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O raporcie

Celem raportu jest opisanie trendow w dystrybucji i sprzedazy czesci
samochodowych w internecie.

Mamy nadzieje, ze przedstawione dane pomogg Panstwu w kreowaniu
strategii biznesowe.
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Kto kupuje
w internecie?
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01 Kto kupuje w internecie?

Kanat dystrybucji i klienci sklepéw internetowych

Tradycyjny model Model uwzgledniajacy
dystrybucji sklepy internetowe

PRODUCENCI CZESCI PRODUCENCI CZESCI

DYSTRYBUTORZY DYSTRYBUTORZY SKLEPY
CZESCI CZESCI INTERNETOWE

SERWISY

v

STANDARDOWI
KLIENCI KONCOWI

KLIENCI KONCOWI

05

Serwisy (B2B)

e Serwisy posiadajace techniczna wiedze
utatwiajaca zakup odpowiednich czesci
oraz witasciwy osprzet, umozliwiajacy
montaz wszystkich czesci

DIFM* (B2B2C i B2C2C)

e Klienci “zréb to za mnie” (Do-It-For-Me),
ktérzy kupuja czesci w internecie, ale
przekazuja je do zamontowania
B2B2C: w profesjonalnym serwisie
B2C2C: poza serwisem

DIY** (B2C)

e Klienci “zréb to sam” (Do-It-Yourself),
ktérzy maja techniczna wiedze i daza
do samodzielnego utrzymywania
i naprawianiem swojego samochodu

Standardowi klienci koncowi (B2C)

e Standardowi klienci koncowi, bez wiedzy
technicznej, ktérzy kupuja czesci nie
wymagajace zfozonej instalacji

* Zrob to za mnie ** Zréb to sam

Zrédto danych: Roland Berger



01 Kto kupuje w internecie?

Klienci koricowi, w tym DIFM i DIY (B2C)

Serwisy samochodowe (B2B)

Inni (np. dealerzy, stacje benzynowe) (B2B)

*Zrédto danych: Roland Berger (Niemcy, Szwecja, Wielka Brytania)
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Klienci koncowi gtéwnym odbiorca czesci
w kanale online

Charakterystyka rynku czesci zamiennych
znajduje bezposrednie odwzorowanie w tym,
kto dokonuje ich zakupu przez internet

6 na 10 os6b kupujacych czesci samochodowe
w internecie to klienci koncowi (w tym DIY

i DIFM). Zaleznie od stopnia trudnosci montazu
tych czesci oraz witasnych umiejetnosci, napraw
dokonujg samodzielnie lub przekazujg czesci
do niezaleznych profesjonalistow lub serwisow.
Tylko co trzeci zakup dokonywany jest przez
profesjonalne serwisy samochodowe, ktore
dokonujg napraw na zlecenie klienta.



Jakie produkty
kupowane s3
W internecie?

Nowosé
69,00 zt
\. J
07




02 Jakie produkty kupowane sg w internecie?

Elementy ukfadu

Elementy karoserii @ kierowniczego i zawieszenie

®
Rozruszniki i alternatory

Elementy wydechu
®

® Uktad chtodzenia
i wentylacji

Filtry

Opony Hamulce

Oswietlenie Akumulatory

Akcesoria

Lubrykanty

Wycieraczki

Niepopularne kategorie produktéow

Popularne kategorie produktéw

tatwosé montazu wptywa na popularnosé

tatwos¢ samodzielnego montazu przektada
sie bezposrednio na atrakcyjnosc zakupu danej
czesci w internecie.

Pod wzgledem wartosci, najwiekszg czesc rynku
stanowig opony (24%), hamulce (11%), lubrykanty
(10%) i filtry (7%).

Z kolei kupujacy pytani, jakiego typu produkt
kupili w internecie przynajmniej raz, wskazuja
na wycieraczkKi (44%), filtry, zarowki (34%), opony
(34%), klocki hamulcowe (33%), tarcze (32%)

i Swiece zaptonowe (27%).

' Mozliwo$é montazu przez uzytkownikéw DIY lub uzytkownikéw bez wiedzy technicznej

Montaz wymagajacy wysokich umiejetnosci lub zaawansowanego sprzetu

*Zrédto: Frost & Sullivan The Disruptive Trends in OE and Aftermarket, 2018

** Zrédto: Roland Berger Strategy Consultants Online automotive parts sales: The Rise of a New Channel, 2014



W przypadku produktow dedykowanych dla starszych
samochodoéw sprzedawcy powinni rozwazy¢ przygotowanie
dodatkowego wsparcia dla klientéw dokonujacych

02 J a k|e p rOd u kty ku powa ne SQ VY | nternecie? samodzielnych napraw (filmy, instrukcje, czat).

Dodatkowym pomystem na poprawienie sprzedazy moze by¢
przygotowanie zestawéw elementow, ktére wymieniane sa w
tym samym czasie.

Jak wiek samochodu wptywa na decyzje zakupowe?

W przypadku produktow dedykowanych dla starszych
samochodoéw sprzedawcy, powinni rozwazyc¢ przygotowanie
dodatkowego wsparcia dla klientéw dokonujacych samodzielnych
napraw (filmy, instrukcje, czat).

Wiek samochodu warunkuje tez rodzaj kupowanych akcesoriow. Wybrane produkty cieszg sie zainteresowaniem
wiascicieli nowszych samochodow (np. bagazniki dachowe), podczas gdy inne kupowane sg gtdwnie przez
uzytkownikow pojazdow Il kategorii (np. systemy multimedialne).

Najwiecej czesci kupowanych jest przez uzytkownikow samochodow z Kategorii Il i 11l. Samochody w tych
kategoriach nie sg objete juz gwarancja producenta, a ich obstuga przenoszona jest z autoryzowanych do
niezaleznych serwisow.

Kategoria | Kategoria Il Kategoria Ill
Wiek auta <2 lata 2-4 lata 4-6 lat 6-8 lat 8-10 lat >10 lat
% uzytkownikéw DIY 0% 0% 6% 6% 6% 15%
% samochodow w Polsce ~3,5% ~3% ~3,5% ~4,0% ~6,3% ~79,8%

*Zrédto: Europejskie Stowarzyszenie Producentéw Pojazdéw, Roland Berger
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Zwroty wyzwaniem
dla sprzedajacych
W internecie
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03 Zwroty wyzwaniem dla sprzedajacych w internecie

Typowy klient: Typowy klient:
Serwis Uzytkownicy
samochodowy koncowi 5 o%
40%
15%-20%
5%-7%
Wyspecjalizowani Platformy Branza Zalando
dystrybutorzy marketplace** modowa

*Zrédto danych: Roland Berger; **Dotyczy platformy eBay motors

N

lle produktow jest przecietnie
zwracanych do sklepéw internetowych?*

Przecietny zwrot moze kosztowac sklep od
kilkunastu do kilkudziesieciu ztotych, zaleznie od
struktury organizacyjnej i oferowanych warunkow
zwrotu. Moze tez wptywac na obnizenie wartosci
produktu nawet o ponad 20%*.

Wysoki odsetek zwrotow do wyspecjalizowanych
dystrybutorow moze wynikac z:

e rozbieznosci pomiedzy specyfikacja producenta
i faktycznie wymagana czescig

e Zamawiania przez serwis czesci ,na zapas’, aby
zrealizowac naprawe w mozliwie najszybszym
terminie

Niewtasciwego opisu produktu w sklepie
internetowym



Bariery ograniczajace
sprzedaz czesci
W internecie
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04 Bariery ograniczajace sprzedaz czesci internecie

Termin wysyiki ogranicza atrakcyjnosé kanatu online

Czas oczekiwania na czesci kupione w kanale internetowym ksztattuje profil docelowego klienta.
Dopoki proces logistyki dla sklepdw online nie zostanie znacznie usprawniony, serwisy beda nadal
najczesciej korzystac beda z ofert sprzedawcdw posiadajacych lokalne magazyny oraz wtasna logistyke.

Nastepny serwis za 1000km

° m ----- Kurier

| s Online

S » n . —Q—H—Q' e Przecietny czas dostawy 24-72h
""" e Najlepszy dla przewidywalnych

....... » WL jlepszy dla p ywalny

i zaplanowanych napraw

“ Dystrybutor
a Offline

e Dostawa nawet 6 razy dziennie
e W niektérych przypadkach szybka
dostawa jest krytyczna:
e brakujace czesci w trakcie naprawy
e koniecznos¢ szybkiej naprawy
zesputego samochodu

*Zrédto danych: Roland Berger
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04 Bariery ograniczajgce sprzedaz czesci internecie

Typ klienta
B2B Serwisy
samochodowe
B2B2C DIEM
B2C2C
DIY
B2C
Standardowi
klienci
koncowi

o Punkty krytyczne

Profil klienta

Pracownicy warsztatu,
poszukujacy czesci do
realizacji zlecenia

Klient zamawiajacy czesci
do zamontowania przez
serwis (B2B2C) lub inna
osobe (B2C2C)

Klient posiadajacy
wiedze produktowa
i techniczna

Klient nie
posiadajacy wiedzy
technicznej

Wymagania

Dostawa tego samego dnia

Gwarancja terminu wysyiki

Tania dostawa

Gwarancja dostepnosci czesci
Profesjonalne wsparcie posprzedazowe
Niskie ceny

Roszerzony termin ptatnosci

Szeroki wyboér produktow

Gwarancja terminu wysytki
Tania dostawa

Niskie ceny

Szeroki wybor produktow

Zblizony termin wysytki
Tania dostawa

Najnizsze ceny

Szeroki wyboér produktow

Cechy modelu online

Dostawa w 1-3dni e

Brak gwarancji terminu wysytki @
Umiarkowane ceny wysyiki
Umiarkowany stan magazynowy @
Skomplikowane polityki zwrotu e
Niskie ceny

Ptatnosc¢ przy zakupie @

Szeroki wybér produktow

Brak gwarancji terminu wysytki @
Umiarkowane ceny wysytki

Niskie ceny

Szeroki wybor produktow

Brak gwarancji terminu wysyiki
Umiarkowane ceny wysyiki
Najnizsze ceny

Szeroki wyboér produktow

Kupuja w internecie, jezeli czesci sg mniej ztozone lub proces sprzedazowy
jest bardzo prosty i umozliwia ftatwe dotarcie do odpowiedniego produktu

(np. opony)
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Producenci chc3
by¢ blizej klientow
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05 Producenci chca byc¢ blizej klientow

Jak producenci zmniejszajg swoj dystans do klientéw?

Wiasne sklepy online z czesciami
i akcesoriami

Bezposrednia sprzedaz przez wtasne platformy
sprzedazowe prowadza m.in. BMW, Ford

i Hella. Na platformach marketplace jak eBay,
Amazon i TMall udzielaja sie BMW, GM, Nissan

i Bosch.

Nowe metody serwisowania

BMW oferuje ustuge ,Service While You Fly”,
umozliwiajaca serwisowanie samochodu w
trakcie nieobecnosci wtasciciela oraz ustuge
statej opieki serwisowej opartej o ptaska
roczna stawke.

Bezprzewodowe aktualizacje
i dostep do danych

Tesla usprawnia dziatanie swoich
samochodéw bezprzewodowymi
aktualizacjami, a inni producenci sa

w stanie zdalnie ustali¢ stan samochodu
i skierowa¢ go do swojego serwisu.

Przejecia i konsolidacje

W ostatnim czasie wiodacy producenci
opon (Bridgestone, Goodyear, Hankook,
Michelin) dokonali przeje¢ lokalnych

i miedzynarodowych sklepéw online,
specjalizujacych sie w sprzedazy opon.

Bezposredni Mobilny Serwis

W Wielkiej Brytanii Ford prowadzi mobilny serwis
naprawiajac samochéd w firmie lub domu klienta,
bez koniecznosci angazowania zewnetrznych
serwisow.

Tworzenie uniwersalnych czesci

Ford (Omnicraft), Renault (Motrio) i Volkswagen
(TPS) konkuruja z niezaleznymi producentami,
produkujac uniwersalne czesci dedykowane dla
wielu marek samochodéw.

L Dziatania stanowigce bezposrednie wyzwanie dla sprzedawcéw czesci samochodowych w najblizszych latach
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05 Producenci chca byc¢ blizej klientow

ESPACE PRO MON ESPACE CLIENT v

CONTACTEZ-NOUS
0892460 900 \SJ MONFPANER

(Service 0.40 €/ min + prix appel)

p us com

NTE ET MONTAGE DE PNEUS

PNEUS MOTO PNEUS QUAD PNEUS AGRICOLE PNEUS POIDS LOURD PROMO HIVER MONTAGE

eus 4X4 / SUV Pneus Camionnette / Utilitaire Compétition Collection Pack jantes + pneus Pneus 4 Saisons ACCESSOIRES

e de pneu Marque Largeur @ Hauteur @ Diamétre @ Charge @ Vitesse
' ) CEED CHEND R CHEND CHEND

son Options

. Pneu été / 4 saisons .# Pneu hiver @ Runflat G g Renforcé () p RECHERCHER

DECOUVREZ NOS SOLUTIONS DE

™  MONTAGE

“
VEKI:I"T.EM}TASH

EZ-VOUS POUR L"HIVER ! ﬂm

dhérence & une sécurité incomparable en-dessous de 7°C

6000
CENTRES
DE MONTAGE

PARTENAIRES EN FRANCE

Recherchez parmi nos 6000 centres de montage

D voir 1a vidéo

Allopneus, spécialiste du pneu pas cher sur Intemet

Michelin wszedt w posiadanie 40% udziatéw we francuskim sklepie
z oponami Allopneus za €40m
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Producenci przejmuja wiodacych graczy online

Rozwdj wiasnych sieci sprzedazowych

I serwisowych stat sie rowniez domeng
producentdow czesci i akcesoriow
samochodowych oraz samych producentéw
samochodow.

Trend ten jest zauwazalny miedzy innymi wsrod
producentéw opon, ktdrzy w ostatnim czasie
dokonali wielu przejed, stajac sie wiascicielami
lub udziatowcami lokalnych i krajowych sieci
serwisowych oraz sprzedazowych - zaréwno
stacjonarnych jak i internetowych.

Wiodacy producenci (Bridgestone, Goodyear,
Hankook, Michelin) sg teraz wtascicielami
specjalistycznych sklepow i stacji serwisowych, co
daje im bezposredni dostep do danych
rynkowych, lepszy wptyw na decyzje zakupowe
oraz generowanie wiekszych zyskow dzieki
ominieciu posrednikow.



05 Producenci chca byc¢ blizej klientow

Wybranymi sposobami, ktére umozliwia
sprzedawcom czesci konkurowanie
bezposrednio z producentami moga by¢:

.!l BMW Genuine Diesel Engine Ol Filter Elernent Set Kit 11427788460 £19.70 m
ek 10 Vs bt
Item specifics
Condtion: New: A brand-new, urused, unopened and undamaged Bene amw
am in onginal retall packaging (where packaging is
Read more.

Manutacturer: Baw AN 065535107033
Part Manutacturer: BMW (Gerune OF) ‘Marutacturer Part Number- 1427 788 480
Part Masutacturer Namber: 1142 7 788 460 Marutacturee warranty :..-
Itarchange Part Number. 11428813377 Reforonce CUOEM Number: 11421788460, 11 42 7 788 400

Home  Original BMW Parts  Original BMW Accessories  BMW Lifestyle BMW |  Gifts @ .

The Official BMW eBay store. Buy with confidence. All parts are 100% Genuine, direct from BMW

Free delivery on all orders of £15 or more |

BMW Genuine Diesel Engine
Oil Filter Element Set Kit

/// 11427788460

L 2; / — "
A Tadored perfectly o each BMW engine. Original BMW ol
(‘y. busines demands of
e amourts of

mmmwmmmmmm warvice o

Aovatable for
EEOTCONES1E6INESINECNEIVET 1 EAVEIVEIONESED

Modal: BMW § Saries - £60 LC1, 61, 61

£19.70
[row it rams i [LRMTS

w |

BMW jest pierwszym producentem samochodéw, ktéry sprzedaje oryginalne czesci
zamienne bezposrednio na zewnetrznej platformie sprzedazowej (eBay).
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Zbudowanie szerokiego portfolio, ktére pozwoli
na uniezaleznienie sie od pojedynczych
producentow.

Wprowadzanie do oferty i rozwdj sprzedazy
marek wiasnych.

Oferowanie wiekszej elastycznosci niz
producenci (np. dodatkowe wsparcie, sprzedaz
taczona z produktami innych firm).

Wykorzystanie mniejszej i dynamiczniejszej
struktury organizacyjnej.



Sprzedawcy musza
znalezc recepte
na wojny cenowe
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06 Sprzedawcy muszg znalez¢ recepte na wojny cenowe

Jakich produktéw dotycza wojny cenowe?

81%

63% 63%

Produkty Produkty Produkty
Z najnizszej potki ze $redniej potki z najwyzszej potki
cenowej cenowej cenowej

Produkty z najwyzszej potki cenowej polem
walki sprzedawcéw

Wedtug Frost & Sullivan i SDCM, najwiecej, bo az
68% firm, jako gtowne zagrozenie dla ich
funkcjonowania wymienia wojny cenowe.

Ich poziom i wptyw na rentownosc jest zalezny od
segmentu cenowego produktow i dotyczy przede
wszystkim produktéw z najwyzszej potki.

*Zrédto: SDCM, Frost & Sullivan Barometer of the Automotive Parts Industry in Poland. 2018
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Co sprzedawcy moga zrobi¢, aby cena nie byta gtéwnym czynnikiem
decydujacym o sprzedazy?

e Poprawic¢ inne czynniki wptywajace na decyzje zakupowe, na przyktad oferujac
bardziej przejrzysty interfejs sklepu i utatwiajgc tym samym proces zakupowy.

06 Sprzedawcy musza znalez¢ recepte
na wojny cenowe

o Wyrézni¢ sie ustugami, ktére obecnie ograniczaja atrakcyjnos¢ kanatu online
(np. dostawa tego samego dnia, udostepnienie opcji wsparcia “na zywo”).

Dlaczego klienci kupuja czesci online?

e Sprzedawcy, ktorzy do tej pory operowali tylko na platformach marketplace,
(np. Allegro) powinni otworzy¢ niezalezne sklepy online, ktére pozwola im lepiej

kreowac wtasng strategie sprzedazy i dostarcza¢ klientom to, czego nie moga

Cena _ obecnie w ramach platform marketplace.
Dostepnos¢ _
produktow - ° -
L Cena gtéwnym powodem dokonywania zakupow
oferta [N w internecie
produktowa _
opcje dostawy [N O sukcesie firm w internecie najczesciej decyduje
fzwros najnizsza cena. Na krétka mete jest to bardzo
Transparentnosé [ korzystne dla kupujacych, ale w dtuzszej
ifatwosé uzycia [ perspektywie taka sytuacja wptywa niszczaco
wsparcie ] na rynek, rentownosc sprzedawcow, a takze
parcie . ! B
techniczne [ Na jakos¢ produktow. Dlatego sprzedawcy
powinni poszukac innych atutow swojego
25% 50% 75% 100% . . L. s . -
biznesu online. Taka mozliwos¢ moga im dac
‘ Klienci koRcowi wilasne, niezalezne platformy sprzedazy.

' Serwisy samochodowe

*Zrédto: Roland Berger Strategy Consultants Online automotive parts sales: The Rise of a New Channel. 2014
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Znaczenie platform
marketplace
w strategii sprzedazy




08 Znaczenie platform marketplace w strategii biznesowej

Platformy marketplace na ktérych operuja Polscy sprzedawcy

amazon  ebay allegro

Amazon.de eBay.de Allegro.pl
72 miliony 37 milionéw 32 miliony
odston miesiecznie odston miesiecznie odston miesiecznie

OTOMOTO

Otomoto

8 milionow
odston miesiecznie

Skupienie milionéw sprzedawcdw w jednym miejscu sprawia, ze platformy marketplace sg jednym
Z nieodzownych elementow procesu zakupowego, niezaleznie czy stuza zakupowi, czy jedynie

porownaniu cen.

*Zrédto: www.similarweb.pl
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08 Znaczenie platform marketplace w strategii biznesowej

Korzysci i wady z korzystania platform marketplace

Korzysci Wady

Natychmiastowy dostep do miliondw klientéw Nizsze marze niz w przypadku wtasnego sklepu
Predefiniowane formaty kart produktowych Anonimowos¢ wzgledem klienta korncowego

Brak koniecznosci utrzymywania wiasnej infrastruktury Brak mozliwosci prowadzenia kampanii remarketingowych
Niski koszt rozpoczecia biznesu Brak dostepu do szczegdtowych danych analitycznych

Brak kontroli nad procesem transakgji

Brak kontroli nad zmianami na platformie

Brak kontroli nad zmianami na platformie

24



08 Znaczenie platform marketplace w strategii biznesowej

— A 0 Jak efektywnie potaczy¢ ze sobg wtasny sklep
i platforme marketplace
Potaczenie ze sobg dwdch modeli sprzedazy jest
optymalnym rozwigzaniem dla wielu
1249,00 24 23,00 2t 52,00 2t 52,00 2t sprzedawcow czesci samochodowych. Z jednej

m m strony platforma marketplace pozwala w tatwy

sposob szybko dotrze¢ do wiekszej ilosci klientow
i rozpromowac tym samym oferte sklepu.

Z drugiej strony posiadanie wtasnego
niezaleznego sklepu daje wieksza niezaleznosc¢

i elastycznos¢ w prowadzeniu biznesu.

Sklep internetowy

-— R0 Skuteczne funkcjonowanie w obu kanatach
wymaga odpowiedniego systemu
sprzedazowego, ktory pozwala na wieksza

1249,00 zt automatyzacje i szybsze operowanie

m na platformie marketplace, umozliwiajac
Jjednoczesnie realizowanie wiasnej strategii
w ramach niezaleznego sklepu internetowego.

Platforma marketplace



Jak wyglada
przysztos¢ branzy?
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08 Jak wyglada przysztos¢ branzy?

Czy polskie firmy z branzy motoryzacyjnej widzg potencjat w sprzedazy internetowej?*

63%

32% 32%

0%

Widzimy duzy potencjat.

Widzimy duzy potencjat.
Wspétpracujemy z agregatorami

Widzimy ograniczony potencjat.
Tradycyjna sprzedaz stacjonarna
nadal bedzie najwazniejsza

Nie widzimy potencjatu
w sprzedazy online.

Inwestujemy we wtasna

platforme ofert i zewnetrznymi partnerami

*Zrédto: SDCM, Frost & Sullivan Barometer of the Automotive Parts Industry in Poland. 2018

27



08 Jak wyglada przysztos¢ branzy?

Najwieksi dystrybutorzy czesci samochodowych w Europie (obrét w mid USD)*

2012 2018
STAHLGRUBER ! - 0’91 ELKQ g _ 4’44
AuTODIS u - 0,91 GPC % - 2,08
Trost N . 0,80 AUTODIS u - 1,96
wv - . 0,71 wy - 1,50

RHIAG GROUP

. 0,69 INTERCARS - 1,26
B os66 B o.s0

Przejecia i konsolidacje na rynku dystrybucji czesci samochodowych bedg miec znaczny wptyw na
ksztattowanie sie marz i dostepnosc¢ produktow. Pozycjonujac sie wzgledem miedzynarodowych
potentatow, sprzedawcy czesci powinni zastanowic sie, jaka dodatkowa wartos¢ moga zaproponowac
swoim klientom, majac dostep do mniejszych zasobow.

INTERCARS

1 <
a1

*Zrédto: Wolk After Sales Experts GmbH, MOTOFAKTOR
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Tworca i dostawca oprogramowania
dla handlu i dystrybucji funkcjonujacego
w modelu Commerce as a Service

Masz jakie$ pytania? Skontaktuj sie z nami.

New Business Manager

Paulina Krawczyk

mobile: 506 835 740

mail: p.krawczyk@i-systems.pl
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