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Dlaczego sprzedajemy na platformach marketplace?
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PANSTWO,

internet na dobre zagoscit w naszym zyciu. Korzystamy
Z niego powszechnie, szukamy odpowiedzi w trudnych
sprawach, korzystamy przy wyborze kawiarni, nowe-

go sprzetu, a nawet partnera zyciowego. Coraz wiecej
kupujemy tez przez sie¢. Wedtug najnowszych badan
Gemius dla E-commerce Polska juz ponad 54% polskich
internautéw dokonuje zakupoéw przez internet. Kupujemy

odziez, elektronike, ksigzki, coraz czesciej takze zywnos¢.

Dlaczego? Poniewaz taki rodzaj zakupdw oszczedza czas
i jest wygodny. tatwosé, z jaka sie to odbywa, sprawia,
ze polski e-commerce rozwija sie w zawrotnym tempie,
napedzany przez nowy gatunek przedsiebiorcow ma-
jacych imponujace umiejetnosci cyfrowe i pragnacych
dotrze¢ do nowych rynkow i grup konsumentdw.

W GS1 Polska bacznie obserwujemy ten trend. W ciggu
ostatnich lat widzimy systematyczny wzrost liczby no-

wych cztonkdw dotgczajacych do nas w celu uzyskania
identyfikatora produktow - numeru GTIN, niezbednego
elementu kazdej sprzedazy produktéw online.

Ponad 1000 Uczestnikdw Systemu GS1 w Polsce za-
deklarowato, ze korzysta w sprzedazy online na takich
platformach, jak Allegro czy Amazon. Podejrzewamy, ze
liczba ta moze byc¢ jeszcze wyzsza, biorac pod uwage
fakt, ze rynki online dostownie eksplodowaty, a duza
czesc firm sprzedaje produkty, korzystajgc z platform
zewnetrznych.

Chcielismy dowiedziec sie, jak wiele z tych matych

i Srednich przedsiebiorstw prowadzi handel miedzyna-
rodowy, z ilu platform online korzystaja i czy sa to dla
nich gtéowne kanaty sprzedazy, czy tylko jedne z wielu,

a takze tego, jaka jest ich motywacja do sprzedazy na
platformach typu marketplace.

Zdefiniowalismy szes¢ gtéownych person - opisujgcych
charakter i sposdb dziatania firm i tego, jak duza wage
przyktadajg one do platform handlowych online.

Pomimo wszystkich rdznic firmy te taczy chec rozwo-

ju. Aby zwiekszy¢ swoje szanse na platformach online,
przedsiebiorstwa te musza stale zdobywac¢ nowe kom-
petencje i doswiadczenia w handlu internetowym, aby
sprosta¢ zmieniajagcym sie wymaganiom technologicz-
nym stawianym przez te platformy.

Aby pomodc cyfrowym przedsiebiorcom pokonac ograni-
czenia i osiggnac zatozone cele rozwoju, opracowalismy,
na podstawie uzyskanych wynikéw badan rynkowych,
spostrzezenia i wnioski, jak mate i srednie firmy moga
lepiej wykorzystac rynkowe szanse.

Tylko wspodtpracujgc z GS1 Polska, cyfrowi przedsie-
biorcy moga w sposodb legalny stac sie posiadaczami
podstawowego identyfikatora GS1 - kodu EAN (numeru
GTIN), ktéry w sposdb jednoznaczny i wytaczny okresla
ich produkt i - co rownie wazne - pozwala na wystawie-
nie ich produktéw na platformach zewnetrznych.

Polscy przedsiebiorcy korzystajg z internetowych plat-
form sprzedazowych. To fakt. Dlaczego to robia, jaka
jest ich motywacja, na ktérych kanatach skupiajg sie,
projektujac swoje strategie sprzedazowe? Zbadalismy
to, a wyniki przedstawiamy w naszym raporcie.

Zapraszam do lektury.

Magdalena Krason-Watesiak,
Menedzer ds. e-commerce
GS1 Polska



TYPY SPRZEDAWCOW

MALE | SREDNIE FIRMY
A ROZWOJ INTERNETOWYCH
PLATFORM HANDLOWYCH

Sektor MSP (mikro, mate i $rednie firmy)
to przewazajaca czeS¢ przedsiebiorstw

w naszym Kkraju — stanowig one 99,8%
og6tu podmiotéw gospodarczych. Polska
wyrdznia sie jednym z najwyzszych w UE
udzialem mikroprzedsiebiorstw w ogélnej
liczbie dziatajgcych na rynku firm.

Wedtug danych GUS, w 2017 roku w prywatnym sek-
torze dziatato 4,1 min przedsiebiorcéw, z czego ponad
147 tys. stanowity mate przedsiebiorstwa, a ponad

4 min mikroprzedsiebiorstwa. Te niewielkie, ale wazne
przedsiebiorstwa zatrudniaty 50,3% oséb pracujgcych
w polskim sektorze prywatnym (37,1% zatrudnionych
byto w mikroprzedsiebiorstwach, a 13,2% w matych
przedsiebiorstwach). W 2017 roku ogot przychoddw
przedsiebiorstw wynidst 3 363,9 mld zt, z czego 14,8%
wypracowaty przedsiebiorstwa mate, 25,4% jednostki
Srednie, a 59,8% - jednostki duze. W Polsce w sekto-
rze prywatnym pracuje 77% ogdtu pracujacych. Osoby,
ktore pracujg na wtasny rachunek, to 18% ogdtu pra-
cujacych oraz 24% wszystkich pracujgcych w sektorze
prywatnym. Mate i srednie firmy codziennie podejmuja
ryzyko, a jednym z obszarow wzrostu staty sie dla nich
internetowe platformy handlowe.

W XXI w. internet dostownie eksplodowat. Poczawszy
od przegladania najnowszych wiadomosci, przez oglada-
nie zdje¢ z podrdzy wakacyjnych przyjaciot i znajomych
w mediach spotecznosciowych, po zamawianie jedzenia
z dowozem - internet wkroczyt w kazdy obszar naszego
codziennego zycia. Wyraznie zmienit sie takze sposdb
kupowania i sprzedawania towardow online.

W 1995 roku Pierre Omidyar w zaledwie jeden weekend
napisat kod dla cyfrowej platformy handlowej. Byta to
jedna z pierwszych tego typu witryn internetowych na

Swiecie, a pierwszg rzeczg na niej sprzedang byt zepsuty
wskaznik laserowy jej tworcy, za ktéry zaptacono 14 USD.
Platformy handlu online (marketplace) przeszty juz daleka
droge. Szacuje sie, ze na catym swiecie jest ich ponad 400.
Czes¢ z tych najwiekszych ma nawet zasieg globalny, jak
np. Amazon, eBay, Google Shopping czy Alibaba. Wedtug
raportu E-commerce w Polsce 2018 Gemius dla E-com-
merce Polska marka

Allegro jest najlepiej rozpoznawalna sposrod wszystkich
e-serwisow (72% wskazan badanych). Powstaja rowniez
kolejne platformy typu marketplace, m.in. Carrefour.pl czy
Empik.com. Rozwdj globalnych platform handlu interneto-
wego dat matym i Srednim przedsiebiorstwom dostep do
nowych rynkdéw przy niewielkim udziale kosztdw, w wyni-
ku czego staty sie one kluczowym sktadnikiem skutecznej
strategii sprzedazowe;.

Zrddta: 1. Polskie przedsiebiorstwa wczoraj i dzis. Zrddta sukcesu i nowe wy-
zwania, EY 2017; 2. Raport o stanie sektora matych i srednich przedsiebiorstw
w Polsce, PARP 2017 I
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16,1%

0go6tu zatrudnionych
w sektorze prywatnym
pracuje w matych firmach

19,8%

0go6tu zatrudnionych
w sektorze prywatnym
pracuje w mikrofirmach

35,9%
catego zatrudnienia

w sektorze prywatnym
(mikro i mate firmy)

2,84%

4,1 miliona

przedsiebiorcéw prywatnych

97%

przedsiebiorstw
prywatnych stanowig
mikrofirmy

14,8%

procentowy udziat przychodu
matych firm w ogdlnym
przychodzie przedsiebiorstw

0gotu przedsiebiorstw
prywatnych stanowig
mate firmy
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ZROZUMIEC
SPRZEDAJACYCH DZIAtAJACYCH

NA PLATFORMACH
ONLINE

GS1 to globalna organizacja
standaryzujgca. Tworzymy wspolny
fundament dla biznesu za sprawg
unikalnej identyfikacji, automatycznego
gromadzenia danych i dzielenia informacji
o produktach lokalizacjach i zasobach.
Wszystko to po to, aby uczestnicy catego
tancucha dostaw komunikowali sie przy
uzyciu tego samego, zrozumiatego dla
wszystkich ,jezyka”.

Organizacja GS1 Polska zrzesza ponad 23 tys. czton-
kéw, a wielu z nich to wtasnie mate i srednie przedsie-
biorstwa. W latach 2017-18 ponad 20% cztonkdéw GS1
Polska dotaczyto do organizacji z mysla o prowadzeniu
handlu w internecie, a 1083 cztonkdéw naszej organiza-
cji wskazato, ze swoje produkty sprzedaja na polskich

i zagranicznych platformach online, wykorzystujac do
tego celu numer GTIN (kod EAN). Aby lepiej zrozu-

miec potrzeby firm prowadzgcych handel internetowy
oraz lepiej poznac sposodb, w jaki GS1 Polska moze

im pomoc, nasza organizacja przeprowadzita badania
rynku przy wspotpracy z agencjg content marketin-
gowa Skivak, przy tworzeniu materiatu korzystalismy
rowniez z badan przeprowadzonych na rynku brytyj-
skim przez GS1 UK. Wyciggniete wnioski dajg ciekawy
obraz i pokazujg pewne kluczowe trendy. llustrujg

one powody, dla ktérych firmy korzystajg z platform
internetowych, stojace przed nimi wyzwania oraz rozne
sposoby wykorzystania platform zewnetrznych w swo-
ich strategiach biznesowych. Okazato sie, ze istnieje
wiele czynnikow i powoddw, dla ktdrych przedsiebior-
stwa korzystaja z platform online do sprzedazy swoich
produktéw. Jednym z tych wiodacych jest dostep do
rynkéw miedzynarodowych.

e

9/
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MOTYWACJA

Sprzedajacy na platformach internetowych
maja rézne motywacje i cele, dla ktérych
korzystaja z tych serwisow.

|
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/ HOBBY

e Firmy te sprzedaja proste produkty
w niewielkich ilosciach.

W

¢ Produkty moga by¢ domowej produkgcji,
zindywidualizowane lub proste.

e Po wypracowaniu pozycji na platformach typu
pakamera.pl czy etsy.com/pl sprzedajacy
przenoszga sie zazwyczaj ha Amazon, w celu
dalszego budowania swiadomosci klientéw
i zwiekszania zasiegu.

PLATFORMA
BADAWCZA DLA P
NOWYCH PRODUKTOW

e Sprzedajacy o bardziej ustalonej pozycji online czasem
sprzedajg na Allegro czy Amazonie mniejszy asortyment
produktéw premium, wybranych ze swojej petnej oferty,
W celu zbadania popytu.

e Platformy online sg potaczone z wtasng witryng WWW,
co wWptywa na zwiekszenie przychodow.
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ii PLATFORMA
U POZWALAJACA
ZWIEKSZYC BAZE
KLIENTOW

e Sprzedajgcy o ustalonej pozycji na innych plat-
r ! formach zazwyczaj korzystaja z Google
Shopping, aby usprawni¢ dziatania marketingo-
we i uzyskac dostep do szerszej bazy klientow.

"
=
»

e Marketplace’y to atrakcyjna platforma do roz-
woju firm nakierowanych na handel w kana-
tach online.

DODATKOWY s

KANAL SPRZEDAZY o &=

~ \ )
~/
« Firmy prowadzace handel offline, konkuruja ze ‘41}“1‘?’
sobg lokalizacjg - w platformach online upatrujg @,ﬁ
natomiast drugorzedny kanat sprzedazy. o3 . '
o Przedsiebiorstwa posiadajgce fizyczne sklepy @)

rowniez moga poszukiwac kanatdéw o nizszych |
kosztach dziatalnosci i wymagajgcych mniejszych
naktadow inwestycyjnych.

Zwykle firmy te korzystaja z:

allegro  amazon
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SKUPIENIE

Sprzedajacych na platformach handlowych online mozna podzieli¢ na dwie kategorie:
sprzedajgcych skupionych wytgcznie na handlu online, zazwyczaj korzystajacych z tych
platform proaktywnie, oraz sprzedajacych dodatkowo skoncentrowanych na handlu
offline, traktujacych te platformy jako odpowiedz na oczekiwania konsumentéw.

SKUPIENIE NA

HANDLU ONLINE

24% z badanych firm wpisuje sie w te grupe.
Przedstawiciele tej kategorii pragng zachowac niskie
koszty ogdlne.

Handel jest dla nich nowa dziatalnoscia.

Majg zasadniczo pozytywng opinie o platformach
handlowych online.

Wiele z nich dziatato na réznych platformach
handlowych online i rozumie ich mocne i stabe strony.
Sprzedajg wiecej na rynku ogolnopolskim lub
miedzynarodowym niz lokalnie, dlatego nie widzg
potrzeby posiadania sklepu fizycznego.

SKUPIENIE
NA HANDLU

MIESZANYM

58% z badanych firm typowo wpisuje sie w te grupe.
Przedstawiciele tej kategorii majg zazwyczaj sie¢
sklepoéw lub hurtowni fizycznych wspieranych przez
platformy handlowe online.

Ich obecnos¢ online utatwia utrzymanie szerszego
portfolio produktdw.

Wzrost popularnosci platform handlowych online zmu-
sza tych sprzedajgcych do zaktadania sklepdow online
(,Platformy handlowe online to zto konieczne”).
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SKUPIENIE NA
HANDLU OFFLINE

e 18% z badanych firm wpisuje sie w te grupe.

e Firmy te wykorzystujg platformy handlowe online
w niewielkim zakresie.

e Mogty zostac¢ zatozone zanim doszto do rozwiniecia
platform handlowych online.

e Gtownie prowadza sprzedaz przez wtasne sklepy,
wtasng strone internetowa i sie¢ partnerdw i/lub
spotek zaleznych.

e Wierza, ze przed tradycyjnymi kanatami nadal stojg
mozliwosci rynkowe.

WIELKOSC MA
ZNACZENIE: HANDEL
MIEDZYNARODOWY

Przeprowadzone badania wskazaty na wyrazny trend,
zgodnie z ktérym rosnie prawdopodobienstwo, ze !
firmy, ktore osiggnety juz pewien poziom przychodow
w Polsce, mysla o ekspansji na rynki miedzynarodowe.

Jednoczesnie przedsiebiorstwa te majg bardziej skom-
plikowane potrzeby, rowniez w kwestii danych doty-
czacych swoich klientéw. Firmy prowadzace aktywny
handel miedzynarodowy majg zazwyczaj wtasne strony

internetowe i aktywnie sprzedajg za posrednictwem <>}
gtéwnie serwisu Amazon w kilku krajach jednoczesnie. e
Zmuszone sa stosowac oprogramowanie wielokana- -

towe, spetnia¢ wymagania obowigzujace w krajach,
w ktorych prowadzg sprzedaz, muszg by¢ wrazliwe
na wyzwania pojawiajgce sie w miedzynarodowym

taricuchu dostaw. Mniejsze przedsiebiorstwa czesto prawdopodobne, ze do ich gtéwnych potrzeb nalezg te
nie prowadzg sprzedazy miedzynarodowej i chetnie zZwigzane z prowadzeniem dziatalnosci na mata skale.
korzystajg z internetowych platform handlowych ze Firmy te majg rowniez mniejsze potrzeby w zakresie
wzgledu na nizsze optaty oraz prosty sposdb wysta- danych, a wiec oprogramowanie typu Excel i Access
wiania swoich produktéw na sprzedaz. Jest bardziej z pakietu MS Office w zupetnosci im wystarcza.
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ROZNE OBLICZA
SPRZEDAJACYCH

NA PLATFORMACH
ONLINE

Przeprowadzone przez GS1 Polska Od firm, ktdre sprzedaza online zajmuja sie okazjonal-
badanie Wyrainie pokazuje, ze ﬁrmy nie, w ramach hobby, po duze przedsiebiorstwa, ktdérym
WkaI‘ZYStuj a internetowe platformy platformy online stuza do uzyskania dostepu do rynkéw
handlowe w rozmaity sposéb. Rézne sa miedzynarodowych. Wyniki badar pokazuja, ze sprzeda-

takze ich motywacje jacy na platformach online dziela sie na szes¢ kategorii,

gtéwnie w zaleznosci od skali i ztozonosci.

PASJONACI

e Zazwyczaj sq to nowi e Zazwyczaj skupiajq sie na jednej
uzytkownicy platform platformie handlowej
handlowych

e Najczesciej oferujg produkty
e Swoje hobby i pasje uzywane lub wytwarzane recznie

przeksztatcili w biznes e Dziatalnoé¢ prowadza z wtasnego

e Korzystajq ze strategii domu
samodzielnego wystawiania

produktéw na sprzedaz e Sprzedaz online jest dla nich

projektem pobocznym lub
drugim zrodtem dochodu

25%

SPRZEDAJACYCH




38%

SPRZEDAJACYCH A
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ODKRYWCY

e Skupieni na budowaniu marki

e Zaczynali od dziatalnosci
online i starajq sie zwiekszyc¢
Swiadomos¢ marki

e Zazwyczaj interesujq ich
niszowe rynki

e Przyjeli kulture start-upéw
i handlujg przez strone
internetowg w celu rozwiniecia
witasnej strony internetowej

e Skupiajq sie na niszowych
pomystach lub mniejszym
asortymencie produktow,
czesto zatrudniajgq niewielu
pracownikow, ale majacych
podobne podejscie

14%

SPRZEDAJACYCH
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RZECZNICY

POSTEPU

e Zazwyczaj zaczynali offline,
np. jako przedsiebiorstwa
rodzinne, i zrozumieli, ze muszq
sie zmienia¢, aby dac swojej
firmie zastrzyk swiezosci

e Sg skupieni na rozwoju kanatow
i narzedzi sprzedazy — m.in.
wykorzystania internetowych
platform handlowych

e Przyktadajq duzg wage do
wtasnej marki i rozwoju wiasnej
strony internetowej

e Korzystajq z internetowych
platform handlowych w celu
zdobycia nowych klientéw
i przetestowania realiow
e-commerce

12%

SPRZEDAJACYCH
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PIONIERZY

e Doswiadczeni uzytkownicy e Elektroniczne platformy
platform handlowych online handlowe wykorzystujg tylko do

e Zadowoleni z aktualnego sprzedazy niektorych produktow

poziomu e-sprzedazy e Osiggneli stabilny wzrost
i starajg sie zmodyfikowac swoje
procesy wewnetrzne pod katem
dalszej automatyzacji — jako
sposOb dalszej ekspansji mogg
bra¢ pod uwage réwniez kanaty
e Z uwagi na swoj otwarty offline

stosunek do nowosci

najprawdopodobniej byli

pierwszymi, ktorzy skorzystali

z platform zakupowych

e Wktadajg wysitek w promocje 8%

swojej marki
SPRZEDAJACYCH

e Z internetowych platform
handlowych korzystajq
wybidrczo, zaleznie od rodzaju
produktu
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LIDERZY

e Duze przedsiebiorstwa
wielokanatowe, dla ktérych
priorytetem jest rozwoj w skali
miedzynarodowej

e Majg skomplikowane potrzeby,
ale i spore zasoby

e Proaktywnie wykorzystujgq

platformy online do prowadzenia

sprzedazy

e Internetowe platformy
handlowe nadal stanowiq dla
nich wazny kanat sprzedazy

e Marka jest dla nich bardzo
wazna i czyni z ich towarow
produkty premium

3%

SPRZEDAJACYCH
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WYZWANIA

TOWARZYSZACE HANDLOWI

NA MARKET

PASJONACI

Poszukujg informacji na temat korzystania z plat-
form online i wystawiania za ich posrednictwem
swoich produktéw. Potrzebujg wskazéwek na temat
przepisdw regulujgcych dziatanie platform online

i stosowania numerow GTIN (koddw EAN).
Skupiajgc sie na wytwarzaniu dostosowanych

do odbiorcdw tresci i ich formatowaniu, moga
zwroci¢ na swojg oferte wiekszg uwage.

LtOWCY OKAZJI

towcy okazji powinni popracowac nad optymaliza-
cjg swoich proceséw back-end. Dziatalnos¢ moga
rozwingé, zwiekszajgc wydajnosé, zazwyczaj przez
testowanie oprogramowania do automatycznego
wystawiania produktéw na internetowych platfor-
mach handlowych. W miare poszerzania oferty
asortymentowej firmy te powinny pogtebiac¢ wiedze
o internetowych platformach handlowych, a szcze-
gdlnie o ich réznicach pod wzgledem silnych i sta-
bych stron, optat i wymagan.

ODKRYWCY

Aby osiggngc¢ sukces, odkrywcy muszg skupic sie

w réownym stopniu na integracji kanatu oraz mar-
ketingu i sprzedazy. Istotne dla nich jest okreslenie
najlepszego sposobu rozwiniecia swojej marki i pro-
filu sprzedajgcego. Powinni rowniez przyktadac¢ duza
uwage do linkowania profili na platformach online

z wtasnymi stronami internetowymi, integrowania
sprzedazy oraz aktualizacji standw magazynowych.

RZECZNICY POSTEPU

Rzecznicy postepu potrzebujg informacji na temat
skutecznego wykorzystania internetowych platform
handlowych obok kanatdw fizycznych. Istotna jest
dla nich takze kwestia integrowania zarzadzania

PLACE'ACH

stanami magazynowymi offline z nowa sprzedaza
online. Ci sprzedawcy moga rowniez rozwazy¢ zain-
westowanie wiekszej ilosci czasu i wysitku w uspraw-
nienie pozyskiwania danych umozliwiajacych kontro-
le i porownanie sprzedazy online i offline.

PIONIERZY

Aby jak najlepiej skorzystac z platform handlowych

online, pionierzy powinni poswieci¢ czas i srodki na

opracowanie automatycznych rozwigzan pozwalajg-
cych ograniczy¢ koszty. Muszg oni rowniez bardziej

skupic¢ sie na marketingu i sprzedazy, wykorzystaniu
Swiadomosci marki i utrzymaniu jej atrakcyjnosci.

LIDERZY

Liderom potrzebny jest spersonalizowany system
zarzgdzania produktami, dziatajacy w kazdym
kanale sprzedazy, pozwalajacy osiggac dalsze

sukcesy i przezwyciezac trudnosci.
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PRZEZWYCIEZYC
OGRANICZENIA

Prowadzenie sprzedazy na
platformach online wigze sie
zwieloma wyzwaniami. Ale to dzieki
tym platformom firmy - bez wzgledu
na wielko$¢ — moga wykorzystaé

w pelni potencjat e-commerce.

Sprzedaz miedzynarodowa

Internetowe platformy handlowe daja realne szanse
wejscia na rynki miedzynarodowe i mozliwos¢ pozy-
skania wiekszej liczby klientdw oraz zréznicowania
oferty produktowej skierowanej do poszczegdlnych
odbiorcéw. Opanowanie sztuki sprzedazy na rynkach
miedzynarodowych moze by¢ wyjatkowo powaznym
wyzwaniem. Wynika to z réznorodnych przepisdw

i systemoéw podatkowych, a takze z faktu, ze te same
produkty moga, zaleznie od kraju, w jakim sg sprzeda-
wane, spotkac sie z zupetnie innym przyjeciem. Mimo
to istnieje wiele taktyk utatwiajacych sprzedaz mie-
dzynarodowa.

Wystawianie ofert

Z opracowan eBay wynika, ze firmy aktywnie wysta-
wiajace oferty sprzedazy na platformach handlowych

0 miedzynarodowym zasiegu moga uzyskac az osmio-
krotnie wieksze przychody w pordwnaniu do wystawia-
nia ofert za posrednictwem serwiséw krajowych z opcja
wysytki miedzynarodowej. Klient miedzynarodowy,
trafiajac na danga platforme handlowa, korzysta z pod-
stron miedzynarodowych lub z gtdwnej strony krajowe;.
Jak sprzedawcy mogg to wykorzystac? Albo wystawiac
i udostepniac oferty o zasiegu miedzynarodowym, albo
tworzy¢ odrebne sklepy i wystawiac¢ oferty osobno na
kazdej ze stron. Pomimo ze skutkuje to wyzszymi opta-
tami, wielu sprzedajacych uwaza to za rozwigzanie uta-
twiajgce zycie oraz dobry sposdb zbadania rynku bez
narazania sie na ryzyko konta gtdwnego i jego reputacji.

Dostawy miedzynarodowe

Szacuje sie, ze mate i Srednie przedsiebiorstwa poswie-
cajg okoto 20% swojego czasu na wysytke sprzedanych
produktéw, podczas gdy mogtyby one wtedy pracowac

nad wprowadzaniem na rynek nowego produktu lub
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porzadkowaniem spraw zwigzanych z kontami. Interne-
towe platformy handlowe oferujg jednak wiele ustug lo-
gistycznych mogacych pomoc matym i Srednim przed-
siebiorstwom oszczedzi¢ czas poswiecany na wysytke
zamowien i zarzadzanie ich zwrotami.

Dzieki opcji wysytki miedzynarodowej produkty od razu
stajg sie dostepne dla nabywcdw zagranicznych, przy-
ktadem z rynku europejskiego jest Fulfilment By Ama-
zon (FBA), ktory zapewnia lokalng dostawe z Wielkigj
Brytanii, Francji, Niemiec, Hiszpanii i Wtoch.

Nauka rynku miedzynarodowego

Na rynku brytyjskim zamoéwienia miedzynarodowe
moga stanowi¢ 10-20% ogdtu zamodwien platformy
handlowej. Dla pordwnania w Polsce to zaledwie klika
procent - jest to wiec duzy potencjat do rozwoju. Aby
skorzystac¢ z tych mozliwosci, sprzedajacy muszg okre-
sli¢, ktore produkty majg szanse zyskac popularnosé na
okreslonym terytorium, i odpowiednio dostosowac do
tego swojg strategie. Juz na samym poczatku trzeba
rozwazyc¢ kilka kwestii praktycznych, np. obstuga ptat-
nosci, warunki dostawy i zwrotow oraz scisty zwigzek
tych czynnikdw z warunkami kulturowymi. Rézne rynki
majg rézne wymagania. Dla przyktadu: handlujgc w In-
diach, sprzedajacy muszg zatrudnic¢ lokalnych przed-
stawicieli, natomiast w Ameryce Potudniowej wiele
kategorii produktéw jest obtozonych wysokimi optatami
importowymi. W niektoérych krajach na sprzedaz pew-
nych produktéw, np. alkoholu, artykutéw dla dorostych
lub produktdw, ktorych dystrybucja jest ograniczona
prawami autorskimi, mogg by¢ natozone ograniczenia.

Bariery jezykowe

Sprzedajgcy prowadzacy handel miedzynarodowy
beda od klientow otrzymywad zapytania, skargi,
roszczenia i opinie w jezykach swoich klientow. Musza
wiec by¢ gotowi na podejmowanie odpowiednich kro-
kéw w celu upewnienia sie, ze w petni rozumiejg wia-
domosci otrzymywane od miedzynarodowych klien-
tow. Moze sie to wigzac z koniecznoscia zatrudnienia
do obstugi klienta osoby mdéwigcej w danym jezyku
lub ttumacza. Firmy pragnace prowadzi¢ sprzedaz
miedzynarodowg mogag byc¢ zobowigzane do zareje-
strowania dziatalnosci w celach podatkowych (VAT)
w krajach, w ktérych chca dziatac. Przepisy rézniag sie
zaleznie od kraju i moga rowniez zaleze¢ od tego, czy
produkty sg sprzedawane osobom prywatnym, czy

firmom, czy klient mieszka w kraju cztonkowskim
UE oraz - w niektérych wypadkach - od poziomu
sprzedazy w danym kraju. Produkty moga by¢ row-
niez objete ctem importowym, co moze skutkowac
zatrzymywaniem paczek przez urzad celny. Wiek-
szos$¢ internetowych platform handlowych, a takze
wiekszos¢ klientdw, obcigzy tym sprzedajgcego.

Przed rozpoczeciem sprzedazy do danego kraju, na-
lezy wiec dowiedziec sie, jakie optaty nalezy uiszczac
z wyprzedzeniem. W Polsce organizacja, ktdra wspie-
ra dziatalnos¢ cyfrowych sprzedawcoéw oraz reprezen-
tuje ich interesy, jest I1zba Gospodarki Elektronicznej.
Do gtéwnych zadan tego podmiotu nalezy stwarza-
nie mozliwosci rozwoju sektora cyfrowego w Polsce,
podejmowanie dziatan edukacyjnych na rzecz zarow-
no przedsiebiorcéw, jak i konsumentdéw oraz wspar-
cie wspodtpracy z polskimi instytucjami rzagdowymi,
unijnymi oraz krajowymi i Swiatowymi organizacjami
pozarzgdowymi (wWww.ecommercepolska.pl).

J)

Wyzwania, jakie stojg przed polskimi
e-sprzedawcami oscylujg wokét zawitych i czesto
niejasnych kwestii prawnych. Pierwsza z nich jest
wystepujace w prawie polskim przywigzanie do
formy pisemnej. Tak muszg by¢ zawierane nie-
ktére umowy np. o przeniesienie praw autorskich.
To hamulec dla petnego korzystania z mozliwosci
oferowanych przez e-commerce. Druga kwestig
jest tempo zmian prawnych dotyczacych handlu
elektronicznego. Zaréwno prawodawca unijny,
jak i krajowy, bardzo czesto chca zmieniac
otoczenie prawne e-commerce. Czesci z nich

nie poprzedzaja pogtebione dyskusje i analizy.

To doprowadza do proponowania przepisow, ktore
nie uwzgledniajq specyfiki internetu i mogq spo-

wolni¢ rozwéj branzy. Dlatego trzeba zastanowic

sie nad unowoczesnieniem przepisow, by pozwa-
laty na petne wykorzystanie potencjatu e-handlu,
a nowe poprzedzac wnikliwg analiza.

Patrycja Sass-Staniszewska
prezes Izby Gospodarki Elektronicznej
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ZALETY SPRZEDAZY NA

MARKE

TPLACE

Przedsiebiorcy rozpoczynajacy sprzedaz w internecie
stajg przed wyzwaniem: wiasny sklep internetowy czy

sprzedaz na

SZYBKOSC

Aby rozpoczgc sprzedaz na marketplace, wystarczy
kilka minut. Po rejestracji sprzedajgcy ma do dyspo-
zycji caty system do wystawiania produktdw, ustale-
nia systemu ptatnosci i wysytki towaru. Dysponuje od
razu catym ekosystemem sprzedazowym. Platforma
dostarcza rekomendacje co do szaty graficznej karty
produktu, wszystkich funkcjonalnosci i uzytecznosci.

PROSTOTA

Caty panel administracyjny jest prosty w obstudze

i nie wymaga od przedsiebiorcy zatrudniania wy-
kwalifikowanych pracownikéw, ktorzy beda potrafili
dodawac informacje o firmie, wystawia¢ produkty
czy dodawac szablony aukcji.

y & |
vV @

marketplace’e?

RUCH | KLIENCI

Marketplace’y (szczegdlnie wiodgce) korzystaja ze
wszystkich narzedzi, jakie oferuje marketing interne-
towy. Oferta produktowa jest bardzo rozbudowana

i przycigga ogromng liczbe odwiedzajacych i kupuja-
cych. Wiekszos¢ platform oferuje rowniez rozbudo-
wane formy promocji wewnatrz marketplace, ktore
pomagajg w konwersji odwiedzajgcego na klienta.

af e
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NIE TYLKO
WIELKA TROJKA

Moéwiac o internetowych platformach
handlowych, najczesciej przychodza nam

na mysl Amazon, eBay czy Allegro. Takich
platform jest obecnie znacznie wiecej.
Stanowig one §wietny sposéb na zwiekszenie
sprzedazy wsrdd nowych klientéw, poniewaz
odnotowuja ruch potencjalnych nabywcéw,
nawet tych, ktérzy nie znajg jeszcze marki
sprzedajacego.

Platformy handlowe online musza jednak pasowac do pro-
duktu i marki. Oto kilka potencjalnie przydatnych platform.

Carrefour.pl

Nowa, dziatajaca od zesztego roku internetowa platforma
sprzedazy, ktora taczy sprzedawcow z klientami, oferuje
produkty niedostepne w sklepach stacjonarnych. Oferu-
je klientom ustuge click&collect - dostawe kurierska lub
odbidr w sklepie sieci.

Empik.com
To mtoda platforma marketplace, ktéra w kwietniu 2018 r.
obchodzita swoje pierwsze urodziny dziatalnosci. Aktual-

nie za jej posrednictwem dziata kilkudziesieciu sprzedaw-
cow, oferujgcych okoto 300 tys. towardw. Od Amazona
czy Allegro platforme odrdznia to, ze moga na niej sprze-
dawac tylko wybrani uzytkownicy.

Liczba uzytkownikdw w Polsce: 4,72 min

Morele.net
Sklep z branzy elektronicznej, marketplace, ktéry w ostat-
nim czasie rozpoczat dziatalnosé¢ w Polsce.

Aliexpress.com

AliExpress to chinska platforma oferujaca szeroka
game produktow.

Liczba uzytkownikdw w Polsce: 4,16 min

MARKETPLACE

Internetowa platforma sprzedazowa.

Marketplace umozliwia interakcje
sprzedawcow i kupujacych.

m»
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ROLA STANDARDOW

GLOBALNYCH

Nie ma watpliwosci, ze dla wielu firm
internetowe platformy handlowe

sa kluczowym elementem strategii
sprzedazy. Moga to by¢ wielkie
przedsiebiorstwa dziatajace na
rynkach miedzynarodowych, ale tez
jednoosobowe firmy sprzedajace np.
popularne zabawki. Bez wzgledu na
wielko$¢, potrzeby czy cele rozwoju
sprzedajacy dziatajacy na internetowych
platformach handlowych odnosza
korzysci z przyjecia uniwersalnych
standardéw danych i informacji.

Globalne Standardy GS1 pomagajg sprzedajgcym
identyfikowac produkty dzieki unikalnym kodom GS1,
stanowigcym odnosnik do innych informacji o produk-
cie. To tak jak np. w przypadku paszportu, ktérego
numer odsyta do dodatkowych informacji, typu data
urodzenia czy data waznosci. Standardy GS1 w istotny

ONLINE SHOP
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sposdb pomagaja firmom dowolnej wielkosci identyfi-
kowad, pozyskiwac i wspotdzieli¢ informacje o produk-
tach. Dzieki przyjeciu standarddéw firmy moga ,mowic”
jednym jezykiem, a tancuch dostaw staje sie przej-
rzysty. Platformy takie jak Amazon, eBay czy Google
Shopping muszg opracowywac sposoby jak najwydaj-
niejszego zarzadzania olbrzymimi katalogami produk-
towymi. Dlatego zwracajg sie one do sprzedajacych

z prosba o dostarczenie unikalnych identyfikatoréw
swoich produktéw, poniewaz jesli same lepiej rozu-
mieja, co sie na nich sprzedaje, woéwczas mogg wpro-
wadzac usprawnienia dla klientéw przy wyszukiwaniu,
porownywaniu i zakupie produktow.

Standardy GS1 oferuja jednak wiecej niz tylko przed-
stawienie informacji o produkcie. Dajg konsumentom
pewnosdé, ze kupili oryginalny produkt i zapewniaja
rzetelne dane potwierdzajace, ze firmy, ktdre produk-
ty te sprzedaty, nie promujg podrobek. Jednoczesnie
firmy wdrazajgce standardy GS1 mogg obnizac¢ koszty
i zwiekszac skutecznosc¢ oraz przygotowacd sie na na-
dejscie nowych technologii, jak wyszukiwanie produk-
téw gtosem lub ustugi rozpoznawania obrazdw.

Pozyskanie dostepu do unikatowego identyfikatora
produktowego - numeru GTIN (kodu EAN) - jest nie-
zwykle proste i szybkie. Wystarczy ztozy¢ elektronicz-
ny wniosek pod adresem:
https://www.epoka.gsl.pl/logowanie_nowy.php.

Catos¢ procedury trwa do 3 dni roboczych, po tym cza-
sie przedsiebiorcy mogg w petni korzysta¢ z otrzymy-
wanych od nas unikalnych numerdw identyfikacyjnych

i prowadzi¢ skuteczniejszg sprzedaz, bez wzgledu na
wielkos¢ firmy czy doswiadczenie.






