E-COMMERCE

Raport e-commerce przedstawia klu-
czowe informacje o aktualnych tren-
dach, wyzwaniach oraz innowacjach
w branzy sprzedazy internetowej. W
obliczu dynamicznych zmian techno-
logicznych oraz rosngcej konkurencji,
przedsiebiorcy musza nieustannie
adaptowac sie do nowych potrzeb kon-
sumentéw. Nasze analizy obejmuja
m.in. zachowania zakupowe uzytkow- 3
nikéw, wplyw sztucznej inteligencji na
sprzedaz online oraz prognozy rozwo-
ju rynku e-commerce w nadchodza-
cych latach.
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Cashback w e-commerce

Cashback staje sie coraz bardziej pozadanym benefitem zakupowym wsrod polskich
konsumentow. Wedtug badania przeprowadzonego na zlecenie Klarny niemal 70 proc.
klientdw zna te ustuge, a dla 57 proc. jest ona kluczowym argumentem przy wyborze sklepu
internetowego. To wyrazny sygnat dla e-sklepow — wdrozenie cashbacku moze skutecznie
zwiekszy¢ lojalnosc klientow i poprawi¢ wyniki sprzedazy.

£UKASZ DWULIT
Head of CEE w Klarnie

ALEKSANDRA
IPPOHORSKA-LENKIEWICZ
CEE Klarna Media Manager

andel online nie-
ustannie rosnie,
a konsumenci ocze-

kuja coraz bardziej atrakeyj-
nych ofert. Programy lojalno-
sciowe jak cashback staja sie
wiec nieodtgeznym elementem
nowoczesnej strategii sprzeda-
zy. Jak Polacy oceniaja to roz-

wigzanie i jak wptywa ono na
ich decyzje zakupowe?

CASHBACK W LICZBACH - KTO
KORZYSTA NAJCZE§CIEJ?

7 badania SW Research zleco-
nego przez Klarne wynika, ze
cashback jest szczegdlnie po-
pularny wsréd mtodszych kon-
sumentéw — zna go az 81 proc.
0os6b ponizej 24. roku zycia.
7 kolei w grupie powyzej 55
lat odsetek ten spada i wynosi
57 proc. Dla e-sklepéw kluezo-
wa jest jednak inna statystyka:
58 proc. ankietowanych przy-
znaje, ze mozliwos$é otrzymania
zwrotu czesci wydanej kwoty

wplywa na wybér platformy za-
kupowej, szczegdlnie w grupie
35-49 lat. Co istotne, jedynie
5 proc. badanych deklaruje, ze
cashback nie ma dla nich zna-
czenia, co potwierdza jego ro-
sngca role w e-commerce.

Cashback to nie tylko dodat-
kowy benefit dla kupujacych,
ale takze skuteczny mechanizm
zwiekszania konwersji sprzeda-
zy. Nasi partnerzy handlowi,
ktérzy implementuja cashback
w swoich e-sklepach, zysku-
ja dostep do szerokiej spotecz-
nosci klientéow oraz narzedzi,
ktére pomagaja optymalizowaé
sprzedaz. Co wiecej, program
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afiliacyjny Klarny umozliwia
ekspansje miedzynarodowa
— sprzedawcy moga dotrzeé do
85 mln uzytkownikéw na catym
$wiecie, w tym w USA, Wiel-
kiej Brytanii, Niemezech i kra-
jach skandynawskich.

DLACZEGO TO SIE OPEACA?

Cashback to sprawdzony sposéb
na zwiekszenie lojalnosci klien-
tow i wartosei ich koszykéw za-
kupowych. Mozliwo$é odzyska-
nia czesci wydanych $rodkéw
sktania konsumentéw do czest-
szych zakupéw, co bezposrednio
wplywa na wzrost sprzedazy
w e-sklepach. Nie bez znaczenia

WDROZENIE CASHBACKU
W E-SKLEPIE TO KROK,
KTORY PRZYNOSI
OBOPOLNE KORZYSCI
~ KLIENCI ZYSKUJA
REALNE OSZCZEDNOSCI,
A SPRZEDAWCY
WIEKSZA LOJALNOSC
KUPUJACYCH | ROSNACE
PRZYCHODY.

E-COMMERCE

jest takze fakt, ze to narzedzie,
ktére moze wyréznié marke na
tle konkurencji. Nasze doswiad-
czenia z rynkéw zachodnioeu-
ropejskich pokazujg, ze marki
uczestniczgce w programie cash-
back moga odnotowaé nawet
100 proc. wzrostu zaméwien
miesiac do miesigca. To jed-
noznaczny dowdd na to, ze in-
westycja w tego typu rozwia-
zania przynosi realne efekty
biznesowe. Wdrozenie cashbacku
w e-sklepie to krok, ktory przy-
nosi obopélne korzysci — klien-
ci zyskuja realne oszezednosci,
a sprzedawcy wieksza lojalnosé
kupujacych i rosnace przychody.

Usprawnij ptatnosci w swoim e-sklepie

W dobie dynamicznego rozwoju e-commerce przedsiebiorcy,
ktorzy prowadza dziatalno$¢ w internecie, musza sprostac
rosnacym oczekiwaniom swoich klientow.

luczowym elementem,
Kktéry wptywa na sukces
e-sklepu, jest zapewnie-
nie wygodnych i bezpiecznych
metod ptatnosci. W odpowiedzi
na potrzeby wiascicieli matych
firm powstat Program Polska Bez-
gotéwkowa, ktory oferuje m.in.
wsparcie finansowe na wdroze-
nie systemow ptatnosci elektro-
nicznych oraz obstuge transakgcji
w sklepach internetowych.
Z dofinansowania w ramach Pro-
gramu Polska Bezgotéwkowa
moga skorzystac przedsiebiorcy,
ktorzy rozpoczynaja lub prowadza
dziatalnos$¢ w internecie (oferuja
sprzedaz ustug lub towaréw) i nie
maja jeszcze (oraz nie mieli w cia-
gu ostatnich 12 miesiecy) umowy
na przyjmowanie ptatnosci onli-

ne kartami Visa i Mastercard. Ze
wsparcia moga skorzystac takze
firmy, ktére posiadaja juz termi-
nale ptatnicze (réwniez w ramach
Programu Polska Bezgotéwkowa)
oraz podmioty, ktore wczesniej
prowadzity sprzedaz i przyjmo-
waty ptatnosci bezgotdwkowe po-
przez dowolna platforme zakupo-
wa typu marketplace. Warunkiem
jest zatozenie wtasnego e-sklepu.
W ramach Programu Przedsie-
biorcy otrzymaja dofinansowa-
nie na pokrycie kosztéw urucho-
mienia ptatnosci elektronicznych
w swoich sklepach internetowych
i finansowanie obstugi transak-
cji kartowych przez okres do 12
miesiecy lub do momentu osia-
gniecia sumy obrotu w wysokosci
50 tys. zt. brutto. W ten sposéb

.
POLSKA
| I I () BEZGOTQWKOWA

Fundacja Polska Bezgotowko-
wa chce wesprze¢ najmniejszych
przedsiebiorcéw i zachecic¢ ich
do rozpoczecia i rozwoju biznesu
w internecie.

Wiecej informacji: https://polska-
bezgotowkowa.pl/dla-firm/oferta/
materiat partnera
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W erze zmian

Rynek e-commerce przedefiniowuje logistyke. Wymagania dotyczace
szybkosci dostaw, transparentnosci i integracji systemow rosna z roku na
rok, a branza spedycyjna musi nadazac za tymi zmianami.

AGNIESZKA NOSAL
dyrektor obszaru marketingu
i sprzedazy w Transcash.eu

Zgodnie z danymi centrum ana-
lityeznego Transport Intelli-

. . .
irmy spedycyjne, ktore

nie maja wlasnych maga-

zyndw, powinny skupic
sic na optymalizacji zarzgdzania
frachtami, lepszej organizacji pro-
cesow i elastycznym finansowa-
niu wspé}pracy 7 prxewoinikami.
Przestrzen do rozwoju nadal jest
ogromna i napedzana rosngcy-
mi wymaganiami klientow. A ci
cheg przede wszystkim sprawnych
i ekspresowych dostaw, nawet
w kilkanascie minut od zlozenia

L. .
zamowienia.

LOGISTYKA E-COMMERCE
ROSNIE W REKORDOWYM
TEMPIE

W 2024 r. wartos$é sprzedazy
generowane] przez handel on-
line w Polsce wzrosta o 8 proc.
i to tempo powinno sie utrzymac
do 2028 r. — wynika z raportu
»E-commerce w Polsce: kon-
kurencja i rosnace oczekiwania
napedzaja rozwdéj” autorstwa
Strategy&. Woéwezas ogélny
udzial e-sprzedazy w rynku re-
tail osiagnie 15 proe. Z podobng
predkoscig rosnie $rednia liczba
zakup6éw oraz ich wartosé.
Ustugi logistyczne w e-com-
merce rosng jeszcze szybciej.

gence globalna wartos$é ustug
logistyeznych realizowanych na
rzecz e-handlu w 2024 r. mia-
ta wzrosnaé o ponad 10 proc.,
a wiec niemal trzykrotnie wie-
cej niz caty rynek kontrakto-
wy w tym samym okresie. Nie
inaczej bedzie do 2028 r., gdy
— zgodnie z szacunkami TI
— ustugi logistyczne dla e-com-
merce co roku maja rosnaé o ko-
lejne 10 proc., a rynek kontrak-
téw o niecale 4 proc. Jasne jest
wiec, ze sektor e-commerce na-
biera coraz wiekszego znaczenia
dla branzy TSL, ze szczegélnym
uwzglednieniem spedycji, beda-
cych kluczowym ogniwem w or-
ganizacji sprawnych dostaw.

KLIENCI CHCA EKSPRESOWYCH
DOSTAW

Jedna z kluczowych przewag
konkurencyjnych w branzy
e-commerce jest obecnie czas
dostawy i to na jego optyma-
lizacji koncentruja sie wysit-
ki logistykéw. Wedtug raportu
»E-commerce w Polsce 2024”
przygotowanego przez Gemius
dostawa realizowana w ciagu
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12 godzin od zlozenia zamo-
wienia motywuje do czestszych
zakupéw 91 proc. badanych,
a 72 proc. respondentéw uznato
dostawe w tym samym dniu za
istotna opcje dodatkowa.

Trendy w tym wzgledzie wy-
znacza obecnie branza e-grocery
skupiona na dostawie artykutéw
spozywezych. To jej rozwdj stat
sie paliwem do wzrostu sek-
tora q-commerce (quick com-
merce), oferujgcego dostawy
w przedziale od kilkunastu mi-
nut do kilku godzin od ztozenia
zamoéwienia. W Polsce sektor
ten znajduje sie w fazie zalgz-
kowej, reprezentowany przez
dziatajacego w Warszawie Li-
ska czy Zabke Jush. Podmioty
zagraniczne jak dotad nie zdota-
ty rozwinaé dziatalnosci na tyle,
by zadomowié¢ sie nad Wista,

ale wzrost ich popularnogci jest
kwestig czasu.

Szybki transport wymaga
sprawnej organizacji, odpo-
wiadajacej na potrzeby sektora
e-commerce. W swoich dziata-
niach uwzglednia je np. spedy-
cja Langowski Logistics oferu-
jaca pakiet dedykowany firmom
z sektora handlu elektronicznego.
Jej klienci zyskuja dostep do pie-
ciu magazynow z kompleksowa
obstuga obejmujaca roztadunek
palet, przepakowywanie towaru,
znakowanie, przygotowanie do
wysyltki docelowej oraz przeka-
zanie paczek firmie kurierskiej
lub transportowej w celu dostar-
czenia do klienta docelowego.
Firma daje réwniez mozliwosé
potaczenia jej ustug z platforma
BaseLinker, czyli najwiekszym
w Polsce systemem do integracji

E-COMMERCE

ZASTOSOWANIE
NARZEDZI, TAKICH
JAK SYSTEMY
SLEDZENIA PRZESY£EK
CZY PLATFORMY
DO ZARZADZANIA
ZWROTAMI, UMOZLIWIA
MONITOROWANIE
PROCESU W CZASIE
RZECZYWISTYM, CO
ZWIEKSZA EFEKTYWNOSC
| SATYSFAKCJE
KLIENTOW.
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i automatyzacji platform e-com-
merce, a takze obstuguje procesy
celne za posrednictwem wtasnej
Agencji Celnej.

LOGISTYKA W E-COMMERCE
KONTRA OBSEUGA ZWROTOW
Nieodtacznym elementem pro-
cesu e-commerce jest obstuga
zwrotéw, ktéra wraz ze wzro-
stem popularnosci zakupow
przez internet stanowi coraz
wigksze obciazenie w kontek-
scie operacji logistycznych.
Wedtug badari GXO Logistics
az 42 proc. klientéow zwraca
co najmniej jedng sztuke towa-
ru kupionego online, a w sumie
odsytanych jest az 35 proc. pro-
duktéw zaméwionych w sie-
ci. Z kolei z badania Omnibus
przeprowadzonego przez SW
Research na zlecenie platformy
IdoSell wynika, ze az 46 proc.
konsumentéow §wiadomie zama-
wia kilka modeli tego samego
produktu, z automatu zakta-
dajac zwrot czesci z nich. Wy-
zwaniem jest nie tylko skala,
ale r6wniez rosngce wymagania

klientéw, ktérzy oczekuja pro-
stych, szybkich i tanich zwro-
tow. Z przytoczonego wezesniej
badania na zlecenie platformy
IdoSell wynika, ze 76 proc.
polskich konsumentéw robig-
cych zakupy online deklaru-
je, ze darmowe zwroty sa dla
nich istotne przy podejmowa-
niu decyzji o kupnie produktéw
z e-sklepow. Z kolei dla 73 proc.
istotna jest forma zwrotu, a dla
67 proc.— jego termin.

CORAZ WIECEJ DUZYCH
FIRM SPECJALIZUJACYCH
SIE W E-HANDLU
DECYDUJE SIE NA
OUTSOURCING OBStUGI
ZAMOWIEN, CO JEST
SEDNEM UStUG TYPU
FULFILLMENT.

Wraz ze zmiang polityki wielu
duzych brandéw, na czele z domi-
nujaca w sektorze branza odzie-
zowa, punkt ciezkosci stopniowo
przesuwa sie ze zwrotéw darmo-
wych w strone szybkich i wy-
godnych. To wymusza konkretne
zmiany na podmiotach je obstu-
gujacych w zakresie usprawnie-
nia proceséw logistycznych.
Wdrozenie systeméw ERP
i WMS pozwala na automaty-
zacje zarzadzania zwrotami, co
przyspiesza ich obstuge i mi-
nimalizuje btedy. Dzieki temu
firmy moga lepiej zarzadzaé za-
pasami i redukowaé koszty ope-
racyjne. Zastosowanie narzedzi,
takich jak systemy sledzenia
przesytek czy platformy do za-
rzadzania zwrotami, umozliwia
monitorowanie procesu w czasie
rzeczywistym, co zwieksza efek-
tywnos¢é i satysfakeje klientow.

FULFILLMENT W E-COMMERCE:
W STRONE PELNEJ
AUTOMATYZACJI PROCESOW
Rosngca rola handlu elektronicz-
nego otwiera przed firmami spe-
dycyjnymi i logistycznymi nowe
szanse rozwoju, scisle zwigzane
z obstuga e-commerce. Sa one
kluczowym ogniwem ustug typu
fulfillment, stworzonych, by
optymalizowacé i usprawniaé klu-
czowe procesy na rynku e-com-
merce. Coraz wiecej duzych firm
specjalizujacych si¢ w e-handlu
decyduje sie na outsourcing ob-
stugi zaméwien, co jest sednem
ushug typu fulfillment. Swiadcza-
ce je firmy przejmuja wszystkie
etapy realizacji zaméwienia — od
przyjecia towaru, przez jego
magazynowanie i pakowanie po
transport do miejsca docelowego
az po obstuge zwrotow.
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Fulfillment pozwala e-sklepom
optymalizowaé koszty zwiaza-
ne m.in. z konieczno$cia utrzy-
mania wtasnych magazynéw,
zwiekszaé bezpieczeristwo pro-
ceséw zakupowych i usprawniaé
ich szczegélnie problematycz-
ne aspekty, takie jak zarzadza-
nie zwrotami. Whrew pozorom
ustugi typu fulfillment nie sg
przeznaczone wylacznie dla du-
zych e-sklepéw. Ich komplekso-
wosé pozwala m.in. zaoszezedzié
na kosztach magazynowania lub
ustug kurierskich, ktére sg droz-
sze dla mniejszych podmiotéw na
rynku e-commerce.

OUTSOURCING OBSEUGI
ZAMOWIEN W PRAKTYCE
Platforme fulfillmentows do za-
rzgdzania taricuchem dostaw
oferuje m.in. obecna réwniez
w Polsce Ligentia Group. Firma
rozpoczyna wspétprace z klien-
tami od audytu logistycznego,
ktéry pozwala zidentyfikowaé
kluczowe problemy i dopasowaé
funkejonalnosé platformy Ligen-
tix pod katem mozliwych rozwia-
zan. Firma jest w stanie zopty-
malizowaé proces sprzedazowy
dla klientéw operujacych w réz-
nych czesciach §wiata — jeden
z nich wymagal usprawnienia
proceséw dostaw z Banglade-
szu. W specjalnie opracowanym
systemie Ligentix udalo sie ze-
standaryzowaé procedury ope-
racyjne, zwiekszy¢ widocznosé
wszystkich zaméwieni, obnizyé
koszty logistyczne, korzystajac
z dedykowanyech programoéw
lojalnosciowych, a takze zopty-
malizowaé model wysytek drob-
nicowych, korzystajac z magazy-
now zlokalizowanych w Chinach
i w Polsce.

W optymalizacji proceséw logi-
stycznych dla e-commerce spe-
cjalizuje si¢ réwniez GXO Lo-
gistics, oferujacy klientom m.in.
Cyfrowe Magazyny Przyszlosei.
Rozwigzanie to taczy zaawan-
sowane systemy analizy danych
z nowocze$nie wyposazonymi
centrami dystrybucji, obstugi-
wanymi przez inteligentne ro-
boty. Tzw. kohoty wspdtpracuja

SPEDYCJE, KTORE
CHCA OBSEUGIWAC
DUZYCH KLIENTOW
Z BRANZY E-COMMERCE,
MUSZA STAWIAC NA
SPRAWNE ZARZADZANIE
FINANSAMI.

z pracownikami, prowadzac ich
do wlasciwych obszaréw maga-
zynowych, wspomagajac w we-
ryfikacji zapaséw i transporcie
towaréw do stacji pakowania.
Zastosowanie kobotéw pozwala
zapewnié srednio dwukrotna po-
prawe wydajnosci w poréwnaniu
z pracg samych pracownikéw.
GXO Logistics opracowat Cyfro-
wy Magazyn Przysztosci m.in.
dla marki Nestlé, tworzac nowo-
czesne centrum dystrybucyjne
o powierzchni 63 tys. m?, zdolne
zapewnié¢ najwieksza przepusto-
wo$é dla dowolnej lokalizacji lo-
gistycznej w globalnej sieci mar-
ki. Zastosowanie nowoczesnych
technologii w tym wypadku
oznacza nie tylko automatyza-
cje i robotyzacje, ale tez przy-

E-COMMERCE

jazne dla $srodowiska wyposa-
zenie. Magazyn ma amoniakalne
systemy chlodnicze, powietrzne
pompy ciepla dla obszaréw ad-
ministracyjnych i wykorzystuje
zhierang na biezaco deszczéwke.

DOBRA WSPOLPRACA

Z PRZEWOZNIKAMI PODSTAWA
SKUTECZNEJ LOGISTYKI
E-COMMERCE

Rozwéj sektora e-commerce
zalezy nie tylko od sprawnie
zorganizowanych proceséw ob-
stugi zaméwierni, ale takze sku-
tecznosei odpowiadajacych za
nie ogniw. Wspétpraca spedycji
i przewoznikéw musi przebiegaé
bez zarzutu. Jej gwarantem jest
nie tylko sprawna komunikacja,
ale przede wszystkim szybka
ptatnosé, ktéra zapewnia ptyn-
nosé finansowa. Pozbawione jej
spedycje mogg mieé trudnosé
z utrzymaniem dobrych relacji
z przewoznikami, ktérzy nie beda
optacani na czas.

Sposobem na wsparcie ptynnosei
finansowej sg ustugi faktoringo-
we tworzone z mysla o spedy-
cjach, w tym eSkonto Transcash,
ktére pozwala optacaé podwyko-
nawc6w bez angazowania wia-
snych Srodkéw. Alternatywa
moze byé faktoring odwrotny,
w ramach ktérego faktor sptaca
zobowigzania spedytora i rozli-
cza si¢ z nim w terminie uzgod-
nionym przez obie strony.
Spedycje, ktére chea obstugi-
waé duzych klientéw z branzy
e-commerce, muszg stawiaé na
sprawne zarzgdzanie finansami.
To ono, ohok digitalizacji ustug
i elastycznosei we wdrazaniu no-
woczesnych rozwigzan, tworzy
podwaliny sukcesu w branzy
handlu elektronicznego.
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Subskrypcja i cross-border
— duet napedzajacy rynek

W dobie dynamicznych zmian w branzy e-commerce, rosnacej konkurencji
oraz stale zmieniajacych sie oczekiwan konsumentéw e-sprzedawcy szukaja
rozwigzan, ktore pozwola na dalszy rozwdj i budowanie stabilnosci e-biznesu.
Na znaczeniu zyskuje cross-border, dzieki ktéremu polskie sklepy internetowe
coraz $smielej wchodzg na zagraniczne rynki, a ich oferta budzi duze

zainteresowanie w Europie.

EWA GR;ESZCZUK—
-KARZYNSKA

Content Marketing Team Leader
w firmie IdoSell, ktéra nalezy do
portfolio IAl

ak pokazuja wyniki
Jraportu »Cross-bor-
der z Polski”, w latach
2022-2023 najwiekszy wzrost
sprzedazy wg GMYV odnoto-
wano w Estonii (4176 proc.),
znaczace wzrosty miaty miejsce
takze na Wegrzech (433 proc.),
w Rumunii (432 proe.) i na Li-
twie (436 proc.). Co wiecej,

29 proc. catkowitej wartosci
eksportu polskich e-sklepéw
trafia do Niemiec, 12 proc. do
Czech, a po 6 proc. do Francji,
Wegier i Rumunii. Warto pod-
kreslié, ze handel transgranicz-
ny zyskat na znaczeniu réwniez
dzieki spadkowi cen przesytek
oraz lepszej dostepnosci lokal-
nych metod ptatnosei, co znacz-
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nie utatwia finalizacje transak-
cji. Co ciekawe, udziat sprzedazy
do Niemiec wzrést o 5 proc.
w poréwnaniu z 2023 r., co
$wiadezy o rosnacym zaufaniu
tamtejszych konsumentéw do
polskich sprzedawcow.
Dodatkowo nie bez znaczenia
z perspektywy e-sklepu jest
wdrozenie modelu subskrypeyj-
nego, ktéry znacznie utatwia
budowanie stabilnego i skalo-
walnego biznesu e-commerce.
Potaczenie tego rozwiazania
z cross-border to strategia, ktéra
taczy stabilno$é i przewidywal-
nosé przychodéw z globalnym
potencjatem wzrostu.

POLSKI E-COMMERCE PODBIJA
EUROPE - CROSS-BORDER
NAPEDZA SPRZEDAZ

Zatarcie fizycznych granic po-
miedzy panstwami — szczegdl-
nie w ramach Unii Europejskiej
— stwarza sklepom interneto-
wym mozliwosé dotarcia do no-
wych klientow. Podobnie spadek
cen przesytek miedzynarodo-
wych sprawia, ze klienci coraz

$mielej poszukuja towaréw poza
granicami wlasnego kraju. Dane
wskazuja, ze polskie sklepy in-
ternetowe cieszg sie szczegélnym
zainteresowaniem w Niemezech,
skad pochodzi 29 proc. zagra-
nicznych zaméwienl. Dodatko-
wo dane wskazuja na stabilny
rozwdj w Europie Zachodniej
— Francja, Wtochy i Hiszpa-
nia odnotowaty wzrosty na po-
ziomie kilku procent rocznie, co
potwierdza rosnace zaintere-
sowanie polskimi produktami.
Szczegdlnie dynamicznie rosnie
sprzedaz w segmencie mody
i obuwia, ktéry w Niemeczech
wzrést o 18 proc. w skali roku.

Drzieki atrakcyjnej cenie i wy-
sokiej jakosci produkty sprze-
dawane przez polskie e-sklepy
zyskuja na popularnosci wsréd
zagranicznych konsumentéw.
W wielu paristwach nalezacych
do Unii Europejskiej towary
polskiego pochodzenia uwaza-
ne sg za produkty o wysokiej
jakosei, a w poréwnaniu z tymi
oferowanymi przez rodzimych
dostaweéw réwniez atrakeyjniej

E-COMMERCE

wycenione. Co wiecej, klient za-
graniczny gotéw jest zaptacié za-
uwazalnie wiecej za dany towar,
ze wzgledu na réznice walutowe.
Rozpoczecie dziatalnos$ci w ob-
szarze cross-border jest z per-
spektywy sprzedawcow e-com-
merce oknem na $wiat. Dzieki
sprzedazy zagranicznej sa w sta-
nie dotrzeé do nowych klientéw
oraz co wazne czesto rozwijaé
biznes na mniej konkurencyj-
nym rynku — tam, gdzie jest
mniejsza liezba sprzedawcow,
a ceny reklam znacznie bardziej
referencyjne. Staramy sie za-
pewniaé naszym partnerom pet-

HANDEL
TRANSGRANICZNY
ZYSKAE NA ZNACZENIU
M.IN. DZIEKI SPADKOW]
CEN PRZESY£EK ORAZ
LEPSZEJ DOSTEPNOSCI
LOKALNYCH METOD
PLATNOSCI, CO
ZNACZNIE UEATWIA
FINALIZACJE
TRANSAKCJI.

B |

na game narzedzi niezbednych
przy cross-border: od analiz
przez formy ptatnosei lokalnych
az po gotowe pakiety rozwiazan
dla konkretnych rynkéw. Dzie-
ki nim ekspansja poza granice
kraju staje sie nie tylko osiagal-
na, ale i przystepna. Warto za-
uwazy¢, ze z perspektywy wielu
przedsiebiorcéw jest to podréz
w nieznane, ktéra na wtasng
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reke moglaby staé sie koszmar-
ng przeprawa. Doskonale znamy
zaréwno potrzeby, jak i obawy
sprzedawcéw, dlatego organizu-
jemy dla nich darmowa e-konfe-
rencje ,E-commerce Success”,
gdzie eksperci odpowiedza na
wszystkie nurtujace pytania.

SUBSKRYPCJE W E-HANDLU

- SPOSOB NA PRZEWIDYWALNY
WZROST

W przeciagu ostatniej dekady
subskrypcje wdarty sie do port-
feli konsumentéw, zajmujac
wazne miejsce posrod comie-
siecznych wydatkéw. Warto za-
uwazy¢, ze z perspektywy biz-
nesu subskrypcje sg niezwykle
atrakeyjna formg sprzedazy, po-
niewaz pozwalaja na oszacowa-
nie statego Zrédta przychodow,
jednoczesnie skutecznie budu-
jac lojalnos$é konsumentéw. Aby
jednak taka forma zakupéw byta
zachecajaca, przedsiebiorcy mu-

sza uwzglednié¢ w swojej ofercie
m.in. mozliwosé personalizacji
zamowienia, odpowiednie znizki
dla subskrybentéw oraz atrak-
cyjne pakiety produktéw. Po-
pularnym trendem jest réwniez
tworzenie tzw. mystery boxéw,
gdzie tajemnicza zawartosé prze-
sytki dostarcza odbiorcy dodat-
kowej ekscytacji.

System subskrypcyjny jest
szezegdlnie atrakeyjny dla bran-
7y dobr szybkozbywalnych, ta-
kich jak kosmetyki, zywnosé,
suplementy czy karma dla zwie-
rzat — klienci cenig wygode i nie
chea pamietaé o zamawianiu
tych samych produktéw co mie-
sige, wolg to zautomatyzowac,
tak aby produkty trafiaty pod ich
adres w okreslonym wezesniej
momencie. Co wiecej, ponad
56 proc. zamoéwien realizowa-
nych jest w modelu door-to-door,
co swiadezy o duzej wygodzie tej
formy dostawy dla klientéw.

STRATEGIE NA MIARE

WSPOLCZESNYCH MOZLIWOSCI
Chceac z sukcesem prowadzié biz-
nes e-commerce i wyroznic sie na
coraz bardziej konkurencyjnym
rynku, przedsigbiorcy musza
szukaé nowych rozwigzan w ra-

Z PERSPEKTYWY
BIZNESU SUBSKRYPCJE
SA NIEZWYKLE
ATRAKCYJNA FORMA
SPRZEDAZY, PONIEWAZ
POZWALAJA NA
OSZACOWANIE STALEGO
ZRODEA PRZYCHODOW,
JEDNOCZESNIE
SKUTECZNIE
BUDUJAC LOJALNOSC
KONSUMENTOW.

mach umacniania pozycji e-skle-
pu. Decydujac sie na ekspansje
cross-border, firma moze wiele
zyskaé, wznoszac swoj potencjat
wysoko ponad dotychczasowy
poziom sprzedazy. Jak pokazuja
dane, polskie sklepy internetowe
osiagaja coraz lepsze wyniki za
granica, co sprawia, ze eksport
cyfrowy staje sie kluczowym
kierunkiem rozwoju. Podobnie
sprawa ma sie z implementacja
modelu subskrypcyjnego, ktéry
oferuje stabilny punkt podpar-
cia w postaci zrddta cyklicznych
przychodéw, przy jednoczesnym
budowaniu bazy statych klientow.
Oba rozwiazania wymagaja so-
lidnego przygotowania, by staty
sie realnym sukcesem, a nie wy-
zwaniem.
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Rozwoj technologii ksztattuje
przysztosc sektora

Polski rynek e-commerce od kilku lat dynamicznie sie zmienia, napedzany
rosnaca konkurencja oraz zmieniajacymi sie nawykami konsumentow.
Pomimo spowolnienia gospodarczego i presji inflacyjnej prognozy na
najblizsze lata wskazujg na dalszy wzrost.

+tUKASZ tUKASIEWICZ
Operations Manager w SwipBox
Polska

edtug raportu

sE-commerce

w Polsce: konku-
rencja i rosngce oczekiwania
napedzaja rozwdj”, wartosé
sektora w naszym kraju ma
osiagnac 192 mld zt do 2028 r.,
co oznacza $redni roczny wzrost
o 12 proc.
W czerwcu 2024 r. obroty
w e-commerce stanowity
8,2 proc. catkowitej sprzedazy
detalicznej w Polsce, osigga-
jac wartosé 6,527 mld zt. Naj-
wieksza popularnoscig wsrdd

konsumentéw cieszyty sie takie
kategorie, jak tekstylia, odziez
i obuwie (15,4 proc. wartosci
e-handlu) oraz meble, RTV
i AGD (14,5 proc.).

GLOBALNE TRENDY

W E-COMMERCE

Na arenie europejskiej rynek
e-commerce réwniez odnotowuje
dynamiczne wzrosty. Jego war-
to$é w ubiegltym roku wyniosta
ok. 950 mld euro. Rosnaca kon-
kurencja, zwtaszeza ze strony
platform oferujacych produkty
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w niskich cenach, stawia jed-
nak przed tradycyjnymi gracza-
mi nowe wyzwania. W Stanach
Zjednoczonych obserwuje sie
trend, w ktérym gospodarstwa
domowe o rocznych dochodach
ponizej 50 tys. dol. coraz cze-
$ciej dokonuja zakupéw online
w poszukiwaniu tariszych ofert.
To zjawisko podkresla znaczenie
konkurencyjnosci cenowej oraz
dostosowania oferty do zmienia-
jacych sie potrzeb konsumentow
na globalnym rynku e-commerce.
Rozwdj technologii odgrywa
kluczowa role w ksztattowa-
niu przyszto$ci e-commerce.

ROSNACE OCZEKIWANIA
KONSUMENTOW
W ZAKRESIE
SZYBKOSCI DOSTAWY,
TRANSPARENTNOSCI
PROCESOW
ZAKUPOWYCH ORAZ
OCHRONY DANYCH
OSOBOWYCH WYMAGAJA
OD FIRM CIAGLEGO
DOSKONALENIA SWOICH
USEUG.

Wykorzystanie sztucznej in-
teligencji (AI) do personali-
zacji ofert oraz automatyzacji
procesow staje sie standardem
w branzy. Firmy inwestuja
w rozwiazania oparte na Al,
aby lepiej zrozumieé potrzeby
klientéw i dostarczac¢ im sper-
sonalizowanych doswiadeczen
zakupowych. Wedtug raportu
»E-commerce w Polsce: kon-
kurencja i rosngce oczekiwania
napedzaja rozwd6j” w 2024 r.
az 80 proc. ekspertow dekla-
rowato zwiekszenie inwestycji
w obszarze UX/UI, automaty-
zacji oraz Al, co §wiadezy o ro-
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snacym znaczeniu tych techno-
logii w e-commerce.

Mimo dynamicznego rozwoju
branza e-commerce stoi przed
wieloma wyzwaniami. Rosna-
ce oczekiwania konsumentéow
w zakresie szybkosci dostawy,
transparentnosci proceséw za-
kupowych oraz ochrony da-
nych osobowych wymagaja
od firm ciagltego doskonalenia
swoich ustug. Ponadto rosnaca
konkurencja na rynku zmusza
przedsiebiorstwa do poszukiwa-
nia innowacyjnych rozwiazan
i strategii wyrdznienia sie na tle
innych graczy. Kwestie zwigza-

ne z ochrong srodowiska staja
sie coraz bardziej istotne dla
konsumentéw, co sklania firmy
do wdrazania zréwnowazonych
praktyk biznesowych, takich
jak ekologiczne opakowania czy
neutralno$é weglowa w proce-
sach logistycznych. Adaptacja
do tych zmian jest kluczowa dla
utrzymania konkurencyjnosci
na rynku.

Mozna oczekiwaé, ze rynek e-
-commerce bedzie napedzany
postepem technologicznym oraz
zmieniajacymi sie preferencjami
konsumentéw. Integracja kana-
téw sprzedazy online i offline,
rozwd6j strategii omnichannel
oraz inwestycje w nowe techno-
logie bedg kluczowe dla dalszego
wzrostu i sukeesu firm w branzy.
W Polsce, mimo wyzwan ma-
kroekonomicznych, perspektywy

INTEGRACJA
KANALOW SPRZEDAZY
ONLINE | OFFLINE,
ROZWOJ STRATEGII
OMNICHANNEL ORAZ
INWESTYCJE W NOWE
TECHNOLOGIE BEDA
KLUCZOWE DLA
DALSZEGO WZROSTU
| SUKCESU FIRM
W BRANZY.

dla e-commerce pozostaja opty-
mistyczne. Rosnaca liczba uzyt-
kownikéw internetu, zmieniajgce
sie nawyki zakupowe oraz inwe-

E-COMMERCE

stycje w innowacyjne technologie
sprzyjaja dalszemu rozwojowi
tego segmentu. Wedtug raportu
PwC, do 2028 r. liczba aktyw-
nych e-konsumentéw w Polsce
ma wzrosnaé do 24 mln, co ozna-
cza, ze prawie dwie trzecie popu-
lacji bedzie regularnie korzystaé
z zakupow online.

NOWE MODELE SPRZEDAZY

I ROLA MARKETPLACE’OW
Dynamiczny rozwdj e-commerce
wigze si¢ réwniez z rosngcg po-
pularnoscia platform marketpla-
ce. Najwieksze serwisy stajg sie
nie tylko miejscem zakupdw, ale
takze istotnymi graczami w pro-
cesie dystrybucji i marketingu
produktéw. Marketplace’y oferu-
ja sprzedawcom mozliwosé dotar-
cia do szerokiej grupy klientow,
minimalizujac jednoczesnie kosz-
ty zwigzane z prowadzeniem wta-
snych platform sprzedazowych.
Jednoczesnie rosnie znaczenie
modelu sprzedazy D2 C (direct-
-to-consumer), w ktérym produ-
cenci omijaja posrednikéw, oferu-
jac swoje produkty bezposrednio
klientom. Dzieki temu moga le-
piej kontrolowaé¢ wizerunek mar-
ki, jakosé obstugi oraz marze.
Rynek e-commerce w Polsce i na
$wiecie wchodzi w nowg faze
rozwoju, ksztaltowana przez
technologie, zmieniajace sie
oczekiwania konsumentéw oraz
nowe modele biznesowe. Pomi-
mo wyzwani zwigzanych z infla-
cja, konkurencjg i oczekiwania-
mi klientow, perspektywy dla
branzy pozostaja optymistyczne.
Kluezowym czynnikiem sukcesu
bedzie umiejetnosé adaptacji do
dynamicznych zmian, inwestycje
w technologie oraz budowanie
zaufania i lojalnosei klientéw.
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