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tncjal dla polskiego e-handlu

E-commerce rosnie nie tylko w segmencie B2C

- konsumentow, ale ma tez potencjati preznie
rozwija sie w segmencie B2 B. Potwierdzaja to
wyniki raportu ,,B2B e-commerce NOW”, wedtug
ktorych ponad 90 proc. przedsiebiorstw oferuja-
cych produkty, ustugi i rozwigzania dla biznesu
planuje rozwijac e-handel. Juz 41 proc. firm dzia-
ta na tym rynku i ocenito wejscie w ten obszar
jako sukces, a co czwarta firma ponad 80 proc.
przychodow czerpie wtasnie z e-commerce.

Dawid Bednarek

dyrektor ds. sprzedazy,
Packeta Poland

Wzrosha takze swiadomosé¢ zna-
czenia rynku e-commerce wsréd
firm. Dzis, by preznie rozwijaé
swoj biznes, marki wiedzg, ze nie
WYSEarczy juz samo postawienie

platformy do sprzcdaiy swoich

produktow. Przede wszystkim
trzeba dokfadnie zastanowic sie,
kto jest naszym odbiorca i jakie
narz¢dzia poza sama platforma
beda nam potrzebne. To wazne,
poniewaz caly proces od zloze-
nia zamowienia, po jego dostar-
czenie musi by¢ przemyslany
i przepracowany tak, aby klient
w efekcie koncowym byl usatys-

fakcjonowany.

B2 B e-commerce w Polsce

Tak jak niezmiennie rosnie caly
rynek e-commerce, tak rowniez
wzrasta jego udzial w handlu B2B
e-commerce. Dlatego tez dyna-
micznie Zwiqksza sie zapotrzebo—
wanie na oprogramowania do za-
rz%dzania systemami, specj alistow
w tym zakresie oraz szklenia z tej
dziedziny. Waznym obszarem s3
rozwigzania pozwalajz}cc na in-
tegracje  dzialan  wspierajgeych
procesy produkeyijne, a co za tym
idzie, takze adaptacja proceséw
sprzedazy oraz marketingu.

Korzysci z B2B e-commerce

Jak podaje Izba Gospodarki
Elekeronicznej, najezesciej wy-
mieniane korzysci z wdrozenia
B2B e-commerce to wzrost ska-
li dzialania i obrotow, wyzsza
efekeywnos¢ i rentownos¢ oraz
sprawniejsza rea]izacja zamo-
wien. Az 84 proc. firm, uwaza, ze

¢-commerce ]CSt SZHHS% na roz-

Wéj polskiego eksportu online,
a juz co czwarta korzysta z tej
mozliwosci. Kolcjnc 5 proc. roz-
waza wyjscie z e-handlem na ryn-
ki zagraniczne juz w 2022 roku.
Wniosek? E—cksport jest szansg
dla rodzimych firm na poszuki-
wanie nowych rynkow zbytu.

Potencjat e-handlu

a zagraniczne rynki

Firmy deklarujg, ze pozytywnym
efektem Wcjs'cia W e-commerce
B2B bylo przede wszystkim zwick-
szenie sprzedazy (57 proc.), zwick-
szenie liczby klientow (48 proc.)
oraz zwiqkszenie asortymentu
w ofercie (32 proc)r. Ekspansja
na zagraniczne rynki jest zatem
naturalnym  sposobem  majgcym
na celu zwigkszcnic przychodéw.
Potwierdzajg to wyniki raportu
,B2B e-commerce NOW”, wedlug
ktérych cross-border w B2B e-
-commerce jest wysoko oceniany
— 25 proc. ankietowanych prowa-

dzi e—eksport, a tylko A branZy Fa-
shion jest to 40 proc. firm.
1. heepsy/feizba.pl/wp-content/uploads/2022/04

/B2B-e-commerce-Now-2022.pdf
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Jak podaje Izba
Gospodarki
Elektronicznej, najczesciej
wymieniane korzysci
z wdrozenia B2B
e-commerce to wzrost
skali dziatania i obrotéw,
wyzsza efektywnosc
i rentownosc¢ oraz
sprawniejsza realizacja
zamowien.
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Oprogramowanie dla e-commerce. Czym sie
kierowac przy wyborze ?

Znalezienie (a nastepnie wdrozenie) nowego
rozwigzania e-Commerce to ogromne przed-
siewziecie, ktore rzutuje na przyszty suk-

ces firmy. Wdrozenie systemu e-Commerce
powinno rozpoczac sie od wykonana analizy
przedwdrozeniowej. Celem takiej anali-

zy jest identyfikacja aktualnych procesow

w firmie i okreslenie potrzeb przedsiebior-
stwa. Pozwoli to uporzadkowac i uszczelnic
procesy oraz zwiekszy prawdopodobienstwo

sukcesu wdrozenia.

Szukajac odpowiedniego opro-
gramowania, zadaj pytania:

Czy platforma jest przysto-
sowana do potrzeb B2B? Na
etapie wyboru rozwigzania
warto zwroci¢ uwage na kilka
najistotniejszych elementéw:

czy jest mozliwos¢ potaczenia
z systemem magazynowym
(ERP),

czy bedzie mozna fatwo wy-
stawia¢ dokumenty sprzeda-
zowe (Faktura, Proforma, WZ),

jaki jest sposob rejestracji klien-
téw i dostep do platformy,

czy jest mozliwos¢ udzielenia
i kontroli kredytéw kupieckich,
czy jest mozliwos¢ segmenta-
¢ji klientéw,

czy mozliwe jest tworzenie
cennikéw i tabel rabatowych
grupowych oraz indywidual-
nych,

jaki jest sposob prezentacji
i naliczania cen (w przypadku
sprzedazy B2C powinna by¢ to
cena brutto, w sprzedazy B2B
stosuje sie ceny netto).

Jaki jest czas i koszty wdroze-
nia nowej platformy?
Oprogramowanie dedykowane
tworzone na zamoéwienie klien-
ta — dtugi czas i wysokie koszty.
Oprogramowanie pudetkowe
mozemy podzieli¢ na:

otwarte - funkcjonujace na
licencji Open Source (,silniki”
sklepéw), ktére pozwalajg na
wprowadzanie zmian i rozwoj
systemu.

zamkniete - licencja zamknie-
ta, bez mozliwosci wprowadza-
nia zmian.

w formie ustugi — inaczej Saa$,
czyli najprostszy i najszyb-
szy sposéb na uruchomienie
sklepu internetowego. Zalety:
darmowe poprawki, wsparcie
producenta, duza ilo$¢ funkcjo-
nalnosci czy gotowe integracje,
brak kosztéw inwestycyjnych,
niskie koszty abonamentuy,
szybkie wdrozenie.

Model SaaS w opcji Enterpri-
se - jest to oprogramowanie
udostepniane jako ustuga i roz-
liczane w modelu abonamen-
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towym, gdzie wszystkie dane
przechowywane sg na serwerze
dostawcy. Aby moc korzystac
z mozliwosci prowadzenia skle-
pu, musimy dokonywac okreso-
wych (najczesciej comiesiecz-
nych) opfat. Cata infrastruktura,
hosting, aktualizacje i bezpie-
czenstwo lezg po stronie do-
stawcy, co pozwala przedsie-
biorcy skupic sie wylacznie na
sprzedazy. Oprogramowanie
daje mozliwos¢ tatwego dosto-
sowania i modyfikacji elemen-
téw graficznych strony. Klient
ma mozliwo$¢ zamawiania de-
dykowanych zmian w oprogra-
mowaniu.

Czy oferowany serwer zapew-
nia wydajnosc i bezpieczen-
stwo? Istotnym elementem
prawidtowego dziatania plat-
formy sa zasoby serwerowe.
Wybierajac dostawce, sprawdz,
jakie sg ograniczenia oraz w jaki
sposéb i jakim kosztem mozna
zwieksza¢ parametry serwera
(pojemnos¢, transfer) w przy-
padku zmiany potrzeb wraz
z rozwojem Twojego biznesu.

Czy platforma pozwoli na nie-
zbedne integracje? Okres| liste
priorytetéw integracji z sys-
temami zewnetrznymi, ktére
maja wspierac Twoja sprzedaz:
system ERP,

« operatorzy ptatnosci,

« firmy kurierskie, logistyczne,

+ narzedzia Google (Analytics,
Shopping, Tags ...),

« social media.

Czy platforma pozwoli na
ekspansje miedzynarodowa?

Podejmujac decyzje o wyborze
platformy, warto zwréci¢ uwa-
ge, czy jest ona dostosowana
do sprzedazy miedzynaro-
dowej. Do wspotpracy z kon-
trahentami zagranicznymi
konieczne bedzie dodawanie
opisbw w jezykach obcych
i sprzedaz w réznych walutach.
Sprawdz tez, czy rozwiagzanie
udostepnia systemy pfatnosci
i wysytki zagraniczne.

84 proc. firm uwaza, ze e-com-
merce jest recepta na rozwdj
polskiego eksportu online'.

Czy rozwigzanie udostepnia
statystyki i analizy? Mozli-
wos¢ analizy zachowan klien-
tow oraz wynikéw sprzedazo-
wych jest istotna w kontekscie
zaréwno sprawdzenia rentow-
nosci biznesu, jak i zaplano-
wania kierunku jego rozwoju.
Dodatkowo pozwala mierzyc
np.: ilos¢ porzuconych koszy-
kéw, zZrédla pochodzenia za-
mowienia (a wiec optacalnos¢
kampanii i reklam).

Jaka jest dostepnosc aktuali-
zacji i zmian rozwojowych?
e-Commerce sie rozwija, na-
rzedzia i zasady promocji ewo-
luuja, tak samo jak zachowania
samych klientéow. Warto wiec
sprawdzi¢, czy dostawca opro-
gramowania daje mozliwos¢
samodzielnego wprowadzania
zmian w sklepie oraz czy w ra-
mach wspotpracy otrzymuje-
my pakiety aktualizacji, ktére
zapewnia rozwoj oprogramo-
wania zgodnie z aktualnymi
trendami.

Jaki jest zakres wsparcia tech-
nicznego? Wiedzac, jak istotnym
elementem jest mozliwos¢ cia-
gtego rozwijania sklepu i doda-
wania nowych funkcjonalnosci,
warto zapewni¢ sobie dostep
do wsparcia technicznego. Na-
stawienie na  minimalizacje
kosztéw poczatkowych przez
wybranie tanszego dostawcy
moze w konsekwencji doprowa-
dzi¢ do powaznych problemow,
w przypadku, gdy firma dostaw-
Cy przestanie wspierac rozwiaza-
nie. Dla stabilnosci dziatania nie-
zwykle wazne jest, by dostawca
gwarantowat (zarébwno na etapie
wdrozenia, jak i w przysztosci)
wsparcie techniczne, tak by moz-
na byto na kazdym etapie rozwo-
ju platformy korzysta¢ z wiedzy
ekspertow.

Jezeli szukasz Platformy e-
-Commerce, ktéra na wszystkie
wyzej zadane pytania odpo-
wie: mamy to! to przedstawia-
my Platforme e-Commerce by
Asseco. Ponad 10 lat na rynku,
w dwdch liniach Standard i En-
terprise, mozliwos¢ wspdtpra-
cy w modelu B2B, B2C i B2M
(B2B +B2C). Rozwigzanie de-
dykowane dla réznych branz.
Wsparcie ekspertéw i doradz-
two przy wdrozeniu i utrzyma-
niu platformy oraz wsparcie
opiekuna. Platforma posiada
ogromny zakres modutéw
i funkcjonalnosci dostepnych
od reki. Rozwigzanie klasy en-
terprise, ktére integruje sie ze
wszystkimi systemami ERP, bez
limitow danych.
1.https://eizba.pl/wp-content/uploads/2022
/04/B2B-e-commerce-Now-2022.pdf
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Odpowiedz firm kurierskich na rozwoj
e-commerce

Sprzedaz online w Polsce kazdego roku rosnie
nawet o okoto 20 proc. Wielkos¢ rynku szacuje
sie natomiast na 50 mld zt, ale to nie wszyst-
ko. Wedtug PMR, 2022 rok bedzie rekordowy

- prognozy wskazuja, Ze e-commerce uroshie

do 72 mld zt.

tukasz tukasiewicz

Operations Manager,
SwipBox Polska

Sektor e-commerce jest jednym
7 najszybciej rozwijaj%cych sie
w Polsce. Obecnie w naszym kraju
ﬁmkcjonujc juz ok. 50 tys. e-skle-
pow, co przeklada si¢ na wzrost
udzialu handlu elektronicznego
w  handlu detalicznym. Nadal
pozostajemy jednak w tyle za
dojrzalym rynkicm e-commerce.
7 przewidywan World Economic
Forum wynika, ze udzial e-handlu
we wszystkich transakcjach de-
talicznych w 2026 1. osiggnie po-
ziom 40 Proc.

Dynamiczne wzrosty w e-com-
merce napqdzaj;} rynek uslug
kurierskich w zakresie liczby do-
starczanych paczek, a takze rosng-
cych oczekiwan samych klientow.
\X/igkszc obroty i potcncjalnc zy-
ski w polgezeniu z ewolucjg ryn-
kowych  potrzeb  determinuja
inwestycje w nowe narzqdzia. Pa-
czek nie mozna doreczac szyb-
ciej bez stosownych naktadow
W optymalizach Czy automartyza-

cje procesow. Elastycznos¢ ustug
nie jest mozliwa bez innowaciji,
tym bardziej ze dla firm kurier-
skich to wlasnie sk]cpy interneto-
we staly si¢ kluczowy oraz akeyw-
ng grupy klientéw biznesowych.
Swoja przewage konkurcncyjm(
budujg one w oparciu o jeszcze
lepsze opcje dostawy towarow.

Oczekiwania i potrzeby

Wzrosty na rynku przesylek ku-
rierskich, a takze rosnace oczeki-
wania i potrzeby uiytkownikéw
koncowych, wymagaja od firm
kurierskich wprowadzania dodat-
kowych ustug w cenie standardo-
wej przesylki. Stanowi to wyzwa-
nie dla Wszystkich podmiotéw
z branzy KEP, ale z drugiej strony
. L e
jest rOwniez szansg na wyroznie-
nie si¢ na wcigz mocno zageszczo-
nym rynku. Postep technologicz-
ny sprawia, ze wlhasciwie kaidcgo
roku mozliwosci optymalizacyjne
rosng, a dotychezas drogie narze-
dzia, stajq si¢ bardziej przystepne.
Ponadto wzrost obrotow i popytu
nic wymaga natychmiastowcgo
ZWTOotu 7 poniesionych inwesty-
cji. Wsparciem dla zautomaty-
zowanych systemow  sortowania
przesylek czy punktow odbioru
paczek sa zaawansowane automa-
ty paczkowe, ktdre nie wymagaja
dodatkowej infrastrukeury, majg
konstrukeje modulows i nie trze-

ba ich nawet podlgczac do pra-

du, poniewaz dzialajac W oparciu
o wbudowany akumulator.

Cala branza logistyczna korzysta
na rozwoju e-commerce. Z dru-

gicj strony konkurencja jeszeze
nigdy nie byla tak mocna. Ry-
walizacja toczy si¢ o konsumen-
tow, wolumeny, udzialy rynkowe
czy nowe lokalizacjc. Duza skala
dzialania weale nie musi prze-
klada¢ si¢ na rentownos¢ samego
biznesu, szczegé]nie jes'li do tego
dojdzie wzrost wydajnosci opera-
cyjnej. Presja rynku wymusza na
firmach KEP oferowanie niskich
oplat za przesylke krajowy. Sred-
nia cena stzmdardowej paczki to
mniej niz 12 zh Z drugiej strony
obsluga ostatniej mili w segmen-
cie B2 C to koszt o nawet 50 proc.
wyzszy w porownaniu do B2B. Ma
na to wplyw specyfika dostaw,

czyli miedzy innymi brak odbior-
cy przesytki pod wskazanym ad-
resem, dorgczanie pojedynczych
paczek czy wielokrotne przejazdy.

Komfort i wygoda

Automaty paczkowe wprost ob-
nizajg koszty ostatniej mili kurier-
skiej, stajac po stronie komfortu
oraz wygody. To klient dccydujc,
kiedy i gdzie odbierze przesyﬂ(q.
7 perspektywy branzy KEP, na-
leZy jcdnak pami(;taé 0 irmych
istotnych obszarach, jak na przy-
klad podniesienie kosztow opera-
cyjnych ze wzg]qdu na drogie pa-
iwo czy rosngce wynagrodzenia.
Aspckt ludzki ma WiOdS(CC zna-
czenie, dlatego wszelkie kwestie
zwigzane z rotacjg pracownikéw
oraz obcichniem przesylck moga
odbic si¢ na jakosci obstugi.

Oczekiwania konsumentow oraz
partneréw  biznesowych wobec
firm kurierskich nieustannie ro-
sng. E-commerce jeszeze dlugo
nie dojdzie do $ciany, co wymaga
dostaw bezposrednich, punkcow
odbioru paczek czy automatow
paczkowych. Rynek kurierski
jest coraz bardziej konkuren-
cyjny, a pandemia dodatkowo
przyspicszyla jego rozwo’j‘ Te
podmioty, ktore wpisaly sic
w stagnacj¢ gospodarcza, bedgea
cfektem pandemicznego kryzy-
su, mogly nie zdazy¢ odnalezc
si¢ w nowej rzcczywistoéci. Czas
WZMmOZonej rywa]izacji o klien-
tow dopiero si¢ rozpocz;ﬂ. Wie-
le Wskazujc na to, ze wygrywa
sic nie tylko ceng, ale przede

wszystkim  mozliwie najszer-

Szym Wachlarzem us}ug.

Wzrost pozycji platform B2B i sklepow
branzowych - o trendach na rynku

Rynek B2B petng cyfryzacje ma jeszcze przed
soba. W regularnych badaniach z USA dopiero
pod koniec 2021 r. wiecej firm wolato sprzedaz
online od tradycyjnych form dotarcia do klienta
biznesowego (np. przez telefon).

Tomasz Cincio

prezes Zarzadu, Droplo

W Polsce Wed}ug Izby Gospodar—
ki Elektronicznej tylko 40 proc.
firm tej braniy sprzcdajc online,

ale az 90 proc. zamierza rozwijaé
sic w tym kierunku. Platformy
B2B jak Shoper czy Droplo nadal
pozostajg w cieniu serwisow dla
klientow detalicznych jak Ama-
zon, czy Allegro. Te ostatnie ob-
s]fuguj% wiecej 0s0b, ale to wartosé
e-handlu B2B kilkakrotnie prze-
wyzsza B2C.

Globalne zmiany na rynku e-com-
merce przebiegajg podobnie do
zmian w mediach spolecznoécio—
wych. Szerszy dostep do sprzetu,

platform i programow ulacwia-

j%cych krcacjg, sprawil, ze wigcej
0s0b nie ty]ko odbiera tresci, ale
ma wlasny fanpage, profil na In-
stagramie czy kanal na YouTubie.
Analogiczny proces mial miejsce
W sprzcdaiy dctaliczncj, gdzic
rozwoj marketplace’dow jak Ama-
zon czy Allegro pozwolil milio-
nom malych sprzedawcow do-
trze¢ do klientdw.

Trend takze w modelu B2B

Ten trend jest kontynuowany tak-
ze w modelu B2 B. Pojawiajg si¢
w nim nowe narzedzia pozwalaja-
ce samodzielnie prowadzi¢ wlasny
biznes — zaloiyc’ stron¢ interne-
towy, e-sklep czy nawet aplikacje
w telefonie. Zwykle dostepne sa
w formule oprogramowania jako
ustugi (Saa$), w keorej za abo-

nament otrzymujemy dostep do
programu w chmurze. Funkeje,
do  ktorych  przywykli  klienci
platform B2C, s czgsto kopiowa-
ne przez platformy B2B. Mowa
nie tylko o podobnym wygladzie
aplikacji, ale ez rozwi%zzmiach
technicznych, jak personalizacja
wyszukiwania z wykorzystaniem
uczenia maszynowego.

Systemy do Zarzqdzania

relacjami z klientami

Poza rozwojem whasnych e-skle-
péw branza B2B mocno inwestuje
takze w systemy zarzadzania rela-
cjami z klientami (CRM) i infor-
macjg o produkcie (PIM). Kolejna
nowinkg, keéra  demokratyzuje
sprzcdai, jest tzw. dropshipping,
w ktérym to hurtownik Odpo—

wiada za wysytke. W tym modelu
przedsigbiorca prowadzacy sklep
internetowy nie musi przejmowaé
si¢ magazynowaniem produkcow,
keore wysylane sa, dopiero gdy
klient zlozy zamowienie.

Na koniec wroémy do analogii
z YouTubem - portal szybko wy-
pemnit si¢ specjalistycznymi pro-
gramami, na kedre nie by}o miejsca
w glownych stacjach  telewizyj-
nych. Podobnie bedzie ze sklepami
braniowymi - obscrwujcmy gwa}—
towny rozwoj rynku niszowych
produktow (np. spersonalizowane
ubrania, eko]ogiczne kosmetyki
czy olejki CBD). Jak grzyby po
deszezu powstaja scisle wyspecjali-
zowane firmy, ktore wezesniej nie
mialy racji bytu przez wyzsze kosz-
ty obecnosci w internecie.
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Wigcej branzy
SPOZYWCZej
w onlinie

Sektory spozywezy i gastronommzny
dynamicznie rozwijaja dzialalnos¢ online
— tylko w 2021 1. niemal 4 tys. sklepow
sposzczych Oraz 2,5 tys. lokali gastrono-
micznych dodato do podstwvowe] dzia-
talnosci w KRS kod oznaczajacy sprzedaz
przez Internet, ktora Wspélczeénic staje
si¢ standardem. Przektada si¢ to na dyna-
miczny rozwoj sektora ustug kurierskich.
Jednak tutaj dominuja male i jednooso-
bowe dmahlnosu z keorych quksmsg
boryka si¢ z problemami finansowymi.

7 anﬂw% tego, jak poszczegdlne branze
zmienily sie i przeszly transformacije
LVﬁOW} w ciggu ostatnich dwoch lat,
mozna zapoznac si¢ w najnowszym e-bo-
oku polskiego software house’u Advox
Studio, specjalizujacego sic w eCommer-
ce. Ostatnie dwa lata byly bardzo trud-
ne dla branZy gastronomicznej. Wielu
przedsiqbiorcéw by ratowac si¢ przed
stratami i bankructwem, zdecydowalo si¢
na poszerzenie swojej oferty o <przed az
jedzenia na wynos i w dostawie. Tylko

W 2021 T. 2,5 tys. wlascicieli gastronomii
dodalo do swojej gléwnej dziatalnosci

w KRS kod branzowy oznaczajacy sprze-
daz przez Internet, jak wynika z nowej
analizy przeprowadzonej przez globalng
wywiadowni¢ gospodarczg Dun & Brad-
street. Ta strategia do pewnego stopnia
okazala si¢ skuteczna — w ubieglym roku
mimo trudncgo czasu w KRS przyby}o

3 tys. lokali gastronomicznych. Jednak

w pierwszym kwartale 2022 1. liczba ta
nie zwigkszyla sie.

Rynek zoologiczny
przenosi si¢ do
e-commerce

Stacjonarne sklepy zoologiczne weigz
przyciagajg klientow, keorzy chea obej-
rze¢ towar i zasiqgn%é rady sprzedawcy.
Jednak to w sieci rozgorzal boj o port-
fele wlascicieli milionow pséw i kotow
w Polsce. Nizsze ceny, szeroki asorty-
ment, ale rowniez zaangazowanie klienta
poprzez edukacje i programy lojalno-
sciowe spowodowaly, Ze to e-commerce
jest uwazany za przyszlos¢ branzy pets.
QWlatowv 1vnek produktow dla zwierzat
domowych zgodnie z analiza Global
Market Insights, jest wart 232 miliardy
dolarow, a do 2027 roku ma wzrosng¢

do 350 mld dolardw. Obserwowana od
kilku lat stabilna tendencja wzrostowa
w pandemii znaczaco przyspieszyla, gdy
pod wplywem samotnosci spowodowanej
izo]acj%, coraz wiecej 0sob Zdecydowa]fo
si¢ na zakup lub przygarni¢cie nowego
zwierzecia. W dwa lata liczba zZwierzat
domowych w Polsce wzrosta o 400 tys.
do ponad 20,7 mln, co naturalnie pocig-
gnelo za sobg wzrost sprzedazy w branzy
zoologicznej. Réwnoczesnie przyspieszyl
proces tzw. humanizacji zwierzat. Wia-
sciciele, qudzajzic wigcej czasu ze swoimi
pupilami, poczuli potrzebe nagradzania
ich zabawkami, gadZetami, 1epsz:1 karmz}
i smakolykami. Zmienil si¢ model z ,po-
siadania” psa czy kota na traktowanie
zwierzecia jako autentycznego czlonka
rodziny.

Rynek sprzedazy online w Polsce to juz ¢wierc miliona firm

W ciggu ostatnich pieciu lat 178 tys.
firm dodalo do swojej glownej dziatal-
nosci kod branzowy oznaczajgcy sprze-
daz w Internecie, jak wynika z analizy
KRS. Az 70 proc. tej liczby przypada
na rok 2oz1. Firm, ktore od poczgtku
sprzedaz przez Internet mialy zareje-
strowana jako glowna dzialalnos¢, jest
obecnie 52,6 tys., jednak ponad po}owq
z nich znajduje si¢ w stabej lub zlej
kondyc i fmamowc] W Polxu dziala

obecnie ok. 250 tys. firm prowadzg-
cych sprzedaz w Internecie, jak wynika
z analizy przeprowadzonej w polowm
marca przez globalng wywiadownie
gospodarczz} Dun & Bradstreet. Z tej
liczby 52,6 tys. przedsi¢biorstw jest od
poczatku zarejestrowanych w KRS jako
sklepy internetowe, a pozostala czes¢ to
firmy, ktore z czasem rozszerzyly swojg
podstawowa dziatalnosc o kanat onli-
ne i dodaly do niej kod PKD oznacza-

jacy sprzcdai przez Internet. W ciggu
ostatnich pigciu lat, od 2017 1., zrobito
tak w sumie 178 tys. firm, z czego niemal
120 tys., czyli 67 proc., tylko w 2021 1. To
0 70 proc. wiecej niz rok wezesniej. Ten
trend odpowiada zachowaniom kon-
sumentow — w ciggu ostatnich dwdch
lat niemal polowa internetowych kon-
sumentow zaczela czesciej lub nawet
znacznie czesciej kupowac online, jak
wynika z raportu Advox Studio.

Rosngcy udziat ptatnosci
bezgotowkowych

W 2021 r. udziat ptatnosci bezgotowkowych w liczbie
transakcji zrealizowanych w punktach handlowo-ustugo-
wych wyniést 57 proc. w stosunku do 43 proc. wykonanych
gotowka. To wzrost kolejno o 3 p.p. i 11 p.p. w poréwnaniu

do 2020r.i2019r.

Do ptatnosci bezgotéwkowych prze-
konujg sie tez nowe grupy spoteczne,
do ktérych naleza m.in. seniorzy, ktorzy
z jednej strony sg nadal najmniej uban-
kowieni, a z drugiej wykazuja otwartosc¢
na nowe mozliwosci cyfrowego $wiata
- wynika z badania przeprowadzonego
dla Fundacji Polska Bezgotéwkowa.

Badanie ,Zwyczaje ptatnicze a rozwoj
sieci akceptacji kart w Polsce’, przygo-
towane przez zespét pod kierownic-
twem dr hab. Michata Polasika, pokazuje
utrzymujaca sie tendencje wzrostowa
wykorzystania pfatnosci bezgotéwko-
wych w Polsce. Z danych wynika, ze od
2020 r. obieg bezgotéwkowy wyprzedza
pfatnosci gotéwka, osiggajac kolejno
w 2020 r. 54 proc. udziatu w liczbie trans-
akcji zrealizowanych w punktach handlo-
wo-ustugowych, a w 2021 r. zwiekszajac
ten wskaznik do 57 proc.

Kto najchetniej placi bezgotéwkowo?
Z badania wynika, ze to mezczyzni sa
nieco wiekszymi zwolennikami ptatnosci
bezgotéwkowych (59 proc.) niz kobie-
ty (54 proc.). Wyrazna réznice pod tym
wzgledem widac w zastosowaniu ptatno-
$ci zblizeniowych, z ktérych korzysta dwa
razy wiecej mezczyzn niz kobiet. Entuzja-
stami elektronicznych pieniedzy sg row-
niez mtodsi konsumenci. 9 na 10 respon-
dentéw miedzy 18 a 24 r. z. deklaruje, ze
ptaci bezgotéwkowo (89 proc.). Ten trend
nie zaskakuje — w koricu najmtodsze po-
kolenie, jest rowniez najbardziej ubanko-
wione - 90 proc. przyznaje, ze posiada
konto bankowe / ROR. Dla poréwnania
wsrodd osob miedzy 65-75 r.z. posiadanie
konta bankowego potwierdzito 70 proc.
respondentéw. Tymczasem, jak pokazu-
je badanie Fundacji Kobiety e-biznesu,
zrealizowane wsrdd senioréw, az 65 proc.
z nich przynajmniej raz w miesigcu kupu-
je przez internet. To oznacza, ze za te za-
kupy ptaca gtéwnie bezgotéwkowo.

Wyrazny wzrost wykorzystania ptatno-
sci kartowych, ktéry zaobserwowalismy
podczas pandemii COVID-19 nie stabnie.
Konsumenci, ktorzy przeniesli sie na bez-
gotéwkowe transakcje, nie wracajg do

gotéwki. Zmiany, ktére nastapity na prze-
strzeni ostatnich lat napawajg duzym
optymizmem. Wszystko wskazuje na to,
ze kolejna dekada moze jeszcze dyna-
miczniej rozwing¢ obrét bezgotowkowy
- zwlaszcza biorac pod uwage preferen-
cje ptatnicze mtodszego pokolenia kon-
sumentow oraz niewykorzystany jeszcze
w petni potencjat senioréw — moéwi Joan-
na Erdman, wiceprezes zarzadu, Funda-
cja Polska Bezgotéwkowa.

Seniorzy - nowa grupa w e-commerce
Wyniki raportu ,Silvers w e-commerce’,
ktérego Fundacja Polska Bezgotowko-
wa jest partnerem pokazaty, ze obecni
seniorzy to pokolenie coraz bardziej
Swiadome mozliwosci, jakie daje im e-
-commerce. Az 86 proc. badanych se-
nioréw juz teraz codziennie korzysta
z internetu. Wszystko wskazuje tez na
to, ze w przysztosci wiasnie ta grupa be-
dzie jeszcze wiecej kupowac online. Za-
miar czestszego dokonywania zakupdw
przez internet, w poréwnaniu do ostat-
nich 6 miesiecy, deklaruje ponad potowa
respondentow.

Wspotczesni seniorzy to osoby znacz-
nie bardziej zaawansowane technolo-
gicznie niz mogtoby sie nam wydawac.
Nie tylko sprawnie korzystajg z dobro-
dziejstw wirtualnego $wiata, ale i kupu-
jaonline potrzebne im produkty, a takze
pfaca za nie przez internet. W wiekszo-
$ci robia to samodzielnie, bez pomocy
innych oséb i sporadycznie napotykaja
trudnosci podczas finalizowania trans-
akgcji - komentuje Joanna Erdman, wi-
ceprezes zarzadu, Fundacja Polska Bez-
gotéwkowa. Podstawowym impulsem
do dalszych zmian jest edukacja, ktéra
pozwoli przekroczy¢ bariere niepew-
nosci, zwtaszcza wsrod osob o nizszych
kompetencjach cyfrowych. W zwiazku
z tym, Fundacja Polska Bezgotéwkowa
uruchomifa pierwsze w Polsce interne-
towe centrum edukacji finansowej i cy-
frowej. Nasz portal adresowany jest do
konsumentéw w kazdym wieku i skupia
sie wokét tematyki pfatnosci bezgotow-
kowych, finanséw cyfrowych, bezpie-
czenstwa w sieci. Wierzymy, ze poko-

nanie bariery jaka dla wielu oséb jest
pfatnos¢ elektroniczna bedzie pierw-
szym krokiem ku temu, aby otworzyc
sie na jeszcze wiecej mozliwosci cyfro-
wego $wiata — dodaje wiceprezes.

Do sklepu ze smartfonem

Badanie Fundacji Polska Bezgotéwko-
wa ,Zwyczaje platnicze a rozwdj sieci
akceptacji kart w Polsce” pokazato, ze
systematycznie rosnie rowniez popu-
larnos$¢ ptatnosci mobilnych. Juz niemal
co czwarty respondent (22 proc.) przy-
znaje, ze korzysta z mobilnych ptatnosci
zblizeniowych przy uzyciu technolo-
gii NFC. Potencjat pfatnosci telefonem
jeszcze nie zostat w petni wykorzystany
- 47 proc. ankietowanych przyznato, ze
W przysztosci zamierza ptaci¢ za pomo-
cg smartfone’a.

Wyniki naszego badania pokazuja, ze
dziafania, ktére podejmujemy wspdlnie
z partnerami w ramach Fundacji Polska
Bezgotéwkowa przynosza zamierzo-
ny efekt. Wyraznie rozszerzamy zasieg
ptatnosci  bezgotéwkowych, zacheca-
jac tym samym konsumentéw do coraz
czestszego siegania po nhowoczesne
instrumenty pfatnicze. Konsumenci do-
strzegajg zasadniczg pozytywna zmiane,
jaka zaszta w rozwoju sieci akceptacji
w wiekszosci branz. Potrzeba jest jednak
nadal prowadzenia dtugookresowych
i wielowymiarowych dziatari edukacyj-
nych, dostosowanych do potrzeb i wie-
ku poszczegdlnych segmentéw konsu-
mentéw. To wiasnie one beda Zrédtem
wiedzy cyfrowej i podstawa do dalszego
rozwoju e-commerce oraz pfatnosci bez-
gotéwkowych - podsumowuje Joanna
Erdman, wiceprezes zarzadu, Fundacja
Polska Bezgotéwkowa.

Badanie ,Zwyczaje ptatnicze a rozwdj sieci
akceptacji kart w Polsce’, przygotowane
zostato przez zespét pod kierunkiem dr
hab. Michata Polasika dla Fundacji Polska
Bezgotéwkowa za pomocg wywiadéw
telefonicznych  KANTAR  (CATI), wsréd
ogolnopolskich  konsumentéw N=1000
w2022r.

Badanie Silvers w e-commerce zostato
przeprowadzone w 2022 r. z wykorzysta-
niem ankiety internetowej na probie 662
0s6b powyzej 60 roku zycia, z czego 584
respondentéw kupito dowolny produkt
lub ustuge przez internet w ciggu ostat-
nich 6 miesiecy.
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E-commerce rozkwita, ale to trzeci

najczestszy cel cyberatakow

Firmy, chcace zachowac konkurencyjnosc na rynku,
musz3 stale poszukiwac sposobow na pozyskanie
nowych klientow. Ze wzgledu na rosnacy poziom
cyfryzacji wiele z nich inwestuje m.in. w rozwiazania
wspierajace sprzedaz w kanale online.

Pcrspcktywy s3 obiccujqcc, bo e-
-commerce to najdynamiczniej 107~
wijajacy si¢ rynek w Polsce. Chociaz
sytuacja ekonomiczna wplyng}a na
postrzeganic finansow przez Pola-
kow, keorzy swoje decyzje konsu-
menckie chcac podejmowaé w bar-
dziej przemyslany oraz rozsgdny
sposéb i poszukiwaé najkorzystnicj—
szych opcji zakupowych, to firmy
nie moga ustawa¢ w dbaniu o ogol
doswiadezen zakupowych klienta
w kanale online.

Na takie doswiadczenia sklada si¢
nie tylko strona wizualna platfor—
my zakupowej czy mila obstuga
w trakcie zakupu, ale takze szyb—
kos¢ dziatania strony, jej dostepnos¢
czy czas oczekiwania na przesylke.
Whasnie dlatego w obliczu rosngcej
ilosci cyberatakéw firmy rozwijajg-
ce sprzcdai w Internecie powinny
zadba¢ o dostgpnosc infrastrukeury
informatycznej oraz jej odpowiednie
zabezpicczcnic, poniewaz zaniedba-
nia w tym obszarze mogy skutkowac
trudnymi do oszacowania stratami
— nie tylko fiansowymi, ale takze
wizerunkowymi.

Polska jednym z najszybciej
rosngcych rynkow

e-commerce w Europie

162 min zb - to wedlug badania
PWC ,Perspekeywy rozwoju rynku
e-commerce w Polsce” szacowana
wartos¢, jakg osiagnie rynek e-com-
merce w Polsce do 2026 roku. Juz
w 2020 1. kanal online mog} cieszyc
si¢ 14 proc. udzialu w wartosci sprze-
daz'y detalicznej w Polsce, a jednym
z powoddw rosnacego zainteresowa-

nia zakupami online byla pandemia
COVID-19 oraz przyspieszony roz-
wéj platform e-commerce. Polski Ty-
nek e-commerce przezywa rozkwit
- ch}ug JE-commerce w Polsce.
Gemius dla e-Commerce Polska” na-
wet 77 proc. Polakow kupuje online.
Polski rynck e-commerce nalciy do
najbardziej dynamicznie rosnacych
rynkow europejskich. Wedlug badan
organizacji eCommerce Europe Pol-
ska uzyskata najlepszy wynik w calej
Europie, cho¢ to Wynika Z tego, Ze
jestesmy dopiero na poczatku drogi
rozwoju w porownaniu do rynkow
zachodnich.

— Nie tylko w zachowaniach kon-
sumenckich zaszla  zmiana, ale
rownicz w samych firmach. To, co
stanowi teraz dla nich priorytet, to
dostosowanie swojej infrastruktury
do obslugi wickszej ilosci klientow,
zwlaszeza w momentach tzw. pikow
sprzedaiowych oraz utrzymanie cig-
glosci dziatania systemow IT, biorac
pod uwage fake, ze liczba cyberata-
kow drastycznie rosnie — Wskazuje
Natalia Gawlowska, dyrektor mar-
ketingu w firmie Polcom.

Cyfrowe cele Europy

vs. obawy firm

Jednym z celow Komisji Europej-
skicj jest digitalizacja przcdsig—
biorstw do 2030 roku. Zgodnie
z t3 wizja, 75 proc. firm w Unii
Europejskicj powinno korzystaé
micdzy innymi z rozwigzan chmu-
rowych. Ta droga juz od jakiegos
czasu zmierza scktor handlowy,
keory pomimo wielu przeciwnosci
— takich jak niestabilna sytuacja

gcopolityczna, rosngca inﬂacja czy
inne nickorzystne warunki gospo-
darcze — dobrze radzi sobie w pro-
cesie cyfryzacji.

W badaniu do raportu Polcom
i Intel zapytaliémy ﬁrmy, €O Moze
hamowac¢  rozwoj ich biznesu.
Przedsi¢biorcy wskazali m.in. na
przestarzale systemy i technolo-
gie, a wice rosngey dlug techno-
logiczny (65 proc. respondentow),
na niewystarczajgcy za$ poziom
finansowania wskazywalo 63 proc.
ankictowanych. Firmy obawiaj%
sic rOwniez zagrozen zwigzanych
z atakami hakerskimi, np. typu
ransomware, czyli ataku polega-
jacego na zaszyfrowaniu dostgpu
do srodowiska informatycznego
W Wyniku zainstalowania zlosli-
wego oprogramowania. 62 proc.
z nich wskazalo ten czynnik jako
potencjalny hamulec wzrostu fir-
my. Blisko co drugi respondent
(49 proc.) zwraca takze uwage na
brak akcualnego know-how i kom-
petencji w zakresie innowacj.

Cigglos¢ i bezpieczenstwo dziatania
firmy a customer experience

W dobie pandemii firmy zmagajace
si¢ z niemozliwymi do przewidzenia
przestojami, nieobecno$ciami pra-
cownikow czy trudnymi warunkami
gospodarczymi musialy w szybkim
tempie zbudowaé cyfrowe kanaly
i skoncentrowa¢ si¢ na dzialalnosci
online. Dla wielu z nich efektywne
okazalo si¢ wykorzystanie techno-
logii chmury obliczeniowej, keora
nie wymaga inwestycji w dodat-
kowy sprzet informatyezny i jego
utrzymanie. Biznes w chmurze to
przede wszystkim bezpieczenstwo,
ale 1 szansa na optymalizacje kosz-
tow, rozwéj i zbudowanie przewagi
konkurencyjnej, o czym przekonato
si¢ wielu polskich retailerow.

— Bez odpowiednio niezawodnej in-

frastrukeury IT, firma nie jest w sta-
nie skutecznie konkurowac¢ na ryn-
ku e-commerce. Nawet sckundowy
przestdj w dzialaniu serwisu wply-
wa negatywnie na jego ocen¢ przez
kliencow i w konsekwencji, skutkuje
ich utratg — méwi Mariusz Juranek,
dyrcktor handlowy w Polcom.

— Korzystamy z chmury oblicze-
niowej juz od 4 lat i niejedno-
krotnie przckonalismy si¢ o tym,
jak dobry byl to wybér. Nowa
usluga zapewnia szerokie, aktyw—
ne wsparcie, szczegolnie istotne
w okresach zwickszonego zaintere-
sowania nasza ofertg. Cloud com-
puting skutecznie chroni nas przed
naglymi lub zbednymi wydatkami
W inf‘rastrukturg IT. Dziqki chmu-
rze nie doswiadczamy problemow
w trakcie pikéw zakupowych ije-

! . 14 .
stesmy w stanie dostarczy¢ klien-

9

Jesli cos dobrego mogto
wynikng¢ z pandemii, to
jest to zwrdcenie uwagi
na fakt, jak wrazliwe
i tatwo zaktbcane mogg
by¢ taricuchy dostaw. To
z kolei pozwala sagdzic,
ze firmy, ktére nauczg
sie automatyzowac
i opanowac ten proces
za pomocg technologii,
w tym np. chmury
obliczeniowej, bedg
mogty sie szybciej
rozwijac.

tom sprawng platforme, pomimo
jej duzego oblozenia, a jednocze-
$nie nie przepiacamy za zasoby,
keorych bysmy nie wykorzystali
w spokojniejszych okresach — do-
daje Michal Sikora z Poczty Kwia-
towej®.

\X/Cdlug danych CDNetworks, 2020,
e-commerce by} trzecim najczest-
szym celem cyberatakow w Polsce,
maj%cych na celu przechwycenie
danych czy brak dostgpu do infra-
struktury IT. Oczywiscie wygodna
p}amos’c', szybka dostawa, intuicyj-
nos¢ procesu zamawiania, brak pro-
bleméw technicznych np. z dokona-
niem platnosci lub dostosowaniem
strony do urzgdzen mobilnych i wie-
le innych drobnych zdarzen mogg
decydowaé o customer experience.
Jednak obok dbatosci o jakos¢

us}ug, podstaw% jest bezpieczeﬁstwo
i cigglos¢ dziatania platformy infor-
matycznej, poniewaz ataki moga
wigza¢ si¢ zarowno ze stratami fi-

nansowymi, jak i wizerunkowymi.

Rownie wazny fancuch dostaw
Lancuch dostaw i sektor e-commer-
ce s3 nierozlyezne, sprawny i wydaj-
ny fancuch dostaw to bowiem klu-
CZOWY czynnik wspierajacy rozwéj
firmy. Jak wynika z raportu ,Supply
Chain & Fulfilment” PlanetRetail
RNG, w obliczu 0gromnego roz-
woju e-commerce, rosngeych ocze-
kiwan konsumentow oraz postepu
technologicznego firmy muszg wkta-
da¢ duzo pracy, by sprosta¢ wspol-
czesnym wyzwaniom.

W 2020 1. sekeor detaliczny do-
swiadezyl drastycznych globalnych
zaklocen w zapasach spowodowa-
nych pandemiy. Szacunkowa war-
tos¢ brakow w magazynach wynio-
sta nawet 1,14 bln USD. To, a potem
konflike w Ukrainie pokazalo, ze
obecene tancuchy dostaw powinny
by¢ lepiej dostosowane do niespo-
dzicwanych zdarzen. Ponadto ata-
ki hakerskic na tancuchy dostaw
to rowniez realny problem. Dzisiaj
wartos¢ przcstgpczos’ci cyfrowcj ma
sife trzeciego PKB na swiecie i do-
tyka praktycznie kazdej sfery bizne-
su i kaidego obszaru biznesowego
— réwniez fancucha dostaw.

— Aby skutecznie zarzgdza¢ tancu-
chem dostaw, na]eiy mie¢ dostqp
do informacji w czasie rzeczywi-
stym, co pozwoli na przcwid;wanie
problemow i opoznien. Umieszcze-
nie tego procesu w chmurze pozwa-
la odcigzy¢ pracownikow, ponie-
waz wiele czynnosci i analiz bedzie
wykonywane automatycznie, bez
udziatu ludzi, keorzy musieliby
przegladac i korygowac procesy. To
rozwigzuje problcmy kadrowe i mi-
nimalizuje ryzyko ludzkiego bledu
przy wykonywaniu zlozonych ana-
liz — méwi Mariusz Juranek, dyrek-
tor handlowy w Polcom.

Jesli cos dobrego moglo wyniknac
z pandemii, to jest to zwrocenie
uwagi na fake, jak wrazliwe i lacwo
zaklocane mogg byc lancuchy do-
staw. To z kolei pozwala sadzi¢, ze
firmy, ktore naucza si¢ automaty-
zowac i Opanowac ten proces za po-
mocg technologii, w tym np. chmury
obliczcniowcj, qu% mogly si¢ szyb—
ciej rozwija¢ i wzmacniac swoja kon-
kurencyjnos¢ na rynku.
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Sprzedawcy odczuwajq skutki niestabilnej sytuacji
ekonomicznej na Swiecie

Ponad potowa sprzedawcow PrestaShop Million
Club deklaruje spadek sprzedazy i przyznaja, ze
obecna sytuacja gospodarcza ma wptyw na ich
biznes. 57 proc. wtascicieli sklepow wprowadzito
nowe dziatania, zeby utrzymac konkurencyj-
nosc. W Polsce odsetek uzytkownikow platfor-
my, ktorzy zdecydowali sie wprowadzic¢ zmiany,
by utrzymac biznes, wynosi 43 proc.

Pandemia, ktorej nie mozna jesz-
cze uzna¢ za zakonczong, wojna
w Ukrainie, kryzys energetyczny,
problemy z tancuchami dostaw - to
wyzwania, z ktérymi mierzy  si¢
swiatowa gospodarka. Skucki tych
zmian odczuwa takze branza e-com-
merce. Wedlug najnowszego bada-
nia wiascicieli sklepéw zrzeszonych
w PrestaShop Million Club, do keo-
rego naleza sprzedawey generujgey
€O najmniej 1 milion euro TOCZNELO
obrotu, przeprowadzonego w maju,
7 na 10 respondentéw dek]aruje, 7e
sytuacja ekonomiczna ma wplyw na
ich e-biznes. W konsckwencji zmu-
szeni sa do podnoszenia cen, a takze
zwickszenia kontroli nad kosztami
ponoszonymi z tytulu prowadzenia
dziatalnosci.

Spowolnienie po zlotym

okresie e-commerce?

Poprzedni rok byt wyjatkowo udany
dla wiascicieli sklepow korzystajg-
cych z platformy PrestaShop. Ich
laczne obroty siegnely 24 miliar-
dow euro, co stanowi 9 proc. wzrost

rok do roku. Jak wykazalo badanic
sprzedawcow nalezacych do Presta-
Shop Million Club przeprowadzone
na poczqtku roku, a7z 75 proc. uzyt-
kownikow spodziewalo si¢ dalszego
TOZWOjU ich biznesu nupgdzancgo
w glownej mierze poprzez sprzedaz
miedzynarodowa. W obliczu zbliza-
jacego sie kryzysu ekonomicznego te
oczekiwania mogg stang¢ pod zna-
kiem zapytania.

W drugim kwartale roku, w skali
miedzynarodowej, utrata kliencow
(45 proc.) i nizszy wspolezynnik
konwersji s3 wymieniane jako glow-
ne aspekty majace wplyw na spowol-
nienie wzrostu. W Polsce ten trend
jest jeszeze bardziej wyrazny, po-
niewaz na utrate klientow wskazuje
az 57 proc. badanych, jednak tylko
14 proc. z nich ma problemy ze spad-
kiem konwersj 1

- Nlestets branza wngtrzarska wy-
raznie spowalnm ze wzgleduna sytu-
acj¢ zwigzang ze wzrostem cen mate-
rialow budowlanych. Obserwuje si¢
maczny spadek sprzedazy nowych
mieszkan, a na 1"ynl<u rea]izowanych

jest mniej nowych inwestycji tego
typu, co bezposrednio przektada sic
na mniejsza ilos¢ zlecen. Dodatko-
WO WZIOSt inﬂacji przeldada si¢ na
to, ze klienci zaczynajg podchodzic
do z.ikupéw Z Wic(ksz% rozwagg. Li-
czymy, ze nie zapomng jednak o re-
montach swoich dotychczasowych
domow i mieszkan. Mimo wszystko
Jestesmy dobrej mysli - chcemv 107~
szerzy¢ sprzedaz o nowe produktv
przy wykorzystaniu obecnych tech-
nologu produkc i1 sklepu, co zwick-
szy mozliwos¢ dotarcia do nowych
klientow — moéwi Dawid Klam-
ka, wlasciciel & Product Designer
w Ubierz Sciany

Wplyw sytuacji ekonomicznej na
sprzedaz to nie jedyne wyzwanie,
z ktorym muszg mierzy¢ si¢ wha-
{ciciele sklepéw. 71 proc. sprze-
dawcow odczuwa znaczny wzrost
kosztow operacyjnych, 53 proc.
ankietowanych ma problem z do-

%9

Polski rynek deklaruje,
ze coraz czesciej mysli
0 bardziej scistej
kontroli budzetu np.
poprzez odktadanie
W czasie przedtuzania
umow z dostawcami
(43 proc.).

stepnoscia  materialow, a takze
z szeroko pojeta logistyk%.

Polscy sprzedawcy W mniejszym
stopniu niz uzytkownicy z zacho-
du decydujq sic na zwiqkszenie
cen w zwi;}zku 7 Wyzwaniami na
globalnych  rynkach.  Zaledwie
28 proc. ankietowanych planuje
takie dziatanie.

-W ziotym okresie, na jcdcn upa-
dajacy sklep konkurenciji powsta-
waly trzy nowe. Bezpiecznie koeg-
7ystowahsmx na tym rynku, bedac
kilka krokdw do puodu ze wzgledu
na nasz staz. P1zv<zk miesigce to
prawdopodobnie jeszeze  wicksze
zintensyfikowanie obecnego tren-
du - Wi(;k<za liczba odwiedzin,
dluzszy czas spedzony na stronie,
kwotowo wszystko si¢ zgadza jed-
nak sprzedazy, jest ilosciowo mniej.
Klient bardziej szanuje swoje pie-
ni%dzc, jcdnak chee je wydac’, po-
niewaz szybko tracg wartos¢. Ak-
tualnie nadrabiamy wszystko, co
w bezplecznym okresie b}lo Jna
pozniej”, tak by to wlasnie u nas
klient dokonat zakupu Nic tak nie
mobilizuje, jak widmo niestabil-
nej przyszlosci — komentuje Eryk
Wrobel, specjalista ds. marketingu
W Mebluj Dom.

E-biznes z nowym p]anem

Mimo trudnej sytuacji, ponad poto-
wa sprzedawcow na calym swiecie
zdolala przystosowac swoj biznes
do mnowych realiow ekonomicz-
nych. Kontrola wydatkow budze-
towych deklarowana przez 35 proc.

ogélu badzmych i podnoszenie cen
wskazywana przez 38 proc. ankieto-
wanych to glowne dzialania podej-
mowane przez whascicieli sk]epéw.
Z kolei mniej niz 20 proc. badanych
zdecydowalo si¢ na akcje promocyj-

ne lub wyprzedaze. 15 proc. przed-
sighiorcow  szuka  oszczednosci,
WSITZymujac zatrudnienie nowych
pracownikow.

Polski rvnck z kolei deklaruje, ze
coraz czgsciej mysli o bardziej 9us}e
kontroli budzetu np. poprzez odkh‘
danie w czasie przcd}uiania umow
z dostawcami (43 proc.). O wstrzy-
maniu planéw zatrudnienia mysli
za$ co trzeci przedsiqbiorca.

— Ostatnie dwa lata pokazaly nam,
ze wszystko moze si¢ zdarzy¢, co
wiccej, nawet gdybysmy wiedzieli,

co si¢ stanie to i tak skucki moga
by¢ kompletnie nieprzewidywalne.
Jak nigdy przedtem musimy zadbac
o to, by by¢ elastycznymi - WSkJLLl]

Adam Lasota ze sklepu Koszulkowy.
— Ostatni rok byt niezwykle uda-
ny dla wlascicieli sklepow interne-
towych opartych na PrestaShop,
zwlaszeza dla tych, kedrym udalo
si¢ dostosowac do realiow cyfrowej
transformaciji. Sprzedawcy korzy-
stajacy z platformy po raz kolejny
udowodnili, ze sa zdolni do rego, by
factwo adaprowac si¢ do zmieniajg-
Cych si¢ warunkow ckonomicznych.
Jestesmy bardzo dumni, ze moze-
my ich w tym wspiera¢ — na dobre
inazle — podsumowuje Mateusz
Osiecki, Country Manager Presta-
Shop Polska.

Rynek e-commerce w obliczu pandemii — o korzysciach
plynacych dla sektora ze specyficznej sytuacji gospodarczej

Dla konsumentow zakupy online staty sie co-
dziennoscia. Wg badan Gemiusa odsetek Pola-
kow kupujacych w sieci wzrost rok do roku o 4
proc., a dla az 13 proc. konsumentow online stat
sie kanatem pierwszego wyboru.

Jadwiga Zurek

dyrektor sprzedazy
w Arvato Supply Chain Solutions
w Polsce

E-commerce stat sie dla firm
szansg na rozwoj w wielu ob-
szarach: pozyskaniu nowych
rynkéw zbytu, stworzeniu no-
wych miejsc pracy czy inwesty-
¢ji w najnowsze technologie.

Analizy na przysztos¢ sa takze
bardzo obiecujace — wg rapor-
tu PwC ,Perspektywy rozwoju

rynku E-commerce w Polsce”

- wartos¢ polskiego e-com-
merce do 2026 r. osiggnie po-
ziom 162 mld zt. Bez watpienia
sprzedaz internetowa jest i be-
dzie kluczowym elementem
prowadzenia wielu bizneséw.

Pandemia COVID-19 zredefi-
niowata zaréwno podejscie
konsumentow, jak i samych
firm do zakupéw online. Dla
wielu z nas $wiat cyfrowy stat
sie ,nowg normalnoscia’, do
ktérej przenieslismy prace
zawodowg, edukacje, rela-
cje z bliskimi oraz wiasciwie
wszystkie kategorie zakupéw.
Firmy musiaty zaadaptowac
sie do nowej rzeczywistosci
nad wyraz szybko i potrakto-
wac digital jako gtéwny kanat
swojej dziatalnosci, dlatego
e-commerce stat sie obecnie
kluczowy dla wielu bizneséw,

stanowigc 25, a nawet 40 proc.
catej sprzedazy.

Ci, ktorzy od kilku lat traktowa-
li e-commerce priorytetowo
i wpisywali wielokanatowos¢
jako kluczowy element swo-
jej strategii biznesowej zyskali
w pierwszej kolejnosci. Ideal-
nym przyklfadem jest Grupa
LPP — ktéra w roku obrotowym
2021/2022 osiggneta 3,96 mid zt
przychoddéw, czyli 77,7 proc.
wiecej niz rok wczesniej. Wiele
firm jednak do wybuchu pan-
demii nie rozumiato, ze sprawny
e-commerce to nie tylko nowa
konieczno$¢, ale must have. Te
z nich, ktére w ostatnich dwéch
latach postawity na zwinne dzia-
tanie i weszty w sprzedaz online,
takze zyskaty.

Wedtug raportu  Capgemini
,Rethinking chain resilience
for a after-COVID-19 world” az
80 proc. firm odczuto negatyw-
ny wptyw pandemii na swoje
tancuchy dostaw. Najbardziej
odczuly to te z sektora moto-
ryzacyjnego, ale problemy do-
tknely wiasciwie kazdg z branz

- do produkgji elektroniki bra-
kowato komponentéw, a sektor
fashion nie otrzymat sezono-
wych kolekgcji. Globalne pro-
blemy, jak np. wypadek w Ka-
nale Sueskim czy zamkniecia
terminali w Chinach przetozyty
sie na polska rzeczywistosc.
Ci, ktérzy w sposéb taktyczny
szukali rozwigzan swoich lo-
gistycznych probleméw kfadli
nacisk na rozwigzania odpor-
ne na ryzyka (resilient supply
chain) i ,nowe” taricuchy - inte-
ligentne, bazujace na danych
aktualizowanych w czasie rze-
czywistym oraz dynamiczne,
a takze zaktadajace wspotprace
zwieloma dostawcami.

Rozwdj lokalnych dostawcow
produktéw i ustug bedzie
w nastepnych latach bardzo
dynamiczny, co jest szansa
dla polskich matych i $rednich
firm. Co wiecej — wiele firm
przekonato sie, ze wspétpra-
ca z partnerami, na przyktad
z operatorami logistycznymi,
pozwala na skupienie sie na
swojej bazowej dziatalnosci.

Firmy dziatajace w e-commer-
ce musialy wzig¢ pod uwage
takze zmieniajace sie trendy
na rynku dostaw. Wedtug ba-
dania Kantar az 89 proc. kon-
sumentow w 2021 r. wybie-
rato automaty paczkowe jako
najczestsza ich forme. Widzi-
my wiec, ze Polacy chca kupo-
wac wygodnie: w aplikacjach,
z szybka dostawa, ptacac
w dogodny sposéb lub wy-
korzystujac tzw. ptatnosci od-
roczone. Nie obawiajg sie juz
online'owego zakupu obuwia,
produktéw spozywczych, le-
kow czy wielkogabarytowych
sprzetow elektronicznych.
Przysztoscig handlu jest zacie-
ranie granic pomiedzy zaku-
pami online i offline. Wszech-
kanatowos¢ to juz nie tylko
model sprzedazy, ale takze ko-
munikacji. Social commerce, Al
oraz loT oraz cyfryzacja kazdej
dziedziny handlu staja sie na-
szg codziennoscia. To dlatego
e-commerce musi by¢ waz-
nym elementem w strategii
kazdego biznesu.
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WPLYW RYNKU E-COMMERCE NA ROZWO)

USEUG BRANZY TRANSPORTOWE)J

Branza e-commerce bardzo dynamicznie ro-

$nie - tylko w Polsce, w przysztym roku pro-
gnozuje sie wolumen przekraczajacy miliard
przesytek. Juz dzis ocenia sie wartosc tego rynku
w Polsce na ponad 100 mld euro, a procentowy
wzrost rok do roku jest regularnie dwucyfrowy.
Te liczby na pewno robig wrazenie, a to dane
tylko z naszego rodzimego rynku, ktéry dopiero
dogadania Zachdd pod wzgledem udziatu e-com-
merce w catkowitej sprzedazy.

Michat Kotlinski

menedzer ds. rozwoju biznesu,
Sygnity

Momentem  przelomowym  byta
oczywiscie pandemia Covid-1g, kie-
dy branza poszybowata. Zaryzykuje
stwierdzenie, ze mozliwos¢ sprzeda—
zy w Internecie oraz dostawcey uslug
logistycznych po prostu uratowali
wicle firm przed upadloscia, pozwa-
lajac im kontynuowa¢ dziatalnos¢
podezas lockdownu, kiedy klienci
przestawili si¢ na zakupy interne-
towe. Drzisiaj, prognozy wymagaja
zweryfikowania. Wszyscy musimy
zmierzy¢ si¢ z problemem infla-
cji oraz konsckwcncjami wojny na
Ukrainie. Wed]fug raportu Salesfor-
ce globalnie rynek e-commerce juz
skurczyt si¢ 0 3 proc. Na te dane trze-

ba patrzec jednak w dhuzszej per-
spekeywie. Nic nie wskazuje na to,
ze trend si¢ zmieni, branza oczekuje,
ze po okresie spowolnienia spowo-
dowancgo nastrojami konsumentow
rynek szybko wroci do wzrostow.

Rosngce wymagania klientow

Rozwijajace si¢ srodowisko e-com-
merce zostalo w  duzej mierze
uksztaltowane  przez  klientow,
keorych wymagania rosna. Dzisiaj
standardem s3 mitde) innymi takic
ustugi jak same day delivery, dostawy
do punktow odbioru czy mozliwos¢
szybkich oraz tanich zwrotow. Za
wszystkimi  tymi  udogodnieniami
stoi bardzo skomplikowany i wyma-
gajacy cizgg]ych usprawnieﬁ proces
logistyczny. Liderzy rynku deklarujg,
ze w ich centrach przcladunkowych
cata obsluga towaru — od przyjecia
produktu na magazyn, przez jego pa-
kowanie i Wydanie kurierowi zajmu-
je kilka minut — magazyn dla e-com-
merce jest wiec dzisiaj bardzicj hni%
produkeyjng niz klasycznym maga-
zynem, gdzie sktadowane sg towary.

Wynika to ze specyficznych potrzeb
branzv Dobrvm tego przykladem sg
d712dv zwrotow, gdzie kazda paczka
pueahoda weryfikacje, ewentualne
odswiczenie takie jak prasowanie
w przypadku ubran i dopiero wtedy,
jako petnoprawny produkt trafia po-
nownie do sprzedaiy.

Firmy zajmujace si¢ sprzedai% in-
ternetowg nie by}by W stanie re-
alizowa¢  swoich procesow  bez
wspolpracy z dostawcami  uslug
loglstvcznych W zquku z tym
cala branza TSL podaza za ocze-
kiwaniami e-commerce — najwaz-
niejsze z nich to terminowos¢ oraz
szybkoéé dostaw — nie bez znaczenia
pozostaje rowniez  kwestia indy—
widualizacji oferty oraz ekologia.
Obsluga e-commerce to wyzwanie
dla kaidego podmiotu dzia}aj%cego
w sektorze transportowym. Jest ro
rowniez szansa na rozwéj, np. maga-
zZyny oraz centra logistyczne dedyko—
wane dla e-handlu sa projektowane
W sposéb umoiliwiaj%cy wdrozenie
ZaAWansowanej automatyki, a ope-
ratorzy logistyezni ciagle pracuja
nad usprawnieniami. Roboty prze-
mystowe i coboty,
systemy wyﬁoklcgo
zdalna 1dentyﬁk1c]a automatyczne

automatyczne
skladowania,

pakowame, maszyny sortujgce czy
systemy przenos’niko’w ) dzisiaj
standard. Dziqki tym rozwigzaniom
liderzy rynku obstuguja kilka tysiecy
paczek na godzine.

Dostosowa¢ ofertq do
specyfiki rynku
E-handel napedza tez popyt na

. I . ! . .
US][llgl pl‘ZCWOZ]’llkOW, a ]ak wia-

domo, Polska jest liderem pod
wzgledem floty transportowe;j oraz
udzialu w rynku transportowym
w calej Unii Europejskicj. Jednak
obstuga pod katem przewozow,
czy to krajowych, czy migdzvnaro—
dowych tras wymaga od pr7ewo7—
nikéw dostosowania swojej oferty
do specyfiki rynku. W e-commerce
liczy si¢ czas, wige niejednokrot-
nie, szczegolnie podczas  trans-
granicznych zlecen, wymagane sg
podwojne obsady (dwoch kierow-
céw) — a wiasnie dostepnos¢ kie-
rowcow to jeden z najwickszych
problemow banv od wielu lat.
Kolejng kwestig jest wyposazenie
oraz typ pojazdow czy naczep. Nie
kazdy pojazd wiedzie do miasta,
coraz czqs’ciej klienci wymagajj na-
czep z systemem podwojnej podio-
gi lub dodatkowymi systemami za-
bezpieczeﬁ przed kmdzieiQ towaru.
Dzisiaj najwicksi gracze na rynku
twWorza juz swoje dedykowanc ﬂoty
pojazdow, konsolidujac wokot swo-
ich wymagan grupe przewoznikow,
keorzy sa je w stanie dostarczyc.
Przykladem moze by¢ Amazon,
ktéry ofcrujc swoim przcwoz’ni—
kom dedykowane naczepy, zapew-
nia krotkie terminy platnosci oraz
pelne zagospodarowanie pojazdu.
Najwickszym beneficjentem wzro-
stu branzy e-commerce sg jednak
ushugi kurierskie oraz punkey zdal-
nego obioru, czyli tak zwane pacz-
komaty‘ Mozemy to okresli¢ jako
zadania zwigzane z obslugy tzw.
last mile delivery, czyli bezposred-
nig dostawz% do klientéw. Nie bez
znaczenia s3 tez kwestie Zwigzane

z ckologig. Klienci coraz czgsciej
cheg ograniczaé swoj slad weglowy
i zwracaja uwage na kwestie ZwWig-
zane z ckologicznym opakowaniem
czy bczcmisyjnym transportem.
Aby spenic¢ wszystkie, dynamicz-
nie rozwijajgce si¢ wymagania, dzi-
siaj wicle firm z branzy e-handlu
Wybiera takze ca}kowity outsour-
cing obstugi logistycznej, korzysta-
jac z tzw. fulfillmentu, firmy ofe-
rujgce tego typu ustugi zapewniajg
mniejszym sklcpom internetowym
pelng obstuge procesu — umozli-
wiajgc im dorownanie liderom ryn-
ku pod Wzglqdcm logistyki — bez
inwestycji w infras‘trukturq.

Wszystkie wymienione  zadania
w latcuchu dostaw nie by}\by
oczywiscie mozliwe bez systemow
informatycznych  nadzorujacych
caly proces. Digitalizacja to haslo,
kedre od lat towarzyszy rozwojowi
uslug 10gistycznych. Dzisiaj maga-
zyny, przewoznicy, spedytorzy czy
nawet kierowcy musza by¢ w pelni
cyfrowi i korzysta¢ z najnowszych
rozwiazan mformatvcmyah zeby
nad%zvc za dynamlk:i rynku Bez
systemOw  magazynowych  typu
WMS czy systemoéw do zarzadza-
nia transportem typu TMS obs}uga
tak duzych wolumenow nie bytaby
w ogole mozliwa, a to dopiero po-
cz%tek. Aktua]izacje czasu dostawy,
automatyczne statusy, pelna wi-
docznose Poj azdow, czyli Visibility,
aplikacje dla kierowcow czy maga-
z_ynier(')w - wsz_ystkie te oraz wigcej
clementéw tworzg pewnego rodza-
ju cyfrowy krwioobieg logistyki

¢-commerce.

Omnibus

Rafat Gadomski
CEO, Advox Studio

Sklepy internetowe mialy czas do 28
maja, by dostosowac si¢ do wymagan
unijnej dyrekeywy Ommbm Trozsze-
rzajacej ochrong praw konsumen-
maja zapobie-
gaé m.in. nieuczciwemu zawyzaniu
cen przed wprowadzeniem obnizek
czy publikowaniu falszywych opinii
na temat produktow. Dostosowanie
dzialania sklepu do tych regulacji
moze jcdnak stanowic¢ problcm dla
eCommerce'dw, zwlaszeza w zakre-
sie obowigzku informowania o in-
dywidua]nym dostosow;waniu ceny
do konsumenta.

\X/prowadzonc w zycie w 2018 T.
rozporzadzenie o ochronie danych

4 .
tow. Nowe przepisy

osobowych, znane powszechnie jako
RODO, bylo sporg zmiang dla wielu
firm. Teraz w zycie wehodzi kolej-
na unijna dyrektywa, tzw. Omni-
bus, ktérej celem jest wzmocnienie
ochrony konsumenta jako stabszej
strony w procesie zakupowym prze-
prowadzanym obecnie nie tylko sta-
cjonarnie, ale takze online.

nowa rzeczywistosc dla eCommerce

Batna nieuczciwych sprzedawcéw,
ale tez klopot dla eCommerce
Nowe przepisy bedg  regulowac
mu.in. obnizki cen. To wiasnie one sa
najbardziej zachecajgeym do zaku-
pow sposobem promocji w sklepach
internetowych, jak wynika z raportu
na temat zwyczajow e-zakupowych
Polakow opracowanego przez Ad-
vox Studio, software house z gléwna
siedzib% w Poznaniu i oddzialami
w Europie, ktory zrealizowal ponad
200 projektow sklepow interneto-
Wych. \X/ed]fug danych Gemius sper-
sonalizowane promocje  motywujgq
do zrobienia zakupéw w konkret-
nym sklepie online ponad % interne-
towych konsumentow.

Analizy promocji na Black Friday
w 2021 1. wskazujg, ze faktyczne
obnizki wynosily srednio tylko
3,6 proc. W dodatku ok. 10-15 proc.
podmiotow zawyzylo ceny swoich
produkeow w stosunku do pigt-
ku tydzieﬁ wezesnicj, a kilka dni
pozniej — na Cyber Monday — co
dziesigty sklep internetowy kolejny
raz podniost swojg cene. \X/hsme
Z powodu takich nicuczciwych
prakeyk nowe regulacje wprowa-

dzaja wymog, by, w przypadku
obnizki, obok nowej ceny zostata
umieszczona najnizsza cena, jaka
obowiQZ)wala w ciggu 30 dni przcd
wprowadzeniem promocji — kon-
sumenci bedg wice mogli zoba-
czyc', czy przed obniqu nie zostala
sztucznie  zawyzona. Co  bardzo
wazne w przypadku eCommerce,
naklada si¢ rowniez na przedsic-
biorcow obowigzek informowania
0 indywidualnym dostosowywaniu
ceny do konsumenta na podsta-
wie zebranych danych na temat
jego prefelenc]l i zachowan kon-
sumenckich, jesli takie dzialania
majg miejsce. PrzysporZ} to wiele
trudnosci sklepom internetowym,
keore organizuja zlozone akeje pro-
mocyjne, np. tworzg oferty pakie-
towe lub kieruja obnizke ceny do
wybranych grup kliencow — i dy-
namicznie ustalajg ceny.

Plzedslqbloru quzw mogl row-
niez otrzyma¢ kare za publiko-
wanie lub zlecanie publikacji fal-
szywych opinii na temat swoich
produktéw, czyli rekomendacji
pochodzacych od 0sob, ktore nigdy

z nich nie korzystaly. Naruszeniem

prawa quzie rowniez usuwanie
i ukrywanie negatywnych opinii
czy zniechqcanie do ich zamiesz-
czania. Wedlug raportu Advox
Studio niemal % konsumentéw
internetowych zwraca uwage na re-
cenzje produktow publikowane na
stronie sklcpu, aaz 86 proc. spraw-
dza opinie o samym sklepie, zanim
dokona w nim zakupu. Sprzedawca
bedzie miat obowigzek wskazaé, ja-
kie dziatania podejmuje w celu we-
ryfikacji opinii produktow na jego
stronie, a za zaniechanie w tym za-

kresie beda grozily sankeje.

Za nieprzestrzeganie nowych

przepiséw grozy wysokie kary

Dyrektywa  Omnibus  wplynie
rowniez na funkcjonowanie sprze-
dawcow na platformach typu mar-
ketplace jak Allegro, Amazon czy
sprzedazowa platforma Facebooka.
Konieczne quzie m.in. udostqp—
nianie informacji 0 tym, czy sprze-
dawca platformy internetowej jest
przedsigbiorc%, czy wystawia 0F€I‘E§
jako osoba prywatna. Nieudziele-
nie takicj informacji, bgdzic trak-
towane jako nieuczciwa prakeyka

handlowa. Ma to bowiem istotne
znaczenie z punkeu widzenia ochro-
ny konsumenta, bo jesli sprzedawca
nie jest przedsiqbiorcsc, nie majg za-
stosowania przepisy dot. ochrony
konsumentéw. W takiej sytuacii ku-
pujacemu nie przys]fuguje np. prawo
odstgpienia od umowy w ciggu 14
dni od otrzymania towartl.
Zmurw w przepisach dotycza za-
rowno nowych sklepow, jak i tych
juz ﬁmkc]onu]sccych. Ze szczegoto-
wym opisem nowych regulacji oraz
ich Wp}}wcm na eCommerce mozna
zapoznac si¢ w e-booku ,New Deal
dla konsumentéw a nowa rzeczywi-
stos¢ eCommercow. Przygotuj si¢
na dyrekeywe Omnibus”, przygo-
towanym przez ckspertow z bran-
zy eCommerce Do 28 maja 2022
roku kazdy sklep internetowy mu-
siat dostosowat sWoja dokummmc]nl
oraz regulaminy do nowych prze-
pisow, a takze wdrozy¢ nowe pro-
cedury funkcjonowania w zakresie
obslugi khentow Niedostosowanie
sic moze skutkowa¢ karami nawet
rzedu 40 tys. zb czy, jak w przypad-
ku stosowania fikeyjnych obnizek,
10 proc. obrotu z poprzedniego roku.
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Nowe technologie wplywaja na rozwoj e-sklepow, czyli
jakie rozwiazania usprawniajq proces zakupowy?

By wyroznic sie na tle konkurencji, sklepy sta-
wiaja na poprawe obstugi klienta. Tu norma
staje sie btyskawiczna komunikacja w formie
czatow dostepnych bezposrednio na stronie,
ktore mniej od tradycyjnego kontaktu telefonicz-
nego, naruszaja poczucie prywatnosci klienta.
Coraz czesciej poradniki dla klientéw znajdziemy
w bardziej przystepnej formie video, a niektore
e-sklepy dodaty wyszukiwanie gtosowe.

.

1 3

A
S
Wojciech Kyciak

prezes Zarzadu, Bezokularow.pl

Poza stronami internetowymi waz-
na rolg odglywaj% aplikacjc na tele-
fon dostgpne w Google Play i App
Store. To koniecznos¢, bo rynek mo-
bilny to az 73 proc. globa]nej sprze-
dazy internetowej. Dzigki nim klient
Wykorzysta mozliwosci, jakic d‘l]%
nowoczesne smartfony ze swietnymi
aparatami fotograficznymi.

Nowinki tec]mo]ogiczne

Wsrod innych nowinek technolo-
gicznych znajdzicmy np. systemy
rekomendacji, dzigki ktorym na
stronie pojawia si¢ produkty lepiej
dopasowane do potrzeb klien-
ta. Takie algorytmy dotychezas
spotykalismy w  zaawansowanej
formic na wielkich p]atformach
jak Netflix czy YouTube. Teraz
trafiaja do zwyklych sklepéw on-
line. Dodatkowo przedsicbiorcy
coraz chetniej korzystaja z dyna-
micznego ustalania cen, dziqki
czemu na biezaco dostosowujy sic
one do popytu i podazy. Kolejny
wazny trend to rozwéj portfe]i
cyfrowych lub pseudowalut (np.
slynnc 2appsy) i integracja aplika—

cji e-sklepu z Apple Pay, Google

™.

Wallet. To sposéb na powigzanie
klienta ze sklepem. Przyktadowo
aplikacja Jakdojadc pozwala nie
tylko sprawdzi¢ dojazd komuni-
kacja miejsky, ale tez kupi¢ bilety,
dziqki czemu klienci czqéciej z niej
korzystajg. Na e-sklepy mocno
wplywaj% oceny i recenzje, dlatcgo
dodaja do swoich stron mozliwos¢
szybkiej rekomendacji w mediach
spolccznos’ciowych‘ Wazne zmia-
ny zachodzg takze na zapleczu
e-sklepow.  Firmy wprowadzaja
programy ERP pomagajjce spraw-
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niej Zarzqdzaé zasobami w sferze
dostaw, finansow i HR.

Persona]izacja

Nowe technologie pozwalajg na jesz-
cze WiQkSZ% pcrsonalizacjg. Sklcpy
wprowadzajg dokladniejsze parame-
try wyszukiwania, mozliwos¢ zmian
elementow produktu i dopasowania
ubran. Jednym z bardziej awangar-
dowych rozwiqzaﬁ jest Wprowadzc—
nie elementow grywalizacji i sto-
rytellingu do zakupdw, kedre staja
si¢ rozrywkq. Na wiqkszq interakch

°F &’ﬁ#‘

klienta ze sklcpcm pozwalajzg takze
elementy TOZSZETZONE] TZECZYWisto-
sci. Wedlug raportu firmy analitycz-
nej GroupM dodanie do e—sklepu
technologii opartych na sztucznej
inteligencii, a przede wszystkim roz-

SZErZone; 1'Zec7ywistos'ci, powoduje
WZIOSt zainteresowania az o 19 proc.
Klienci §3 zainteresowani nowinka-
mi technicznymi, cheg sprawdzic,
jak to dziala. Innowacje to zawsze
dobry powad, by pokaza¢ firme od
pozytywnej strony i okazja do zaist-
nienia w mediach.

Platnosci przysztosci

Analizy trendow, badania konsumenckie, wypo-
wiedzi ekspertow, prognozy analitykow. Nie ma
zadnych watpliwosci - ptatnosci odroczone s3
atrakcyjnym rozwigzaniem dla e-commerce. Po
raz pierwszy od lat zgodni sg wszyscy: sprzedaw-
cy, firmy udzielajace finansowania i klienci - po-
trzebujemy wiecej tego typu rozwigzan!

dr Katarzyna Jézwik

dyrektor generalna, Smartney

Czym jest ,buy now pay later”?
Brakuje jednolitej definicji, szcze-
gdlnie gdy mowa o tym zjawisku
w skali miedzynarodowej. Uprasz-
czajac: w wiekszosci przypadkow
chodzi o umozliwienie — w prosty
i szybki sposéb - sfinansowania
koszyka zakupowego ze srodkéw
firmy udzielajacej niewielkiej po-
zyczki, przelewanej bezposred-
nio na konto dostawcy towaréw
lub ustug. Klient moze ja spfacic
w jednej lub kilku ratach, cze-
sto nie ponoszac dodatkowych
kosztow. Srednia wartoé¢ dla Po-
dobnych pozyczek w Polsce to
w zaleznosci od zrédta od 350 do

1200 zt. Upraszczajac? Klient ku-
piony w sklepie towar dostaje od
razu. Ptatnosci za zakupiony towar
na rzecz sklepu dokonuje pozycz-
kodawca, a Klient spfaca go po
pewnym czasie. Skad fenomen
ptatnosci odroczonych?

Platnos¢ odroczona

to nie pozyczka

Wartos¢ e-commerce w Polsce
szybko zbliza sie do 100 mlid zto-
tych. Platnosci odroczone w tej
chwili gospodaruja ok. 5 proc. tej
kwoty, ale podwojg swoj udziat
w ciggu najblizszych dwéch lat.
Z ustug paySmartney, Klarny, Alle-
gro Pay czy PayPo korzysta facznie
ponad 2 miliony Polakdw, a liczba
ta szybko rosnie. To szczegdlnie
ciekawe w obliczu pogarszajacej
sie sytuacji makroekonomicznej
i coraz wiekszej niecheci do pozy-
czania.Wyjasnienie tego pozorne-
go paradoksu nie jest oczywiste:
Polacy nie utozsamiajg ptatnosci
odroczonych z pozyczkami. Na-
wet nazwa w tym przypadku nie

jest zwigzana z pozyczaniem,
a sugeruje po prostu forme ptat-
nosci — podobng do BLIK-a czy
szybkiego przelewu. Klient na to
rozwigzanie decyduje sie dopie-
ro po skompletowaniu koszyka
zakupowego, w momencie, gdy
zdecydowat sie juz na pfatnos¢
- niezaleznie wiec od formalnego
charakteru samej ustugi, dla niego
jest to po prostu forma ptatnosci.

Atrakcyjnos¢ rozwigzan BNPL to
nie tylko cena, ale przede wszyst-
kim proces. Szybki prosty, szcze-
gdlnie dla kazdej kolejnej ptatno-
$ci. W poréwnaniu z droga, ktorg
Klient musi przeby¢, by otrzymac
karte kredytowg i potem korzy-
stac z niej w e-commerce jest po
prostu szybciej i wygodniej. Tak
na pare klikdw.

CRIF zebrat dane na temat de-
mografii uzytkownikéw platnosci
odroczonych. 30 proc. z nich ma
mniej niz 30 lat, a kolejne 40 proc.
miesci sie w przedziale 30-40. Po
raz pierwszy od wielu lat rosnie
réwniez grupa najmiodszych
klientéw (do 25 lat). Najwyrazniej
mtodsze pokolenia w koricu zna-
lazty produkt finansowy, ktéry
uwazaja za dobre rozwigzanie.

Technologiczna rewolucja

Wielkimi krokami zbliza sie naj-
wieksza technologiczna rewolu-
cja od chwili, gdy kilku uczonych
pomyslato, ze dobrze byloby

szybciej wymieniac sie wiadomo-
$ciami i stworzyto internet. Jej sifg
napedowa beda mtodzi ludzie,
ktorzy z niechecig myslg o trady-
cyjnym pozyczaniu. Metaverse, bo
to o nim mowa, to globalny sys-
tem spajajacego caly swiat - czy
to w rzeczywistosci wirtualnej,
czy tylko rozszerzonej. Mamy juz
prébki takich systemoéw - skupia-
ja jednak okreslone spotecznosci.
Pierwsze kroki w tym kierunku
stawiat juz prawie dwie dekady
temu Second Life - symulacja spo-
teczna, ktéra w tej chwili raportuje

%

Wielkimi krokami
zbliza sie najwieksza
technologiczna rewolucja
od chwili, gdy kilku
uczonych pomyslato,
ze dobrze bytoby
szybciej wymieniac
sie wiadomosciami
i stworzyto internet.
Jej sitg napedowg
bedg mtodzi ludzie,
ktorzy z niechecia
myslg o tradycyjnym
pozyczaniu.

ponad 60 min aktywnych uzyt-
kownikéw i jest czyms, co mozna
nazwa pre-metaversum. Jednak
dopiero dzisiaj technologia po-
zwala na zbudowanie czego$
wiekszego.

Bloomberg przewiduje, ze do
2024 roku rynek meta bedzie
wart 800 miliardow dolaréw.
W 2021 na wirtualne dobra wy-
dano ponad 54 miliardy dolaréw.
Analitycy szacuja, ze do 2026 roku
26 proc. ludzi bedzie spedzato
w metaversum co najmniej go-
dzine dziennie - pracujac, robigc
zakupy, uczac sie czy po prostu sie
bawiac.

Wyzwaniem bedzie ekonomia
ksztattujgca sie w nowym swiecie.
Dzieki rozwojowi NFT cyfrowe do-
bra beda prezentowaty unikalng
i podzielng warto$¢. Kryptowaluty
Z powodzeniem moga funkcjono-
wac jako globalny srodek ptatni-
czy, ale w jaki sposéb bedg funk-
cjonowaly pfatnosci w tej nowej
ekonomii? Przypuszczam, ze beda
to przede wszystkim pfatnosci od-
roczone. Demografia obecnych
uzytkownikéw BNPL-a wiasciwie
pokrywa sie z grupami najbar-
dziej zainteresowanymi szybkim
zaistnieniem w  metaversum.
Pierwsze firmy finansowe przy-
mierzajg sie juz koncepcyjnie, by
w dluzszej perspektywie zaczac
dziata¢ w rozszerzonej rzeczywi-
stosci. Jedna z nich jest Smartney.



