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2 POJECIE HANDLU

PROCES GOSPODARCZY
POLEGAJACY NA
SPRZEDAZY, CZYLI NA
WYMIANIE DOBR | USEUG
NA PIENIADZE, BADZ NA
INNE TOWARY LUB USLUGI




HANDEL ELEKTRONICZNY

« WEDLUG GLOWNEGO URZEDU STATYSTYCZNEGO E-HANDEL (E-
COMMERCE) OBEJMUJE TRANSAKCJE, KTORE DOKONYWANE SA
POPRZEZ SIECI OPARTE NA PROTOKOLE IP. TOWARY | USLUGI
ZAMAWIANE SA W TRYBIE BEZPOSREDNIM (ON-LINE), NATOMIAST
DOSTAWA ORAZ PLATNOSC MOZE ODBYWAC SIE W SIECI LUB POZA
NIA. Z E-COMMERCE WYtACZONE SA ZAMOWIENIA Zt OZONE PRZEZ
TELEFON, FAX LUB ZA POSREDNICTWEM POCZTY ELEKTRONICZNEJ.
SAM TERMIN E-COMMERCE WSZEDt. DO POWSZECHNEGO UZYCIA
DOPIERO W 1997 ROKU, A WYKREOWANY ZOSTAt PRZEZ IBM.
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GENEZA

» ZAPOMOCA SYSTEMOW ELEKTRONICZNEJ WYMIANY DANYCH
(ANG. ELECTRONIC DATA INTERCHANGE - EDI)
PRZEDSIEBIORSTWA JUZ NA POCZATKU LAT 80. DROGA
ELEKTRONICZNA WYMIENIALY SIE INFORMACJAMI. SYSTEM TEN
WYKORZYSTYWAL SYNCHRONICZNE POLACZENIA POMIEDZY
DWOMA SERWERAMI | JEDNOCZESNIE UMOZLIWIAL
PRZEKAZYWANIE WSZELKIEGO RODZAJU INFORMACJI, JAK NP.
TERMINOW DOSTAW, ZAMOWIEN KUPNA, CZY TEZ POTWIERDZEN
PLATNOSCI. EDI OFEROWAL PRZEDSIEBIORSTWOM
WYDAJNIEJSZY SPOSOB PRZESYLANIA INFORMACJI NIZ
TRADYCYJNA POCZTA CZY FAX, LECZ DZIALAL W SIECI
FIRMOWEJ, CO OGRANICZALO JEGO ZDOLNOSC DO,OBSLUGH :

—



* WIELE WAD EDI USUNAt. HANDEL ELEKTRONICZNY B2B WYKORZYSTUJAC
INTERNETOWE APLIKACJE OPARTE NA SIECI. NA BAZIE JEZYKA XML
(STOSOWANEGO tACZNIE Z HTML) REALIZOWANO TRANSAKCJE B2B. INTERNET
POCZATKOWO WYKORZYSTYWANY BYt TAK JAK SYSTEM EDI — SLUZYt, JAKO
KANAL, KTORY tACZY PRZEDSIEBIORSTWA, ALE OFEROWAL ON WIEKSZA
ELASTYCZNOSC UZYTKOWNIKOM. EDI UMOZLIWIAL. POLACZENIE UZYTKOWNIKOW
POPRZEZ SIEC SYSTEMOWA, KTORA POZWALALABY NA DOSTEP DO INFORMACJI
WIELU UZYTKOWNIKOM Z POSZCZEGOLNYCH STACJI ROBOCZYCH. DLA
NIEKTORYCH PRZEDSIEBIORSTW, A GLOWNIE DUZYCH SPOtEK TAKICH JAK CISCO
SYSTEMS ORAZ IBM CZY DELL, INTERNET STAL SIE SPOSOBEM NA REALIZOWANIE
ZAKUPOW U DOSTAWCOW | DOKONYWANIA SPRZEDAZY. DOBRZE DZIALAJACA
GIELDA B2B CHARAKTERYZOWALA SIE PRZEDE WSZYSTKIM:

DUZA DOSTEPNOSCIA — DOSTEP W DOWOLNYM MIEJSCU | CZASIE,

OBStUGA TRANSAKCJI — STANDARYZACJA INFORMACJI ILOSCIOWYCH |
JAKOSCIOWYCH,

XML — ZNACZNIKI ZAPEWNIALY WSPOLNY ZBIOR POL DANYCH, DZIEKI CZEMU
TRANSFER DANYCH STAWAL SIE BARDZIEJ WYDAJNY,

BEZPIECZENSTWEM,
TERMINOWOSCIA., ~’
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HISTORIA E-COMMERCE

—

« HANDEL ELEKTRONICZNY OZNACZAL PIERWOTNIE ULATWIENIA TRANSAKCJI
HANDLOWYCH DROGA ELEKTRONICZNA,.

« PODSTAWY DO JEGO NARODZIN STWORZYtLA POWSZECHNA KOMPUTERYZACJA
ORAZ TANI DOSTEP DO INTERNETU W STANACH ZJEDNOCZONYCH.

« ZAKUPY ON-LINE ZOSTALY WYNALEZIONE W 1979 ROKU W WIELKIEJ BRYTANII
PRZEZ MICHAELA ALDRICHA. W 1980 ROKU BYt SZEROKO STOSOWANY PRZEZ
TAKICH PRODUCENTOW JAK FORD, PEUGEOT-TALBOT, GENERAL MOTORS |
NISSAN. OD 1990 ROKU ZAWIERAt. DODATKOWO SYSTEMY PLANOWANIA ZASOBOW
PRZEDSIEBIORSTWA (ERP) EKSPLORACJI DANYCH | HURTOWNI DANYCH. W 1996
ROKU OBROTY PRZEDSIEBIORSTW PROWADZACYCH DZIALALNOSC W SIECI
WYNIOSLY 800 MLN. USD, W ROKU 1997 DZIESIECIOKROTNIE WIECEJ — 8 MLD. USD
BY W 1999 ROKU SIEGNAC POZIOMU 18 MLD USD

+ OD 2000 ROKU WIEKSZOSC AMERYKANSKICH | EUROPEJSKICH PRZEDSIEBIORSTW ./
OFERUJE SWOJE UStUGI W INTERNECIE. W POLSCE PIERWSZY SKLEP
INTERNETOWY POWSTAE W 1997 ROKU N/ hod J.
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Ze wzgledu na

Dobra fizyczne

Dobra cyfrowe

przedmioty handlu

Ze wzgledu na
podmioty handlu

Ustugi
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FORI\/IY HANDLU ELEKTRONICZNEGO:

~ + BEZPOSREDNI LUB KOMPLEKSOWY - cafa transakcja
handlowa od momentu ztozenia zamowienia do realizacji
ptatnosci | dostawy towaru odbywa sie wytgcznie przez sieC

« POSREDNI — poszukiwanie towardw, ustug, nowych
kontrahentow, przestanie dokumentow i ptatnosci odbywa sie
przez sieC, natomiast dostawa zamowionego towaru lub ustugi
odbywa sie bezposrednio, w tradycyjny sposob

« HYBRYDOWY - stosuje sie czasowo rozne formy dystrybuciji,
spowodowane niedostatkami w rozwoju sieci, ustug
telekomunikacyjnych lub logistycznych.
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HANDEL ELEKTRONICZNY POMIEDZY
PRZEDSIEBIORSTWAMI (B2B, ANG. BUSINESS-TO-
BUSINESS) — wymiana handlowa miedzy przedsiebiorstwami
obejmujgca nie tylko zawieranie transakcji, ale rowniez
poszukiwanie partnerow, budowanie sieci dostawcow i
odbiorcow, poszukiwanie informacji handlowych i inne. Do
prowadzenia dziatalnosci w tym sektorze drogg on-line stuzy
wydzielony z publicznej sieci internet system tzw. intranetu
gospodarczego; najszybciej rozwijajgca sie gatgz handlu
elektronicznego. W tym segmencie stosowany jest tez EDI.
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HANDEL ELEKTRONICZNY POMIEDZY
PRZEDSIEBIORSTWEM A KONSUMENTEM (B2C,
ANG. BUSINESS-TO-CONSUMER) — to wszelkie formy
sprzedazy towarow I ustug pojedynczym klientom, a
wiec sprzedaz detaliczna w sieci (tu witasnie zawierajg
sie, na przyktad, wszelkiego rodzaju sklepy internetowe,
czy aukcje drobnotowarowe).
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“HANDEL ELEKTRONICZNY POMIEDZY KONSUMENTAMI (C2C,
ANG. CONSUMER-TO-CONSUMER) - jest to handel pomiedzy
dwoma konsumentami, to znaczy handel w ktorym zadna ze stron
nie jest przedsiebiorcg, a w ktorym jeden z konsumentow przyjmuje
role sprzedawcy, a drugi nabywcy (istotna czesc¢ e-handlu,
szczegolnie od momentu pojawienia sie platform aukcyjnych
posredniczgcych w tego rodzaju transakcjach). Z prawnego punktu
widzenia, wyodrebnienie handlu miedzy konsumentami jest
nieprawidtowe. Konsumentem jest wytgcznie osoba fizyczna
dokonujaca czynnosci z przedsiebiorcg. Obrot okreslany jako C2C
jest obrotem powszechnym
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HANDEL ELEKTRONICZNY POMIEDZY KONSUMENTEM A
PRZEDSIEBIORSTWEM (C2B, ANG. CONSUMER-TO-
BUSINESS) - jest on odwréceniem modelu B2C, bowiem
inicjatywa nalezy do klienta indywidualnego. Klienci w
specjalnych serwisach internetowych umieszczajg swoje oferty
zakupu towarow lub ustug, na ktore odpowiadajg producenci.
Ten model handlu w przeciwienstwie do wczesniej omawianych,
wymaga zwykle od klientow dostepu do technologii
umozliwiajgce] dwukierunkowg komunikacje elektroniczna.
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KORZYSC| E-COMMERCE



—

1)

2)

3)

4)
5)
6)

7)

oszczednosc kosztow funkcjonowania i wyposazania biur, zmniejszenie
liczby personelu, skrocenie kanatow dystrybucji (uproszczenie obiegu
dokumentacji), zwiekszenie prostoty kontaktu z klientami, catkowita lub
czesciowa rezygnacja z korzystania z magazynow,

zwiekszenie ergonomii pomieszczen ze strony producenta, tak jak
przeznaczenie fizycznej powierzchni sklepu np. na produkcyjng badz
sktadowa,

mozliwosc¢ indywidualizacji kontaktu, rozumiana jako komunikacja z
konkretnym odbiorcg (tzw. model one to one),

Interaktywnosc, czyli utatwione zapamietywanie prezentowanych tresci,
elastycznosc,

uproszczona infrastruktura techniczna i wydajniejszy system
logistyczny, o/

oszczednosc czasu i podrozy (fizycznej) ﬁrzwpdzys@niu informaac;i /



8) nizsze bariery wejscia na rynek dla sprzedawcow — znacznie obnizone koszty -’
) filnansowe, mniejsze ograniczenia prawne, technologiczne, organizacyjne,
otwarcia dziatalnosci handlowej w internecie niz w handlu tradycyjnym (oczywiscie
nie zawsze)

9) mozliwosc¢ realizacji skutecznych dziatan marketingowych w internecie — ktore
umozliwiajg nie tylko promocje swych dobr i ustug, ale takze m.in. identyfikacje
grupy docelowej, potrzeb konsumentow i bezposredni kontakt z klientem. co moze
mieC bardzo silne bezposrednie przetozenie na poziom sprzedazy.

10) juz obecnie bardzo duzy (globalny) i wcigz rosngcy zasieg rynku internetowego

11) oddanie do dyspozyciji klienta znacznie wiekszej ilosci produktow — w zwigzku
z zdecydowanie wiekszg dostepnoscig dobr na rynku e-commerce

12) duzo wieksze mozliwosci i nizsze koszty szukania oraz wyboru wtasciwego |
produktu — wynikajgce z znacznie wiekszej ilosci informacji na temat produktow, z
mozliwoscig ich pordwnania oraz uzyskania opifii na ich temat, w internecie. /
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OGRANICZENIA E-COMMERCE

E-COMMERCE NIESIE ZA SOBA PEWNE OGRANICZENIA TAKIE JAK:

1)
2)

3)
4)
S)
6)

7)

BRAK MOZLIWOSCI WYPROBOWANIA CZY OGLEDZIN KUPOWANEGO TOWARU,

WYSOKI KOSZT DOSTARCZANIA TOWARU DO KLIENTA (WIEKSZY KOSZT DOSTAWY
NIE ZAWSZE ROWNOWAZY KOSZTY ZASTEPCZE SKLEPOW BADZ SKLADOW |
FIZYCZNEJ OBSLUGI),

BRAK DOSTATECZNYCH UREGULOWAN PRAWNYCH.
BRAK BEZPOSREDNIEGO KONTAKTU ZE SPRZEDAWCA
OPOZNIENIE W DOSTAWIE (DOBR FIZYCZNYCH)

ZAGROZENIA BEZPIECZENSTWA ZWIAZANE Z OCHRONA INFORMACJI
OSOBISTYCH ORAZ REALIZACJA TRANSAKCJI FINANSOWYCH

OGRANICZONY ZAKRES DOBR MOGACYCH BYC PRZEDMIOTEM HANDLU
INTERNETOWEGO, W ZWIAZKU Z WYKLUCZENIEM Z TEJ GRUPY LICZNYCH
DOBR FIZYCZNYCH: O ZBYT DUZYCH ROZMIARACH, SZYBKO PSUJACYCH SIE
ORAZ ZBYT DROGICH ABY MOGLY BYC PRZEDWOTEMTRA@RTU ~
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SKLEPY INTERNETOWE

* Najczesciej spotykang formg e-commerce sg sklepy internetowe. Nad
tradycyjnymi placowkami handlowymi gorujg one dostepnoscia,
bogactwem asortymentu, szybkim dostepem do nieograniczonej ilosci
informac;ji (popartych zdjeciami lub multimedialnymi prezentacjami
produktow) oraz mozliwoscig wyboru najbardziej dogodnej dla klienta
formy ptatnosci.

—

» Dzieki oprogramowaniu analizujgcemu dokonywane zakupy | sledzgcego
wedrowki internautow po witrynie przedsiebiorstwo moze poznac ich
preferencje. Pomaga to szybciej reagowac na potrzeby rynku i
dostosowywac oferte do oczekiwan potencjalnych klientow.

« Z technicznego punktu widzenia sklep internetowy to nic innego jak o/
serwis internetowy funkcjonujgcy na podstawie.specjalnego - /
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ZALETY HANDLU ON-LINE DLA KLIENTOW

+“0SZCZEDNOSC CZASU,
ZNACZNA WYGODA,

FATWY | SZYBKI DOSTEP DO
INFORMACJI,

MOZLIWOSC POROWNYWANIA
KONKURENCYJNYCH OFERT,

MOZLIWOSC LEPSZEGO ZAPOZNANIA
SIE Z OFERTA (BRAK OGRANICZEN
CZASOWYCH),

DOSTEP DO ZDECYDOWANIE

SZERSZEGO ASORTYMENTU TOWAROW,.

DOSTEP DO OFERTY SKLEPOW NA
CALYM SWIECIE,

BARDZIEJ SZCZEGOLOWE OPISY
TOWAROW,

KLIENT WYBIERAJAC OKRESLONY

PRODUCENTA TEGO TOWARU,

MOZLIWOSC STALEJ KONTROLI
WYSOKOSCI KWOTY, JAKA WYDA W
SKLEPIE (KOSZYK),

PEWNE TOWARY, KTORE MOZNA
OTRZYMAC BEZPOSREDNIO PRZEZ
SIEC, JAK NA PRZYKLAD
OPROGRAMOWANIE SA ZNACZNIE
KORZYSTNIEJSZE CENOWO, GDYZ
POMINIETE ZOSTAJA KOSZTY
TRANSPORTU,

MOZLIWOSC PRZEGLADANIA OFERTY
ORAZ OBSYUGA KLIENTA PRZEZ CALY
CZAS, ~

MOZLIWOSC WYSZUKIWANIA TOWAROW /
WEDLUG DOWOLNEGO ZADANEGO

KRYTERIUM, NA PRZYKLAD CENY,
DADTZA I | \5 N\ /
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Niewysoki koszt, redukcja kosztow (gtdownie dotyczy duzych producentow), oszczednosci —
ominiecie tancucha posrednikow, brak potrzeby utrzymywania punktow sprzedazy detaliczre;,
magazynow, zatrudniania personelu; eliminacja czesci tradycyjnych dokumentow i korzystanie
z teleworkingu, niski koszt dotarcia do wysokiej liczby potencjalnych klientow; niski koszt
reklamy i promocji,

Elastycznosc — ciggta i natychmiastowa mozliwosc¢ aktualizowania oferty,
Bardziej szczegotowe opisy towarow,

Uatrakcyjnienie oferty poprzez organizowanie licytacii,

Dostep do nowych klientow,

Przyspieszenie procesow biznesowych,

Uzyskanie przewagi konkurencyjnej,

Anonimowosc¢ — skuteczna konkurencja z duzymi przedsiebiorstwami,

Dostep do rynku swiatowego — okoto 100 min. potencjalnych klientow; polska — dostep do
krajowego rynku — okoto 1 min. potencjalnych klientéw (*u.b/fnaczej: zmniejszenie-zaleznosci

' \



10.
11.
12.

13.

14.

LS.
16.
17.
18.
19.
20.

Skrocenie czasu dostepu do rynku towardw i ustug,
Eliminacja negatywnego zjawiska sezonowosci na rynku lokalnym,

Mozliwosci multimedialne, jakie daje sieC, pozwalajg tej formie sprzedazy konkurowac ze
wszystkimi tradycyjnymi formami handlu,

Efektywnos¢ — prezentacja oferty 24 godziny na dobe, 365 dni w roku, bez zwiekszenia
kosztow oraz szybki kontakt z partnerami,

Interaktywnos¢ — powoduje, ze handel on-line moze dostarczyC sprzedajgcemu znacznie
wiecej informacji o kliencie, jego potrzebach, guscie i upodobaniach,

Na otwarcie sklepu internetowego nie sg wymagane zadne zezwolenia,
Obnizenie kosztow potgczen telekomunikacyjnych,

Wzrost poziomu sprzedazy,

Wzrost wartosci przedsiebiorstwa, wzmochnienie jego pozyciji,

Lepsze wykorzystanie mozliwosci produkcyjnych,

Szybki i fatwy dostep do informacji gospodarczych, informacji o potencjalnych klientach | 4
konkurencji (business-to-business).
~ 9 )
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ZAGROZENIA | WADY HANDLU ON-LINE

< Z PUNKTU WIDZENIA KLIENTOW:
~ « ZAPEWNIENIE BEZPIECZENSTWA PLATNOSCI PRZEZ SIEC,
- NIEPEWNOSC, CO DO RZETELNOSCI SPRZEDAWCY,
« BRAK MOZLIWOSCI WYPROBOWANIA, CZY OGLEDZIN ZAKUPYWANEGO TOWARU,

« ODCZUWALNY BRAK FIZYCZNIE ISTNIEJACEGO SPRZEDAWCY, Z KTORYM MOZNA
SKONSULTOWAC PEWNE PILNE KWESTIE.

Z PUNKTU WIDZENIA HANDLOWCOW:

« ZBYT WYSOKI KOSZT DOSTARCZENIA TOWARU DO KLIENTA,

« BRAK EFEKTYWNEGO | ROZBUDOWANEGO SYSTEMU SPEDYCYJNEGO |
DOSTAWCZEGO,

« BRAK EFEKTYWNEJ OBStUGI PLATNOSCI KARTAMI KREDYTOWYMI,

- OBNIZENIE OSIAGANYCH MARZ, WYNIKAJACE ZE SPLASZCZENIA CEN A CZESTO Z \/
,WOJINY CENOWEJ” MIEDZY PODMIOTAMI, GLC')WI\\IJIE REKLAMUJACYMI SIE W
POROWNYWARKACH CENOWYCH. N ot /
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BEZPIECZENSTWO HANDLU
EL EKTRONICZNEGO =

~ Rozwadj elektronicznego handlu uzalezniony jes zym stopniu od niezawodnosci
standardow pozwalajgcych na bezpieczne przeprowadzanie transakcji sieciowych. W
przypadku sklepu internetowego o wzglednym bezpieczenstwie mozna mowic dopiero

wowczas, gdy spetnione sg przynajmniej cztery podstawowe zatozenia:

—

.  Mozliwos¢ potwierdzenia tozsamosci obu stron transakcji.

Il. Szyfrowany kanat transmisji na drodze klient — sprzedawca zapewniajgcy poufnosc¢
przesytanych informacji, przede wszystkim numerow kart kredytowych. Obecnie
stosowanymi rozwigzaniami sg protokoty szyfrujgce SSL (secure sockets layer) oraz SET
(secure electronic transaction).

lll. Zabezpieczenie serwera sklepu przed dostepem do prywatnych informacji o klientach
przez osoby do tego nieupowaznione. &

V. Zabezpieczenie serwera sklepu przed celowymi atakami przeprowadzanymi zarowno z /
zewnatrz (z internetu), jak i od srodka (z sieci lokalnej przedsiebiorstwa)
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HANDEL ELEKTRONICZNY W POLSCE

« POPULARYZACJA E-SKLEPOW DOTARLA ROWNIEZ DO POLSKI, GDZIE )
PIERWSZY SKLEP INTERNETOWY POWSTAL W 1997 ROKU. SERWIS TEN
NALEZAt DO FIRMY TERENT. DWA LATA POZNIEJ TAKA DZIALALNOSC
ROZPOCZAt TAKZE MERLIN, A NASTEPNIE EMPIK. POLSKA SZYBKO STALA
SIE KRAJEM, GDZIE SPRZEDAZ | ZAKUPY DROGA ELEKTRONICZNA
ZYSKALY CORAZ TO WIECEJ ZWOLENNIKOW. NAJBARDZIEJ ZNANA DZIS W
POLSCE PLATFORMA TRANSAKCYJNA ON-LINE JEST ALLEGRO. STRONA
POWSTALA 1999 ROKU, A JEJ ZALOZYCIELEM BYL ARJAN BAKKER. MARKA
ALLEGRO JEST ZDECYDOWANYM LIDEREM SERWISOW E-HANDLU W
SWIADOMOSCI INTERNAUTOW, GDYZ WSKAZALO JA 76% BADANYCH. NA
DALSZYCH POZYCJACH SA TAKIE STRONY JAK OLX (28%) ORAZ ZALANDO
(13%). NA ZAKUPY PRZEZ INTERNET POLACY PRZEZNACZAJA 80 Zt.
MIESIECZNIE | TA KWOTA STALE ROSNIE. ABY POPRAWIC JAKOSC SWOICH
USLUG, WEASCICIELE WITRYN O CHARAKTERZE E-COMMERCE =/
DOSTOSOWUJA SWOJE STRONY DO WYMAGAN \K_9NSUMENT(')W DAJAC IM
MOZLIWOSC PRZEGLADANIA TRESCI ZA POMOCA URZADZEN MOBILNYCH.

—



ASPEKTY PRAWNE HANDLU
ELEKTRONICZNEGO W POLSCE

« UMOWY CYWILNOPRAWNE ZAWIERANE ZA POMOCA METOD
ELEKTRONICZNYCH UREGULOWANE SA PRZEPISAMI KODEKSU
CYWILNEGO ORAZ USTAWY Z DNIA 30 MAJA 2014 R. O PRAWACH
KONSUMENTA

- USTAWODAWCA PRZEWIDZIAL 14-DNIOWY OKRES ZWROTU
TOWARU BEZ PODANIA PRZYCZYNY, ALE TYLKO W PRZYPADKU
KIEDY TOWAR NIE BYL UZYWANY, POSIADA ORYGINALNE
OPAKOWANIE | NIE BYL. WYKONANY NA ZAMOWIENIE.

Y N N’/



—" POLSKI RYNEK E-COMMERCE

« JUZ TERAZ WARTOSC SPRZEDAZY W POLSKIM INTERNECIE SZACOWANA JEST -/
NA 40 MLD, ALE RYNEK TEN BEDZIE ROSNAC | TYLKO KATAKLIZM MOGLBY
ZATRZYMAC TEN TREND. POKOCHALISMY E-ZAKUPY — TO FAKT. NAJCZESClEJ
ZAMAWIAMY ODZ|EZ, DODATKI, AKCESORIA ORAZ KS|AZK|, PLYTY Z MUZYKA A
TAKZE FILMY - WYNIK Z NAJNOWSZEGO RAPORTU BRANZOWEGO
PORTALU INTERAKTYWNIE.COM. WEDtLUG ANALIZ, NAJSILNIEJSZYM
CZYNNIKIEM ZACHECAJACYM DO E-ZAKUPOW JEST ICH CALODOBOWA
DOSTEPNOSC (82 PROC. WSKAZAN). ZAKUPY ONLINE SA POSTRZEGANE JAKO
NIESKOMPLIKOWANE (41 PROC.) | WYGODNE (44 PROC.), ALE TAKZE TANSZE
(33 PROC.) | ZAJIMUJACE MNIEJ CZASU (39 PROC.) NIZ TE W SKLEPACH
TRADYCYJNYCH. POZYTYWNA ZMIANE OBSERWUJE SIE W PRZYPADKU
NAJStABSZEGO ELEMENTU E-ZAKUPOW W OCZACH RESPONDENTOW —
POSTRZEGANIA ICH JAKO BEZPIECZNYCH. PODCZAS GDY W 2016 ROKU 43 ~
PROC. ANKIETOWANYCH UWAZArO ZAKUPY W SIECI ZA RYZYKOWNE, W 2017 J
OPINIE TE PODZIELALO JUZ TYLKO 38 PROC. OSOB — CZYTAMY W RAPORCIE.

3
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CZYNNIKI DZIALAJACE NA RYNEK
(WYSZYNSKI, 2015): .

1. PERSONALIZACJA —NIEDOSTOSOWANE REKLAMY DO POTRZEB KLIENTA TO PROSTA
DROGA DO JEGO UTRATY. WEDLUG BADAN 70 PROCENT KONSUMENTOW CZUJE SIE
KOMFORTOWO, WIDZAC PRZEKAZY REKLAMOWE SKIEROWANE SPECJALNIE DO NICH.
PERSONALIZACJA DOTYCZY ROWNIEZ KONTAKTOW Z POTENCJALNYM KLIENTEM NA
WIELU POZIOMACH-OD KOMUNIKACJI MAILOWEJ, PRZEZ OBSLUGE, PO
ZINDYWIDUALIZOWANY PRODUKT.

« 2. PROGRAMMATIC BUYING — KLUCZOWY TREND W BIZNESIE INTERNETOWYM, KTORY
POLEGA NA WYSWIETLANIU KONKRETNYCH REKLAM UZYTKOWNIKOWI W CZASIE
RZECZYWISTYM, W ZALEZNOSCI OD JEGO PREFERENCJI. ZAKUP JEST PROWADZONY |
OPTYMALIZOWANY PRZEZ SPECJALNE ALGORYTMY,  Z NIEWIELKIM UDZIALEM
CZLOWIEKA. NOWOSCIA JEST PREDICTIVE MARKETING. DYSPONUJAC ODPOWIEDNIA
TECHNOLOGIA, E-SKLEP BEDZIE MOGL. NA PODSTAWIE INFORMACJI O KLIENCIE OKRESLIC
PEWNEGO RODZAJU WZOR ZACHOWAN, KTORY POMOZE PRZEWIDZIEC PRZYSZLE
DZIALANIA KLIENTA PODCZAS WIZYTY W E-SKLEPIE. CALY PROCES BEDZIE PRZEBIEGAL
AUTOMATYCZNIE, DZIEKI WDROZENIU INNOWACYJNYCH NARZEDZI MARKETINGOWYCH.

« 3. DOSTAWA TEGO SAMEGO DNIA — EKSPERCI SA SCEPTYCZNI CO DO FUNKCJONOWANIA
TEJ OFERTY. NA TAKA USLUGE MOGA SOBIE POZWOLIC JEDYNIE NAJWIEKSZE MARKI. /
STRATEGIA TA MA NA CELU PODNIESIENIE KONKURENCYJNOSCI FIRMY NA TLE INNYCH.
JEDNAK KLIENCI SA NASTAWIENI BARDZIEJ NA NISKIE CENY ORAZ DARMOWA DOSTAWE
ANIZELI DOSTAWE TEGO SAMEGO DNIA. \./ -/ ) /
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PODSUMOWANIE

_ + ZRACJI SWOJEGO ZASIEGU | WYGODY DLA KLIENTOW RYNEK E-COMMERCE
BEDZIE ROSt. W SItE, A PRZEDSTAWIANE W RAPORTACH DANE POTWIERDZAJA, ZE
KUPOWANIE W SIECI STAJE SIE ULUBIONA FORMA ZAKUPOW POLSKICH
INTERNAUTOW. MEODZI LUDZIE ROZPOCZYNAJACY SWOJA PRZYGODE W
PRZEDSIEBIORCZYM ZYCIU W ZNACZNEJ WIEKSZOSCI W PIERWSZEJ KOLEJNOSCI
ZWRACAJA SIE KU INTERNETOWI. PRZYSZt.OSC BRANZY STAWIAC BEDZIE NA
SZEROKO ROZUMIANA INNOWACYJNOSC, ROZWIAZANIA ORAZ TECHNOLOGIE,
KTORE BEDA KLUCZEM DO OSIAGNIECIA SUKCESU. CORAZ WIEKSZY ROZWOJ
HANDLU TRANSGRANICZNEGO MOZE STAC SIE SZANSA ZAROWNO DLA
ISTNIEJACYCH FIRM, JAK | PIONIEROW NA ZAOFEROWANIE POLSKICH PRODUKTOW
BEZPOSREDNIO DO KONSUMENTOW W INNYCH KRAJACH POPRZEZ SKLEPY
INTERNETOWE. WCIAZ JEST ROWNIEZ MIEJSCE NA RYNKU DLA WIELU MALYCH
SKLEPOW OFERUJACYCH NISZOWY CZY SPECJALISTYCZNY ASORTYMENT. ICH
OFERTA JEST WASKA, ZA TO BARDZO DOBRZE DOBRANA DO GRUPY DOCELOWEJ.
CO WIECEJ CORAZ BARDZIEJ WIDOCZNY JEST TREND DOKONYWANIA ZAKUPU U
MALYCH, LOKALNYCH BIZNESMENOW. DLA WIELU FIRM E-HANDEL JEST KOLEJNA
MOZLIWOSCIA ROZSZERZENIA OFERTY LUB SPOSOBEM NA ZYSKANIE PRZEWAGI
KONKURENCYJNEJ. CORAZ WIECEJ PRZEDSIEBIORSTW ZAUWAZA ROWNIEZ
SKUTECZNOSC INTERNETU NIE TYLKO W KONTAKTACH Z KLIENTEM, ALE TAKZE Z
KOOPERATORAMI, Z KTORYMI £LACZA JE INTERESY. - ~/
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