. Coraz czesciej przez
Internet zamawiane sa tez produkty
o niewielkiej wartosci. W przypadku
sklepéw handlujacych akcesoriami
GSM moga one stanowi¢ nawet
70 proc. asortymentu. Jesli chodzi
o artykuly takie jak: etui do telefo-
néw, szkta ochronne na ekran, kable
USB i HDMI, zamawianie pojedyn-
czych sztuk jest standardem. War-
to$¢ takiego koszyka zakupowego
jest bardzo niewielka i niejednokrot-
nie poréwnywalna z ceng, jaka trzeba
zaplaci¢ za wysytke. Kupujacym i tak

si¢ to optaca, gdyz faczna kwota wy-
chodzi nieraz korzystniej niz w skle-
pie stacjonarnym. Sprzedawcy staraja
si¢ jednak nieustannie obniza¢ koszty
doreczeni po to, by zachowa¢ swoja
konkurencyjnos¢. Jednym ze spo-
sobow jest przesytka w formie listo-
paczki. Metoda ta jest zdecydowanie
tarisza niz przesytka kurierska, a jed-
nocze$nie skuteczniejsza niz zwykly
list. Dobrze sprawdza si¢ w przy-
padku asortymentu niskowartoscio-
wego, zwhaszeza jedli nie musi by¢ on
wysylany priorytetowo i za potwier-
dzeniem odbioru.

Bezposrednia i tania

dostawa zwieksza
konkurencyjno$¢ e-biznesu
Moéwiac o formach dostawy, kedre
najlepiej motywuja do zakupéw
online, raport Gemiusa wymienia
przede wszystkim: przesytke ku-
rierem bezposrednio do domu lub
pracy (74 proc.), dostawe do ma-
szyny paczkowej (68 proc.) oraz
przesytke pocztowa doreczang przez
listonosza pod wskazany adres
(55 proc.). Rosnace zainteresowanie
ustugami kurierskimi potwierdza ra-
port Urzegdu Komunikagji Elektro-
nicznej, wg ktérego juz w 2019 r.
rynek ten urdst o prawie 20 proc.®
W okresie pandemii komunikaty
operatoréw donosity o wzroécie wo-
lumendw siggajacym nawet 30 proc.
Przesytka kurierska dla e-commerce
nie zawsze okazuje si¢ jednak naj-

korzystniejszym  rozwiazaniem.
W przypadku produkeéw niskowar-
tosciowych staje si¢ relatywnie droga,
przez co sprzedawcy poszukuj alter-
natyw, takich jak listopaczka. Prze-
sytka w formacie listu dociera do
skrzynki adresata w ciagu czterech
dni, jest duzo tarisza od innych form
dostawy, a dzi¢ki jej monitorowaniu
nadawca otrzymuje potwierdzenie
doreczenia. Raport Gemiusa po-
daje, ze czynnikami, keére decyduja
o wyborze danego sklepu interneto-
wego sa przede wszystkim atrakcyjna
cena produktéw oraz niskie koszty
dostawy. Szybka obstuga zaméwie-
nia i mozliwie najnizsze koszty prze-
sylki staly si¢ jednymi z wazniejszych
elementéw decydujacych o konku-
rencyjnosci e-biznesu. Wzrost kon-
kurencyjnosci w sieci i fatwos¢
znalezienia najlepszej oferty, cho-
ciazby dzigki poréwnywarkom
cenowym sprawiaja, ze sklepy in-
ternetowe konkuruja nie tylko cena,
wiarygodnoscia i pozytywnymi opi-
niami, ale tez tym, w jaki sposéb re-
alizuja swoje dorgczenia.

1 ,,E-commerce w Polsce 2020” Gemius dla e-
-Commerce Polska, 2020-06-30 hitps:/fwww.
gemius. plle-commerce-aktualnoscile-com-
merce-w-polsce-2020.himl

2. tamze

3. Urzqd Komunikacji Elektronicznej, , Raport
o stanie rynku pocztowego w 2019 roku” hitps://
www.uke.gov.pllakt/raport-o-stanie-rynku-
-pocztowego-w-2019-roku, 322. himl

Ptatnosci online - bezpieczne i szybkie

Juz tylko 9 proc. zakupdw internetowych na swiecie
optacanych jest tradycyjnym przelewem, a 4,5 proc.
gotowka w punkcie odbioru. W Polsce ,stare” metody
ptatnosci nadal maja swoich zwolennikéw, ale z roku na
rok jest ich wyraznie coraz mniej.

Karolina Bartnik-Kura

PR Manager, Shoper

Dane ze sklepéw internetowych Sho-
per pokazuja, ze w ciagu ostatnich
trzech lat liczba zakupéw optacanych
szybkimi platnodciami, kartg czy
BLIK-iem wzrosta niemal dwukrot-
nie. O ile 10 lat temu systemy ptatni-
cze byly ewenementem na rynku i ich
udzial w opfaceniach byt nieznaczny,
to np. w 2017 r. odpowiadaly juz za
38 proc. transakeji, w 2019 . za po-
lowe, a obecnie ta metoda opfaca-
nych jest 62 proc. zaméwiel w sieci.
Co to oznacza dla sprzedawcow
i kupujacych?

Online, czyli bezpiecznie,
wygodnie i szybko

Najnowsze dane z 15 tys. sklepéw
internetowych Shoper pokazuja po-
nad 30-procentowy wzrost udziatu
szybkich platnosci online w prze-
ciagu ostatnich trzech lat. Odbyto

si¢ to kosztem innych metod za-
platy za towar. I tak np. udziat pta-
cacych gotéwka w punkcie odbioru
zmalat z 9 do 5 proc., placacych za
pobraniem z 21 do 18 proc., a pla-
cacych tradycyjnym przelewem z 32
do 15 proc.

Co sprawia, ze platnosci online
zyskuja na popularnosci? Przede
wszystkim bezpieczeistwo dla obu
stron transakgji. Kazdy sklep, ktory
udostepnia u siebie nowoczesne
platnosci, musi przej$¢ poprawnie
proces weryfkacji — przygotowaé
regulamin, zabezpieczy¢ domeng
certyfikatem SSL, doda¢ w sklepie
wymagane regulacjami zapisy. Dla
kupujacego obecnos¢ ptatnosci on-
line w sklepie to potwierdzenie jego
wiarygodnosci, co jednoczesnie
wplywa na decyzj¢ o zakupach.
Jednak bezpieczeristwo to nie
wszystko. Wazny jest takze komfor-
towy przebieg transakgji. Im krétsza
$ciezka realizowania ptatnosci, tym le-
piej. Stad zauwazalny jest wzrost opta-

cel z wykorzystaniem smartfonéw.
Na pewno spora w tym zastuga co-
raz lepszych interfejséw tych urzadzen
oraz aplikacji bankowych czy BLIK-
-a — dzicki nim plamo§¢ z uzyciem
telefonu staje si¢ coraz wygodniejsza.
Tablety z kolei stanowia marginalng
cze$¢ urzadzenn wykorzystywanych
podczas zakupéw w  e-sklepach
(1,3 proc.). Moze to tez wynikac ze
stabnacej popularnosci tych urzadzen
na rzecz coraz bardziej zaawansowa-
nych smartfonéw zastepujacych i ta-
blet, i komputer.

Pozostaje jeszcze jedna, silna zaleta
platnosci online — s coraz szybsze.
Z jednej strony skracajg sam czas ro-
bienia zakupéw — nie wymagaja wy-
petniania dodatkowych formularzy,
nie otwieraja okienek wymuszajacych
logowanie, co pozwala szybko zakori-
czy¢ transakeje z sukcesem. Z drugiej
strony w kilka minut potwierdzaja
wiascicielowi sklepu wptate, dzigki
czemu motze on zaczaé realizowaé za-
méwienie, co z kolei wptywa na skré-
cenie czasu oczekiwania na paczke,
a w przypadku koniecznosci wypta-
ceniazwrotu ulatwiajg przeprowadze-
nie tej procedury.

Wedtug danych ze sklepéw inter-
netowych Shoper, platnosci on-

line dominuja w kazdej branzy.
Najwickszy udziat jest w sklepach
z kategorii ksigzki i multimedia
(66 proc. transakcji). Wysoka jest
takze w kategoriach delikatesy oraz
akeesoria i upominki (po 65 proc.).
Najwicksza popularno$é¢ platno-
$ci przelewem odnotowana zostala
w sklepach z akcesoriami dziecie-
cymi, za$ wysylki za pobraniem
w sklepach motoryzacyjnych oraz
z kategorii dom i ogréd.

Te réznice podyktowane s m.in.
odmienng wysokoscia marzy skle-
péw dla poszczegdlnego asorty-
mentu. Sprzedawca korzystajacy
z systemu platnosci online musi
podzieli¢ si¢ utamkiem zyskow
z jego operatorem i niektorych to
zniecheca.

Z raportu ze sklepéw interneto-
wych Shoper wynika, ze wéréd
metod platnosci online sukcesyw-
nie wzrasta popularno$¢ ptatnosci
za pomoca systemu BLiK. Udziat
wzrést z 29,3 proc. w styczniu
do 33,3 proc. w czerwcu. Mozna
$mialto sadzi¢, ze kolejne miesiace
przyniosa réwniez kontynuacjg tego
trendu, cho¢by ze wzgledu na zale-
cenia zwigzane z pandemig i upo-
wszechnieniem zakupéw online.

Jak placié Bez gotéwki!
Nowoczesne metody platnosci
maja wickszy wplyw na realizacje
zakupdéw niz moze si¢ to na pierw-
szy rzut oka wydawaé. Wedlug ra-
portu Shoper i SMSAPI wygodne
platnosci to dla ponad 40 proc. ba-
danych konsumentéw jeden z tych
elementéw, ktéry decyduje o zaku-
pach w danym sklepie.
Rozwdj branzy e-commerce zmie-
rza w kierunku coraz wigkszej au-
tomatyzacji proceséw zakupowych.
Rozwiazania technologiczne sa z po-
wodzeniem wykorzystywane na kaz-
dym etapie transakcji. Takze coraz
powszechniejszy dostgp do urzadzert
przeno$nych, a tym samym wicksze
zainteresowanie nowoczesnymi i bez-
piecznymi formami platnosci jest na-
turalng konsekwencja i tak naprawde
standardem w sklepach online.
Zréda:
1. Komunitacja sklepow internetowych. Raport
Shoper i SMSAPI 2020: hitps:/www.shoper.
plistaticlraportylsmsapi_shoper_raport2020.
rif

2. Czym, jak i komu. Raport o metodach
platnosci w sklepach internetowych Shoper
2015-2010: https:/fwww.shoper.plfstatic/ra-
porty/Shoper_Platnosci_2015_2020_Ra-

port.pdf



Oszczedzaj nawet 8%
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Handel powinien postawic na dane

Transformacja cyfrowa w handlu rozpedzita sie na
dobre. Przelomowe byty zwtaszcza ostatnie 2-3 lata,
kiedy branza zdata sobie sprawe z fundamentalnej
roli danych. Duzo méwi sie o cyfryzacji punktu
handlowego, ale rzadko styszymy o transformacji
cyfrowej catego zaplecza dystrybucji, co przeciez jest
podstawa tego, aby towar mégt trafi¢ do klienta.

Macie}' Pleszko

Chief Product Officer,
Sagra Technology

W 2020 r. mieliémy do czynienia
z ogromnymi zaktdceniami w han-
dlu — wahaniami popytu, prze-
rwami w tafdcuchu dostaw, a do
tego pojawily si¢ ograniczenia zwia-
zane z dostgpem do punktéw sprze-
dazy. Wigkszo$¢ detalistéw postawita
na dotarcie do konsumentéw za po-
moca sklepéw internetowych. Cata ta
sytuacja jeszcze bardziej potwierdzita
potrzebe automatyzacji proceséw
i inwestycji w rozwiazania wspiera-
jace handel.

Nowe trendy w handlu

Obserwujemy  ucyfrowienie
w punktach sprzedazy, czego przy-
ktadem sa kasy samoobstugowe, self-
-checkout za pomoca telefonu, nowe
formy ptatnosci, kioski dla klientow,
a takze podobne narzedzia dla sprze-
dawcéw — oczywiscie zintegrowane
z nowoczesnymi systemami dedy-
kowanymi dla punktéw sprzedazy.
Pojawily si¢ inteligentne pétki, sen-
sory, beacony i systemy §ledzenia ru-

chu klientéw czy nawet zarzadzania
kolejkami w sklepach.
Nastapito scalenie kanatéw online
i offline, gdzie jako konsumenci
oczekujemy tych samych doswiad-
czert zaréwno w sklepie fizycznym,
jak 1 internetowym. Zmienila si¢
struktura w kanafach sprzedazy — te-
raz cz¢dciej kupujemy przy uzyciu
urzadzed mobilnych: smartfonéw
i tabletéw. Rozkwitaja tez nowe ka-
naly sprzedazy, tj. social media czy
upowanie z poziomu wyszukiwarki
Google lub przy uzyciu glosu i inte-
ligentnych glosnikéw.

Pandemia przyspieszyla cyfryzacj

COVID-19 i zwiazane z nim glo-
balne problemy spowodowaly przy-
spieszenie proceséw zwigzanych
z cyfryzacja. Obserwujemy rosnace
zainteresowanie projektami cyfro-
wymi — integracja danych i ich gro-
madzeniem, a popyt na analityke
jest o wiele wigkszy niz chociazby
rok temu. Wezesniej, przed pande-
mig, klienci posiadajacy budzety byli
ewentualnie zainteresowani wdroze-
niem, ale to my musieli§my nama-
wia¢ ich do projektéw i pokazywaé
korzyéci z nowych rozwiaza. Dzis
jest odwrotnie, nike nie ma watpli-
wosci, ze z cyfryzacjy trzeba ruszy¢.
2020 r. uzmystowit nam, jak bardzo
dynamiczne bywaja wahania po-
pytu, stad zwickszona potrzeba uzy-
cia modeli sztucznej inteligencji do
ich przewidywania. Skokowe waha-

nia popytu sa dzis jedng z najwick-
szych bolaczek w handlu.

Automatyzacja jako

przewaga konkurencyjna
Pandemia pokazata, ze firmy, ktére
nie dysponowaly odpowiednimi
narzedziami 1T, radzily sobie zde-
cydowanie gorzej z zakléceniami
w taficuchach dostaw czy obostrze-
niami zwiazanymi ze spotkaniami
w formie fizycznej. Firmy korzysta-
jace z naszych rozwiazan integra-
cyjnych caly czas mialy dostgp do
aktualnych informacji dotyczacych
dostepnosci produktdw czy standw
magazynowych z sieci dystrybugji,
a przedstawiciele handlowi niemal
wszystkie swoje zadania, tacznie ze
spotkaniami handlowymi, mogli re-
alizowa¢ zdalnie dzigki potaczeniu
Emigo z platforma komunikacji on-

line, jaka jest Teams.

Jak to wyglada w praktyce? W prze-
plywie towaréw pomigdzy pro-
ducentami a punktami sprzedazy:
sklepami, aptekami, niezwykle
istotne s3 dane dotyczace stanéw
magazynowych czy odsprzedazy. My
staramy si¢ integrowa¢ te dane, aby
méc pobieraé automatycznie fak-
tyczne informacje o stanach magazy-
nowych i tzw. dostepnosci produkeu.
W efekcie umozliwiamy zabezpie-
czenie produktu — gdyby zabra-
kfo go w danym magazynie, mamy
wskazanie, gdzie w danym regio-
nie moze by¢ jeszcze zapas. Wredy
stan w magazynie gléwnym jest po-
wickszany o zapas z magazynéw po-
mocniczych, co tworzy dostgpnos¢.
Wiedza o tym, jaka jest rzeczywista
dostepnos¢ produkeu u danego dys-
trybutora, jest dzi§ bardzo wazna,
pozwala podejmowa¢ odpowiednie
decyzje i rozwija¢ biznes.
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Patrzac oczami producenta, kluczowa
jest wiedza o prawdziwych, rzeczy-
wistych stanach w poszczegdlnych
magazynach. Ma on wtedy mozli-
wos¢ Sledzenia, na ile jeszcze dni pro-
duktu pozostato, zeby uniknaé tzw.
out-of-stockéw.

Dane, dane i ich integracja
Automatyzacja, ktora si¢ zajmujemy,
obejmuje proces od przestania zamé-
wienia do dystrybutora po finalng
sprzedaz przez dystrybutora. Zamé-
wienie zbierane jest przez przedsta-
wiciela w danym punkcie sprzedazy
detalicznej za pomoca aplikacji mo-
bilnej Emigo i elektronicznie trafia do
systemu dystrybutora. Dystrybutorzy
maja swoje systemy sprzedazowo-ma-
gazynowe, ktére operuja na zupelnie
innych identyfikatorach klientéw
i produktéw. To powoduje potrzebg
taczenia danych (tzw. parowania), in-
tegrowania ich ,w locie”, czyli po-
taczenia identyfikatora po stronie
producenta i identyfikatora po stro-
nie kazdego hurtownika z osobna.
Potrzebna jest cata platforma, keéra
nie tylko zadba o thumaczenia danych
miedzy systemami, ale takze o moni-
torowanie catego procesu tacznie z re-
agowaniem na bledy w komunikagji.
Pamigtajmy, ze cyfryzacja w handlu
nie oznacza tylko cyfryzacji ostat-
niego etapu, czyli zakupu produktu
w sklepie czy e-sklepie za pomocg
nowoczesnych rozwiazad. Dzi§ ocze-
kiwania w e-commerce sa niemal ta-
kie same, jak w sklepie tradycyjnym.
Aby klient mégt wybiera¢ produkty
z szerokiej oferty i otrzymaé zakupy
jak najszybciej, caly tadicuch dostaw
powinien by¢ maksymalnie zauto-
matyzowany. Do tego potrzebujemy
i odpowiednich danych, i miejsca do
ich integracji.

5 zasad bezpiecznych zakupow w sieci

Nieuwazne zakupK w sieci mogaq stanowic zagrozenie dla

wrazliwych danyc

osobowych oraz pieniedzy na koncie

bankowym. Cyberprzestepcy czesto podszywaja si%pod
firmy kurierskie. Straszac zawieszeniem dostawy lu
opoznieniami zachecaja do klikniecia w link i $ledzenia
~paczki”. Rozsylaja tez faktury za,zakupy” zawierajace
ztosliwy kod i wytudzaja dane przez fatszywe aplikacje
bankowe czy serwisy z ptatnosciami. Niemal kazdy z nas
w ostatnich dniach spodziewat sie przesyiki, a to sprawia,
ze tracimy czujnos¢ i stajemy sie fatwym celem.

Lukasz Formas

kierownik zespotu inzynieréw,
Sophos

Podczas robienia e-zakupéw
warto pamietac o 5 zasadach:
1. Uwaga na linki i falszywe maile

Nie nalezy klika¢ niczego ,na

wszelki wypadek”, zwlaszcza w
wiadomosciach, o ktére nie pro-
silismy. Czujno$¢ powinny wzbu-
dzi¢ przede wszystkim prosby o
podanie danych logowania czy
zmiany hasta, ale tez bledy jezy-
kowe w tresci, zastgpowanie liter
cyframi w adresach stron inter-
netowych oraz podwdjne rozsze-
rzenia zalacznikéw (np. exe.pdf).
Aby bezpiecznie sprawdzi¢ status
przesytki lub transakdji, lepiej sa-
modzielnie przejs¢ do wihasciwej
strony internetowej i recznie wpro-
wadzi¢ na niej dostarczony przez
ustugodawce numer identyfika-

cyjny. Dotyczy to réwniez linkéw
przesytanych przez SMS-y oraz
komunikatory.

2. Sprawdzanie adresu URL
Zielona ktédka i ,HTTPS” na po-
czatku adresu znacza, ze strona po-
siada certyfikat bezpieczeristwa,
jednak obecnie korzysta z niego
réwniez wielu przestgpcéw. Dlatego
trzeba doktadnie sprawdzi¢ caly ad-
res strony, najlepiej na ekranie kom-
putera. Pasek jest tam duzo lepiej
widoczny niz w telefonie, na kté-
rym fatwo przeoczy¢ literéwki. To
wazne, poniewaz oszusci — liczac
na ,zfapanie” nieuwaznych — reje-
struja domeny niemal identyczne
jak prawdziwe sklepy (np. zmienia-
jac jedna litere).

3. Aplikacje tylko ze
sprawdzonych Zrédet

Ztosliwe oprogramowanie umotzli-
wia przestgpcom pobieranie wrazli-
wych danych z urzadzenia, a nawet
jego catkowite unieruchomienie w

celu zazadania okupu za odbloko-
wanie. Czasami cyberprzestgpcy wy-
$wietlaja specjalng nakladke udajac
oficjalng aplikacje bankowa i prze-
chwytujaca dane logowania do konta.
Dlatego zawsze nalezy sprawdzaé, czy
strona internetowa banku rzeczywi-
Scie prowadzi do aplikacji, kt6ra uzyt-
kownik ma zamiar pobra¢. Czujno$¢
powinny wzbudzi¢ tez prosby o wpi-
sanie pelnych danych logowania za-
miast numeru PIN.

4. Silne hasta i aktualizacje

Gdy cyberprzestgpey zdobeda dane
logowania do jednego konta, natych-
miast wyprobowuja je na innych, na-
lezacych do tego samego uzytkownika
— dlatego nie nalezy uzywac tego sa-
mego hasta w kilku serwisach. W ge-
nerowaniu i zapamietywaniu silnych
kluczy pomoze menedzer haset. R6w-
nie wazne jest aktualizowanie wszyst-
kich systeméw oraz aplikadji, takze na
telefonach. Pomaga to fata¢ luki w za-
bezpieczeniach, ktére moga wykorzy-

stywac przestepcy.

5. Oprogramowanie ochronne

Uzytkownicy czgsto zaktadaja, ze an-
tywirus jest niezbedny wylacznie na
komputerze, jednak warto korzysta¢
z pakietéw przeznaczonych takze dla
urzadzet mobilnych. Bezpieczeni-
stwo bankowosci zapewnig m.in.
programy ochrony Internetu z funk-
cja bezpiecznej przegladarki, kedra
uniemozliwia nawigzanie pofaczenia
zinnymi witrynami w czasie przepro-
wadzania transakcji bankowych.

Pamigtajmy, aby nigdy nie wysyla¢
mailem danych karty kredytowej,
nawet jesli prosi o to sprawdzony
sprzedawca. Taka wiadomo$¢ tatwo
moze zostaé przechwycona przez cy-
berprzestgpcdw. Warto tez pamigtaé
o regularnym wykonywaniu kopii
zapasowych na wszystkich urzadze-
niach. Dzigki temu nawet jesli pliki
zostang skradzione czy zabloko-
wane, nadal bedziemy mogli z nich
korzysta¢. Jesli juz padniemy ofiara
przestgpey, nie panikujmy, ale jak
najszybciej zglo$my sprawe w swoim
banku oraz zmiefimy hasto do konta.
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Branza kurierska odpowiada na rewolucje
W biznesie e-commerce

Branza przesytek kurierskich KEP rozwija sie w Polsce bardzo
dynamicznie. Wedtug prognoz, w tym roku urosnie pomiedzy 15-17 proc.
O ile segment B2C zalicza rekordowe wzrosty, o tyle dla B2B byt to

ciezki rok. Przyczyna jest zatrzymanie niektorych sektoréw gospodarki
wskutek pandemii. Zgodnie z rynkowymi analizami, juz w 2023 r.
wolumen, jaki obstuza firmy kurierskie, bedzie dwukrotnie wyzszy niz

ten notowany w 2017 r.

Anna Kania-Okienczyc

dyrektor ds. marketingu i sprzedazy
detalicznej, DHL Parcel Polska

Rewolucja, ktérg obserwujemy, jest efek-
tem przeniesienia do Internetu wielu
elementéw codziennego zycia, w tym
rowniez zakupéw. Wedtug raportu Ge-
miusa, obecnie az 60 proc. internautow
w Polsce robi zakupy w sklepach inter-
netowych obecnych na rodzimym rynku,
a az 25 proc. korzysta z tych funkcjonuja-
cych na rynkach miedzynarodowych. Roz-
wéj handlu transgranicznego to réwniez
czynnik, ktory ma istotny wptyw na wzro-
sty, notowane w wolumenach przesytek
miedzynarodowych, siegajace az 40 proc.

Rewolucja e-commerce nabierze tempa
Wedtug danych GUS obecnie tylko 13 proc.
firm w Polsce, ktdre zatrudniaja powyzej
10 0s6b, prowadzi sprzedaz online. Jedy-
nie 30 proc. z nich dziata na rynkach mie-
dzynarodowych. Mimo pandemii udziat
e-commerce w cafej sprzedazy jest nadal
dwukrotnie nizszy niz w krajach zachod-
nich.To wszystko stwarza szerokie perspek-
tywy rozwoju dla polskich przedsiebiorcow
i pozwala prognozowac wysokie wzrosty.
DHL Parcel to ekspert w obstudze dyna-
micznie zmieniajacego sie rynku e-com-
merce w Polsce i w Europie. Jestesmy
elastycznym partnerem dla klientéw spe-
cjalizujacych sie w réznych kategoriach
produktowych, ale takze kompetent-
nym doradcg dla tych, ktérzy w zwiazku
z obecng sytuacjg postanowili przenies¢
swdj biznes w sfere online.

Odpowiedz na potrzeby
dynamicznego rynku e-commerce

Aby obstuzy¢ szybko rosnace liczby prze-
sytek, ale rowniez zarzadzac ich nieregu-
larnoscig i nieprzewidywalnoscia, duze

Znaczenie ma automatyzacja procesow
i digitalizacja przeptywu danych. Istotna
jest takze modernizacja infrastruktury ma-
gazynowej i dostosowanie wykorzystywa-
nego sprzetu do potrzeb procesowych.
Niezbednym rozwiagzaniem, ktére coraz
czesciej znajduje zastosowanie w prak-
tyce, jest integracja systemow operatorow
logistycznych z platformami klientéw, by
w jeszcze wiekszym stopniu usprawnié ob-
stuge w catym faricuchu dostaw.

Kluczowe znaczenie dla rynku e-com-
merce ma bardzo dynamiczny rozwdj al-
ternatywnych form doreczenia, w tym
przede wszystkim punktéw odbioru. To
trend, ktoéry bardzo mocno wptywa na
branze. Kazdy z gtéwnych graczy stara sie
sprosta¢ wyzwaniu dostosowania do zmie-
niajacych sie potrzeb odbiorcéw. Istotna
dla nich jest informacja o czasie dostawy,
mozliwos¢ samodzielnego zarzadzania
dostawg, dopasowanie miejsca dorecze-
nia do ich indywidualnych preferencji,
a takze przedstawienie alternatyw i mozli-
wos¢ odbioru w pobliskiej lokalizacji. Stad
spektakularny rozwdj obstugi klientow
w tak zwanych punktach obstugi przesy-
tek. Obecnie nasza sie¢ punktéw liczy so-
bie juz 10 tys. POP. Rozwijamy réwniez sie¢
automatow paczkowych. Istotne jest mak-
symalne skoncentrowanie na odbiorcy,
tworzenie rozwigzan ,szytych na miare”
oraz wielokanatowa komunikacja z klien-
tem na kazdym etapie dostawy. Coraz
wiecej konsumentéw korzysta takze z in-
tuicyjnego serwisu DHL Dla Ciebie, dzieki
ktéremu moga nadac paczke w mniej niz
trzy minuty, do odbiorcy w Polsce czy Eu-
ropie, w atrakcyjnych cenach. Rewolucja
cyfrowa, ktérazmodyfikowata zachowania
konsumentéw oraz wyzwanie, jakim dla
operatoréw KEP jest ostatnia mila, beda
stymulowaty dalszy rozwoj sieci punktéw.

Przelomowy rok 2020

Kiedy pod koniec ubiegtego roku ogto-
silismy w DHL nowa, diugoterminowa
strategie, prognozowalismy, ze rok 2020
bedzie dla nas rokiem digitalizacji i auto-
matyzacji, a strategiczne projekty w DHL
Parcel beda skoncentrowane wifasnie na
tych obszarach. Nie moglismy przewi-
dzie¢, jak szybko nasza strategia okaze sie
precyzyjng odpowiedzig na wyzwania,
jakie przyniosta pandemia. Przed nami
kolejne etapy digitalizacji proceséw, dal-
sze usprawnienia operacyjne, dalszy roz-
woj sieci POP i innowacyjne rozwigzania,
jakie przygotowalismy dla klientéw. Cata
branza logistyczna to obszar biznesu,
w ktérym bardzo istotng role odgrywaja
innowacje. Dzieki zastosowaniu najnowo-
czesniejszych technologii mozemy auto-
matyzowac wiele elementéw procesu, co
wplywa na zwiekszenie naszej efektywno-
4ci i jakos¢ serwisu. Dzisiaj mamy dostep
do niezwyklych technologii, jakie oferuje

$wiat, a automatyzacja i digitalizacja wy-
znaczaja kierunek rozwoju wiekszosci ob-
szarow funkcjonowania naszej firmy.

E-commerce w dobie pandemii

Sytuacja, z jakag mamy do czynienia,
wymaga nieszablonowego myslenia,
nowych pomystéw, zrewidowania dotych-
czasowych modeli prowadzonej dziatal-
nosci. Niewatpliwie jednym z kluczowych
kierunkow, w ktérym podazaja rynkowe
zmiany, jest dynamiczny rozwdj sektora
e-commerce, ktéry moze w istotny spo-
sob wptyna¢ na wzrost wolumenu firm
kurierskich. Zatem z pewnoscia najwiek-
szym beneficjentem rewolucji e-com-
merce, zwigzanej z obecna sytuacjg sa
przedsiebiorcy, ktérzy z sukcesem prowa-
dza sprzedaz wtasnie w tym kanale, ofe-
rujac asortyment z kategorii, jakie cieszg
sie teraz najwiekszym zainteresowaniem.

Wybér partnera do obstugi
logistycznej e-biznesu

Na polskim rynku mozna wyréznic kilka
kluczowych firm kurierskich, ktére $wiad-
cza ustugi m.in. dla sektora e-commerce.
Firma kurierska odpowiada w znacz-
nym stopniu za budowanie wizerunku
e-sklepu, dlatego tez podejmujac decyzje
nie nalezy kierowac sie wylgcznie najniz-
szg ceng. Zwrdé¢my uwage na czas reali-
zacji zamoéwienia i szybko$¢ doreczania
przesytki. Firma logistyczna powinna by¢
solidna, uczciwa, sprawnie realizowac wy-
sytki towaréw i doreczac przesytki w wy-
znaczonym terminie.

Pamietajmy, ze to wtasnie kurier bedzie
miat bezposredni kontakt z klientami, kté-
rzy w gtdwnej mierze postrzegajg nasz
sklep przez pryzmat firmy, ktéra dore-
czyha im paczke. Dlatego warto korzystac
z najlepszych dostepnych rozwiazan lo-
gistycznych. Szeroka game mozliwosci
oferuje DHL Parcel. Wiekszos¢ firm kurier-
skich dostarcza paczki w ciagu dwoch dni
roboczych. DHL Parcel ma w swojej ofer-
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Rewolucja
cyfrowa, ktora
zmodyfikowala
zachowania
konsumentow oraz
wyzwanie, jakim
dla operatorow KEP
jest ostatnia mila,
beda stymulowaly
dalszy rozwoj sieci
punktow.

cie ustuge Premium, czyli gwarancje do-
stawy nastepnego dnia. Zwr6¢my uwage
na ten aspekt, poniewaz taka ustuga po-
zwoli wyrdzniac sie na tle innych sklepow
internetowych, jesli chodzi o wysoka ja-
kos¢ i krotki czas dostawy.

Przy procesie decyzyjnym w wyborze
firmy kurierskiej nalezy zwroci¢ uwage
na kilka waznych punktéw, ktére po-
winny znacznie utatwi¢ nam wyboér naj-
lepszego dostawcy ustug logistycznych.
Wsréd najwazniejszych sa takie aspekty
jak: mozliwo$¢ nadania réznych przesytek
(od kopert po palety) na rézne kierunki
(w Polsce i poza jej granicami) ze zbiorem
w jednym miejscu, czas realizacji dostawy,
kafeteria narzedzi do sledzenia przesytek
i komunikacji z odbiorca, liczba préb do-
reczenia, system zwrotéw, dodatkowe
ustugi, dostosowane do indywidualnych
potrzeb, czy dostawy do punktéw odbioru,
ktére cieszg sie coraz wiekszg popularno-
$cig wérod klientéw, a dodatkowo pozwa-
lajg nam na wiekszg dbatos¢ o srodowisko
naturalne dzieki ograniczeniu transportu
i tym samym redukgji emisji CO,.

Odpowiedzialni z natury

W sferze dbatosci o $rodowisko naturalne
mamy $cisle okreslony cel — zeroemisyj-
nos¢ do 2050 r. W kontekscie transportu
dbamy o wprowadzanie nowoczesnej,
przyjaznej srodowisku ekofloty ztozonej
z samochodow i rowerdw elektrycznych.
Na kurierskich elektrykach widnieje napis
+odpowiedzialni z natury”. To hasto swiet-
nie oddaje nasze podejscie nie tylko do
ekologistyki, ale takze do og6tu dziatan
spotecznych. W DHL dziatania CSR sg trak-
towane strategicznie i nastawione na osia-
ganie bardzo konkretnych wynikow.
Dbamy réwniez o ograniczenie zuzycia
energii w naszych obiektach poprzez za-
pewnienie odpowiedniego standardu
energetycznego budynkéw oraz wyko-
rzystanie odnawialnych Zrodet energii.
Kolejne lokalizacje naszej firmy zyskuja
farmy fotowoltaiczne, czy rozwiaza-
nia umozliwiajace wykorzystanie wody
zopaddw na potrzeby naszych obiektow.
Posiadamy réwniez wtasna pasieke miej-
ska, zlokalizowana przy gtéwnej siedzibie
naszej firmy. Projekt Paczule wspiera za-
chowanie bioréznorodnosci i budowanie
Swiadomosci proekologicznej.
Wspieramy takze najbardziej potrzebuja-
cych.Tylko w trakcie pandemii, w ramach
akcji CSR, dostarczylismy tacznie ponad
40 tys. maseczek i przytbic do ponad
150 szpitali i placowek medyczno-opie-
kunczych. Zorganizowalismy transport
komponentéw medycznych potrzeb-
nych do wykonania testéw na korona-
wirusa. Wspolnie z firmg OneDayMore
dostarczylismy tone produktéw $niada-
niowych dla personelu medycznego mie-
rzacego sie z pandemia. Podjelismy takze
wspdtprace z Uniwersytetem Jagiellon-
skim w ramach aukgji #UJDlaSzpitala.
Zebrane srodki przekazano na wsparcie
dla Szpitala Uniwersyteckiego w Krako-
wie. A przed nami Swieta, czas, w ktérym
pomoc potrzebujacym ma wyjatkowe
znaczenie i kiedy jestesmy, podobnie jak
w biznesie, rowniez zawsze na czas.
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Czy w sieci jest miejsce dla wszystkich, czyli o branzach, ktore zyskaty najwiece;

Pandemia COVID-19 oraz wprowadzne w zwigzku z tym obostrzenia
spoteczno-gospodarcze wywotaty prawdziwa rewolucje w zwyczajach
zakupowych Polakow. Koronawirus dostownie zdewastowat szereg
branz, jednak e-commerce nalezy do tych segmentéw gospodarki,
ktory ewidentnie zyskat. Rynek handlu online jeszcze przed wybuchem
pandemii rozwijat sie w tempie 18 proc. rocznie a wedtug raportu

PMR w pierwszej potowie tego roku, wzrost rynku wyniost rekordowe
26 proc. i jest to najwyzszy wynik od kilkunastu lat. Trzeba jednak
pamietad, ze wzrost nie dotyczy wszystkich segmentow e-sprzedazy

w réownym stopniu.

S 3
Jarostaw Jasinski

wiasciciel, SuperNova Interactive

Nowe trendy zakupowe

Najnowsze trendy sa nieubtagalne — Polacy
dostownie rzucili si¢ do kupowania w sieci.
Mamy do czynienia z zapowiadang drugg fala
pandemi, ktéra przyniosta maty lockdown
oraz spofeczng izolacje. Handel elektroniczny
zn6w jest na fali wnoszacej a na rynku btyska-
wicznie pojawiaja si¢ kolejne sklepy interne-
towe i biznesy oparte o produkty, keére klienci
moga kupi¢ online. Rynek jest jednak bezli-
tosny, jesli firmy z branzy handlowej szybko
nie przestawia si¢ na obstugg klienta interne-
towego, moga wypas¢ z gry o duze pieniadze.
Najwi¢kszym motorem napedowym e-han-
dlu jest pandemia skutkujaca ograniczaniem
tradycyjnej sprzedazy i zmianami strategii
sieci handlowych. Jednoczesnie to, co wy-
darzylo si¢ w tym roku, doprowadzito do
znacznego nasilenia si¢ trendéw przenoszenia
zakupéw do sieci, ktore jest obserwowane od
lat. Badania wskazuja, ze nowe nawyki kon-
sumentéw zostang z nami na diuzej i beda
mialy znaczny wplyw na kierunki rozwoju
sprzedazy poszczeg6lnych débr. Zmiana
zwyczajow zakupowych ksztattuje ostatecz-
nie dynamike wzrostéw finansowych dla
konkretnych podmiotéw gospodarczych, jak
i samych handlowcéow.

Strony e-commerce notujg systematyczny
wzrost wyswietleh w wyszukiwarkach osiaga-
jacy ponad 20 proc., co dodatkowo potwierdza
fake, ze Polacy kupujg w internecie duzo chet-
niej i czesciej. W poczatkowej fazie pandemii
wstrzymywano sie z zakupami, ale gdy minat
pierwszy szok sprzedaz w sieci zdecydowanie
przybrata na sile. Czas najwigkszych obostrzeri
unaocznit klientom wygode i bezpieczeristwo
zwiazane z zakupami online, a przedsigbior-
com pokazat jak wazny jest ten kanat sprzedazy,
keéry nagle zaczat wymaga¢ natychmiastowego
rozwoju. Dynamiczna zmiana preferencji za-
kupowych spowodowata, ze to whasnie sklepy
dziatajace w oparciu o nowoczesny kanat e-com-
merce zanotowaly najwicksze wzrosty sprzedazy.
Jednoczesnie handel tradycyjny zostat wrecz
zmuszony do natychmiastowego rozwoju seg-
mentu online a wielokanatowo$¢ sprzedazy (tzw.
omnichannel) stata si¢ jedna z najbardziej istot-
nych cech handlu.

Pandemiczne zakupy — dynamiczne wzrosty
Przyjrzyjmy si¢ segmantom rynku e-com-
merce, ktory zyskal najwigcej na pandemii ko-
ronawirusa, bowiem dynamika zmian byta
bardzo rézna. Wedtug raportu PMR najwigk-
szy wzrost popularnosci zanotowaly produkey
higieny osobistej, srodki odkazajace, reka-
wiczki i oczywiscie maseczki. Ogdlnie kon-
sumenci wykazali olbrzymie zainteresowanie
sklepami z segmentu ,.zdrowie i uroda”. Sprze-
daz niektorych produkeéw np. mydta potrafita
wzrosnac nawet 24 razy.

Potwierdzaja to wyniki badand firmy Stac-
kline analizujacej powirusowe zakupy na tere-
nie USA, gdzie najwicksza sprzedaz zanotowaly
rekawiczki jednorazowe, maszyny do samo-

dzielnego wypicku chleba, lekarstwa na przezie-

bienie, zupy, ryze i kasze, akcesoria do treningu
w domu, mleko, $mietana i rodki do mycia na-
czyn. Jest to dopiero dziesiatka z zestawienia stu
produktéw, kedrych popularnos¢ w czasie pan-
demii wzrosta, nicktérych nawet o 600 proc.
Jesli chodzi za$ o kategorie sklepow osiagajace
rekordowe wartosci sprzedazy sa to oczywiscie
apteki internetowe i drogerie oraz kolejno sklepy
(lokalni producenci) z artykutami spozywczymi
i produktami FMCG.

Kolejna kategoria zyskujaca na pandemi wiaze
si¢ ze zwigkszong iloscia wolnego czasu jakim
dysponuja aktualnie Polacy. Kwarantanna spra-
wita, ze diametralnie zmienit si¢ sposdb jego
spedzania, co przefozylo si¢ na wzrost zaintere-
sowania produktami z segmentu ,,dom i ogréd”.
Nagle wzrosto zapotrzebowanie na artykuly wy-
posazenia wnetrz, narzedzia i akcesoria do domu
oraz na balkon. Duzym powodzeniem ciesza si¢
produkty potrzebne do remontu, bowiem wiele
0s6b znalazto wreszcie czas, aby wykonad zale-
gle naprawy i odnowienia. Z wolnym czasem
jest takze zwiazany zwigkszony popyt na RTV,
AGD i sprzet elektroniczny stuzacy domowe;
rozrywee. Sprzedaz konsol do gier zanotowata
5-krotny wzrost, najbardziej popularne byly
platformy Nintendo, Sony PlayStation, Xbox
oraz Pegasus. Wraz z konsolami wielu Polakéw
kupowalo takze gry komputerowe, ktdre ciesza
si¢ szybko rosnacym zainteresowaniem, takze za
sprawa zblizajacej si¢ premiery gry Cyberpunk
2077 przygotowywanej od wielu lat przez CD
Projekt. Ciekawym przyktadem elektroniki no-
tujacym 27-krotny wzrost sprzedazy sa kamery
interenetowe, ktdre staja si¢ niezbedne do wy-
konywania pracy zdalnej oraz nauki.

Sektory gospodarki na minusie

Warto zwréci¢ uwagg na fake, ze pandemia nie
uderzyta w calg gospodarke réwno i nie kazdy
segment rynku e-commerce rést w tak dyna-
miczny sposéb. Niektére branze zdecydowa-
nie mocniej odczuwajg skutki spadku popytu
naich produkty i ustugi. Badania pokazuja, ze az
90 proc. firm z branzy gastronomicznej i even-
towej odnotowalo spadek obrotéw i wickszos¢
z nich zostala zmuszona do znacznej redukgji
etatéw. Branze, kt6re pozostaja na minusie naj-
bardziej odczuly skutki ograniczen prawnych
zwiazanym z rozprzestrzenianiem si¢ pandemii.

Sektor spotkad, turystyki, imprez sporto-
wych, rozrywkowych i wydarzen biznesowych
to obecnie ok. 12 proc. polskiego PKB, a sam
sektor eventowy zatrudnia aktualnie ok. 220
tys. 0s6b. Przedsi¢biorcy, ktdrzy najbardziej
ucierpieli nie maja ztudzen, wielu wskazuje, ze
firmy cofnely si¢ w rozwoju o kilka lat a naj-
blizsze miesiace zadecyduja o ich przetrwaniu.
Eventy zanotowaly spadek zainteresowania
0 46 proc., a branza turystyczna o 26 proc.,
odbilo si¢ to oczywiscie na sprzedazy zwiaza-
nych z nimi produktéw tj. walizki (-77 proc.),
teczki, aparaty, bilety lotnicze, stroje kapielowe,
czy torby na sitownie.

Kolejnymi ofiarami pandemii stala si¢ réw-
niez branza motoryzacyjna oraz firmy $wiad-
czace ustugi ochroniarskie i sprzatajace. Do
tej grupy nalezy takze produkcja odziezy, tek-
styliéw i wyrobéw ze skéry, akcesoria $lubne,
czy fabryki maszyn i urzadzen — s to branze,
ktére najmocniej tng zatrudnienie. Potwier-
dzaja to dane GUS, w ktérych liczba pracuja-
cych w tych sektorach gospodardki spadta az
0 4-9 proc. w poréwnaniu do ubieglego roku.
Na minusie pozostaja wszystkie sektory, ktére
nadal podlegajg ograniczeniom prawnym i to
one maja ujemng dynamike sprzedazy w sto-
sunku do stanu sprzed pandemii.

Koronawirus redefiniuje biznesy

Polski sektor e-commerce jest dzis na takim sta-
dium rozwoju, jak handel tradycyjny w latach
90. XX wieku — tysiace firm szukaja najlepszej
okazji na wznoszacej si¢ fali e-sprzedazy. Pro-
gnozy wskazuja, ze w najblizszych latach rynek
handlu elektronicznego bedzie w dalszym ciagu
16st znacznie szybciej niz tradycyjna sprzedaz de-
taliczna. Najlepszym polem do rozwoju beda te
branze, w ktérych penetracja e-handlu jest aktu-
alnie niska, czyli np. sprzedaz lekéw i zywnosci.
Waznym czynnikiem wplywajacym na po-
prawe konkurencyjnosci beda inwestycje
w innowagje technologiczne oraz umiejetnosé
szybkiego reagowania na zmieniajace si¢ oto-
czenie rynkowe i preferencje zakupowe klien-
tow. Przedsicbiorstwa, keére nie zmarnowaly
ostatniego pétrocza i dokonaly rzeczywistej
transformacji cyfrowej, nie tylko poradza sobie
ze skutkami pandemii, ale maja szanse wejs¢ na
droge dynamicznego rozwoju.

Pandemia koronawirusa przyspieszyta cyfrowg transformacje

Pawel Biarda

cztonek zarzadu ds. sprzedazy
i rozwoju biznesu, Nexera

Pandemia koronawirusa znaczaco przyspieszyla
cyfrows transformacje w wielu obszarach oraz
rozwineta niektére segmenty gospodarki, w tym
réwniez e-commerce. Z uwagi na wzajemne
bezpieczeristwo, a takze rzadowe obostrzenia,
wickszo$¢ spraw zycia codziennego, w tym takze
zakupy, przenieslismy do sieci.

Badanie, ktére przeprowadziliémy na przeto-
mie marca i kwietnia 2020 r., pt. ,#RegionyNE-
XERY2020” pokazato, ze 93 proc. mieszkaricow
robi zakupy online. W poréwnaniu do zeszlo-
rocznej edycji tego samego raportu, jest to
do$¢ znaczacy wzrost — o 21 p.p. Co drugi an-
kietowany (52 proc.) deklaruje takze, ze regu-
larnie korzysta z e-sklepéw, przynajmniej raz
na dwa tygodnie, przy czym S$rednia war-
t0$¢ koszyka 36 proc. ankietowanych wynosi
do 100 zt.

Nawyki, ktére zostana

z nami na dluzej

W ostatnim czasie zakupy online byly bez-
pieczng i wygodna alternatywa dla stacjo-
narnych sklepéw, a na przestrzeni ostatnich
tygodni staly si¢ tez jedyna mozliwoscia
zaopatrzenia si¢ w niektére produkey. E-
-handel zjednal sobie wielu zwolenni-
kéw, ktdrzy wezesniej nie mieli okazji lub
nie chcieli wyprébowaé tego typu rozwia-
zaf. Mozemy spodziewac si¢, ze pewne na-
wyki zdobyte podczas pandemii pozostang
z nami na duzej, co oznacza, ze grono mi-
tosnikéw zakupéw przez Internet bedzie
si¢ powickszad.

Pandemia znaczaco wplyngta nie tylko na ak-
tywno$¢ w sklepach internetowych, ale takze
na nawyki zakupowe konsumentéw. Zgod-
nie z wynikami raportu PRM, w 2020 r. seg-
ment spozywczy wzro$nie o ponad 40 proc.
t/t. Z kolei dane Tpay wskazuja, ze liczba
transakgji online w kategorii zakupéw spo-
zywezych odnotowata w czasie lockdownu
128-procentowy wzrost.

Na home office

Ostatnie miesiace szerokim echem odbity
si¢ takze na innych branzach. Masowa praca
zdalna i przeniesienie stuzbowych obowiazkéw
do domu sprawily, ze Polacy szybko zaczeli urza-
dza¢ swoje domowe stanowiska pracy. W pierw-
szym tygodniu po ogloszeniu pandemii w Polsce
warto$¢ sprzedazy artykuléw z kategorii ,,meble
biurowe” na Allegro wzrosta o 30 proc. — po-
kazuje raport DEVA i easyCommerce. Ostat-
nie miesiace to takze prawdziwy boom na
ustugi dostawcze. Rekordowe wzrosty zanoto-
wata chociazby aplikacja Glovo, ktdra dostarcza
jedzenie, leki i zakupy. Liczba transakcji wzrosta
0122 proc., a ich warto$¢ o 142 proc.
Pandemia koronawirusa spowodowata znaczacy
wzrost zainteresowania transakcjami interneto-
wymi réwniez wréd oséb, ktére do tej pory
byly mniej obeznane z cyfrowym swiecie. Z ba-
dania przeprowadzonego dla Elavon przez Ipsos
Mori wynika, 7e wéréd oséb starszych (55-60
lat) 32 proc. senioréw przyznato, ze zwickszyli
swoje wydatki w sieci od momentu wprowadze-
nia lockdownu.

Nowe wyzwania

Nie da si¢ ukry¢é, ze wzmozona aktywnos¢
konsumentéw w Internecie narzuca na przed-
sicbiorcow nowe wyzwania. Wielu z nich
w obawie przed utrata klientéw decyduje si¢ na
przeniesienie biznesu do $wiata online. W tej
sytuacji jednym z najwazniejszych czynnikéw
umozliwiajacych dziatalnos¢ w sieci jest dostep
do szybkiego i stabilnego internetu. Raport
#RegionyNEXERY” pokazuje, ze predkosé
tacza to dla przedsicbiorcéw najwazniejsze kry-
terium wyboru dostawcy Internetu. Wskazuje
na to blisko potowa respondentéw (47 proc.).
4 na 10 pracodawcéw (39 proc.) uwaza, ze
podniesienie predkosci Internetu wplynetoby
pozytywnie na podniesienie dochodéw i roz-
woj firmy. Pandemia znaczaco przyspieszyta cy-
frows transformacjg, dlatego to dobry moment
dla firm, aby wzmocni¢ swojg pozycje i przy-
ciagna¢ nowych klientéw przenoszac swoje
dziatania do sieci. Przedsiebiorstwa, ktére do-
stosuja si¢ do nowych realiéw zakupowych,
beda w stanie zwickszy¢ swoja konkurencyj-
no$¢ na rynku.



