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GIGANTYCZNEJ KONKURENCJI
PRZYCIAGNAC KLIENTA

Popularnos¢ zakupow przez internet - mimo ponownego otwarcia
handlu - nie spada. Teraz przyszedt czas weryfikacji - kto jest

w stanie przyciagnac jeszcze wigcej klientow.

ak wynika z najnowsze-

go raportu przygotowa-

nego przez Izbe Gospo-

darki Elektronicznej

i Mobile Institute,

W 2021 I. z zakupdw

przez internet korzysta
az 84 proc. internautéw. Rok wcze-
$niej (czyli w czerwcu 2020 1.) byto
ich ,,zaledwie” 74 proc. Dla poréw-
nania, w potowie 2019 r. byto to ok.
54 proc. badanych.

Wniosek? Kolejne miesigce pan-
demii jeszcze bardziej ugruntowaty
rosnaca pozycje zakupéw przez in-
ternet w poréwnaniu z zakupami
stacjonarnymi. Tym bardziej Ze,
jak wynika z tych samych badan, az
86 proc. 0séb, ktére nie kupuja w in-
ternecie, i tak wykorzystuje globalna
sie¢ w procesie zakupowym, np. przy
poszukiwaniu inspiracji czy opinii
o produktach.

Dla e-sklepéw to dobra wiado-
mos¢. Tyle ze jest jeden problem. Ba-
dania firmy Dun&Brandstree wska-
Zuja, ze w I kwartale br. w Polsce
dziatato ok. 47 tys. e-sklepéw. Do
konca roku ich liczba ma wzrosnaé
do 55 tys. Nowym podmiotom na
rynku rozwingc sie jest trudniej, ale
mimo wszystko moga namieszac
szczegdlnie w niszowych branzach.

JAK KUPUJA POLACY

Szczegdlnie wazne z perspektywy
e-sklepéw jest umiejetna odpowiedz
na to, gdzie znajduja sie ich klienci
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Q Cezary Szczepanski

ijak do nich skutecznie dotrzec.
Wsrédd gtéwnych trendéw, jakie
obecnie obserwuje sie na rynku,
mozna wymieni¢ bardzo szybki
wzrost popularnosci zakupow
przez internet wsrdd oséb powyzej
55. roku zycia oraz zainteresowanie
réznymi sposobami ptatnosci za-
réwno przy odbiorze towaru, jak
inp. za pomocg BLIKa lub szybkich
przelewéw.

Rozwdj silver economy nie jest za-
skakujacy. Warto jednak zwrdci¢
uwage na inne trendy. Choc¢by spa-
dek uzycia tabletéw przez kupuja-
cych. Co ciekawe coraz wiecej 0séb
,kupuje” poprzez telewizory (a do-
ktadniej funkcje smart TV umozli-
wiajaca dostep do internetu). Wcigz
najbardziej popularne sg zakupy
przez laptop oraz smartfon. Dlatego
dopieszczenie strony internetowej
pod te dwa narzedzia jest absolutnie
kluczowe dla jak najwyzszej konwer-
sji sprzedazy.

DLACZEGO POLACY

NIE KUPUJA W INTERNECIE

Inne znaczace dla e-sklepéw pytanie
brzmi: Dlaczego kto$ nie chce kupo-
wac w taki sposéb produktéw? Jak
wynika z najnowszego badania,
gtéwnym problemem jest brak za-
ufania do sklepéw internetowych.
Taka odpowiedz dato az 23 proc. ba-
danych. Numerem dwa na liscie jest
odpowiedz: ,)Nie czuje potrzeby ro-
bienia zakup6w przez internet”. Au-

torzy raportu zwracaja uwage na
czesto zte doswiadczenia, jakie
w ostatnich miesigcach mieli Polacy
z takim kupowaniem. Ze wzgledu na
boom wielu z nich padlo ofiarg nie-
uczciwych sprzedajacych.

Jest takze inne wytlumaczenie.
Z powodu na bardzo duzy wzrost
liczby osob, ktére kupuja online, na
taki krok nie zdecydowaly sie te naj-
bardziej ostrozne, ktére albo maja
pelna $wiadomos¢ zagrozen, albo
wciaz nie przekonaty sie do zrobie-
nia zakupéw w ten sposéb. To juz
niebawem moze si¢ zmieni¢, biorac
pod uwage niemal masowe wykorzy-
stywanie internetu do takich zadan,
jak poszukiwanie promocji czy bada-
nie opinii o produktach.

KLUCZOWE MIEJSCA

DLA E-SKLEPOW

Wiasciciel sklepu internetowego po-
winien zadba¢ nie tylko o promocje
np. na mediach spotecznosciowych.
Jednym z najbardziej popularnych
miejsc, w ktérych Polacy robia zaku-
py, sa platformy, takie jak Allegro
czy Amazon. Maja swoje wady, np.
koszt sprzedazy czy tez konieczno$¢
dopasowania oferty do stylu danego
portalu. Ale s3 tez zalety — w 2021 1.
kupuje na nich 38 proc. 0oséb robig-
cych zakupy. Co ciekawe, w poréw-
naniu z poprzednim rokiem spadta
liczba 0s6b kupujacych poprzez stro-
ny internetowe sklepdéw. Znacznie
czesciej wybierane sg m.in. portale
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bedace poréwnywarkami cenowymi
oraz serwisy gazetkowe. To istotne
miejsce zwlaszcza dla tych e-skle-
péw, ktére zajmuja sie np. sprzedaza
sprzetu RTV czy AGD.

Sporo $wiatta na tzw. $ciezki za-
kupowe rzuca nowy raport firmy
Atena. Z jej badan wynika, ze 33 proc.
0s6b zaczyna poszukiwania produk-
téw do zakupu od platform interne-
towych (najczesciej na serwisie Alle-
gro, nastepnie na Aliexpress). Na
drugim miejscu plasuje sie wyszuki-
warka Google, a na trzecim — strony
internetowe sklepéw. Bardzo duzy
spadek zanotowaty jednak strony in-
ternetowe producenta.

Myslac o wykorzystaniu platform
internetowych i wyszukiwarki, nale-
zy dopasowac oferte do tego, czego
tak naprawde potrzebuja klienci.

Z badan wynika, Ze osoby zaczynaja-
ce zakupy od Allegro zwracaja uwage
po pierwsze na cene, nastepnie na
dostepnos¢ produktéw ,a na trzecim
miejscu na szczegétowe parametry
produktu. Z kolei w wyszukiwarce
Google najwazniejsza réwniez jest
cena, ale na drugim miejscu sa opi-
nie o produktach. Na trzecim, dopie-
ro szczegbtowe parametry. W skrocie

na Allegro kupuje sie rzeczy, a na
Google sprawdza opinie o nich.
Koncentracja na tych dwdch
platformach jest wazna jeszcze z in-
nego powodu. W czasie catej Sciezki
zakupowej na Allegro wchodzi az
69 proc. oséb kupujacych w interne-
cie. Z Google skorzystato 37 proc.
kupujacych. To wtasnie Allegro
jest gtéwnym wygranym pandemii
— wzrost 0séb, ktdre deklaruja, ze
kupuja swéj produkt whasnie tam,
wzrést w ciagu roku z 37 do 48 proc.
Sklep online to koniec ,,przygody”
dla 21 proc. badanych — spadek wy-
nosi az 16 pkt proc. w ciggu roku.

WAZNE POMYSLY DLA E-SKLEPU
Warto takze zainteresowac sie no-
winkami na rynku, ktére zdobywaja
coraz wiekszg popularnosé. Bardzo
szybko ro$nie np. globalny rynek
BNPL, czyli buy now, pay later. To
tzw. ptatnosci odroczone. Roczny
wzrost tego rynku szacowany jest
na ponad 20 proc. w perspektywie
najblizszych szesciu lat.

Juz teraz zakupy z odroczona
platnoscia sa dostepne w ok. 20 tys.
polskich e-sklepéw, w tym u gigan-
téw, takich jak CCC, LPP, Media
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CCC POSTAWI-
L0 NAE-COM-
MERCE. Teraz
na tym zarabia,
ale czas trans-
formacji byt
trudny. Przed
firma wciaz
wiele wyzwan

O\

Expert, Decathlon czy Leroy Mer-
lin. Klienci dzi$ sa niezwykle wy-
godni, a tego typu rozwigzanie
sprawia, ze kwestia zaufania prze-
staje mie¢ znaczenie. Jesli sprzeda-
jacy nie wysle towaru (albo towar
ten bedzie uszkodzony), wéwczas
klient nie traci pieniedzy.

E-sklep powinien takze posia-
da¢ program lojalnosciowy. Juz
teraz prawie dwie trzecie kupuja-
cych w internecie uczestniczy
w chociaz jednym tego typu pro-
gramie. Potwierdzaja to dane pol-
skich duzych e-sklepéw. Niemal
w kazdym przypadku osoba posia-
dajaca taki program robi zakupy
za wieksza kwote niz przecietny
uzytkownik. Co wiecej, posiadajac
baze danych z ,lojalnymi klienta-
mi” e-sklep ma mozliwos¢ reakty-
wacji uspionych klientéw, czyli
tych, ktérzy od jakiego$ czasu nie
zrobili zakupdw.

Absolutnie kluczowa sprawa
jest takze umiejetnos¢ spersonali-
zowania oferty dla klienta. Badania
Expert Sender ujawniaja, Ze, jest tu
obecny pewien paradoks. Mimo zZe
wiekszo$¢ 0s6b (74 proc.) cheiato-
by mieé spersonalizowang oferte,
to zgode na profilowanie daje tylko
45 proc. Jak sobie z tym poradzi¢?
Gléwnym problemem jest niezro-
zumienie tresci wyswietlajacych
sie na ekranie. Pojawiajgce sie ram-
ki z tzw. cookies s3 najczesciej
przeklikiwane (domyslnie — by nie
zgodzi¢ sie na udostepnianie da-
nych). Rozwigzaniem moze by¢
kreatywne podejscie do sprawy
i préba uswiadomienia klientom,
ze zgoda umozliwi przedstawienie
domyélnie lepszej oferty.

Sa takze inne, niestandardowe
rozwigzania. Na przyktad polski
startup Wear-fits stworzyt techno-
logie, ktéra tworzy wirtualng przy-
mierzalnie ubran. Klient moze
»,sprawdzi¢”, jak bedzie wygladat
w sukience lub koszuli. Z kolei
CCC pod koniec ubiegtego roku
udostepnito ustuge Visual search.
Opiera sie ona na technologii
Google Lens, czyli klient moze
zrobi¢ zdjecie butéw, ktére mu sie
podobaja, a nastepnie sprawdzic
w sklepie internetowym, jakie po-
dobne obuwie ma w ofercie CCC.
Jak podaja przedstawiciele firmy,
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osoby korzystajace z tego narzedzia
wyr6zniaja sie znacznie wyzszym
wskaznikiem konwersji niz inni.
Takie rozwiazania kosztuja. Moz-
na takze oprze¢ sie na taiiszych ,,za-
miennikach” i skorzysta¢ z automa-

tycznych systeméw do obstugi
Kklientéw, np. telefonicznych i chat-
botéw. Mozna takze poprébowaé
kreatywnego marketingu. Mozliwo-
Sci jest wiele, a caly czas pojawiaja
sie nowe. ®

SKAD POLACY DOWIADUJA SIE 0 PRODUKTACH (w proc.)

Reklamy w mediach spotecznosciowych

26

Polecenia od znajomych/rodziny

20

Polecenia od innych uzytkownikéw

14

Newsletter
10

Reklamy na stronach internetowych

10

Wizyta w sklepach stacjonarnych

©

E-COMMERCE NA FALI

PAWEL DZIALAK

CEQ & co-founder operatora ptatnosci Tpay

Wczasach dynamicznego rozwo-

ju e-commerce, a co za tym
idzie, czgstszych niz dotychczas ata-
kach phishingowych, klienci zwracaja
szczegdlng uwagg na kwestie bezpie-
czenstwa. Dla e-sprzedawcow sama
Swiadomosg, ze szczegdlnie finaliza-
cja zakupdw powinna budzi¢ zaufa-
nie, jest juz potowa sukcesu. Wsrad
czynnikdéw zakupowych, ktdre najbar-
dziej zyskaty na znaczeniu w 2020 .,
jest ,whasne bezpieczenstwo”. Z ba-
dania KPMG wynika, ze wzrosto az
0 58 proc.! Na drugim miejscu (+41
proc.] jest tatwosc zakupu, a z nig
rowniez Scisle wiaza sig ptatnosci on-
line. Internauci chca w prosty i bez-
stresowy sposdb optacac zamawienia
oraz miec dostep do ulubionych me-
tod ptatnosci i na kazdym kroku za-
kupowym by¢ pewnym, ze ich dane s3
bezpieczne.

E-commerce $wiadomy tych ak-
tualnych potrzeb i szybko na nie od-
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paowiadajacy, zyskuje w wielkim hiegu
po sukces w internecie. A jest o co,
araczej z kim sig bi¢! W paréwnaniu
z pierwszym kwartatem ubiegtego
roku, w okresie styczen-kwiecien br.
liczba sklepaw internetowych wzrosta
az o ponad 70 proc.!

Na jakie wsparcie w zakresie
e-ptatnosci moga liczy¢ sprzedaw-
cy? Podstawa jest czytelny i do-
stepny na kazdym urzadzeniu panel
transakcyjny zawierajgcy najpopu-
larniejsze metody ptatnosci, czyli
aktualnie BLIK, szybki przelew i kar-
ty ptatnicze. Wybierajac operatora
ptatnosci, warto réwniez pamigtac
0 tym, by klienci (ptatnicy), a takze
sam e-commerce, mogli liczy¢
na szybkie wsparcie. Przyjazne
hiuro obstugi klienta takze buduje
poczucie bezpieczenstwa i pomaga
lojalizowac klientdw, zas z perspek-
tywy samego biznesu, dohrze miec
zaufanego partnera.

CO DECYDUJE 0 WYBORZE PRODUKTU (w proc.)
© GLOWNY POWOD
WAZNY POWOD

Atrakcyjna cena
2 G
41

Dostepnosc

12 @D
27

tatwosé zakupu
5 D
28

Darmowa dostawa
7

20

Wygoda
7 @D
18 .

Weczesniejsze doswiadczenia z miejscem
7 G
15 ¢

Szybkosé wysytki
i -

18 .

NAJBARDZIEJ POPULARNE
KATEGORIE PRODUKTOW PRZY
ZAKUPACH INTERNETOWYCH
© Moda

© Elektronika

© Domi ogréd

© Farmaceutyki

© Kosmetyki i perfumy

© Artykuty dziecigce

© Motoryzacja

© Sportiwypoczynek

NAJBARDZIEJ POPULARNE
W POLSCE PLATFORMY
E-COMMERCE

© Allegro

© OIx

© Aliexpress

© Ceneo

© Amazon

© Vinted

© Facebook Marketplace
© eBay

MATERIALY PRASOWE, ADOBE STOCK
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STRACIL W WYNIKU PANDEMII

Pandemia przyspieszyta rozwaj e-commerce. Branza az
huczy od danych dotyczacych tego, ktoii ile zyskat, ktare
sektory urosty najbardziej. Ale czy to, co dzieje sig teraz,
to na pewno tylko tatwy zysk? Jest jedna rzecz, ktora
pandemia z pewnoscig zabrata e-handlowi - czas. Jeszcze
do niedawna wystarczyto po prostu sprzedawac w sieci,
teraz sama obecnos¢ w niej to za mato!

o Pawet Dziatak, CEO & co-founder
operatora ptatnosci Tpay

edlug raportu
e-Izby ,,Co
(w)gryzie e-com-
merce 2021?”
pomimo ogrom-
nego Wzrostu
w branzy, nie dla
wszystkich e-commercéw ubiegly rok
byt taskawy. Dynamika wzrostu war-
tosci sprzedazy cyfrowej w 2020 r.
wzrosta z 20 proc. do nawet 40 proc.,
dane dotyczace liczby e-sklepdw po-
kazuja, ze powstato ich w 2020 r. pra-
wie 12 tys., ale jednocze$nie ponad
5,5 tys. zawiesito dziatalno$¢. Pande-
mia nie byla zatem tak samo zyczliwa
dla wszystkich podmiotéw dziataja-
cych w e-handlu.

Co spowodowato zawieszenie lub
zamkniecie czesci e-sklepéw w okre-
sie najwiekszego w historii rozwoju
tej branzy? Gwattowny rozwoj wiaze
sie z rosnaca konkurencja. Czasy,
kiedy nieprecyzyjny opis produktu,
brak ulubionych metod ptatnosci czy
skomplikowany proces zakupowy nie
powodowatly jeszcze opuszczenia
e-sklepu, bezpowrotnie minety. Dzi§
e-klienci sa krytyczni jak nigdy
weczesniej. Liczba nowych podmio-
téw oferujacych sprzedaz w sieci
daje im do tego petne prawo. Te skle-
py, ktdre nie potrafiag sprostac ich
oczekiwaniom, upadaja.

Wzmozony ruch to réwniez spore
wyzwanie logistyczne. Z raportu
e-Izby wynika, ze podczas gdy

W maju 2019 r. w sieci kupowato

57 proc. internautéw, rok pdzniej,
czyli w maju 2020 r., bylo to juz

72 proc. Ten ruch trzeba obstuzy¢,
co dla niedo$wiadczonych graczy
mogto stanowi¢ problem. Co wiecej,
nowi klienci sa bardziej réznorodni.
WSsrdd nich sg zaréwno ci, ktdrzy
e-commerce znajg od podszewki, jak
ici, ktérzy stawiaja w nim wtasnie
swoje pierwsze kroki.

NOWY KLIENT

TO WYMAGAJACY KLIENT

Pojawienie sie nowych uzytkowni-

kéw, a takze rosngca konkurencja

podwyzszyty poprzeczke. Klient

W 2020—-2021 1. jest jeszcze bardziej

wymagajacy. Potwierdzaja to bada-

nia. Z raportu e-Izby wynika, ze

51 proc. uzytkownikéw ocenia dzia-

tania e-sklepéw dobrze, ale az

49 proc. jest przeciwnego zdania.
Najnowsze analizy wskazuja tak-

Ze na wylonienie sie zupelie nowe-

go typu konsumenta. Tegoroczny

raport ,,FMCG Brands We Shop

by BLIX & Kantar” wytonit siedem
grup e-klientéw. Nowa, ciekawa ka-
tegoria sa uzytkownicy majacy duza
$wiadomos¢ ekologiczna, dbajacy

o $rodowisko. Sposéb pakowania
produktéw, ograniczenie plastiku

i dziatania proekologiczne marki
moga stanowi¢ dla nich wyznacznik
i najwieksza motywacje do zakupu.
Poza kwestiami Srodowiskowymi
réwnie istotny jest $wiatopoglad
prezentowany przez marke czy sta-
nowisko w sprawach np. réwno-
uprawnienia pici. To pokazuje, ze
zwykte, dotychczasowe pragmatycz-
ne podejscie do sprzedazy juz nie
wystarcza, a marka to co$ wiecej niz
produkt.

SILVER COMMERCE ROSNIE W SILE!
Okres lockdownu zaktywizowat tak-
Ze senioréw. Jak wynika z raportu
,Power of silver generation” przy-
gotowanego przez Ringier Axel
Springer, ok. 30 proc. 0sdb starszych
zainicjowato w czasie pandemii
nowa aktywnos¢ w internecie. Co
ciekawe, zainteresowanie zakupami
w sieci wzrosto nie tylko wsréd ge-
neracji 65+, czyli tzw. silveréw, ale
takze baby boomers. Juz ponad poto-
wa 0s6b w wieku 50+ robi zakupy
online. Jedna trzecia z nich wybiera
do tych czynnosci smartfon. Ta bar-
dzo istotna i czesto pomijana grupa
stanowi prawie 40 proc. populacji.
Nie warto wiec zapominac o nich
w swoich kampaniach reklamowych
i dostosowac swoj e-sklep, w tym
metody ptatnosci, do ich wymagan.
Pandemia spowodowata tez, ze star-
sze pokolenie e-klientéw zaczeto
wykazywac zachowania zakupowe
podobne do generacji Z, czyli naj-
mtodszej grupy uzytkownikéw.
Realia, w jakich obecnie funkcjo-
nuja e-sklepy, sg oczywiscie nie-
zwykla szansa na rozwoj, ale bardzo
wymagajaca. Kto trafnie i szybko
nie spetnia dzis oczekiwan inter-
nautéw, ten zostaje daleko za kon-
kurencja. ®
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RAPORT

POWROT DO OFFLINE

Rok 2020 i pierwsza potowa 2021
+ toczyly sie gléwnie w internecie.

Teraz czas na przejscie do $wiata

offline. Nie bedzie to jednak powrdt

V4 V4
— do czaséw przed pandemia. Zakupy
— przez internet sa bowiem wygod-
niejsze i przyjemniejsze niz dtugie

zakupy w centrach handlowych.

Najwieksza szanse w walce o klienta maja te firmy, ktore ?la}tlego Faﬁ ‘“f‘i?e Jest potaczenie
- . L. .. . . . . ych dwoch stref.
umiejetnie potacza swiaty online i offline. Jednolita historia _ Liczymy, %e na popularyzacji
zakupowa, zwana omnichannel, krystalizuje sig jako najlepsza zakupow online skorzystaja sklepy,
droga do rozwoju wW tej braniy_ ktore w 2020 1. Wykorzysta%y okazjg
i weszly odwaznie do kanatu online.
& Cezary Szczepariski Juz teraz docierajg do nas glosy, ze

firmy, ktére wczesniej prowadzity
dziatalno$¢ tylko stacjonarng, jak

d wielu lat jedna z naj- Sklepy Amazona wyrézniaja sie bra- np. restauracje, ktére po ich za-
szybciej rozwijajacych kiem kasjeréw. Caty proces zakupo- mknieciu rozpoczety sprzedaz go-
sie firm w branzy wy przebiega automatycznie. Przy- towych dan przez internet, dzisiaj
e-commerce jest Ama- ktadowo Amazon Fresh tylko USA skupiaja sie przede wszystkim na g
zon. Amerykanski gi- ma juz kilkanascie sklepéw. Do tego dalszym rozwoju wiasnie tego ka- =
gant zbudowat swoja dochodzi kilkadziesiat sklepéw Ama- naty, a nie otwarciu restauracjina  §
potege na posrednicze-  zon Go. Amazon jest takze wiascicie- nowo — tlumaczy Artur Halik, g
niu w zakupach miedzy lokalnymi lem wielkiej sieci spozywczej Whole Head of Sales w Shoper. I podaje 3
sprzedajacymi a klientami. Dzis fir- Foods. Co to ma do polskiego rynku AMAZON przyklad restauracji Ed Red, ktéra f
ma inwestuje w coraz to nowe ustu- e-commerce? Amazon uczy sie, jak kilka lat temu poinformowata swoich fanéw E
gi, ale od 2016 1. zaczeta rozwyi... potaczy¢ handel przez internet ze zaczat ekspan- o checi dalszego rozwoju dostaw %
najbardziej klasycznego oblicza han-  stacjonarnym. To samo robia duze, sjg sklepow przez internet mimo ponownego
dlu, czyli sklepéw stacjonarnych. polskie firmy. A twoja? stacjonarnych uruchomienia gastronomii.
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Jest to mozliwe m.in. dzieki inwe-
stycjom, jakie sklepy internetowe
wykonaty na poczatku pandemii.

— Technologia, jaka posiadaja obec-
nie sklepy internetowe, pozwala
sprzedawac dowolny asortyment

i konkurowa¢ z tym doswiadczeniem
zakupowym, ktére oferuje sprzedaz
bezposrednia — dodaje Halik.

Wazne sa takze liczby. Polska
Rada Centréw Handlowych podaje,
Ze W maju tego roku tzw. odwiedzal-
nos¢ galerii byta znaczaco wieksza,
niz rok wczesniej — o ok. 26 proc.

W poréwnaniu z 2019 r. jesteSmy
jednak wciaz na minusie — odwie-
dzalno$¢ jest mniejsza o 16 proc. Nie
wiadomo jeszcze, jak wyglada na po-
czatku czerwca. Przypomnijmy, do-
piero od 28 maja otwarte zostaty re-
stauracje.

DOTKNIJ W SKLEPIE

Jak wynika z badan firmy Expert
Sender, dla 64 proc. 0séb kupujacych
w internecie wazne jest to, by sklep
internetowy miat punkt stacjonarny,
poniewaz w ten sposdb istnieje moz-
liwos¢ ,,dotkniecia” produktu. Z ko-
lei dla 20 proc. posiadanie sklepu
stacjonarnego jest wazne po to, by
odebraé towar. Tylko dla 15 proc. ba-
danych brak sklepu stacjonarnego
nie ma znaczenia.

Potwierdzaja to badania Izby Go-
spodarki Elektronicznej. Gtéwnym
powodem praktycznego korzystania
z omnichannel jest mozliwos$¢ zamo-
wienia przez internet produktéw,
ktérych nie mozna byto znalezé
w sklepie. Przed rokiem gtéwna mo-
tywacja byta mozliwo$¢ wyboru ta-
kiego kanatu, ktéry jest wygodniej-
szy. Dzi$ ma to mniejsze znaczenie
niz np. mozliwos¢ obejrzenia pro-
duktu w sklepie, a nastepnie zamo-
wienia go w internecie.

Generalnie jak wynika z badan,

w ostatnich miesigcach potencjat
omnichannel mocno spadt. Klienci
coraz rzadziej korzystajq z mozliwo-
Sci, jakie oferuje. Jest to rezulta-
tem kilku czynnikéw. Gtéwnie z po-
wodu zamknietych sklepéw
stacjonarnych klienci nie mogli wy-
korzysta¢ w pelni jego potencjatu i
musieli postawi¢ na zakupy przez
internet. Poza tym bardziej zatesknili
za ,normalnymi” zakupami. £acze-
nie tych dwdch swiatéw jest najbar-

dziej widoczne w zakupach spozyw-
czych, ale tu przyczyny sa zupehie
inne. Po pierwsze, e-grocery byto do
tej pory bardzo stabo rozwiniete,
przez co wiele 0séb dopiero od nie-
dawna mogto skorzystac z tego typu
ustug. Po drugie, o ile zakup nowych
butéw czy telewizora mozna odtozy¢
na pézniej, o tyle zakupy spozywcze
sa niezbedne. A e-grocery oferuje
m.in. ustuge odbioru gotowego za-
moéwienia ze sklepu, bez konieczno-
Sci stania w kolejce.

WYSCIG TRWA, TAKZE Z GIGANTAMI
Przenikanie sie dwéch swiatéw
obejmuje takze rozwdj firm koja-
rzacych sie ze sklepami stacjonar-
nymi w internecie. W maju sie¢
Zabka przejeta serwis Dietly.pl, jed-
na z najwiekszych w Polsce plat-
form zajmujacych sie cateringiem
dietetycznym. Wczesniej firma
przejeta firme Maczfit. Jak poinfor-
mowata sp6tka w komunikacie, to
kolejne kroki w budowie potencjatu
w obszarze modern convenience. Fir-
ma nie zdradza, jakie s dtugofalo-
we plany dotyczace Dietly, ale plat-
forma ma nadal rozwija¢ sie

w internecie.

Internetowa ofensywe w ostat-
nich tygodniach zapowiedziata tak-
ze marka Ochnik. Firma umiescita
w online oferte ponad 100 salonéw.
Nie jest to typowy e-commerce,
opierajacy sie na centralnym maga-
zynie, z ktérego realizowane sa do-
stawy, ale strategia ship from store.
Jej plusem jest wtasnie lepsze wy-
korzystanie powierzchni zajmowa-
nej przez sklepy stacjonarne. Nato-
miast minusem wyzwania zwigzane
z integracjg obu kanatéw sprzeda-
zy. Ochnik najwiekszy potencjat wi-
dzi jednak w sprzedazy niesprzeda-
nych elementéw kolekcji, ktére
w tradycyjnym biznesie stacjonar-
nym generuja duze koszty. To two-
rzy kolejne wyzwania (np. chcac
kupié kilka produktéw, dostawa
prawdopodobnie bedzie musiata
zostaé zrealizowana z kilku skle-
péw). O sprawnos¢ realizacji takich
dostaw ma zadbac specjalnie przy-
gotowany system.

LOGISTYKA DLA E-SKLEPU
Takie wyzwania zwigzane z logisty-
ka mocno wigza sie z przemiang na

rynku magazynowym. Juz teraz to
wlasnie branza e-commerce odpowia-
da za wiekszo$¢ popytu na magazyny.
Trend ten bedzie rést. — Dynamiczny
wzrost udziatu sektora e-commerce
w rynku magazynowym to trend
ogélnoswiatowy, ktdry w ostatnim
czasie jest wyraznie widoczny takze
w Polsce i spodziewamy sie, ze bedzie
nadal przybierat na sile. W 2020 r.
globalna sprzedaz e-handlu osiggneta
warto$¢ 4,28 bln dol., co stanowi
wzrost 0 27,6 proc. w poréwnaniu

z rokiem poprzednim — komentuje
Iwona Sadowska, Interim Head of Le-
asing, P3 Logistic Parks Polska.

W tym roku globalny handel wzro-
$nie o kolejne 14,3 proc. Dla poréwna-
nia, w Polsce w 2026 r. warto$¢ tego
rynku wyniesie 162 mld zt. Oznacza to
$rednioroczny wzrost o 12 proc. — To
spowoduje jeszcze wiekszy popyt na
powierzchnie magazynowa obstuguja-
ca ten sektor — dodaje Sadowska.

Jak wygrac ten wyscig? Rozne
firmy stosujg rozmaite strategie.

alka o palski rynek e-commer-
ce toczy sig nie tylko migdzy
poalskimi firmami. Na poczatku

czerwca firma Azeta poinformowata

o0 uruchomieniu polskiej e-drogerii.

- Jestesmy zdeterminowani i mamy
bardzo ambitne plany. Wierzymy, ze
nasz start w Polsce przyczyni sig do
rozwoju catego sektora e-drogerii na
tym rynku. Szacujemy, ze juz w potowie
lata uda nam sig wypracowac pierwszy
milion ze sprzedazy, a do konca roku
obroty Azeta.pl wyniosa 20 min zt

- powiedziat Juste Levcenkaite, prezes
zarzadu Grupy Azeta. To czwarty kraj,
w ktérym zainwestowata firma.
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— W zaleznosci od wielkosci orga-
nizacji, sposobu prowadzenia dys-
trybucji i specyfiki sprzedawanych
produktéw firmy potrzebuja inne-
go typu magazynéw. Dlatego
z jednej strony nadal widzimy za-
potrzebowanie na duze magazyny
typu big box potozone poza grani-
cami miast bedace np. centrami
realizacji zamoéwien. A z drugiej
ro$nie popyt na mniejsze po-
wierzchnie potozone blizej cen-
tréw miast — ttumaczy ekspertka.
Jak zapewnia, jednym z najwaz-
niejszych czynnikéw wptywajacych
na pozyskanie i utrzymanie klienta
jest szybkos¢ realizacji zamodwie-
nia. Stad popularno$¢ wtasnie nie-
wielkich obiektéw w okolicy miast.
— Dostrzegamy ogromny potencjat
rynku magazynowego w regionie
Mazowsza, bacznie przygladamy
sie tez gruntom w obszarze Gérne-
go i Dolnego Slaska oraz Lodzi
— zapewnia Sadowska. ®

pod wzgledem liczhy nowych sklepaw SKLEPY
internetowych SPOZYWCZE
Pandemia przyczynita sie do upo- dziatajace

ARTUR HALIK wszechnienia zakupow spozywczych przez internet

Head of Sales w Shoper przez internet i dzi$ sprzedaz takich to wielki
produktow to juz nie tylko domena wygrany pan- lipca w zycie wchodzi
duzych marek i supermarketdw. demii. Na ustu- 1tzw. pakiet e-commerce,
E-zakupy moga robi¢ wygodnie takze gi e-grocery czyli nowe prawao unijne,
mieszkancy mniejszych miast oraz postawity ktdrego celem jest uproszcze-

dziat branzy e-grocery

w catosciowej liczhie sklepow

internetowych jest nieduzy
- na koniec 2020 r. to tacznie 3 proc.
wszystkich e-bizneséw na platformie
Shaper. Niemniej sklepy sprzedajace
asortyment spozywczy wykazaty sig
najwigkszym procentowym przy-
rostem nowych e-spozywczakadw.
Najbardziej wyrdzniajace sig pod
tym wzgledem byty miesigce marzec
i kwiecien. Zadna inna branza nie
odnotowata takich wzrostéw, choc dla
wigkszosci wspomniane dwa miesigce
byty okresem najwigkszych przyrostow
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wsi. Duzym powodzeniem ciesz3 sig
m.in. mate i Srednie sklepy interneto-
We, najczesciej ze zdrowa zywnoscia,
ktore walczg o klienta ciekawym
asortymentem i profesjonalng obstu-
ga. A kupujacy wdzigczni sa im za to,
ze zakupy moga robic o kazdej porze,
bez wychodzenia z domu, a przede
wszystkim bez obaw, ze otrzymaja ja-
kosciowo gorszy tawar niz klient skle-
pu stacjonarnego. Duze znaczenie ma
w tym wszystkim oczywiscie obstuga
logistyczna, ale firmy kurierskie zdaty
egzamin w czasie pandemii i takze
przyczynity sig do wigkszej populary-
zacji e-zakupow. Ludzie chca je rohic,
bo sa szybkie, wygodne i bezpieczne.
Sprzedawcy zas chca tak sprzeda-
wac, bo systemy do prowadzenia
sklepow sa dzi$ bardza intuicyjne.
Takze z tego wzgledu nalezy sig
spodziewac rozwaju branzy grocery
w kanale online.

wszystkie duze
sieci handlowe

nie handlu wewnatrz panfstw
cztonkowskich. Dla polskich
e-sklepdw oznacza to m.in.
fatwiejszy sposab na rejestracje
sprzedazy w innych krajach.
Nie trzeba bedzie robic tego
lokalnie, ale wystarczy zareje-
strowanie w polskim systemie
prowadzonym przez polska
administracje. Zmieniony zo-
stanie takze limit przychoddw

z tytutu sprzedazy miedzynaro-
dowej towarow, ktdry wymusza
wpis do rejestru - od 10 tys.
euro. Do tej pory prag ten byt
ustalany lokalnie. Jednaczesnie
trudniejsze zycie beda miaty
zagraniczne [gtéwnie azjatyc-
kie] platformy e-commerce

ze wzgledu na wyzsze kaszty
dostaw na terenie Unii.

MATERIALY PRASOWE, ADOBE STOCK
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