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Wykorzystanie danych w branzy e-commerce

Rozwadj analityki i wykorzystania danych to najczesciej
wskazywany priorytet marketingowy wg badania
Forrester ,The Future of Analytics”. 6 na 10 os6b
wymienia go wsrdd pieciu najwazniejszych celéw na
najblizsze 12 miesiecy. Rbwnocze$nie mniej niz potowa
e-sprzedawcow korzysta z narzedzi, ktore dajg im
petny wglad w dane pochodzace z r6znych platform.
Oczekiwania klientéow kupujacych online systematycznie
rosna. Zaawansowana analityka pozwala poprawic

ich doswiadczenia zakupowe, a nawet przewidywac
zachowania i decyzje podejmowane w e-sklepie.

Matthiéu Bondu

Country Manager na Polske,
PrestaShop

Data driven e-commerce

Analiza danych pozwala sprzedaw-
com uzyska¢ szczegStowy obraz za-
chowan konsumentéw. Pomaga
to dostosowywaé dziatania marke-
tingowe i personalizowaé oferte.

Wskazniki efektywnosci marketin-

gowej (ruch na stronie/unikalni od-
wiedzajacy, czas trwania wizyty,
wspdtezynnik odrzucert) pozwalaja
sprawdzi¢, jak dalece sklep jest wi-
doczny w sieci. Do pomiaru wyzej
wymienionych znacznikéw wyko-
rzystywane s specjalne narzedzia, np.
Google Analytics. Wskazniki efek-
tywnosci sprzedazy (wspdtczynnik
konwersji, $redni koszyk, wskaznik
porzucania, zwrot z inwestycji) umoz-
liwiaja pomiar wydajnosci modelu
biznesowego. Systematycznie wzra-
sta réwniez popularnos¢ wskaznikéw
pozwalajacych analizowac Sciezke za-
kupowa. Biorac pod uwage poziom
konkurencji na rynku e-commerce,
coraz wazniejsza staje si¢ lojalnos¢
klientéw. Aby ja zyska¢, sprzedawcy

musza poznaé i zrozumie¢ zachowa-
nia konsumentéw. Analiza czestotli-
wosci zakupdw, czasu miedzy nimi,
konwersji wiadomosci e-mail czy za-
dowolenia klienta to wskazniki coraz
czesciej uzywane przez $wiadomych
sprzedawcow. W pandemii zakupy
online dla wielu oséb staly si¢ ko-
niecznoscia. Dzisiaj e-sklepy, aby si¢
rozwijaé, musza zapewnia¢ do$wiad-
czenie zakupowe, ktére jest przy-
jemne i zachgea do powrotu.

Dane, wraz z mechanizmami sztucz-
nej inteligendji, pozwalaja przewidy-
wac zachowania klientéw. To wlasnie
analiza predykcyjna umozliwita suk-
ces firmom takim jak np. Netflix.
Dzigki opracowanemu na podsta-
wie danych systemowi rekomendacji
firma od lat notuje wysoki wskaznik
utrzymania klientéw.

Czy polscy e-sprzedawcy
rozumieja potrzeby klientéw?
Wedtug raportu ,Co (u)gryzie e-
-commerce?” az 78 proc. polskich
klientéw e-sklepéw jest sklonna
podzieli¢ si¢ swoimi danymi, aby
uzyska¢ spersonalizowane oferty.
Réwnoczesnie 8 na 10 konsumen-
téw nie jest do korica usatysfakcjo-

nowanych zakupami w internecie.
Zrozumienie tego, z czego wynikaja
negatywne opinie dotyczace kon-
kretnego sklepu, wymaga zastosowa-
nia analityki i uwzglednienia réznych
wskaznikéw efektywnosci. W Polsce
weiaz wielu wihascicieli sklepéw on-
line zwraca uwagg wytacznie na ruch
na stronie. Tymczasem kluczowym
wskaznikiem jest konwersja, ktéra
pokazuje, ile oséb odwiedzajacych
sklep internetowy dokonato zakupu.
Jezeli ten wspdtczynnik jest niski, na-
lezy sprawdzi¢, na kedrym etapie pro-
cesu klient porzucit koszyk. Wiréd
polskich sprzedawcéw $wiadomosé
wagi, jaka w branzy e-commerce ma
analityka, wciaz jest nizsza niz na Za-
chodzie. Widzimy jednak, ze zainte-
resowanie modutami analitycznymi
systematycznie wzrasta.

Integracja danych

z réznych platform

Same dane liczbowe nie sg wystar-
czajace, aby poprawia¢ doswiad-
czenia klientéw i wyniki sklepu.
Potrzebna jest ich odpowiednia in-
terpretacja, przy keérej wazny jest
sposéb zbierania i prezentacji da-
nych. Dzigki coraz bardziej przy-

stepnym narzedziom zaawansowana
analityka staje si¢ dostgpna réwniez
dla 0s6b niemajacych wczesniej-
szego doswiadczenia w tej materii.
Przyktadem takiego rozwiazania jest
PrestaShop Metrics, w ramach plat-
formy PrestaShop, na ktérej dziala
w Polsce ponad 25 000 e-sklep6w.
Skupia w jednym miejscu kilka 7ré-
det informacji potrzebnych do za-
rzadzania e-sklepem. Dotyczg one
m.in. danych sprzedazowych, ru-
chu czy $ciezki, jaka klient si¢ po-
rusza po sklepie.

Pozyskiwanie i korzystanie z danych
nie musi by¢ uwarunkowane duzymi
nakladami czy zaawansowana wiedza.
Pomocne narzedzia sa na wyciagnie-
cie reki.

Od czerwea dostgpna jest réwniez
rozszerzona wersja modutu — Pre-
staShop Metrics Advanced, ktéra
zapewnia dostep do danych z 14 mie-
sigcy wstecz 1 oferuje synchronizacje
danych w czasie rzeczywistym.

Zrédia:

Raport ,, The Future of Analytics” Forrester
Consulting

»Co (u)gryzie e-commerce? Raport w formie
poracnika o wyzwaniach e-commerce 2021”
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E-commerce napedzane mobilem

Najnowsze prognozy PwC wskazuja, ze w ciaggu
najblizszych 5 lat rynek e-commerce w Polsce osiagnie
wartosc¢ 162 mld zt. Oznacza to, ze $rednio w ciggu roku
bedzie ré6st nawet o 12 proc. Juz w 2020 r. kanat online miat
14 proc. udziatu w wartosci sprzedazy detalicznej w Polsce.
Powod? Nie tylko skutki pandemii, ile przede wszystkim
ciagly rozwdj platform e-commerce i rosnaca popularnos¢

zakup6w na mobilu.

Karolina
Wacholska-Sulejewska

CEO, Veovee

Wedhug Statista w 2021 r. blisko
73 proc. sprzedazy online bedzie
realizowanych za pomoca smart-
fonéw, a zachecg nas do tego kre-
atywne kampanie rich mediowe.
Z czego najchgtniej bedziemy ko-
rzystaé podczas zakupow? Z aplika-
cji mobilnych, responsywnych stron
internetowych czy moze Progressive
Web App?

Wedtug raportu ,,E-commerce w Pol-
sce 2021™" w polskiej wersji wyszuki-
warki Google funkcjonuje ponad 87
tys. sklepéw internetowych. Ponadto
szacuje si¢, ze obecnie ok. 150 tys. pol-
skich przedsigbiorstw prowadzi sprze-
daz swoich produktéw i ustug przez
Internet. Liczba robi wrazenie? Spe-
cjalisci podkreslajg jednak, ze w po-
réwnaniu z zachodnioeuropejskimi
krajami Polska pozostaje nadal ,zie-
lona wyspg” dla tych, ke6rzy chea
tutaj rozwija¢ e-handel. Biorac pod
uwage badanie konsumentéw wy-
konane przez PwC, ktére wskazuje,
ze ponad 7 na 10 Polakéw po zakori-
czeniu pandemii utrzyma taka sama
czgstotliwos¢ robienia e-zakupéw,
a 10 proc. zapowiada, ze je zwickszy
— perspektywy sa obiecujace.
Prognozy rozwoju sektora e-com-
merce, a takze m-commerce skla-
niajg polskich przedsi¢biorcéw do
coraz $mielszego inwestowania w ten
obszar rynku. W Polsce posréd po-
nad 38-milionowej populacji mamy
ok. 28 mln aktywnych internautéw.
Co ciekawe, najnowsze badanie Ge-
mius i Izby Gospodarki Elektro-
nicznej wykazato, ze ponad 7 na 10
polskich respondentéw dokonato kie-
dy$ zakup6w online.” Nie méwi si¢
wigc 0 tym, czy warto wej$¢ w branze
e-handlu, tylko jak to umiejetnie
zrobi¢, by zapewni¢ konsumentom
mozliwos¢ trafienia na nasze pro-
dukty (odpowiednio stargetowana
reklama) w Internecie, przekonania
ich do zakupu, a potem sprawnego
i szybkiego ich dokonania, coraz cz¢-
Sciej za posrednictwem mobilu. Co
to oznacza dla branzy e-commerce?
Przede wszystkim zwrdcenie uwagi
na odpowiednie budowanie narzedzi
i kanatéw dotarcia, pozytywnych do-

$wiadczen i spojnos¢ sprzedazy.

Omnichanel i Customer
Experience w stuzbie
e-commerce

Chociaz, jak pokazuja badania,
z urzadzen mobilnych, korzystamy

coraz chetniej, to nadal powazng
bariera sa utrudnienia zwiazane
ze stabo dzialajacymi aplikacjami.
Wiele do zyczenia pozostawiaja
réwniez strony internetowe, ktére
nie sa dostosowane do smartfonéw
i tabletéw. Tego typu ,wadliwe”
rozwiazania generuja wigksze koszty
zwigzane choéby z dziataniami
marketingowymi.

E-klient nie wybacza

Az 42 proc. polskich konsumentéw
jest w stanie zrezygnowac z zakupu
po zaledwie jednym ztym doswiad-
czeniu.’ Dlatego tak wazne jest, zeby
droga zakupowa byta zbudowana
w sposob wiasciwy. Niemal 6 na 10
e-konsumentéw deklaruje, ze zdarza
im si¢ rozpoczaé zakupy na telefo-
nie, ale koricowa transakcjg robia na
komputerze. Podobnie jest w kwe-
stii poréwnywania oferty. Szukajac
najlepszej, blisko 70 proc. badanych
najpierw sprawdza ceny w sklepie
stacjonarnym, a potem poréwnuje
je z tymi w sklepie online, uzywa-
jac do tego smartfona. W przypadku
obu proceséw niebagatelna role od-
grywaja tutaj serwisy i narzedzia do
obstugi klientéw mobilnych, keére
wpisuja si¢ w strategic omnichannel,
keéra pozwala zapewni¢ spéjne do-
$wiadczenia zakupowe, bez wzgledu
na to, w jakim kanale wchodzi w in-
terakcje ze sprzedawcs.

Czas to pieniadz w e-commerce
Za zle do$wiadczenia w kontakcie
z dang firma bardzo czgsto odpo-
wiadaja niedostosowane strony in-
ternetowe. Problem dotyczy réwniez
aplikacji, za posrednictwem kt6rych
marki sprzedaja swoje produkty.
Jeszcze kilka lat temu wskazywano,
ze nawet 1,5 mln spo$réd 1,6 mln
aplikacji dostgpnych na rynku nie
zdaje testu CX.* Dlaczego? Powo-
dem jest ich wolne dziatanie czy
zawieszanie si¢. Dodatkowo na-
lezy uwzgledni¢ drogg, jaka trzeba
przej$é, zanim zaczniemy korzystaé
z aplikacji — pobranie ze sklepu, in-
stalacja i bardzo czgsto rejestracja.
Aby omina¢ jak najwiccej proble-
méw, firmy decyduja si¢ na stworze-
nie strony mobilnej i aplikacji, aby
mogly si¢ wzajemnie uzupetniad.
Coraz wigksza ciekawo$¢, szczegdl-
nie na rynku e-handlu, wzbudza
tez format Progressive Web App,
rozwigzanie hybrydowe pomiedzy
forma aplikacji a strong www.

PWA - game changer

w e-commerce?

Progressive Web App to swego ro-
dzaju hybryda, kt6ra posiada szereg
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E-klient nie wybacza. Az 42 proc. polskich
konsumentow jest w stanie zrezygnowac z zakupu
po zaledwie jednym zlym doswiadczeniu.3
Dlatego tak wazne jest, zeby droga zakupowa

byla zbudowana w sposob wlasciwy. Niemal 6

na 10 e-konsumentow deklaruje, ze zdarza im

sie rozpoczac zakupy na telefonie, ale koncowa
transakcje dokonuja na komputerze. Podobnie
jest w kwestii porownywania oferty. Szukajac
najlepszej, blisko 70 proc. badanych najpierw
sprawdza ceny w sklepie stacjonarnym, a potem
porownuje je z tymi w sklepie online, uzywajac do

funkeji zarezerwowanych dotych-
czas wylacznie dla aplikacji mo-
bilnych — jak szybko$¢ dziatania,
uruchamianie z poziomu ikony na
pulpicie, praca w trybie offline czy
powiadomienia push. Z drugiej
jednak strony — to format napisany
w jezyku webowym, ktéry dziata
jak natywna aplikacja mobilna czy
desktopowa. Progressive Web App
to nowy standard tworzenia stron
www, ktorego gtéownym celem
jest poprawa jakosci doswiadcze-
nia uzytkownika, a takze obnizenie
wspotezynnika odrzucend i wzrost
konwersji. W jaki sposéb mozemy
uzyskad takie efekty? PWA pozwala
skroci¢ czas fadowania strony, co
jest kluczowe dla finalizacji pro-
cesu zakupowego. Wedlug nieked-

tego smartfona.

rych danych nawet polowa wizyt
jest przerywana, jesli strona taduje
si¢ dtuzej niz 3 sekundy.’

Za realizacj¢ PWA w branzy e-com-
merce moze przyj$¢ nam zaplaci¢
wigcej, jednak taka inwestycja po-
winna sie w krétkim czasie zwrdcié,
poniewaz PWA cechuje wyzszy niz
w przypadku tradycyjnych wdrozer
systeméw eCommerce wspotezyn-
nik ROL Dodatkowo publikowane
w Internecie case study globalnych
marek, jak np. AliExpress, ktére po-
kazuje wzrost konwersji we wszyst-
kich przegladarkach o 104 proc.
czy dwukrotnie wicksza liczbe od-
wiedzin strony na jedna sesj¢ i o po-
nad 70 proc. dtuiszy czas spedzony
w serwisie — pozwalaja zaktada¢, ze
PWA to przysztos¢ e-commerce.

al¥ .
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Kampanie rich media wspieraja
sprzedaz w e-commerce
W zwiazku ze wzrostem sprzedazy
online marki staraja si¢ réwniez zna-
lez¢ sposéb na to, by pokazaé swoje
produkty i przyciagna¢ uwagg klien-
téw. Badania pokazuja, ze e-kon-
sumenci, ktérzy widzieli reklame
rich mediowa sa nawet czterokrot-
nie bardziej sktonni do przejscia na
strong www reklamodawcy niz ci,
ktérzy widzieli tradycyjny baner.
Dlaczego whasnie rich media? Pod
wzgledem kreacyjnym za tym for-
matem reklamowym przemawia
mozliwo$¢ pokazania wielu kreacji
graficznych wraz z oferta cenowa,
mozliwo$¢ skonfigurowania pro-
duktu w formacie ,Konfigurator”,
a takze mozliwo$¢ uwzglednienia
rozbudowanego opisu w forma-
cie ,Hotpoints”. Ponadto — biorac
pod uwagg aspekty technologiczne
— formaty rich mediowe dajg nie-
poréwnywalnie wigksze mozliwosci
targetowania uzytkownikéw, opcje
multdi-linkowania czy podpigcia si¢
z API marki lub sklepu docelowego.
Drzi¢ki temu mozemy bezposred-
nio z takiej kreacji wybra¢ gotowy
produkt lub skonfigurowa¢ go pod
wlasne potrzeby i przejs¢ bezpo-
$rednio do koszyka.
1, E-commerce w Polsce 2021”, Senuto
2. E-Commerce w Polsce. Gemius dla e-Com-
merce Polska
3. Badanie PwC, 2020

hitps:/fwww. forbes.com/sites/danielnew-
man/2017/04/04/improving-customer-
experience-through-customer-data/
4. hitps:/fwww.practicalecommerce.com/
pwas-future-mobile-commerce
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Spegjalistyczna analityka to klucz do sukcesu w branzy e-commerce

Warunkiem koniecznym
odniesienia sukcesu

w branzy e-commerce staje
sie korzystanie z narzedzi
analitycznych oraz biezaca
weryfikacja rentownosci
sprzedazy poszczegdlnych
produktow.

Rozmowa z Krzysztofem
Jaworskim, Product Owner
Team Manager, Ceneo.pl

Ceneo istnieje juz 16 lat, jak w tym
czasie zmienita si¢ oferta firmy?

Od poczatku naszym celem byto two-
rzenie zintegrowanego systemu za-
rzadzania dziatalnoscia e-commerce.
Dlatego funkcjonalnos¢, z keé-
rej jeste$my najbardziej znani wsréd
konsumentéw, czyli wyszukiwarka
najtaiszych ofert, byta konsekwentnie
rozbudowywana o kolejne narzedzia
pozwalajace sprzedawcom na pozyski-
wanie ruchu o wysokiej konwersji bez
koniecznosci walki cenowej.

Oprécz pozyskiwania ruchu, dla
sprzedawcéw bardzo wazny jest do-
step do zaawansowanych narzedzi
analitycznych. Whasnie wdrozyli-
$my ich nowa odstone, dzicki ktdrej
tatwiejsze jest monitorowanie bie-
zacego zainteresowania klientéw

poszczegdlnymi ofertami, pordwny-
wanie z ofertami konkurencyjnymi
czy analiza wynikéw sprzedazy. Nasze
nowe rozwigzania koncentrujg si¢ na
umozliwieniu sprzedawcom tatwego
uzyskiwania informacji o rentownosci
sprzedazy poszczegdlnych produktéw
i cechach oferty na tle konkurencji.

Dlaczego uwaza Pan, ze
sprzedawcy potrzebuja tak
precyzyjnych danych? Czy beda
mieli czas i ochote je analizowaé?
Korzystanie z rozbudowanej anali-
tyki to kluczowy element prowadze-
nia biznesu w branzy e-commerce.
Sprzedawcy, ktérzy nie beda tego
robié¢ Wystarczajaco sprawnie, wy-
padng z coraz bardziej konkuren-
cyjnego rynku, tym bardziej ze
motywacje zakupowe klientéw nie-
ustannie si¢ zmieniajg. Obecnie po-
dejmuja oni decyzje na podstawie
kilku czynnikéw, a cena jest tylko
jednym z nich, dlatego sprzedawcy
musza doktadnie wiedzie¢, jak ich
oferta wyglada na tle konkurencii.
Dane o cenach oferowanych przez
konkurencje to wskaznik obrazu-
jacy potencjalng rentownos¢ sprze-
dazy. Gdy potaczymy je z informacj
o kosztach pozyskania ruchu, mo-

zemy mniejszym nakladem pracy
podejmowa¢ optymalne decyzje doty-
czace doboru asortymentu, poziomu
cen czy kosztéw dziatan promocyj-
nych zwiazanych z poszczeg6lnymi
produktami. Dzigki naszym nowym
narzedziom sprzedawcy moga réw-
niez szukac przewag konkurencyjnych
w jakosci oferty, glebiej poznawac pre-
ferencje uzytkownikow i weryfiko-
wad, kedre formy pozyskiwania ruchu
s3 najskuteczniejsze.

A wiec jakie konkretne dzialania
powinien podjac sprzedawca?
Zacznijmy od tego, ze sprzedawcy
powinni bada¢ konkurencyjnos¢ po-
szczegdlnych rynkéw przed podje-
ciem decyzji o wyborze asortymentu.
Nalezy wzia¢ pod uwage potencjalng
rentowno$¢ sprzedazy i stopient nasy-
cenia rynku ofertami sprzedazowymi.
Kolejnym zadaniem jest biezace mo-
nitorowanie konkurencyjnosci ceno-
wej wszystkich ofert. Wazne sg tez
decyzje dotyczace poziomu zapaséw
oraz kontrola dziatari promocyjnych
konkurent6w.

Zaréwno preferencje klientéw od-
no$nie do asortymentu, jak i kon-
kurencyjno$¢ cenowa kazdej oferty,
mogg si¢ zmienia¢ bardzo szybko.

Dodatkowo nawet w przypadku
niewielkiego sklepu oferujacego kil-
kadziesiat produktéw, biezaca opty-
malizacja oferty moze by¢ zadaniem
pracochfonnym. Natomiast w sytu-
acji, gdy sprzedawca oferuje kilka
tysigcy produkeéw, jest zupetnie nie-
mozliwa bez zastosowania narzedzi,
keére w krétkim czasie przetworza
ogromng ilo$¢ danych i dostarcza
informacje niezbedne do szybkiego
podjecia decyzji.

Narzgdzia analityczne muszg by¢ sto-
sowane réwniez w dziataniach promo-
cyjnych, pomagajac podja¢ decyzje
odnosnie do optymalnego poziomu
kosztéw pozyskania ruchu. Problem
polega jednak na tym, ze te decyzje
powinny by¢ podejmowane oddziel-
nie dla kazdej oferty produktowej. To
znaczy, ze bez wlasciwych narzedzi
statystycznych biezaca optymalizacja
dzialart promocyjnych bytaby dziata-

niem zbyt pracochfonnym.

W powszechnej opinii

rynek e-commerce, mimo
pandemii, rozwija si¢ bardzo
dynamicznie. Jak to wyglada

z punktu widzenia Ceneo?
Pandemia spowodowata, ze wiele
przedsigbiorstw zostato zmuszonych

do przestawienia si¢ na elektroniczne
kanaly dystrybucji, cz¢sto nie posia-
dajac whasciwej wiedzy i do$wiadcze-
nia. Wszystko to dzieje si¢ w czasie,
gdy na rynku pracy do§¢ mocno jest
ograniczona dostepnos¢  specjali-
stéw z branzy e-commerce. Dlatego
wiele firm musi tworzy¢ nowe kanaly
sprzedazy, korzystajac z wlasnych za-
sobéw. Tacy przedsigbiorcy potrze-
buja wsparcia i ambicja Ceneo jest
dostarczenie im prostych, intuicyj-
nych narzedzi pozwalajacych na uno-
woczesnienie oferty sprzedazowe;.
W ciggu ostatnich 12 miesigey
liczba sklepéw zarejestrowanych
w Ceneo wzrosta. Paradoksalnie,
pandemia zmusita przedsigbiorcéw
do optymalizacji kosztéw i unowo-
cze$nienia oferty handlowej. Skut-
kiem jest nieoczekiwany impuls
dla rozwoju rynku e-commerce.
Wielu konsumentéw dopiero te-
raz zdato sobie sprawe z korzysci,
jakie daje im dokonywanie zaku-
péw w sieci. Dlatego spodziewam
si¢ dalszego dynamicznego rozwoju,
jednak nalezy pamietaé, ze jest to ry-
nek bardzo wymagajacy i odniesie-
nie sukcesu bedzie wymaga¢ coraz
lepszego dostosowania oferty do po-
trzeb klientow.

REKLAMA

Pierwszy deweloper, ktory ustanowit

BREEAM Excellent

jako standard dla inwestycji magazynowych

il PANATTON?
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E-commerce napedza rozwoj transakcji
bezgotowkowych

Z roku na rok bedziemy coraz bardziej bezgotéwkowi
- wszystko przez pandemig, ktéra przyspieszz#a rozwoj

e-commerce, a takze przez zamitowanie Pola

ow do

nowych rozwigzan w obszarze ptatnosci. Trzeba jednak
pamieta¢, ze mimo iz mamy coraz mniej bankomatéw

i coraz wiecej terminali ptatniczych, to prawdopodobnie
nigdy nie bedziemy tak bezgotowkowi, jak Szwecja,
gdzie fizyczny pienigdz mozna czesciej zobaczy¢ na
zdjeciu niz w uzyciu. Z danych NBP wynika, ze kazdy

z nas w ciggu ostatniego roku chociaz raz zaptacit
gotéwka w sklepie czy w punkcie ustugowym.

Marcin Ledworowski

cztonek zarzadu, Bank Pocztowy

Pandemia przyspieszyta cyfryzacje
niemal kazdej dziedziny naszego
zycia, takze sposobdéw dokonywa-
nia przez nas platnosci. Jak wy-
nika z danych zawartych w raporcie
NBP ,Zwyczaje platnicze Polakéw
w 2020 r”., ponad potowa transak-
cji (53 proc.) w ubiegtym roku fi-
nalizowanych byta za pomocg kart
platniczych, podczas gdy, jak podaja
media, jeszcze kilkanascie miesiccy
wezesniej proporcje byly odwrotne.
Systematycznie wzrasta tez liczba
transakji realizowanych za pomoca
tzw. innych ptatnosci bezgotéwko-
wych. W pierwszym kwartale 2021 r.
Polacy dokonali 105 mln ptatnosci
mobilnych za pomocy takich apli-

kagji jak Apple, Garmin czy Google
Pay, czyli niemal dwa razy wiecej niz
w analogicznym okresie ubieglego
roku — podaje portal cashless.pl.
Z kolei liczba transakeji z wykorzy-
staniem systemu BLIK z miesigca na
miesiac bije kolejne rekordy.

Polacy sa bardzo otwarci na wszel-
kie innowacje w obszarze finan-
sow. Jestesmy $wiatowym liderem
pod wzgledem liczby transakji zbli-
zeniowych — wyprzedza nas jedy-
nie Kanada. Co wigcej, praktycznie
wszystkie terminale POS w Polsce
umozliwiaja realizacje platnosci bez-
dotykowych — to takze powdd do
dumy. Nigdzie indziej ,zblizenio-
wo$¢” nie jest na tak zaawansowa-
nym poziomie. Te informacje cieszg
szczegblnie w $wietle tego, ze w Pol-
sce mamy niestety caly czas bardzo
stabo rozwinieta infrastrukture do
obstugi ptatnosci bezgotéwkowych.
Cho¢ z roku na rok przybywa termi-
nali POS, nadal jest ich zdecydowa-
nie za mato. Jestesmy daleko w tyle
za takimi europejskimi liderami jak
Itlandia czy Grecja, gdzie na 1000
mieszkaicéw przypada odpowied-

nio 72 i 68 terminali platniczych
— nad Wista mamy ich jedynie 27.

Rynek ptatnosci
bezgotéwkowych stale rosnie

Co w takim razie sprawia, ze rynek
platnosci  bezgotéwkowych stale
ro$nie? Odpowiedz jest prosta: e-
-commerce. Z roku na rok wzra-
sta popularnos¢ robienia zakupéw
w sieci. Wedlug raportu Pricewa-
terhouse Coopers w 2020 r. kanat
online miat 14 proc. udziatu w war-
toéci sprzedazy detalicznej w Polsce.
To oczywiscie wplyw pandemii i wy-
MUSZONEego pIzez nia przyspieszo-
nego rozwoju platform zakupowych.
W czwartym kwartale minionego

roku dokonano ponad 43 mln trans-
akgji bezgotéwkowych online, czyli
0 10 mln wiccej niz w analogicznym
okresie poprzedniego roku, a ich
warto$¢ byta o rekordowe 24 pro-
cent — 1,16 mld zt — wyzsza niz trzy
miesigce wezesniej. Pandemia i ko-
lejne lockdowny byly dla Polakéw
impulsem do czgstszego kupowa-
nia przez internet. Taka zmiang wy-
musily miedzy innymi zamkniete
galerie handlowe, a takze wzgledy
bezpieczenistwa. Czg$¢ z nas robita to
po raz pierwszy w zyciu, inni jedy-
nie zwigkszyli czestotliwosé zakupéw
online — koniec koricéw e-commerce
jest jedna z kilku branz, keére najbar-
dziej zyskaly na pandemii. To miato

oczywiscie przetozenie na wzrost
liczby transakgji dokonywanych on-
line. Warto zwrdci¢ tez uwagg na pa-
nujacy obecnie w e-commerce trend:
e-konsumenci wktadaja do wirtual-
nych koszykéw mniej, za to kupuja
czesciej. Ma to zwiazek z coraz niz-
szymi kosztami transportu — wiele
e-sklepéw oferuje darmowa wy-
sytke — oraz z szybkoscia wysytki
towaru i kr6tkim czasem oczekiwa-
nia na zaméwione produkty. Wie-
cej transakcji online, to oczywiscie
réwniez wiecej platnosci bezgotéw-
kowych, bo jak pokazujq liczne ba-
dania, wlasnie w taki sposéb Polacy
placa w sieci.

Czy gotéwka odejdzie

w Polsce do lamusa?

Maleje liczba bankomatéw — jak
podaje bank centralny, w grudniu
ubieglego roku bylo ich ponad 21,8
tys., czyli 0 875 mniej niz na koniec
2019 r. Przybywa z kolei punkéw
POS na targowiskach czy w weso-
tych miasteczkach, czyli w miejscach,
gdzie jeszcze niedawno mozna bylo
placi¢ jedynie gotéwka. Caly czas jed-
nak duza czg$¢ z nas deklaruje, ze na
co dzieri nosi symboliczne kilka gro-
szy w portfelu, a wedlug NBP 97,7
procent Polakéw cho¢ raz w ubie-
glym roku dokonato zaptaty w spo-
s6b tradycyjny. Moze nigdy nie
staniemy si¢ spoleczefistwem tak
bezgotéwkowym, jak Szwecja, jed-
nak udziat takich platnosci w ogél-
nej liczbie transakeji bedzie z roku na
rok rést, szczegdlnie wraz z rozwojem
e-commerce.

Sukces w omnichannel i e-commerce pisany

nowoczesng powierzchnie magazynowa.

Przyspieszona digitalizacja zmienita obraz konsumenta
oraz handlu. Zyjemy w okresie dynamicznego
dostosowywania sie do zmieniajacej sie rzeczywistosci,
gdzie przewage konkurencyjna osigga sie duza
elastycznoscia, a zwyciezcami beda ci gracze, ktorzy
dostosujq sie do trendu zwyzkowego e-commerce,
réwniez poprzez wybo6r odpowiedniego zaplecza

magazynowego.

Marek Dorzycki

Managing Director, Panattoni

Jako lider rynku nieruchomo-
$ci przemystowych w Europie
jestesmy w dziesieciu krajach,
dostarczajac najwyzszej jako-
$ci powierzchnie magazynowo-
-produkcyjna od big bokséw

dla gigantéw sprzedazy in-
ternetowej, jak np. Amazon,
Zalando, czy rozwigzania adre-
sowane last-mile delivery w ra-
mach naszych obiektéw City
Logistics jak chociazby dla
Frisco, Globalway, Allegro czy
Inpost. W samej Polsce zrealizo-
wana powierzchnia przez
Panattoni przekroczyta 9 min
m?, z czego ponad 30 proc. prze-
Znaczone jest na e-commerce.

W odpowiedzi na

potrzeby najemcow
Potrzeby najemcéw réznig sie
w zaleznosci od skali dziatal-

nosci i zajmowanego miejsca

w catym tancuchu dostaw, ale

Z pewnoscig e-commerce wy-
maga wiekszego naktadu pracy
ludzi, niz typowy obiekt maga-
zynowy. Mamy do czynienia nie
tylko z kompletacjg zamoéwien,
ale tez bardzo czesto dochodza
nam zwroty towaréw. Dlatego
tak istotny jest zaréwno dostep
do kadry, jak i sam sposéb do-
tarcia zatrudnionych do miejsca
pracy. E-commerce réwniez wy-
maga dobrej sieci transporto-
wej, zwtaszcza jesli dany obiekt
petni funkcje ponadregionalna.
Dlatego wszystkie parki
Panattoni, zaréwno te na ryn-
kach ,Wielkiej Pigtki’, jak i na
wschodzacych spetniaja te
kryteria.

Oferta dostosowywana

do e-commerce

Nasza oferta caty czas jest do-
stosowywana do e-commerce.

Obiekty adresowane temu sek-
torowi wymagaja wyzszej ja-
kosci i przystosowania do prac
znacznej liczby 0s6b poprzez
lepsze oswietlenie, obecnos¢
$wiatfa naturalnego, czy lep-
sze systemy grzewczo-wen-
tylacyjne. Dlatego Panattoni

z sukcesem realizuje polityke
zréwnowazonego rozwoju pod
hastem,Go Earthwise with
Panattoni” - ponad rok temu
do standardu naszych obiek-
téw zaimplementowalismy
rozwigzania z zakresu ekolo-
gii i wellbeingu, ktére prowa-
dzity do uzyskania co najmniej
poziomu BREEAM Very Good
dla kazdej nowej realizacji. Dzi-
siaj stawiamy poprzeczke wyzej,
siegaja oceny Excellent. Dodat-
kowo w przypadku
e-commerce ktadziemy wiekszy
nacisk na wysokos¢ budynkéw
- idziemy w gore, tworzac row-
niez dodatkowe kondygnacje

i wewnetrzne antresole, dzieki
czemu wykorzystujemy metry
szescienne.

Z poszanowaniem

zasad zrownowazonego
rozwoju

Za przyktad moga postuzy¢ na-
sze realizacje dla firmy Amazon,
w tym ostatnia w Swiebodzi-
nie — centrum logistyczne ma
cztery kondygnacje, liczy 190
tys. m? powierzchni i pomie-

$ci do 30 min produktow. Be-
dzie jednym z czterech w kraju
wyposazonych w tysigce robo-
téw transportowych. Inwestycja
powstata z poszanowaniem za-
sad zréwnowazonego rozwoju
zarébwno w trakcie procesu bu-
dowlanego, jak i rozwiagzan sa-
mego budynku, gdzie skupiono
sie zaréwno na $rodowisku, jak
i na komforcie oséb pracujacych
w obiekcie. Cata inwestycja po-
wstata w niespetna 14 miesiecy.
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Automatyzacja pakowania usprawnia e-commerce

Automatyzacja pakowania w e-commerce i spel-
nienie ekologicznych oczekiwari klientéw, moga
stanowi¢ o przewadze konkurencyjnej w tym
kanale. Rozwiazania, ktdre oferuje Silny&Sala-
mon, pomoga dobrze przygotowac si¢ nie tylko
do sezonowych wzrostéw zamdwiet, ale tez do
trwalego wzrostu efektywnosci procesow logi-
stycznych. Firma proponuje nieodplatne te-
sty spakowania konkretnych produktéw, by
sprawdzi¢ jako$¢ i estetyke finalnych opakowan,
a takze przetestowanie wybranych modeli ma-
szyn w rzeczywistym Srodowisku pracy.

Dane z raportu 300Research, jednostki ana-
litycznej 300Gospodarki, pt. E-commerce

Odsytamy
jedng czwartg
wszystkich
zakupow

W e-commerce

W 2021 r. wartoé¢ rynku e-commerce ma osia-
gna¢ okolo 2,7 bln dolaréw, z tempem wzro-
stu wynoszacym okofo 6,3 proc. rocznie.
W zwiazku z tym wielu przedsigbiorcéw chee
dziata¢ w tej branzy. Wszystko wskazuje réw-
niez na to, ze przyszos¢ bedzie online, dlatego
warto rozwazy¢ zatozenie whasnej dziatalnosci
zajmujacej si¢ handlem elektronicznym. Sprze-
dawcy musza si¢ jednak mierzy¢ z wyzwaniami.
Jednym z gléwnych i bardzo powszechnych sg
obciazenia zwrotne (tzw. chargebacki), ktdre fru-
struja zaréwno kupujacych, jak i sklepy interne-
towe. Klienci i sprzedawcy moga czeka¢ nawet
do 120 dni na zwrot pienigdzy na swoje konta.
Jak utrzyma¢ plynnoé¢ finansowa, gdy prakeycz-
nie nad kazda sprzedaza wisi niebezpieczeristwo
zwrotéw? 97 proc. badanych e-klientéw twier-
dzi, ze zrezygnowalo z zakupu, poniewaz pro-
ces zwrotu nie byt dla nich wygodny. Nalezy
mie¢ $wiadomos¢, ze nawet jesli sprzedawcy uda
si¢ podnies¢ wspétezynnik konwersji i zmniej-
szy¢ liczbe porzucen koszyka, nie oznacza to, ze
decyzja konsumenta jest ostateczna. Moze on
przeciez zrezygnowac z produktu juz po jego
otrzymaniu. Dane dowodza, ze kupujacy on-
line sq trzykrotnie bardziej skfonni do zwrotu
produktéw zakupionych online w poréwnaniu
do zakup6éw w sklepie (30 proc. vs 10 proc.).
Srednio jedna czwarta wszystkich zakupéw in-
ternetowych jest odsytana, podczas gdy nawet
jedna trzecia kupujacych moze celowo przesa-
dzi¢ z zakupami, aby wybra¢ tylko jeden przed-

miot i zwroci¢ reszt¢ zamdwienia.

i fintechy. System naczyri polaczonych. jasno
potwierdzaja, ze polski e-commerce z 30 proc.
wzrostem obrotow w 2020 r. nalezy do najdyna-
miczniej rosnacych rynkéw europejskich. Autor
raportu podkresla, ze platformy sprzedazowe,
ich software i systemy opfat, jak i producenci,
klienci i dostawcy, w pandemicznej rzeczywisto-

§ci, przeszli szybka $ciezke wzrostu efektywnosci.
Jednak w poréwnaniu do rynkéw zachodnich
Polska nadal realizuje niewielky cze$¢ sprzedazy
detalicznej w kanale e-commerce, co wskazuje
na dalszy potencjat rozwojowy.

— Za tak dynamicznie zwickszajaca si¢ war-
toscig sprzedazy w segmencie e-commerce

i perspektywa wzrostu muszg nadaza¢ pro-
cesy logistyczne, w tym efektywnos¢ i auto-
matyzacja pakowania przesylek — podkresla
Karol Szostak, product manager z firmy Sil-
ny&Salamon, ktéra jest wylacznym dystry-
butorem maszyn Autobag, swiatowego lidera
urzadzeni do pakowania.

Technologia dla e-commerce
szyta na miare

Pandemia COVID-19 znaczaco zwiekszyta dynamike procesu
korzystania z zakupdéw i ustug online. PojawiIK sie nowe grupy

odbiorcow - klienci nomadyczni, a grupa wie

owa poszerzyla

sie o pokolenie 50-60 latkéw. Ta sytuacja to ogromna szansa, ale

i wyzwanie dla catego rynku e-commerce. Jak wynika z raportu PWC,
istnieje kilka kluczowych elementéw majacych wptyw na utrzymanie
konkurencyjnosci w tej branzy. Podstawa jest redefinicja relacji

z Klientem. Istotne sg tez zmiany na poziomie organizacyjnym firmy
oraz umiejetne pozyskiwanie i przetwarzanie danych.

Katarzyna Jasniewicz

Product Manager, Teta HR,
Unit4 Polska

E-commerce rozwija sie bardzo dyna-
micznie. Pomiedzy 2019 a 2020 rokiem
sprzedaz débr online wzrosta w Polsce
0 35 proc. Az 85 proc. Polakow deklaruje,
ze nie zmieni swoich przyzwyczajen do-
tyczacych czestotliwosci zakupdéw przez
Internet nawet po pandemii. Pozytywne
zmiany jakie niosg za sobg nowe postawy
konsumenckie, oznaczaja tez nowe wy-
zwania. Ze wzgledu na to, ze ekosystem
firm pracujacych w e-commerce jest zto-
zony, musi sie z nimi mierzy¢ wiele pod-
miotow z catego fancucha dostaw.
W odpowiedzi na fluktuacje na rynku
pracownika i Klienta, nowych rozwigzan
poszukujg centra logistyczne, platformy
e-commerce, podwykonawcy. Staraja sie
one usystematyzowac procesy, zwiek-
szy¢ zasiegi, wprowadzic¢ innowacje.
Réwnolegle do rozwoju branzy, zacho-
dza zmiany na rynku pracy. Znaczny
wzrost rotacji pracownikéw komplikuje
codziennos¢ bizneséw opartych na spe-
cjalistach. Szansg na rozwiazanie tego
problemu jest zatrudnianie pracownikow
zdalnych, cho¢ jak wynika z badan Rand-
stad - ten obszar wciagz nie jest w Polsce
dostatecznie zagospodarowany.

Proste rozwigzania?

Rozwiazania technologiczne

Wyzwan zwigzanych z zarzagdzaniem ze-
spotem jest zdecydowanie wiecej. Mana-
gerowie sg odpowiedzialni za optymalne

planowanie harmonograméw zaréwno
w czasie stabilizacji, jak i w pikach biz-
nesowych. Muszg dba¢ o réwnowage
pomiedzy potrzebami pracownikéw,
a realizacja celéw biznesowych. Mierzy¢
sie z potrzeba nagtych zastepstw spe-
cjalistéw i pracownikéw majacych kon-
kretne uprawnienia.

Trudnoscig w poszukiwaniu antidotum s3
skomplikowane przepisy, czeste zmiany
prawne, czy zasady dotyczace pracow-
nikéw zatrudnionych w oparciu o rézne
rodzaje uméw. Konsekwencje niewtasci-
wego planowania moga oznaczac straty
finansowe dla firmy, nie méwiac o stre-
sie managerow i kierownikéw odpowie-
dzialnych za prace zespotu. Wszystkie te
trudnosci mozna jednak w prosty sposéb
rozwigzac dzieki technologii.

W tym celu powstata Teta Workforce Ma-
nagement. Pomaga ona gromadzi¢ dane
historyczne, przeprowadzac ich analize
i wyciggac reguty biznesowe. Pozwala to

okresli¢ liczbe klientow, weryfikowac ich
fluktuacje w czasie, a tym samym plano-
wac prace dla odpowiedniej ilosci oséb.
Narzedzie przedstawia tez macierz kom-
petencji, wskazujac osoby majace odpo-
wiednie uprawnienia do wykonywania
danych czynnosci. Jednoczesnie kontro-
luje zgodnosc¢ z przepisami, informuje
o limitach czasu pracy jednostki w ciggu
doby, miesigca, kwartatu, ilosci wykorzy-
stanego urlopu. W przypadku nieplano-
wanych absencji, pomaga skoordynowac
potrzebe z biezacymi potrzebami, wska-
za¢ mozliwe zastepstwo.

Teta WFM pozwala na korzystanie
w petni z mozliwosci réznorodnosci za-
trudnienia. Utatwia planowanie grafikow
uwzgledniajacych pracownikéw niepet-
noetatowych i specjalistéw pozyskanych
zagencji pracy tymczasowej. Sprzyja alo-
kacji pracownikéw pomiedzy zespotami
i jednostkami organizacyjnymi. Daje tez
szanse na okreslenie preferencji godzin
czy dni pracy, co jest szczegodlnie wazne
na przykfad w przypadku studentow.

Zrédta

Monitor rynku pracy. Wyniki 44. Edycji
badania. Instytut badawczy Randstad,
20.07.2021

Strategie, ktére wygrywajq. Liderzy e-com-
merce o rozwoju handlu cyfrowego. PWC,
Digital Experts Club 2021.




