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Od «ilku lac obserwujemy staly wzrost polskiego rynku e-commerce. Obec-  Prawie co drugi internauta

nie jego warto$¢ zbliza si¢ do 1 miliarda zlotych. Rosnace zainteresowanie
Polakéw zakupami przez Internet jest wynikiem coraz wigkszego zaufania
do tego medium. Jesli zaufanie bedzie rosto, wzrosng réwniez zyski sklepéw
internetowych. Coraz wigcej 0s6b wybiera ten kanat zakupu, a jednoczesnie  Procent) wybiera e-sklep.
coraz wiecej firm oferuje mozliwos¢ zakupu ustug oraz produktéw w Sieci.

Szybki rozwéj rynku e-commerce jest uzalezniony od trzech podstawowych

czynnikéw — liczby internautéw, stazu korzystania z Sieci oraz dostepu do

narzedzi, ktére oferuje Internet. W Polsce mamy ponad 9 milionéw inter-

nautéw, co stanowi 27 procent mieszkaficow Polski. War tos¢ ry nku

e-commerce w Polsce wyniosta w 2004 r. 920 m1ho—

now ZlOtYCh. Jednoczesnie obserwujac $rednia dynamike jego rocznych

przychodéw — wynoszaca okoto 170 procent — widad, ze nalezy do najszybciej

rozwijajacych si¢ i najbardziej perspektywicznych rynkéw w Polsce. Dynamika przychodéw

Niestety, poréwnujac z rynkami Europy Zachodniej, wypadamy blado. Utrud- rynku e-commerce
niony dostep (badz jego zupelny brak) do Internetu poza duzymi o§rodkami 600
miejskimi, brak jasnych i chroniacych konsumentéw przepiséw prawnych oraz =~ -

1200 —

niewykorzystanie potencjatu rynku i jego nastawienie na klienta — mezczyzne,

1000 —

z pomini¢ciem zefiskiej czesci internautéw, powoduje, ze przez dtugi czas nie a0 - 2
byliémy atrakcyjni dla inwestoréw zagranicznych. Rok 2005 po raz -
p1erW52y przinlosi mformac]f; O rosngcym zaintere- 4227 320
200 g 152
sowaniu polska Siecig na zachodzie, co zaowocowalo o= H . H . H
WCJSCIGm na rynek m. lﬂ platformy aU.kCy ﬂe] eBay Zrédto: okres 2001-2004: eCard
Polska Europa Zachodnia
Liczba internautow 9,5 milionéw 187 milionéw
Wartosc¢ rynku 920 milionow zt 38,4 miliardéw euro

Zrédto: Jupiter Research i IAB Polska
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Kim jest polski klient?

E-klienci to przede wszystkim mezczyZni. Stanowia oni
ponad 70 procent wszystkich kupujacych w Sieci. W gru-
pie internautéw w wieku do lat 24 przewazaja kupujacy
na aukcjach internetowych, ze sklepéw natomiast chet-
niej korzystaja 30—40-latkowie. Wynika to z przeniesienia
checi osiagniecia korzysci z tafiszego zakupu i zwigzanych
z tym oszczednosci (aukcje) na pewnos¢ i bezpieczefistwo
dokonanej transakciji (sklep internetowy). Tym bardziej, ze
kwoty wydawane w e-sklepach sa nieporéwnywalnie wigk-
sze od tych na aukcjach. Prawie co drug1 inter-
nauta (44 procent) kupuje na aukcjach
internetowych, co trzeci (31 procent)
wybier a e-S lep, a co czwarty (25 procent) dekla-
ruje, ze dokonuje transakcji zar6wno za po$rednictwem
aukgji jak i w sklepach internetowych. Najnowsze wyniki
badania e-commerce powinny napawa¢ optymizmem
przedsiebiorcow inwestujacych w sklepy internetowe: pra-
wie 100 proc. polskich internautéw styszato o mozliwosci
robienia zakupéw w Internecie, a nieco ponad 14 proc.
z nich kilka razy w miesigcu wydaje w ten sposéb pie-
niadze. Najwazniejsze dla konsumentéw w kupowaniu
on-line sa cztery elementy: oszczedno$¢ czasu, mozliwo$é
zlozenia zaméwienia o kazdej porze, dostawa produktu
prosto do domu oraz dostep poprzez Sie¢ do produktéw
trudno dostepnych. Towarem najcze$ciej kupowanym
przez Internet sa ksigzki — kupilo je 32 proc. internautéw,
ktorzy robia zakupy w Sieci. Ponadto droga elektroniczng
chetnie kupujemy takze sprzet elektroniczny i elektryczny
(22 proc.), ubrania (18 proc.), sprzet komputerowy (14 proc.)
oraz muzyke/plyty kompaktowe (13 proc.).
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Zrédto: TNS OBOP

Zaufanie

Francis Fukuyama napisal w ksiazce pt. ,Zaufanie:
Kapital spoteczny a droga do dobrobytu”, ze najwazniej-
szym czynnikiem, ktéry wplywa na rozwéj sektora
tzw. nowej ekonomii, jest wzajemne zaufanie pomieg-

dzy uczestnikami transakcji. W handlu elektronicznym
ma to tym wazniejsze znaczenie, ze przeciez oprocz
pieniedzy, przesylamy Siecia gros informacji personal-
nych. Rejestrujac si¢ w e-sklepie musimy poda¢ swoje
imie, nazwisko, dane teleadresowe (adres zamieszkania,
numer telefonu, adres e-mailowy itp.), numery kart kre-
dytowych itp. Nowoczesna technologia dostarcza wielu
korzysci, jednak coraz czesciej zdajemy sobie sprawe,
ze moze by¢ takze przyczyna zagrozen. Klienci wybie-
rajacy transakcje on-/ine nie moga poznaé produktéw
sorganoleptycznie”. Oceniajg jego przydatnos¢ jedynie
majac do dyspozycji niewielkie zdjecie (w polskich skle-
pach czasami nawet to nie stanowi standardu) i krotki
opis. W przypadku e-handlu ryzyko jest duzo wyzsze
niz w przypadku tradycyjnej formy zakupow. Z tego
wzgledu w krajach Unii Europejskiej,
USA i mektorych panstwach azlatyc—
kich powstajg komitety rzadowe, kto-
rych zadania majg budowac zaufanie
klientéw, jako podstawy do zdrowego
r0ZWOJu e-commerce. Do zadad tych naleza:
zmniejszenie niepewno$ci oraz ryzyka zwiazanego
z przeprowadzana transakcja, przekonanie potencjalnego
klienta do dokonywania zakupdéw, zwickszenie lojalnosci
pozyskanych klientéw oraz zwigkszenie udziatu sklepu
internetowego w wydatkach klienta. Badania grupy For-
rester Research pokazuja, ze 2/3 wszystkich rozpoczetych
i nie dokonczonych transakeji on-line zostalo przerwa-
nych, poniewaz klient nie potrafit znalez¢ wszystkich
informacji, ktére przekonalyby go o decyzji sfinalizo-
wania zakupu. Wynika z tego, ze najwicksze szanse na
osiggniecie rynkowego sukcesu majg te e-sklepy, ktore
w przejrzysty sposob dostarczaja konsumentowi infor-
macje na temat zasad dokonania sprzedazy, sposobdéw
dokonania ptatnosci, przystugujacych gwarancji, termi-
néw dostaw i mozliwosci dokonania ewentualnych zwro-
téw zamoéwionych towaréw. Badania Gléwnego Urzedu
Statystycznego z roku 2004 wskazujg jednoczesnie, ze az
37 proc. 0s6b korzystajacych z formy elektronicznych
zakupéw zetknglo si¢ z jakimi$ problemami podczas
dokonywania transakcji. Dotyczyly one gléwnie niepew-
nosci zwigzanych z gwarancjg (20 proc.) i opéZnieniem
dostaw (18 proc.). Takze obecnie internauci definiuja te
same obawy.

Artykut przygotowano na podstawie badan TNS OBOP,
eCard, Jupiter Research, GUS oraz raportéw Money.pl

i Instytutu Logistyki i Magazynowania.



