Badanie firm dot. sprzedazy on-line




Informacje o badaniu
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Cel i metodologia badania

GLOWNY CEL BADANIA:

* Badanie zostato zrealizowane przez firme badawczg Maison and Partners na zlecenie
Zwigzku Przedsiebiorcow i Pracodawcow

* Gtéwnym celem badania bylo poznanie opinii przedstawicieli firm z sektora handlu i
produkcji dotyczacej sprzedazy on-line.
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METODOLOGIA:

* Badanie zostato przeprowadzone metodg CAWI (Computer Assisted Web Interviews) — ankiety
na panelu internetowym online

* Do badania zostali zaproszeni przedstawiciele firm.

* t3aczna wielkos¢ proby to N = 353 respondentéw w tym:
* N=178 z branzy handlowej
* N=175 z branzy produkcyjnej.

* Badanie zostato zrealizowane na przetomie stycznia i lutego 2021.
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Charakterystyka proby
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w WIELKOSC FIRMY STAZ FIRMY NA RYNKU SEKTOR DZIALALNOSCI FIRMY
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T mikro (1-9 os6b) [N 45% ponizej3lat [l 15%

o handel - 50%

o mata (10-50 oséb) [l 26% 3-slat [ 27%

=

o srednia (51-250 osob) [l 20% 6-10lat [ 25%

g produkcja - 50%

) duza (powyzej 250 oséb) . 9% powyzej 10 lat - 33%

PLEC RESPONDENTA WIEK RESPONDENTA STATUS ZAWODOWY
o Prowadze wtasng dziatalnosé 0
do3alat - 47% gospodarczg - 41%

® O
46% lnl Q 54%
Jestem wiascicielem /
35-54 lat 9
e - 41% wspotwiascicielem firmy . 18%

I Zarzgdzam firmg / naleze do
55 lat lub wiece 12% 0
eeel . ’ kadry dyrektorskiej - 41%
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Gtowne wyniki
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Gtéwne wyniki )

CONSUMER SCIENCE APPLIED

&zp

NIECO PONAD 60% BADANYCH FIRM PROWADZI SPRZEDAZ ON-LINE, A OKOtO 1/3 NIEPROWADZACYCH OBECNIE TEJ
DZIALALNOSCI MYSLI O JEJ ROZPOCZECIU W CIAGU NAJBLIZSZEGO ROKU.

Jednoczesnie obserwuje sie istotne réznice w poziomie sprzedazy on-line w zaleznosci do wielkosci firmy oraz jej stazu na
rynku. Istotnie mniejszy odsetek sprzedajgcych przez internet jest wsrdd mikroprzedsiebiorstw (46%) niz firm
zatrudniajgcych przynajmniej 10 osdb, najwyzszy wsrdd sredniej wielkosci firm (82%). Biznesy obecne na rynku ponad 10
lat rzadziej deklarujg prowadzenie sprzedazy online (47%) niz firmy ,mtodsze”. Firmy z sektora produkcji oraz handlu
prezentujg podobny poziom sprzedazy on-line (odpowiednio: 62% i 60%).

FIRMY PROWADZACE SPRZEDAZ ON-LINE UZYSKUJA Z TEGO KANAtU SREDNIO 50% SWOICH PRZYCHODOW; NIEMAL
POLOWA Z NICH DZIAtA TYLKO NA RYNKU KRAJOWYM, A NIECO PONAD POtOWA — TAKZE LUB WYLACZNIE NA
RYNKACH ZAGRANICZNYCH.

Badanie firmy sg zréznicowane pod wzgledem poziomu przychodéw uzyskiwanych z kanatu internetowego — 48%
przyznaje, ze sprzedaz on-line stanowi mniej niz potowe ich przychoddéw, a 42% — ponad potowe. W kwestii wptywu
pandemii COVID-19 na sprzedaz on-line takze widaé, ze odsetek , poszkodowanych” (spadek sprzedazy) jest zblizony do
,beneficjentéw” (wzrost sprzedazy), odpowiednio: 27% i 30%. Zmniejszenie sprzedazy istotnie czesciej deklaruja
mikroprzedsiebiorstwa niz firmy zatrudniajgce przynajmniej 10 oséb.

53% firm sprzedajgcych przez internet przyznaje, ze dziata takze lub tylko na rynkach zagranicznych. Odsetek ten jest
wyzszy wsrod: firm produkcyjnych, wiekszych, bedacych dtuzej na rynku.

40% firm, ktore sprzedajg przez internet tylko na rynku krajowym, przyznaje, ze ma w planach rozpoczecie sprzedazy poza
Polska.
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Gtéwne wyniki )

CONSUMER SCIENCE APPLIED
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BADANE FIRMY STOSUJA ROZNE MODELE ZARZADZANIA SPRZEDAZA ON-LINE, JEDNAK TYLKO 16% ZLECA CALA
OBStUGE ZEWNETRZNYM PODMIOTOM.

49% przedstawicieli firm przyznaje, ze ich firmy samodzielnie zarzadza sprzedazg on-line: czes¢ ma w tym celu stworzony
oddzielny dziat / oddelegowanego pracownika (28%), a w pozostatych wypadkach — obowigzki te sg podzielone miedzy
pracownikow réznych dziatdw (21%). Czesciej brak specjalisty ds. sprzedazy on-line wida¢ w mikroprzedsiebiorstwach niz
wiekszych firmach. Co 3 firmy prowadzi sprzedaz przez internet w modelu mieszanym — cze$¢ zadan wykonujgc wewnatrz
firmy, a pozostate zlecajac ,,na zewnatrz”.

80% FIRM PROWADZACYCH SPRZEDAZ ONLINE WSPOLPRACUIJE Z PRZYNAJMNIEJ JEDNA PLATFORMA SPRZEDAZOWA,
NAJWIECE) PRZEDSIEBIORSTW MA DOSWIADCZENIE Z ALLEGRO (57%).

Niemal potowa firm sprzedajgcych w internecie wspodtpracuje takze z OLX (45%), co 4 z Amazon (45%), a co ok. 5 — z
Aliexpress (19%). Zdecydowana wiekszo$¢ respondentdéw pozytywnie ocenia wspotprace z wszystkimi platformami
(przypisywanie ocen pozytywnych: 7, 6, 5 na poziomie 75%; srednie powyzej 5 na skali 1-7), jednak poziom wskazywania
najwyzszej noty jest wyzszy w przypadku odbioru Allegro oraz OLX niz Aliexpress i Amazon.

Trzy najbardziej cenione specjalne funkcjonalnosci platform sprzedazowych to w oczach sprzedawcow: porédwnywarka
produktéw (35%), obstuga logistyczna (32%) oraz zamdwienia bez rejestracji (31%). Dla firm produkcyjnych, ktére czesciej
prowadzg sprzedaz na rynkach zagranicznych, bardzo wazna jest takze obstuga wielu walut.

Zdania przedsiebiorcow na temat wysokosci prowizji za sprzedaz na platformach sg podzielone: 30% odbiera je

pozytywnie (czesciej: firmy, ktdre obecnie prowadza sprzedaz on-line; produkcyjne; zatrudniajgce od 10 do 250 osdb), 39%

a negatywne nastawienie (czesciej: firmy handlowe; mikroprzedsiebiorstwa), a 32% nie ma na ten temat zdania (czesciej
y, ktére nie prowadzg obecnie sprzedazy przez internet).
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Gtéwne wyniki @)

43% FIRM PROWADZACYCH SPRZEDAZ ON-LINE WIDZI UTRUDNIENIA ZWIAZANE Z ROZWOJEM TEJ DZIALALNOSCI, A
41% FIRM NIESPRZEDAJACYCH PRZEZ INTERNET DOSTRZEGA PROBLEMY Z JEJ ROZPOCZECIEM.

Firmy sprzedajgce w internecie jako gtdwne utrudniania wskazujg: duzg konkurencje (38%), brak srodkdw na promocje
(32%) oraz rozwdj (30%). Natomiast duzym problemem do firm niesprzedajgcych on-line, poza kwestiami finansowymi,
jest brak wiedzy oraz umiejetnosci zwigzanych z rozpoczeciem i rozwojem tej aktywnosci.

Zarowno na poziomie odpowiedzi spontanicznych, jak i wspomaganych, widaé, ze wyzwania / zagrozenia zwigzane ze
sprzedazg on-line w duzej mierze krgzg wokot obszarow: duzej konkurencji (a co sie z tym wigze — kwestiami
odpowiedniego przygotowania swojej propozycji i dotarcia ze swojg ofertg do klienta koricowego), logistyki (np.
magazynowania, obstugi zwrotdw, itp.) oraz nieuczciwosci / oszustw zaréwno ze strony kupujgcych, jak i sprzedajgcych.

CONSUMER SCIENCE APPLIED

FIRMY SPRZEDAJACE PRZEZ INTERNET JAKO GLOWNE POTRZEBY ZWIAZANE Z ROZWOJEM SPRZEDAZY ON-LINE
WSKAZUJA WIEKSZE NAKEADY NA WIZUALNE PRZYGOTOWANIE OFERTY ORAZ WSPARCIE W ZAKRESIE LOGISTYKI;
NATOMIAST FIRMY NIESPRZEDAJACE ON-LINE — WSPARCIE FINANSOWE ORAZ MERYTORYCZNE

Potrzeby firm w zakresie zarowno rozwoju, jak i rozpoczecia, sprzedazy on-line w duzej mierze sg bezposrednig
odpowiedzig na gtdwne dostrzegane problemy i utrudnienia:

* Firmy prowadzace sprzedaz on-line, chcg przede wszystkim wyrdzni¢ sie sposréd duzej konkurencji, docierajgc do
klientow z atrakcyjng ofertg (zaréwno w znaczeniu produktowym, jak i obstugi klienta, np. szybkiej i taniej wysytki).

Firmy, ktdre jeszcze nie sprzedajg w internecie, majg potrzebe edukacji w tym zakresie, wsparcia merytorycznego, a
takze finansowego, aby mdc pewnie wkroczy¢ w sprzedaz on-line.
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Prowadzenie sprzedazy on-line
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< Czy Twoja firma prowadzi sprzedaz on-line?
3 N=353, wszyscy badani 61% badanych firm deklaruje prowadzenie
= sprzedazy on-line.
| &)
v 0 Istotnie rzadziej sprzedaz on-line prowadzg
5 39% mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy (w szczegdlnosci
% = tak nie srednie), a takze biznesy bedgce na rynku ponad 10 lat niz
» krocej (w szczegdlnosci firmy o stazu 6-10 lat). W zaleznoSci
é od branzy nie obserwuje sie rdznic istotnych statystycznie —
— podobny odsetek przedstawicieli obydwu sektorow
deklaruje sprzedaz on-line.
Prowadzenie sprzedazy on-line w zaleznosci od...
...wielkosci firmy ...branzy ...stazu na rynku
mikro (1-9 osdb) ponizej 3 lat
handlowa
mata (10-50 oséb) 3-5lat
Srednia (51-250 osé6b) produkcyjna 6-10 lat

duza (powyzej 250 oséb) powyzej 10 lat
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Przychody ze sprzedazy on-line

0 Firmy prowadzace sprzedaz online 11

<

=< Jaki procent przychoddéw firma uzyskuje ze sprzedazy on-line? W jaki sposdb na sprzedaz on-line w Twojej firmie wptyneta

S N=215, prowadzgcy sprzedaz on-line pandemia COVID-19?

UZJ N=215, prowadzgacy sprzedaz on-line

T - -

o Do 25% 23% Istotnie czesciej spadek
w i Zmniejszyta . sprzedazy zanotowaty
= . Srednio badane firmy, prowadzace sprzedaz on-line 27% —"  ikroprzedsiebiorstwa
% 26-49% 25% sprzedaz on-line, uzyskuja z tego niz wigksze firmy

&)

kanatu 50% swoich przychodéw. T

50% . 10% Dodatkowo, podobny odsetek firm I\!ie wp’fyne’fa]w
zanotowat spadek sprzedazy on-line w zaden sposob

wyniku pandemii, co tych, ktore deklaruja,
21% ze uzyskaty wzrost w tym czasie.

43%

51-75%

Zwiekszyta

76-100% - 21% sprzedaz on-line

30%
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Rynki sprzedazy on-line

o Firmy prowadzace sprzedaz online 12
a.
< Czy Twoja firma sprzedaje na rynku krajowym czy zagranicznym? Czy myslicie o rozpoczeciu sprzedazy na rynkach zagranicznych?
g N=215, prowadzgcy sprzedaz on-line N=100, prowadzgcy sprzedaz on-line tylko na rynku krajowym
Z
O
E H Tak
i Tylko krajowym 47% ‘
» Nie
57
@)
&)
H Nie wiem/ trudno
— powiedzieé
32%

Zaréwno krajowym, jak i zagranicznym 38%

53% badanych firm dziata takze lub wytacznie na

rynkach zagranicznych.

15% Istotnie czesciej na rynkach zagranicznych sprzedaz on-line
prowadzg firmy produkcyjne niz handlowe (62% vs. 45%). Im
wieksze firma, tym czesciej sprzedaje na innych rynkach, poza
krajowym. Takze im dtuzszy staz firmy na rynku, tym czesciej
prowadzi sprzedaz on-line poza Polska.
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CONSUMER SCIENCE APPLIED

Zarzadzanie sprzedazg on-line w ramach organizacji

Firmy prowadzace sprzedaz online 13

Jak jestescie zorganizowani w ramach firmy, aby zarzgdzac sprzedaza on-line?
N=215, prowadzacy sprzedaz on-line

mamy oddzielnego pracownika / oddzielny dziat w

. o . . 28%
ramach firmy, odpowiedzialny za sprzedaz on-line
nie mamy specjalisty / dziatu zajmujacego sie
. . fe . . . Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy, a
sprzedazg online, rézni pracownicy firmy sie tym 21% —>

o takze przedsiebiorstwa o najkréotszym stazu na rynku
zajmuja

mamy model mieszany: cze$é zadan zwigzanych ze
sprzedazg on-line wykonujemy wewnatrz firmy, a
czesc zlecamy

33% Niemal potowa badanych firm samodzielnie prowadzi
obstuge sprzedazy on-line, przy czym okoto 1 na 5 nie
ma zadnego specjalisty lub oddzielnego dziatu, ktory sie

16% tym zajmuje. Okoto 1/3 firm prowadzgcych sprzedaz

on-line dziata w modelu mieszanym — czes$¢ czynnosci

. zwigzanych z tg dziatalnoscig wykonujg wewnatrz firm,

a pozostate zlecajg podmiotom zewnetrznym.

obstuge sprzedazy on-line zlecamy poza naszg
firmg / innemu podmiotowi

inaczej 2%
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Wspotpraca z platformami

Z jaka platforma / z jakimi platformami wspétpracuje Twoja firma?

19% —

" Firmy prowadzace sprzedaz online
<
i N=215, prowadzacy sprzedaz on-line
Z
e Allegro
X
=
=2
o7 OLX
57
@)
O
Amazon
Aliexpress
Inna

Nie wspodtpracujemy z zadng platformag —
sprzedajemy tylko przez wtasng strone
internetowq

& zpp

6% —> m.ineBay

-

25% —»

57%

45%

Istotnie czesciej firmy mate (10-50 pracownikéw) i Srednie
(51-250 zatrudnionych) niz mikroprzedsiebiorstwa

Istotnie czesciej firmy mate (10-50 pracownikdw) niz
mikroprzedsiebiorstwa

Istotnie czesciej firmy, bedgce na rynku przynajmniej 10 lat
niz ,mtodsze”

14
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Ocena wspotpracy z platformami

0 Firmy prowadzace sprzedaz online 15
-
o
Q.
= Jakie macie doswiadczenia we wspotpracy z dang platformg?
i N=215, prowadzacy sprzedaz on-line srednia na
Z skali 1-7
L
O Istotnie lepiej wspodtprace z
n Allegro, n=122 23% 20% 17% 6% 5,45 —> Allegro oceniaja $rednie firmy
Sj niz mikroprzedsiebiorstwa
=
=)
w
= OLX, n=97 25% 22% 20% 4% I 5,45
o
O
Alieexpress, n=41 32% 15% 5% I 5,24
_ . . . Istotnie lepiej wspotprace z
Amazon, n=54 28% 17% L 5,18 —> Amazon oceniajg duze firmy

niz pozostate

B 7 - zdecydowanie pozytywnie 6 5 4 3 m2 M 1 - zdecydowanie negatywnie
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Cenione funkcjonalnosci we wspoétpracy z platformami

Firmy prowadzace sprzedaz online

16

Jakie specjalne funkcjonalnosci oferowane przez platformy online najbardziej cenisz?
N=173, prowadzgcy sprzedaz on-line, ktérzy wspodtpracujg z min. 1 platformg

Poréwnywarka produktow _ 35%

Obstuga logistyczna _ 32%

L. . . o Istotnie czesciej firmy z sektora handlu niz produkcji, a takze
Zamowienia bez rejestracji _ 31% mikroprzedsigbiorstwa niz wigksze firmy

Obstuga wielu walut _ 25% Istotnie czesciej firmy z sektora produkcji niz handlu (firmy

produkcyjne czesciej prowadzg sprzedaz on-line na rynkach
= zagranicznych)

Logowanie przez konto Facebook _ 25%

Integracja z poréwnywarka cen _ 21% . Istotnie czedciej $rednie firmy (51-250 pracownikdw), bedace
na rynku 6-10 lat

Wirtualny doradca - 18%

Inne F 2%
/PP .




Nastawienie do wysokosci prowizji za sprzedaz na
platformach

* Prowadzacych obecnie sprzedaz on-line (39%) niz tych, ktdre nie
sprzedaja w internecie (16%)

o

= 17
—

(a8

% Jakie jest Twoje nastawienie do wysokosci prowizji za sprzedaz na platformach e-commerce?

" N=353, wszyscy badani

O

Z —

Ll

T Istotnie czesciej pozytywne nastawienie obserwuje sie wérdd:

n * Firm produkcyjnych niz handlowych (39% vs 20%)

E pozytywne (jest drogo, ale wartosc 30% * Matych (48%) oraz duzych (45%) firm niz mikroprzedsiebiorstw (14%)
s dodana przewyzsza koszt) 0 * Przedsiebiorstw bedacych na rynku 3-5 lat (40%)

o

Z

o

O

Istotnie czesciej negatywne nastawienie obserwuje sie wsrod:

. s o
negatywne (powinny by¢ nizsze) 39% * Firm handlowych niz produkcyjnych (44% vs 33%)
* Mikroprzedsiebiorstw (47%)
nie mam zdania 32% * Firmy, ktore nie sprzedajg obecnie w internecie czesciej niz te, co to

robig, nie majg zdania na ten temat (46% vs 22%)
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CONSUMER SCIENCE APPLIED

Utrudnienia zwigzane z rozwojem sprzedazy on-line

Firmy prowadzace sprzedaz online

Czy istniejg przeszkody utrudniajgce Twojej firmie dalszy rozwoj sprzedazy on-line?

N=215, prowadzacy sprzedaz on-line

57%

43% badanych firm dostrzega utrudnienia w
dalszym rozwoju sprzedazy on-line. Przede
wszystkim sg one zwigzane z duzg konkurencja
oraz brakiem srodkéw na promocje i rozwa;.

Wyzszy odsetek oséb widzgcych utrudnienia jest wsrdd
przedstawicieli firm produkcyjnych niz handlowych, a
takze wsréd matych przedsiebiorstw (10-50
zatrudnionych).

& zpp

rozwojem tej dziatalnosci

Duza konkurencja

Brak $rodkéw finansowych na promocje sprzedazy
on-line

Brak srodkéw na rozwdéj sprzedazy on-line

Koniecznosc rejestracji jako lokalny ptatnik VAT

Brak wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z rozwojem
sprzedazy on-line

Przeszkody prawne

Inne

18

Co najbardziej utrudnia Twojej firmie dalszy rozwoj sprzedazy on-line?
N=92, prowadzacy sprzedaz on-line, ktdrzy widzg przeszkody zwigzane z

Istotnie czesciej

- 38% —> mikroprzedsiebiorstwa

i niz wieksze firmy

Istotnie czesciej
mikroprzedsiebiorstwa
niz wieksze firmy

30% —>

& PARTNERS
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Potrzeby zwigzane z rozwojem sprzedazy on-line

Firmy prowadzace sprzedaz online 19

Czego potrzebowataby Twoja firma, aby zwiekszy¢ swoj3 sprzedaz on-line?
N=215, prowadzgacy sprzedaz on-line

wiekszych naktadéw na przygotowanie wizualne oferty 32%

wsparcia w zakresie ustug zwigzanych z magazynowaniem i

0,
dystrybucjg towaru 31%

CONSUMER SCIENCE APPLIED

zwiekszenia zasobdéw ludzkich 30%

lepszej ochrony przed nieuczciwg konkurencjg (kopisci) 29%

lepszego wsparcia centrum obstugi klienta (w jezyku
polskim)

zrozumienia zasad SEO na danej platformie 17%

m.in. zmian przepisow, srodkow finansowych, wsparcia w
7% —» o . . . ..
ekspansji miedzynarodowej, zakoriczenia pandemii /
zniesienia obostrzen zwigzanych z pandemiq COVID-19 P —

& zrp Lo

czegos innego



Plany rozpoczecia sprzedazy on-line

" Firmy nieprowadzgce sprzedazy online
< Czy rozwazacie rozpoczecie sprzedazy on-line w ciggu najblizszego roku?
3 N=138, nieprowadzgcy sprzedazy on-line
Z
O
X
=
=2
2 B Tak
@)
@)
Nie

20

Okoto 1/3 firm, ktore obecnie nie prowadza
sprzedazy on-line, deklaruje, ze zamierza
wystartowac z taka dziatalnoscig w ciggu
najblizszego roku.

Wyzszy odsetek oséb chcgcych rozpoczac sprzedaz on-line
w najblizszym czasie jest wsréd przedstawicieli firm
bedacych na rynku 3-5 lat. Wsréd mikroprzedsiebiorcow
jest natomiast istotnie wyzszy odsetek
,hiezdecydowanych”.

B Nie wiem / trudno powiedzieé

41%

& zpp
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Utrudnienia zwigzane z rozpoczeciem sprzedazy on-line

N=138, nieprowadzgcy sprzedazy on-line

59%

CONSUMER SCIENCE APPLIED

41% badanych firm dostrzega utrudnienia w
rozpoczeciu sprzedazy on-line. Przede
wszystkim sg one zwigzane z brakiem wiedzy
oraz umiejetnosci, a takze brakiem srodkow
finansowych.

& zpp

Firmy nieprowadzace sprzedazy online

Czy istniejg przeszkody utrudniajgce Twojej firmie rozpoczecie sprzedazy on-line?

Brak wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z rozwojem
sprzedazy on-line

Brak srodkéw finansowych na promocje sprzedazy
on-line

Brak srodkéw na rozwdj sprzedazy on-line

Duza konkurencja

Przeszkody prawne

Koniecznos¢ rejestracji jako lokalny ptatnik VAT

Inne

21

Co najbardziej utrudnia Twojej firmie rozpoczecie sprzedazy on-line?
N=57, nieprowadzacy sprzedazy on-line, ktérzy widzg przeszkody
zwigzane ze startem tej dziatalnosci

m.in. utrudnienia techniczne, logistyka,
brak aktywnego korzystania z internetu
wsrdd grupy docelowej, specyfika RS
sprzedawanego produktu

/1A 97



Zachety do rozpoczecia sprzedazy on-line

- Firmy nieprowadz3ace sprzedazy online 99
o
(18
z Co najbardziej by Cie zachecito do rozpoczecia sprzedazy on-line?
$) N=138, nieprowadzgcy sprzedazy on-line
Z
O Bezzwrotna pomoc finansowa ze strony panstwa na 37% Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa
: rozpoczecie sprzedazy on-line niz wieksze firmy
L -
=
= Pomoc merytoryczna podczas rozwijania sprzedazy on-line
> 25%
= (doradztwo, pomoc prawna)
@)
@)
Edukacja w zakresie sprzedazy on-line (kursy, szkolenia) 25%

Utatwienie procesu legislacyjnego zwigzanego z

. . . 18%
rozpoczeciem sprzedazy on-line

Pozyczka ze strony panstwa na rozwijanie sprzedazy on-

] 14%
line

m.in. zmian przepiséw, srodkow finansowych, wsparcia w
Inne 13% —>  ekspansji miedzynarodowej, zakoriczenia pandemii /
zniesienia obostrzen zwigzanych z pandemiq COVID-19

& zrp | Lo
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Wyzwania organizacyjne / administracyjne zwigzane z

rozpoczeciem sprzedazy on-line

23

Jakie sg najwieksze wyzwania organizacyjne / administracyjne przy rozpoczeciu sprzedazy online?

N=353, wszyscy badani
Pytanie otwarte, zakodowane

Organizacja pracy / logistyka
(magazynowanie, wysytka, itp.)

Odpowiednie przygotowanie oferty
(strona, zdjecia, cennik, itp.)

Dotarcie do klienta
Koszty, optaty, prowizje

Pracownicy do obstugi

Odpowiednie umiejetnosci /
wiedza

"Papierologia"
Inne

Nie ma zadnych wyzwan

2 PP Trudno powiedzieé

CYTATY Z ODPOWIEDZI OTWARTYCH

o Istotnie czesciej firmy, " . 3 . L .
15% " \t6re sprzedaja on-line Aby zorganizowac prace krok po kroku i nauczyc jej innych.
- (firma handlowa, sredniej wielkosci, sprzedajgca on-line)
9%
- . o »Zorganizowanie profesjonalnych zdje¢ produktow.”
8% —» :i_tf’t”'e CZQZC'_GJ flrr?y, (mikroprzedsiebiorstwo handlowe, sprzedajgce on-line)
6re sprzedajg on-line
7% »Koszty zwigzane z reklamq i rozwojem.”
i (mikroprzedsiebiorstwo handlowe, sprzedajgce on-line)
5%
| ° »Powstanie nowego zespotu, a w czasach koronawirusa nie
4% stac nas na takie przedsiewziecie.” (mata firma handlowa,
? niesprzedajgca on-line)
0,
3% »Cata biurokracja i papierologia.” (mikroprzedsiebiorstwo
i produkcyjne, niesprzedajgce on-line)
5%
7%
) & PARTNERS

e

Istotnie czescie] firmy, ktére nie sprzedajg on-line

RiSePr?



Postrzegane zagrozenia zwigzane ze sprzedazg on-line
24

Jakie sg najwieksze zagrozenia zwigzane ze sprzedazg online?

N=353, wszyscy badani Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy,

36% przedsiebiorstwa handlowe niz produkcyjne, a takze biznesy
bedgce najkrocej na rynku

duza konkurencja / duza liczba sprzedawcéw on-line

ryzyko oszustwa 33% — Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy

nieuczciwa konkurencja 30% — Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy
27% Istotnie czesciej mikroprzedsiebiorstwa niz wieksze firmy,

problemy zwigzane z obstugg zwrotéw - N )
przedsiebiorstwa handlowe niz produkcyjne

CONSUMER SCIENCE APPLIED

fatszerstwa / podrébki 24% — lIstotnie czesciej $redniej wielkosci firmy (51-250) niz pozostate

odsetek niedokoriczonych zamoéwien 21% —> Istotnie czesciej Sredniej wielkosci firmy (51-250) niz pozostate

ataki hakerskie / phising 18%

kradziez tozsamosci

17%

17%

depersonalizacja / brak fizycznego kontaktu z klientem

zagadnienia zwigzane z niewystraczajgcg ochrong wtasnosci

i ; 13% —*> Istotnie czesciej przedsiebiorstwa produkcyjne niz handlowe
intelektualnej

bariera jezykowa

& zrp

11% —> Istotnie czesciej przedsiebiorstwa produkcyjne niz handlowe

& PARTNERS

RiSePr?



Postrzegane zagrozenia zwigzane ze sprzedazg on-line

o Firmy prowadzace sprzedaz online VS firmy nieprowadzace sprzedazy online
- yp qcCe sp y niep qce sp y 5
o
Q.
< Jakie sg najwieksze zagrozenia zwigzane ze sprzedazg online?
L
§ duza konkurencja / duza liczba sprzedawcéw on-line 31% 20%
) ()
O 36%
o ryzyko oszustwa 31%
X
; nieuczciwa konkurencja 20% 37% Firmy, ktére prowadzg sprzedaz on-line, czesciej
o 7 . . . . .
> niz te, ktére nie tego nie oferujg, sg zdania, ze
é problemy zwigzane z obstugg zwrotéw 209 33% problemem zwigzanym ze sprzedazg on-line sg
()
O nieuczciwa konkurencja oraz odsetek
fatszerstwa / podrébki 19% 28% niedokonczonych zamowien. Natomiast firmy,
ktore nie majg obecnych doswiadczen ze
0, . . . . C .
odsetek niedokoriczonych zaméwien 13% 7% sprzedazg on-line, majg poczucie, ze istotnym
(1)
utrudnieniem jest kwestia obstugi zwrotow.
. . . 20%
ataki hakerskie / phising 18%
e - , . 17%
kradziez tozsamosci 17%
o . . 15%
depersonalizacja / brak fizycznego kontaktu z klientem 18%
(1)
zagadnienia zwigzane z niewystraczajgcg ochrong wtasnosci 11%
intelektualnej 14%

bariera jezykowa 9%12? B Nieprowadzacy sprzedazy on-line, N=138
()

Z PP ® Prowadzacy sprzedaz on-line, N=215 & PARTNERS
. 4% -
Aiserr2
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Czy firma jest czynnym podatnikiem VAT?
26

Czy firma jest czynnym podatnikiem VAT?
N=353, wszyscy badani 77% badanych firm deklaruje bycie czynnymi
podatnikami VAT.

Istotnie rzadziej bycie czynnym podatnikiem VAT

m tak nie deklarujg przedstawiciele mikroprzedsiebiorstw
niz wiekszych firm.
Bycie czynnym podatnikiem VAT w zaleznosci od...

...wielkosci firmy ...branzy ...stazu na rynku

mikro (1-9 osdb) ponizej 3 lat
handlowa

mata (10-50 oséb) 3-5 lat
Srednia (51-250 osob) produkcyjna 6-10 lat
duza (powyzej 250 oséb) powyzej 10 lat

7PP L.—



W razie pytan, zapraszamy do
kontaktu!

§ zrp Mytion



