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Informacja prasowa Warszawa, 2 listopada 2022 r.

Ten Black Friday bedzie dla sprzedawcéw inny
niz poprzednie. Powoéd? Inflacja

e Obecna sytuacja gospodarcza i poziom inflacji wptyng na ksztalt Black
Friday u 60 proc. badanych e-sklepéw. Wedtug danych zebranych przez
operatora ptatnosci Tpay, spodziewane zmiany to brak darmowej
dostawy (50 proc.), mniejsze obnizki cen (33 proc.), mniejszy budzet
marketingowy oraz krétszy czas promocji (po 17 proc.).

e Dominowaé¢ bedzie 30-procentowa obnizka cen w ramach Black Friday
(50 proc. odpowiedzi).

e Umacnia sie pozycja Cyber Monday — 60 proc. sprzedawcow deklaruje
wprowadzenie obnizek w terminie 25-28 listopada, czyli w okresie
obejmujacym zarowno Czarny Piatek, jak i Cyfrowy Poniedziatek.

e Miesiac (40 proc.) lub dwa miesigce (30 proc.) — o tyle wczesniej
przedsiebiorcy zaczynajg wdrazac¢ strategie dot. sprzedazy w zwigzku
z planowanymi dziataniami w swoich sklepach.

Tegoroczny Czarny Piatek, czyli jeden z najgoretszych zakupowo dni w roku,
przypada 25 listopada. Operator ptatnosci Tpay postanowit przyjrze¢ sie temu, jak
wybrani e-sprzedawcy przygotowujg sie do swieta wielkich wyprzedazy.

Promocje? Nie w kazdym e-sklepie

Akcje sprzedazowg z okazji Black Friday planuje przeprowadzi¢ w tym roku 83 proc.
badanych wiascicieli sklepéw internetowych — wynika z ankiety przeprowadzonej
przez Tpay. Wielu przedsiebiorcéw przyznaje jednak, ze w tym roku Czarny Pigtek
bedzie odbiegat od poprzednich pod wzgledem dziatan sprzedazowych ze wzgledu
na poziom inflacji — takiej odpowiedzi udzielito az 60 proc. e-sprzedawcow.

Wsréd spodziewanych zmian najczesciej wymieniajg oni brak darmowej dostawy
(potowa ankietowanych). Na mniejszy budzet marketingowy oraz krotszy okres
promocji wskazuje po 17 proc. | cho¢ az 90 proc. deklaruje, ze zamierza obnizy¢ w
tym czasie ceny swoich produktéw lub ustug, to co trzeci wiasciciel sklepu
internetowego przyznaje, ze obnizki te bedg nizsze niz w poprzednich latach.

Inne dziatania, jakie przygotowali dla swoich klientow sprzedawcy, to dotgczenie do
zamowienia bezptatnych, dodatkowych produktow/ustug (40 proc.), darmowg
dostawe (30 proc.) oraz wydtuzenie czasu na zwrot/wymiane towaru (10 proc.).
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Stali klienci zaptacg mniej

Najwiecej e-sklepéw deklaruje obnizki rzedu 30 proc. (50 proc. odpowiedzi), a co
pigty e-sprzedawca planuje wprowadzenie promocji do 10 proc. Tyle samo
przedsiebiorcow zdecyduje sie na obnizki do 20 proc. Sg jednak i tacy, ktérzy chcag
zaproponowac¢ swoim klientom rabaty az do 70 proc. (10 proc. odpowiedzi). Mimo ze
zdecydowana wiekszo$¢ sprzedawcow (80 proc.) planuje takie same promocje dla
wszystkich oséb, to w niektorych e-sklepach wysokos¢ okazji cenowych rozni sie w
zaleznosci od typu klientow. Po 20 proc. odpowiedzi padto na wieksze obnizki dla
statych klientéw i dla klientéw kupujgcych za posrednictwem aplikaciji.

Wielu sprzedawcéw stawia na wydtuzony czas promocji — 60 proc. deklaruje obnizki
w terminie 25-28 listopada (piatek - poniedziatek), czyli w okresie obejmujgcym
zarowno Black Friday, jak i Cyber Monday. Co pigty wtasciciel sklepu chce
wprowadzi¢ nizsze ceny na czas Black Weekend, tj. od 25 do 27 listopada.
Dtuzszego okresu zakupdéw z rabatem nie zaproponuje klientom 10 proc.
e-sprzedawcow, planujgc akcje promocyjng tylko na jeden dzien (25 listopada).

Wazne jest odpowiednie przygotowanie

Wszyscy przedsiebiorcy zapytani o to, na co zwracajg uwage przed rozpoczeciem
akcji sprzedazowej na Black Friday, wskazali na specjalne dziatania marketingowe.
Przygotowanie na zwigkszone potrzeby przy obstudze klienta zadeklarowato 70 proc.
sprzedawcow, a potowa (50 proc.) wskazata na odpowiednie zatowarowanie. Po 30
proc. odpowiedzi padto na specjalne dziatania zwigzane z SEM i SEO oraz
wprowadzenie tatwych i szybkich ptatnosci online. Sprzedawcy zostali takze zapytani
0 znaczenie wspotpracy z operatorem ptatnosci.

- Jako ,wazng” i ,bardzo wazng” wspotprace z operatorem okreslito tgcznie 80 proc.
wtascicieli e-sklepow. To pokazuje, ze sg oni coraz bardziej Swiadomi tego, jak
wazng role odgrywajg pfatnosci w budowaniu stabilnego i efektywnego
e-commerce’u. Potwierdzeniem roli operatora w Sklepie sg rowniez wynikKi
tegorocznego badania przeprowadzonego przez SW Research na zlecenie Tpay na
temat preferencji Polakow. Przy zakupach online Polacy zwracajg najwiekszg uwage
na bezpieczenstwo transakcji (89 proc.), dostepne metody ptatnosci (77 proc.) oraz
operatora ptatnosci (63 proc.) — podsumowuje Pawet Dziatak, CEO & Co-owner
operatora ptatnosci Tpay.

Spodziewane efekty — wiecej zamoéwien i wyzsza srednia wartos¢ koszykéw

Z danych zebranych w ubiegtym roku przez Tpay wynika, ze wsréd sklepow
wspotpracujgcych z operatorem, sprzedaz w Black Friday wzrosta $rednio o 160
proc. w poréwnaniu do pozostatych dni miesigca. Czy w tym roku przedsiebiorcy
oczekujg podobnych rezultatbw, a obecna sytuacja gospodarcza nie ostudzi
atmosfery sprzedazowej? Ankieta pokazata, ze potowa (50 proc.) wiascicieli
e-commerce’ow spodziewa sie zwiekszonej liczby zamowien i wyzszej sredniej
wartosci koszykéw. Po 20 proc. odpowiedzi padto na zwiekszong liczbe zamowien i
Srednig wartosci koszykow oraz zwiekszong liczbe zamowien i nizszg srednig
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wartos¢ koszykow. Wybrani sprzedawcy, zapytani o to, co planujg i czego
spodziewajg podczas tegorocznego Czarnego Pigtku, odpowiadaja:

- Przygotowalismy scenariusz dziatania na Black Week z mozliwoScig elastycznego
dostosowania juz po pierwszym dniu promocji. Uwaznie bedziemy monitorowac
uruchomione na Facebooku i Google kampanie reklamowe i — w zaleznosci od
uzyskanych zasiegéow — ewentualnie modyfikowac tres¢ i/lub segment klientow.
Doskonale zdajemy sobie sprawe, jaki wptyw na nastroje konsumenckie ma inflacja i
generalnie ftrudniejsza niz przed rokiem sytuacja gospodarcza, wiec pomimo
dynamicznego rozwoju naszego kanatu e-Commerce, spodziewamy sie podobnej
ilosci zamowien r/r. ze zwigkszonym Srednim koszykiem — mowi Joanna
Kwiatkowska, Vice CEO, Sales Director & Co-founder Kubota S.A.

- Black Friday w branzy kwiatowej jest tak naprawde rozgrzewkg przed zblizajgcym
sie sezonem. To ciekawa okazja do sprawdzenia nowych pomystow i przedstawienia
oferty nowym klientom. Spodziewamy sie, ze ze wzgledu na obecng sytuacje kwiaty i
prezenty mogg nie by¢ na szczycie listy potrzeb wielu o0sob, ale zamierzamy
przygotowac atrakcyjne rabaty, ktére umozliwig kazdemu przetestowanie ustug
naszej kwiaciarni internetowej. W porownaniu do poprzednich lat nasze promocje
obejmg rekordowg liczbe produktow. Mamy nadzieje, ze sprowadzimy do siebie
klientow, ktorzy zostang z nami na dfuzej — komentuje Michat Myszakowski,
specjalista ds. marketingu z Kwiatowej Przesytki.

O Tpay

Tpay to flagowy produkt Krajowego Integratora Ptatnosci S.A., ktéry dziata na polskim rynku ptatnosci online od
ponad 12 lat. Spétka ma status Krajowej Instytucji Platniczej i jest podmiotem regulowanym przez KNF. KIP jako
pierwszy w Polsce wdrozyt Google Pay i Visa Checkout (aktualnie Kliknij i zapta¢ z Visa), doceniany jest rowniez
za innowacyjny i zwiekszajgcy konwersje Widget One Click oraz ptatnosci BLIK w komunikatorach
spotecznosciowych. Spotka wspotpracuje z ponad 90 tys. zarejestrowanych podmiotow. Swoim klientom
zapewnia takie metody ptatnosci, jak m.in. przelewy online, karty ptatnicze, portfele elektroniczne (PayPal,
Google Pay, Apple Pay, Kliknij i zapta¢ z Visa), ptatnosci odroczone, ptatnosci ratalne oraz ptatnosci mobilne za
pomocg kodéw QR i BLIK. System umozliwia petng automatyzacje przyjmowania ptatnosci i bezzwitoczng
realizacje zamowien. Na mocy decyzji KNF z 31 lipca 2020 r., KIP $wiadczy ustugi inicjowania transakcji
ptatniczej (PIS) oraz dostepu do informacji o rachunku (AlS), czyli tzw. otwartej bankowosci. Tpay, dzieki synergii
z Bankiem Pekao S.A., zapewnia roéwniez przedsiebiorcom kompleksowy ekosystem ustug
ptatniczo-finansowych.
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