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Spotkanie
Z e-konsumentami
na ich terenie

Jean-Claude Sonet
Wiceprezes

ds. marketingu,
komunikacji

i CSR Geopost

N

akie sg najwazniejsze
whioski z tegorocznego
badania , Barometr
e-Shopper”?
E-konsumenci ponownie pokazali,
ze zakupy online sa juz utrwalonym
nawykiem konsumenckim
oraz ze nawet w obliczu
niestabilnosci geopolitycznej
i trudnej sytuacji ekonomicznej
nie maja oni zamiaru tego
nawyku zmieniac.

W jaki sposoéb kontekst
ekonomiczny wptywa

na zachowanie e-konsumentow?
E-konsumenci w catej Europie
pokazuja, ze w sytuacji zmniejszenia
sie dostepnego budzetu internet
stwarza wygodne i optacalne
mozliwosci zakupu poszukiwanych
przez nich towarow i ustug.
Jednym z kluczowych rezultatow
podwyzszonej swiadomaosci
cenowej jest gwattownie rosnaca
popularnosc platform C2C,

ktore staja sie bardzo atrakcyjne
dla e-nabywcow ze wzgledu

na wyjatkowa zdolnosc do taczenia
ich roznych priorytetow, ktorymi
sa 0szczedzanie na zakupach,
wygoda i zrownowazony

rozwoj. Coraz powszechniejsza
praktyka staja sie rowniez zakupy
za posrednictwem mediow
spotecznosciowych, w ktorych
ludzie poszukuja nie tylko inspiracji
i informacji o produktach, ale takze
mozliwosci samego zakupu.

W jaki sposéb te zmiany wptywaja
na doreczanie przesytek?

Wcigz widoczny jest trend
wzrostowy rozwiazan
zewnetrznych, takich jak automaty
paczkowe, poniewaz e-nabywcy
szukaja rozwiagzan umozliwiajacych
wygodna, elastyczna i optacalna
opcje odbioru dostawy poza
domem, dostosowanych

do ich aktywnego stylu zycia.
Jezeli chodzi o doreczenia,
kluczowa role w poprawie ogolnego
doswiadczenia e-nabywcow
odgrywa ciagta innowacyjnosc.

Czego mozemy oczekiwac w branzy
e-handlu w najblizszych latach?
\Wszystko wskazuje na to,

ze w przysztosci e-handel
utrzyma dodatnia dynamike.
Branza potwierdzita swoja
wysoka odpornosc i znaczna
popularnosc, a w Europie da sie
znalezc¢ przestrzen na jej dalszy
wzrost. Rynek przedmiotow
uzywanych bedzie na pewno
zrodtem nieustajacego wzrostu,
aw kolejnych latach wtasnie

na nim skupia sie innowacje.
Poza tym jestem przekonany,

ze dalszy rozwoj i dywersyfikacja
kanatow online spowoduje
pojawienie sie licznych
interesujacych mozliwosci.@
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Oszczednosé
to nowy hit

— E-konsumenci dostosowuja swoje

nawyki do ograniczen ekonomicznych.

E-handel potwierdza
swojg odpornosc

W warunkach niespokojnej sytuacji
geopolitycznej i niepewnosci
ekonomicznej e-handel udowodnit swoja
zdolnosc¢ przetrwania nieustanej pres;ji.
Chociaz w ostatnich dwoch latach ogdlna
liczba e-konsumentow nieznacznie

sie zmniejszyta, udziat osob regularnie
dokonujacych e-zakupow, jak rowniez ilosci
i prawie wszystkie kategorie kupowanych
dobr, nie ulegaja zmianie, zas liczba
e-konsumentow jest wciaz wyzsza

niz w 2019 roku. Wynika z tego niezbicie,

ze zakupy online staty sie utrwalona praktyka
oferujaca przekonujace korzysci.

Ograniczony budzet ksztattuje
zachowania zakupowe

Regularni e-konsumenci w dalszym '
ciagu wykazuja podwyzszona wrazliwosc ‘
na ceny, co nie jest zaskakujace, biorac

pod uwage kontekst ekonomiczny.

Regularni e-konsumenci skupiaja sie

na okazjach i sa w pewnym stopniu mniej

sktonni niz w poprzednich latach do ptacenia

wyzszych cen za produkty zrbwnowazone.

Ci klienci zwracaja réwniez wieksza uwage

na szczegotowe opisy produktow,

co pokazuje, ze staraja sie unikac zwrotow.

Europejczykow to e-konsumenci.

48%

wszystkich e-konsumentoéw
w Europie regularnie
robi e-zakupy.

65%

regularnych
e-konsumentow uwaza,
ze zakupy online to sposéb
na oszczednosc.

Niestabnaca popularnosc¢
platform C2C

Coraz wieksza liczba regularnych e-konsumentéw
korzysta z platform umozliwiajacych zakupy

z drugiej reki. Gtowna przyczyna sa tu kwestie
finansowe - w obliczu presji ekonomicznej
konsumenci w naturalny sposéb poszukuja
oszczednosci, nie rezygnujac przy tym

z przyjemnosci zakupow. W tym przypadku
dziataja tez jednak inne czynniki, takie jak
Swiadomosc ekologiczna oraz - u sprzedajacych
- chec odzyskania przestrzeni w domu

lub uzupetnienia dochodu.

Rosnhaca popularnosé

rozwigzan OOH

Rosnie popularnosc¢ rozwiazan
umozliwiajacych odbidr dostawy
poza domem (out-of-home,
OOH). Dostepnosc i elastycznosc
OOH jest zgodna ze stylem zycia
konsumentow, ktorzy sa ciagle
W ruchu, a czasami w stresie.
Wybierajac OOH, odbiorcy

sa spokojni, poniewaz wiedza,

ze ich paczka jest bezpieczna i moga
odebrac ja w wybranym przez
siebie momencie, bez potrzeby
angazowania osob trzecich.

Przewidywalnos¢ stanowi
gtéwny czynnik w ustugach
doreczenia

Stabilizuje sie postrzeganie doswiadczen
zwigzanych z zakupami online i doreczeniem.
Przewidywalnos¢, a w szczegolnosci informacja
o faktycznym terminie dostawy, wcigz stanowi
dla e-konsumentow najwazniejszy czynnik,

jesli chodzi o doreczenie. Dostepnosc réznych
opcji doreczenia i mozliwos¢ wczesniejszego
wyboru dnia i przedziatu czasowego doreczenia
zyskuja coraz wieksza popularnosc.

55%

regularnych e-konsumentow uwaza,
ze w internecie moze znalez¢ niemal
100% produktdw i ustug, ktorych potrzebuje.
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e-konsumentow sie zmienia.
Ws chobe 0S¢ mediow spotecznosciowych
W potaczeniu z presja ekonomiczna
doprowadzity do bezprecedensowej

' popularnosci platform C2C, zarowno wsrod
kupujacych, jak i sprzedajacych. Ludzie coraz
czesciej korzystaja z platform mediow
spotecznosciowych takze w zwigzku z zakupami
= 5, \ - stuzg one do znajdowania informacji
lub do zakupow bezposrednich.
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Co sprawia, ze konsumenci,
tak chetnie korzystaja

z platform C2C i kanatow
spotecznosciowych?

— Wieksza niz kiedykolwiek grupa e-konsumentow korzysta
z platform C2C i mediéw spotecznosciowych do celow
zakupowych - w ten sposdb uzyskujg oszczednosci,
uczestnicza w gospodarce o obiegu zamknietym,

znajduja informacje o produktach oraz wymieniaja sie
recenzjami i opiniami z innymi e-konsumentami.

Powody sprzedazy

< ’ ( ’ 64-% Chce odzyskac troche przestrzeni w domu

7\ 58%

lisko 3 na 4 e-konsumentow
w Europie korzysta z platform 51% Chce uzyskac dodatkowe pieniadze
C2C, a jedna trzecia
regularnych e-konsumentéw
twierdzi, ze kupuje na tych
platformach wiecej niz wczesniej.

Mam rzeczy w dobrym stanie,
z ktorych rzadko korzystam

Chce sie pozby¢ nietrafionych prezentow

o Poniewaz w ten sposéb moge kupowac
Poza tym osoby, ktore robia takie 5% rzeczy na tej samej platformie

zakupy, dokonuja ich czesciej - srednia
roczna to ponad 12 transakcji. Korzysci
zapewniane przez C2C sg jasne

i przekonujace: zakupy z drugiej reki 0%
umozliwiaja konsumentom zdobycie
poszukiwanych przez nich rzeczy

40/ Chce pomaoc rodzinie/przyjaciotom
o przy sprzedazy ich rzeczy

Chce odsprzedac po wyzszej cenie rzeczy,
ktore kupitem gdzie indziej

To jest modne; wiele oséb z mojej rodziny

O, s
pO cenie nizszej niz nowe przedmioty. 9% korzysta z platform umozliwiajacych
Poza wieksza przystepnoscia Zakup}f z dr.ugv‘el reki '
cenowa 0soby dokonujace zakupow 8% To moje zajecie dodatkowe oprocz

na platformach C2C cenia sobie normatnej pracy

poczucie odpowiedzialnej konsumpdji,
jakie zyskuja, korzystajac z tego

kanatu, a takze mozliwosc wspierania
W ten sposob matych sprzedawcow Dowody zaku pu
detalicznych. Poza sukcesem
platform C2C widoczny

jest takze wzrost popularnosci
zakupow za posrednictwem Takie zakupy wspieraja bardziej

mediow spotecznosciowych. odpowiedzialng gospodarke 21%

Moge tatwiej pozwoli¢ sobie na takie zakupy,
niz na zakupy nowych rzeczy, a takze moge zaoszczedzi¢ 15%

Uzytkownicy korzystaja z mediow Lubie kupowac od matych sprzedawcoédw
spotecznosciowych, poszukujac tam detalicznych, ktorzy sprzedaja swoje produkty
inspiracjii informacji o produktach, winternecie

polecen od przyjaciot lub rodziny, Wole kupowac bezposrednio od oséb fizycznych

a takze mozliwosci zakupow

bezposrednich dzieki tresci To jest modne; wiele 0séb z mojej rodziny korzysta
udostepnianej przez marki lub osoby/ z takich platform umozliwiajgcych zakupy z drugiej reki

strony, ktore obserwuja.®
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Swietlane
perspektywy dla C2C

— Jakiej przysztosci mozemy oczekiwac
dla C2C? Jean-Gilles Henaut,
dyrektor Shop2Shop w Chronopost,
przedstawia swoja perspektywe.

Dlaczego coraz wiecej
e-konsumentéw kupuje
na platformach C2C?

W gre wchodza dwa
kluczowe czynniki,

przy czym oba
odzwierciedlaja bazowe
trendy rynkowe.

Po pierwsze - koniecznosc
ekonomiczna. Po drugie
- chec konsumentow,
aby przyczyniac sie

do zrownowazonego
rozwoju. Od 2020 roku
obserwuje sie ogromny
wzrost transakcji C2C —
e-konsumenci przestali
obawiac sie zakupow

z drugiej reki.

Co to jest Shop2Shop
Chronopost?

Od kilku lat obserwujemy
staty wzrost platform
umozliwiajacych zakupy

z drugiej reki i dostrzegamy
okazje, jaka sa rozwigzania

zaspokajajgce potrzeby
klientow C2C oczekujacych
szybkiej dostawy

W przystepnej cenie.
Shop2Shop Chronopost
opracowalismy specjalnie
dla tego segmentu ryku.

Na czym polegaja

nowe ustugi?

Przystepna cenowo szybka
dostawa dla klientow
platform C2C pomiedzy
punktami nadawania

i odbioru przesytek w ciagu
2-4 dni. Mamy rowniez
oferte B2C obejmujaca
konkurencyjna cenowo
dostawe w ciggu 2-3 dni,
ktora uruchomilismy

w 2022 roku.

Jaka role odgrywa
innowacyjnosc¢

w Panstwa ofercie?
Nasze innowacje

W znacznym

Uzytkownicy C2C
W centrum uwagi

lub tyl
chocia

stopniu skupiaja sie

na zrownowazonym
rozwoju, ktory jest wazna
kwestia dla naszych
klientow i dla nas.
Przyktadami takich innowacji
sa markowe opakowania
wielokrotnego uzytku

oraz w 100% niskoemisyjne
dostawy dla regionu Paryza
i prawie 70 miast we

Francji z uzyciem pojazdow
elektrycznych. Pracujemy
rowniez nad e-etykieta.

Jakie sg Panstwa
oczekiwania dotyczace
ewolucji rynku C2C

w nadchodzacych latach?
Rynek kwitnie i moim
zdaniem ten rozkwit bedzie
trwat. Gtowne platformy
maja wyjatkowo dobre
prognozy na nastepne
piec lat i tak jest rowniez
W naszym przypadku.

Jakie czynniki moga

w hajwigkszym stopniu
wesprzec sukces C2C?
Najwieksze znaczenie

ma elastycznosc naszych
centrow, rozbudowa sieci
oddziatow oraz rozwijajaca
sie struktura organizacyjna.
Zadowolenie klientow

i innowacja rowniez beda
decydujace dla trwatego
sukcesu C2C. Na przyktad
oferowanie naszym
klientom zrownowazonych
opcji doreczenia jest
zarowno innowacyjne,

jak i w petni zgodne

z filozofig C2C. ®

Jean-Gilles
Henaut
Dyrektor
ds. Shop2Shop
w Chronopost

»Rynek kwitnie
i moim zdaniem
ten rozkwit
bedzie trwat.

Gtowne platformy
maja wyjatkowo
dobre prognozy
na nastepne

piec¢ lat i tak jest
rowniez w naszym
przypadku.”

72%

regularnych e-konsumentow
kupuje i/lub sprzedaje rzeczy
na platformach oferujacych
mozliwose zakupow

z drugiej reki.

/0%

uzytkownikow mediow
spotecznosciowych korzysta
z nich do przynajmniej
jednej realizacji.
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Ile kupuja?

Dlaczego
kupuja?

Co kupuja?

regularnych e-konsumentow

kupuje rzeczy na platformach C2C.

W obecnych czasach kupuje
wiecej rzeczy z drugiej reki.

kupuje co$ na platformach C2C

przynajmniej raz w miesigcu.

0sob kupujacych na platformach
C2C nabywa rzeczy z drugiej reki,
chcac oszczedzac pieniadze.

0soOb kupujacych na platformach
C2C nabywa rzeczy z drugiej

reki od matych sprzedawcow
detalicznych.

2. obuwie

3. artykuty kosmetyczne i pielegnacyjne

Osoby kupujace na platformach
C2C dokonaty srednio

zakupow online w 2023 roku.

Powody sprzedazy

rzeczy online

Regularni e-konsumenci
prowadzacy sprzedaz
na platformach C2C
realizuja takie transakcje
gtownie po to, aby
uwolnic przestrzen

W swoim domu, ale
rowniez, aby znalezc¢
nowych wtascicieli

dla rzeczy w dobrym
stanie, z ktorych

juz nie korzystaja,

albo aby uzyskac pewien
dodatkowy dochaod.
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Prawie jedna czwarta
sprzedajacych zdradza,
ze do skorzystania

z platformy C2C sktonita
ich chec pozbycia sie
nietrafionych prezentow.
Inne rzadziej wskazywane,
ale rownie wazne
przyczyny to: mozliwosc
zakupu rzeczy na tej
samej platformie, pomoc
rodzinie i przyjaciotom
przy sprzedazy ich rzeczy
lub odsprzedaz rzeczy
kupionych wczesnigj.

uzytkownikéw mediow
spotecznosciowych robi
zakupy bezposrednio

przez media spotecznosciowe .

uzytkownikow mediow
spotecznosciowych
korzysta z nich
do przynajmniej jedneg
celu zakupowego.
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Media spotecznosciowe:
nowe zakupowe
Eldorado?

Christopher
Kowalewski
Dyrektor ds. medidw
spotecznosciowych
w Geopost

— Na coraz scislej potagczonym rynku globalnym strony
w mediach spotecznosciowych zapewniajg szereg
korzysci zaréwno dla e-nabywcowy, jak i e-sprzedawcow,
a dzieki nieustannie wprowadzanym innowacjom

w przysztosci mozemy oczekiwac znacznie wiecej.

Jak mozna zdefiniowac
e-zakupy w mediach
spotecznosciowych?
E-zakupy w mediach
spotecznosciowych
moga przyjmowac rozne
formy. Na przyktad
,handel spotecznosciowy”
to sytuacja, w ktorej
e-sprzedawca sprzedaje
towary fizyczne

na platformach
spotecznosciowych

ze zintegrowanymi
funkcjami zakupowymi;
»Zakupy na zywo”

to wirtualne dziatanie
interaktywne, ktore

ma by¢ maksymalnie
zblizone do doswiadczenia
W rzeczywistym sklepie;
a ,przymierzalnia

W rzeczywistosci
rozszerzonej” umozliwia
uzytkownikom mediow
spotecznosciowych
wirtualne przymierzenie
lub umieszczenie
towarow w kontekscie
Swiata rzeczywistego
przed zakupem.

Jakie korzysci dla marek
wynikaja z zakupow
spotecznosciowych?
Podczas gdy tradycyjne
podejscie do e-handlu

ma charakter bierny, media
spotecznosciowe oferuja
sprzedawcom liczne

narzedzia, ktore moga
sprawic, ze ich marka stanie
sie znana wiekszej grupie.
Jednym z najlepszych
Sposobow zapewnienia
uwagi markom i produktom
jest sponsoring. Inne opcje
to tresci generowane

przez uzytkownikow,

w ramach ktorych

klienci publikujg posty

o zakupionych przez siebie
produktach, a takze relacje
na Zywo z zakupow.

Czy w nastepnych latach
media spotecznosciowe
stana sie nowym
zakupowym Eldorado?
Mozna przyjac, ze media
spotecznosciowe beda
w dalszym ciagu rozwijac
sie jako wazna przestrzen
dla e-handlu. Platformy

mediow spotecznosciowych

stale tworza nowe funkcje,

ktore umozliwiaja zarabianie,

chociaz nowe technologie,
takie jak NFT czy Generative
Artificial Intelligence,

nie tylko dostarczaja
nowych mozliwosci,

ale czasem tez burza
ustalone schematy. Trudno
spekulowac, w jaki sposob
media spotecznosciowe
wykorzystaja te

nowe technologie,

ale koniecznosc dalszej
monetyzacji platform
gwarantuje, ze e-handel
pozostanie przestrzenia
wWysoce innowacyjna. @

,Podczas gdy
tradycyjne podejscie
do e-handlu

ma charakter

bierny, media
spotecznosciowe
oferuja sprzedawcom
liczne narzedzia,
ktére moga sprawic,
ze ich marka stanie sie
znana wiekszej grupie.”

Trzy gtéwne powody zakupéw
za posrednictwem medidw spotecznosciowych

28%
Q Informacje dotyczace zakupdéw 26%

@ Inspiracja do zakupéw

e Zakupy na podstawie polecenia 229,
od przyjaciéti rodziny
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Biznes:
powrot g
do podst

~

— Bardziej ograniczone budzety \\
powoduja, ze e-konsumenci \\ s
zwracajg wieksza uwage na TNy
swoje zakupy, czego skutkiem -
jest ,,powroét do podstaw”. Q
Poza w dalszym ciagu =
widoczna wrazliwoscia S

na ceny, e-konsumenci e

w wiekszym stopniu RN
skupiajg sie na produktach, g ;\\1\ .
ktoére kupuja, wykazujac wieksze SN
zainteresowanie szczegoétowymi i \\\
opisami, atrakcyjnymi cenami T S

i sprawnym doreczeniem. \\~\~
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Produkt podstawag
doswiadczenia

— W obliczu inflacji e-konsumenci przywiazuja
wieksze znaczenie do produktu. Bardziej

niz kiedykolwiek oczekuja doktadnych informacji
i okazji, a takze chcga unikac rozczarowan.

W jakim stopniu inflacja wptyneta

na e-zakupy?

W odpowiedzi na inflacje
obserwujemy roznego rodzaju
pragmatyczne kompromisy.

Na przyktad mozna zauwazyc¢
ograniczenie zakupow

dla przyjemnosci, podczas

gdy produkty podstawowe zyskaty

na znaczeniu. Kontekst ekonomiczny
spowodowat rowniez pewien

trend ,,powrotu do podstaw” -
najwazniejszy staje sie produkt.
Oznacza to, ze podczas gdy ergonomia
strony internetowsej, opcje dostawy
itp. sa w dalszym ciagu wazne

w kontekscie ogolnego doswiadczenia
e-zakupow, w 2023 roku

konsumenci w wiekszym stopniu
skupiali sie na tym, co faktycznie
kupuja, niz na innych elementach.
E-konsumenci nie tylko zwracaja
wieksza niz kiedykolwiek wczesnigj
uwage na okazje - dodatkowo ten

rok wyraznie potwierdzit rosnace
znaczenie C2C, ktore sygnalizowalismy
W zesztym roku.

W jaki sposéb 6w ,,powrdét

do podstaw” manifestuje sie

w zachowaniach e-konsumentow?
Jednym z najwyrazniejszych
wskaznikow tego trendu

jest dwucyfrowy wzrost znaczenia
szczegotowych opisow produktow
jako czynnika warunkujacego
zakup. Z budzetami mnigjszymi

niz w poprzednich latach
e-konsumenci chca miec pewnosc,
ze otrzymany przez nich produkt

bedzie zgodny z opisem, co pozwoli
uniknac zwrotu, a zwtaszcza
zwiazanych z tym kosztow. Widoczny
jest takze dwucyfrowy wzrost
znaczenia przejrzystej i petnej
informacji o kosztach zwrotu
przedstawionej przed zakupem -

w tym przypadku mozna zauwazyc¢
wyrazny zwiazek przyczynowo-
skutkowy pomiedzy polityka zwrotow
a zachowaniem e-konsumenta.

Carmen Cureu
Dyrektor ds. badan
rynku w Geopost

Jak przedstawia sie zwigzek
pomiedzy produktem a ogélnym
doswiadczeniem e-zakupow?
Kwestie zwigzane z produktami naleza
do gtownych przyczyn wskazywanych
przez konsumentow, ktorzy uznali,

ze ich ostatnie doswiadczenie
e-zakupow wymagato dodatkowego
wysitku. Zgtaszaja oni takie kwestie

jak trudnosc z podjeciem decyzji
dotyczacej wyboru produktu

z dostepnej oferty, braki towaru

na stanie sklepu oraz zbyt ograniczony
wybor produktow w ofercie.
Podsumowujac, obecni e-konsumenci
chca i oczekujg mozliwosci zakupu
produktow, jakich szukaja, otrzymania
produktow w petni zgodnych

z ich wyobrazeniami oraz braku
koniecznosci zwrotu produktow,
szczegolnie jesli zwrot wiaze sie

z kosztami. ®

68%

uwaza, ze zakupy online
oznaczajg oszczednosci.

62%

uwaza, ze cena stanowi
najwazniejszy czynnik
warunkujacy zakup.
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Biznes

Powrot do podstaw

— E-konsumenci bardziej niz kiedykolwiek wczesnigj
skupiaja sie na produkcie. Zwracaja wieksza

uwage na opisy produktoéw i sa bardziej sktonni

do wskazywania kwestii zwigzanych z produktem
zmuszajacych ich do podjecia zwiekszonego wysitku
W procesie dokowania zakupu.

Co przekonuje Co odstrasza
e-konsumentow e-konsumentow
do zakupow online? od zakupow online?

23%

regularnych e-konsumentow
wskazuje szczegodtowe

opisy produktow

(+2 p.p. w porownaniu z 2022 r.).

29%

regularnych
e-konsumentow
wskazuj

stabe recenzje
produktow online.

Trzy gtowne przyczyny wydtuzajace
czas zakupow online sg zwigzane
Z produktami

1% Nie wiedziatem, ktory produkt wybrac.
° Wahatem sie miedzy réznymi produktami.

o, Produktu, ktéry chciatem,
nie byto w magazynie.
17% Wybor produktow oferowanych
na stronie/w aplikacji byt zbyt ograniczony.
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Biznes

E-handel potwierdza
SWo0jg odpornosc

— W ramach ozywienia po pandemii Covid

ogolny udziat e-konsumentow w Europie
nieznacznie sie obnizyt, chociaz liczba regularnych
e-konsumentow nie ulegta zmianie.

010, Q0
7 7\

Udziat regularnych Udziat e-konsumentow
e-konsumentow w tacznej W catej populacji (%)
liczbie e-konsumentow (%)

2019

2021 48 @

2022 48 2019 2021 2022 2023

2023 48

Okazje online

Podczas gdy i

\©Qy

o0

Sredni udziat zakupow online dokonywanych
przez regularnych e-konsumentow (%)

135 15,5 15,4 15,3
) o
O/G —O -O
2019 2021 2022 2023
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Biznes

Czy inflacja moze

byc dobra?

— Inflacja — podobnie jak wszystkie wyzwania -
oferuje rowniez mozliwosci. W przypadku tych,

Hugues Poissonnier
Profesor zwyczajny
w Grenoble Ecole
de Management

ktorzy chca zmienic podejscie, kontekst inflacyjny moze
zapoczatkowac strategiczny zwrot w kierunku zdrowszego,
bardziej zrdbwnowazonego modelu biznesowego.

Jakie wyzwania

stawia dzisiaj inflacja
przed firmami?

Inflacja wiaze sie z roznymi
trudnosciami zwiazanymi
z dodatkowymi kosztami.
Jezeliw odpowiedzi na nig
firmy podwyzsza swoje
ceny, ryzykuja utrate
klientow; jezeli cen nie
podwyzsza - ryzykuja
utrate marzy.

Oprocz inflacji zmora wielu
firm sa faktyczne niedobory
SUrowcow, w tym energii,
co wynika z trudnego
kontekstu geopolitycznego.

W jaki sposob inflacja moze
stac sie potencjalnym
zrodtem mozliwosci dla
przedsiebiorstw?

Od dtuzszego czasu firmy
staraja sie oferowac
najnizsze mozliwe ceny,
czesto ze szkoda dla jakosci
- nie tylko technicznej,

ale takze spotecznej

lub srodowiskowe;j.

Na przyktad produkt moze
byc tani, ale jego niska cena
jest pochodna niedobrych
relacji z dostawcami

lub watpliwych praktyk
srodowiskowych.

Jednak kiedy inflacja
wchodzi do gry, stosowanie
tego rodzaju strategii
redukcji kosztow staje

sie bardziej ryzykowne.
Firmy sa zmuszone myslec
o innych opcjach.

Czy inflacja moze wesprzec¢
pojawienie sie nowych
modeli biznesowych?
Oczywiscie. Przyjmujac
nowe podejscie oparte

na wysokiej wartosci
zamiast zakupow po niskich
kosztach, firmy stawiaja ten
proces w centrum swojego
modelu biznesowego.

W zwigzku z tym ich przyszta
przewaga konkurencyjna
jest w wiekszym stopniu
oparta na jakosci
surowcow, ktore kupuja,

a takze na jakosci relacji

z dostawcami.

Nowa misja kupcow

jest (czesciowe)
zastapienie redukcji
kosztow tworzeniem
wartosci, co zacheca ich
do podejmowania dziatan,
ktore sprawia, ze ich firma
stanie sie preferowanym
klientem najlepszego
dostawcy. Takie nastawienie
w duzo wiekszym stopniu
opiera sie na wspotpracy,
a takze jest korzystniejsze
dla spoteczenstwa

i srodowiska.

Jakiej rady moze udzieli¢
Pan firmom, ktore staja
przed wyzwaniem inflacji?
Generalnie przedsiebiorstwa
moga wprowadzac bardziej
sprawiedliwe modele,

o ile uda im sie przejsc¢

na wyzszy poziom rynku

i przedstawic oferte

dla segmentu wyzszego.

»,Dlaczego nie oferowac
klientom produktow

o wyzszej jakosci

za wyzsza cene?”

W zwigzku z tym zamiast
strategii, ktora zaczyna sie
od marketingu i konczy
na tanim zaopatrzeniu,
zgodnie z wybranym
pozycjonowaniem, firmy
moga podejmowac
dziatania odwrotne,

tj. zaczynac od budowy
doskonatych relacji

z dostawcami, co wspiera
innowacje i poprawia jakosc
produktow (techniczna,

spoteczna, srodowiskowa).
Takie podejscie moze

by¢ bardziej kosztowne,

ale firmy moga sprzedawac
duze wolumeny

lub zasadnie podwyzszac
ceny, co pozwala zachowac,
a nawet podwyzszyc
0golng marze. @
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Spoteczenstwo

Spoteczenstwo:
howe
pokolenia,
howe .
oczekiwania

— E-zakupy nie tak
dawno byty nowoscia,
ale dla dzisiejszych
mtodszych pokolen
to juz oczywistosé.
Od mediow
spotecznosciowych
po howe technologie,
od integracji
online-offline

po spersonalizowane
doswiadczenia zakupowe
— gusta i nawyki tych
klientéw ksztattuja
przysztosc¢ branzy.
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Spoteczenstwo

czami pokolenia Z

27% é
uzytkownikow

C2C ma 18-29 lat.

26%
regularnych

e-nabywcow
ma 18-29 lat.

25%

uzytkownikoéw
OOH ma 18-29 lat.
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Pokolenie Z w centrum uwagi

Pokolenie Z, urodzone w latach 1997-2012, wykazuje
szczegolne nawyki, jesli chodzi o e-zakupy. Przedstawiciele
tego pokolenia przywiazuja duza wage do efektywnosci
(szybki zakup, mozliwos¢ wyboru szybkiej dostawy

itp.), a przy zakupach online sktaniaja sie do polegania

na opiniach innych dotyczacych strony internetowej.

Sa intensywnymi uzytkownikami platform C2C (zarowno
jako kupujacy, jak i sprzedajacy) i uznaja ten sposéb
zakupow za bardziej ,trendy” niz regularni e-konsumenci.

Intensywnie korzystaja rowniez z mediow
spotecznosciowych do zakupodw, a dokonujac wyboru
strony internetowej lub aplikacji zakupowej w znacznie
wiekszym stopniu niz regularni e-konsumenci ulegaja
wptywowi medidw spotecznosciowych. Jezeli chodzi
o doreczenie, dywersyfikuja sposob dostawy paczek
jeszcze bardziej niz regularni e-konsumenci.

Generalnie sg bardziej wymagajacy niz inni e-konsumenci
w catym procesie zakupu online (zakup, dostawa, zwrot).




Specyfika krajowa

Dynamika
e-handlu

— E-konsumenci w Europie maja - Q
duzo wspdlnego, ale kazdy kraj a v " 0

wykazuje wtasng charakterystyczna - |
relacje z e-handlem. W tym miejscu L F
przedstawiamy wybrane najistotniejsze e
dane statystyczne dla poszczegdlnych o
rynkoéw za 2023 rok. 7 /o
Polakéw kupuje produkty
na platformach C2C

(w poréwnaniu ze $rednia
w UE na poziomie 58%)

S>%

e-konsumentéow w Polsce
to regularni e-konsumenci
(w poréwnaniu ze srednia
UE na poziomie 48%).

(|

57% regularnych
e-konsumentow platform
C2C w Polsce wybiera
dostawe do domu

(w poréwnaniu ze $rednia

w UE na poziomie 72% w EU)
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Specyfika krajowa

Q0
e

E-konsumenci w Polsce
odebrali w ostatnim
miesigcu srednio 5,2 paczki
(w poréwnaniu ze srednia
UE na poziomie 5,16).

\Qy

o™

Polakéw to e-konsumenci
(w poréwnaniu ze srednia
UE na poziomie 76%).

Polska

Rumunia

Butgaria

A

Regularni e-konsumenci

w Polsce kupuja najczesciej
buty (66%), ubrania (60%),
kosmetyki (57%). Sa to kategorie
rowniez najczesciej wybierane
$rednio przez regularnych
e-konsumentéw w UE.
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Nawyki

NawyKi:
rosnace
Znaczenie
rozwigzan
out-of-home

— Podczas gdy ulubionym

punktem doreczenia dla wiekszosci
e-konsumentow jest wcigz dom,
popularnos¢ doreczen OOH w dalszym
ciggu rosnie, osiggajac w 2023 roku nowe
rekordy. Dzieki wygodzie, elastycznosci,
bezpieczenstwu i kontroli, coraz wiecej
e-konsumentdow uznaje rozwigzania
OOH za wtasciwag odpowiedz naich styl
zycia w ruchu.
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Nawyki

Rozwigzania OOH
podbijajg Wtochy

— W ostatnich latach popularnosc¢ rozwigzan out-
of-home rosta w ogromnym tempie, a w 2023 roku
zajety one drugie miejsce, jesli chodzi o wybierane

sposoby doreczenia we Wtoszech.

W 2023 roku -

W poréwnaniu z 2022 rokiem
- wartos¢ netto rynku
out-of-home we Wtoszech
wzrosta o 8 punktéw
procentowych. Jak mozna
wyjasnic te dynamike?
Wtochy goniag inne duze kraje
europejskie. E-konsumenci
we Wtoszech wykazuja
zainteresowanie elastycznym
doswiadczeniem
konsumenckim, jak rowniez
dostepem do roznych opcji
doreczenia. 37% regularnych
e-konsumentow

we Wtoszech korzysta

z wiecej niz jednego

miejsca doreczenia

(wzrost o 7 p.p. w porownaniu
72022 rokiem);

a coraz wieksza grupa
e-konsumentow odbiera
dostawy poza domem: 39%
(wzrost o 8 p.p. w porownaniu
72022 rokiem).

Poza tym coraz wieksza
uwaga zwracana

na czynniki ekonomiczne

i Zrownowazony rozwoj oraz
pojawienie sie graczy C2C
przyczyniaja sie do wzrostu
popularnosci rozwiazan OOH
na rynku wtoskim.

Jakie korzysci ma sie¢
hybrydowa (punkty nadan
i odbioréw oraz automaty
paczkowe)?

Taka siec¢ hybrydowa
umozliwia odbiorcy
koncowemu skorzystanie
z elastycznego zestawu
opcji doreczenia,
dopasowanego do stylu
zycCia w ruchu. Po stronie
sieci zapewnia obstuge
dziatan, ktore nie maja
przypisanych pracownikow.

,Coraz wieksza uwaga
zwracana na czynniki
ekonomiczne

i zrbwnowazone
podejscie do srodowiska
oraz pojawienie sie
graczy C2C przyczyniaja
sie do wzrostu
popularnosci rozwigzan
OOH na rynku wtoskim.”

Jakie sa Pana
przewidywania

dla rynku out-of-home

na nadchodzace lata?

Mysle, ze OOH stanie sie
standardem i preferowanym
modelem doreczania

i odbioru dla B2C i C2C,
szczegolnie w kontekscie
ekonomicznym, ze wzgledu
na scislejsza regulacje
transportu oraz koniecznosc
zapewnienia wygodnych
rozwiazan. @

Alberto Luisi
Dyrektor Generalny
i zatozyciel
Fermopoint,
spotki BRT

56%

uzytkownikéw OOH twierdzi,

ze ich telefon komaorkowy staje
sie ich podstawowym narzedziem
do robienia zakupow.

©1%

uzytkownikéw OOH
poszukuje recenzji

i prosi o polecenia online
przed dokonaniem zakupu.

Punkt nadania/odbioru
zawsze w poblizu
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Metodologia

Analiza

24 233

respondentow
7 22 krajow europejskich.

— Przygotowany przez Geopost
Barometr e-Shopper 2023
powstat na podstawie badan
przeprowadzonych w okresie

od 31 maja do 19 lipca 2023 roku.

aport z badania Geopost
,Barometr e-Shopper” 2023
zostat opracowany

na podstawie badan
terenowych przeprowadzonych

od 31maja do 19 lipca 2023 roku.
Dane do raportu zostaty zebrane

za pomoca slepej proby*

na podstawie wywiadow online

7 24 233 uczestnikamiw 22 krajach
europejskich (Austria, Belgia,
Chorwacja, Czechy, Estonia,

Francja, Niemcy, Wegry, Irlandia,
totwa, Litwa, Holandia, Polska,
Portugalia, Rumunia, Stowacja,
Stowenia, Hiszpania, Szwajcaria,
Wielka Brytania).

W kazdym kraju przebadano

od 801do 1570 uczestnikow.
Wszyscy respondenci, w wieku
18-70 lat, dokonali od stycznia

2023 roku przynajmniej jednego
zakupu online, ktory zostat
doreczony. Respondenci zostali
wybrani z panelu reprezentatywnego
dla krajowej populacji pod wzgledem
wieku, ptci i klasy spoteczno-
ekonomicznej. W przypadku
wynikow skonsolidowanych

na poziomie europejskim,

do kazdego kraju zastosowano
wage, aby odzwierciedli¢ wtasciwy
odsetek e-konsumentow

w krajach europejskich.

* Slepa proba: ankietowani nie wiedza,
kto zlecit badanie.

C4
Dowiedz sie
wiecej

Petny raport
jest dostepny
online na stronie
geopost.com
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Badz na biezaco -
wkrotce nastepne
wydanie specjalne
poswiecone C2C i OOH.




