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1. Wstep

Quick commerce (g-commerce) to nowa generacja
handlu elektronicznego, ktérego kluczowq cechq jest
szybka i wygodna realizacja zamowien.

Model ten doskonale wpisuje sie w koncepcje wspdtczesnego zycia. Pozwala na oszczedno$é czasu, ktéry
obecnie stat sie synonimem luksusu. Dlatego tez konsumenci poszukuja rozwigzan, pozwalajgcych im niemal
w czasie rzeczywistym zaspokajac¢ swoje potrzeby. Stato sie to kotem zamachowym rozwoju ustug szybkiego
dowozu dan oraz zakupdw.

Sprzyja mu oczywiscie rozwdj nowych technologii oraz skuteczna logistyka. Jednak najistotniejszym
czynnikiem, ktéry w decydujacy sposdb przyspieszyt rozwdj g-commerce, byta pandemia i spowodowane nig
ograniczenia w handlu stacjonarnym. Do$wiadczenia zakupowe, ktére wyniesli konsumenci z tamtego okresu,
pozostaty z nimi na dtuzej. W efekcie ustugi g-commerce sa statym elementem handlu elektronicznego, a ich
beneficjentami sg zaréwno konsumenci, jak i przedsiebiorcy.

Rynek ten, podobnie jak kazdy inny sektor ustug, musi na biezgco $ledzi¢ i analizowac zmieniajgce sie realia.
Odpowiedzig na nie powinna za$ by¢ adaptacja istniejacych rozwigzan oraz wdrazanie nowych modeli i
funkcjonalnosci. To ewolucja, ktéra trwa, a ktdra przybliza nas do nowej ery w handlu elektronicznym.

A jak tworzyé nowa generacje ustug w tym sektorze? Odpowiedz na to pytanie przynosza badania opinii
publicznej, ktére ilustrujg trendy konsumenckie. Mozna by byto jg zamknaé w trzech stowach

Jednak na potrzeby budowania skutecznych strategii rozwoju oczekiwania konsumentéw muszg byé
zdefiniowane jasno i precyzyjnie. Muszg by¢ czytelng mapa dobrze definiujgca otoczenie rynkowe.
Takg mape stanowi raport Wolt "Polski rynek szybkich dostaw w 2025 roku"

To analiza osadzona w lokalnym oraz globalnym kontekscie gospodarczym, agregujgca informacje
o zachowaniach polskich konsumentdw oraz dane z badan zrealizowanych na zlecenie Wolt.
Wieloptaszczyznowy charakter publikacji sprawia, ze jest ona cennym zrédtem informacji zaréwno
dla podmiotéw swiadczacych ustugi szybkiego dowozu, jak i korzystajgcych z nich sklepdw oraz
restauracji.



2. 0d Autorow

Szanowni Panstwo!

Od wielu lat Wolt aktywnie uczestniczy
w kreowaniu rynku delivery w Polsce.
Stale tez poszukujemy nowych inspiracji
i kierujgc sie nimi, wprowadzamy
innowacyjne rozwigzania, ktére
odpowiadajg

na potrzeby konsumentdw oraz naszych
partnerédw biznesowych. Jako firma
technologiczna, dziatajgca w sektorze
ustug, zgromadziliémy unikalng wiedze o
konsumentach, sytuacji rynkowej oraz
procesach.

Dzisiaj chcemy podzieli¢ sie nig i naszymi do$wiadczeniami z innymi uczestnikami rynku. Chcemy tym
samym wspiera¢ naszych partneréw biznesowych, zarbwno duzych graczy, jak i lokalnych
przedsiebiorcdw, dostarczajgc im unikalng wiedze. Jej zrédtem sg nasze wewnetrzne dane, opisujgce
zachowania konsumentdw na catym $wiecie, liczne analizy rynkowe oraz wyniki najnowszego badania
opinii publiczne;.

Tworzg one holistyczny obraz wspdtczesnego rynku g-commerce, a rbwnoczesénie
wytyczajg kierunki jego rozwoju w przysztosci. | to wtasnie przysztosé znajduje sie
w centrum naszych zainteresowan, poniewaz naszg ambicjg jest wykreowanie
nowej generacji ustug ustug perfekcyjnie trafiajgcych w oczekiwania konsumentow.
Dlatego tez chcemy, aby nasza publikacja zostata impulsem do zmian, ktére beda
miaty realny wptyw na poprawe komfortu codziennego zycia konsumentéw

i przedsiebiorcéw.

ZW’Z@UO&L Polstea



3. Szybki rozwoj szybkich dostaw — rynek
g-commerce w Polsce

Q-commerce to ustuga, ktdra na state wpisata sie w cyfrowy krajobraz wspdtczesnego handlu. Dzisiaj jej
znaczenie jest na tyle istotne, ze stata sie niezbednym elementem budowania przewagi konkurencyjnej

na rynku. W praktyce oznacza to, ze g-commerce, zaréwno w przypadku sklepdw, jak i restauracji, przestaje
by¢ luksusem, a staje sie podstawa.

Rosngca popularno$¢ szybkich dostaw jest naturalng odpowiedzig na wspbtczesny styl zycia — zyjemy
dynamicznie i nie chcemy inwestowac¢ czasu oraz energii w odwiedzanie sklepéw. Potwierdzajg to wnioski
raportu Brandly360'. Zgodnie z cytowanymi tam wynikami badan, prawie co trzeci Polak ceni zakupy online
za wygode i mozliwo$¢ dokonywania ich zdomu. Ale wygoda to réwniez odpowiedni czas dostawy.
Oczekujemy wiec, ze zakupy online bedg docieraty do nas w kilkadziesigt minut od zatozenia zamdwienia.

Rozwdj ustug szybkich dostaw nie bytby mozliwy bez cyfrowej rewolucji w handlu, ktdrej efektem sa stale
rosngce udziaty e-commerce w obrocie towarami. W styczniu 2025 siegnety one imponujacej, najwyzszej
od pieciu lat, kwoty 6,941 mid zt. Tym samym na poczatku tego roku udziat handlu elektronicznego wynosit
9,1% catkowitej sprzedazy detalicznej’. Prognozy na kolejne lata sg réwnie optymistyczne. Szacuje sie,
ze do 2028 roku wartosé e-commerce w Polsce osiggnie 192 mld zt, co oznacza éredni roczny wzrost
na poziomie 8%>.

Rozwdj e-commerce pocigga za sobg koniecznos$¢ bardziej spersonalizowanych i interaktywnych doéwiadczen
zakupowych. Umozliwiajg to nowe technologie. To one stojg za rozwigzaniami dostosowanymi do oczekiwan
konsumentdw oraz usprawnianiem $ciezek zakupowych, czyli pozytywnych do$wiadczen, ktérych kluczowym
elementem sg dostawy zamédwien. Tak wiec to nowe technologie sg kolejnym czynnikiem, ktory sprzyja
popularyzacji g-commerce.

Nawet najlepsze rozwigzania oparte o nowe technologie nie beda skuteczne,
jesli stworzone z ich wykorzystaniem narzedzia i ustugi nie spotkajg sie z
akceptacjg konsumentéw. A jak jest w przypadku szybkich dostaw?

Na podstawie wynikdw badania zrealizowanego na zlecenie Wolt mozna
postawié teze, ze Swiadomos¢ ich dostepnosci jest bardzo duza. O mozliwosci
szybkiej dostawy jedzenia zaméwionego w restauracji styszato prawie 95%
badanych, a 2/3 respondentéw zna model szybkiej dostawy zakupow.
Spodziewac sie mozna, ze ta Swiadomos¢ bedzie sie przektadata na ich coraz
wiekszg popularno$é, a tym samym warto$¢é rynku, ktdéry zdaniem autoréw
raportu Stava do 2028 roku osiggnie w Polsce poziom 12,9 mid zt.




-

Agata Polityto

General Manager w Wolt Polska

Ustugi szybkich dostaw sg na $wiecie dobrze znane od ponad 15 lat. W Polsce ich historia jest
zdecydowanie krétsza, lecz dynamika ich rozwoju imponuje. Jak wynika z przeprowadzonego przez nas
badania, $wiadomo$¢ dostepnosci szybkich dostaw jest wyjgtkowo wysoka — siega az 95% w przypadku
restauracji oraz 75% W przypadku zakupdw codziennych. Co istotne, poziom Swiadomosci jest wysoki nie
tylko w duzych miastach, ale rbwniez, w mniejszych miejscowosciach, gdzie dostepnos¢ takich ustug bywa
ograniczona. Pokazuje to, ze potencjat do budowania ustug na bazie Q-commerce w Polsce nie jest jeszcze
wyczerpany.

Fenomen ten mozna wyjaéni¢ tym, ze ustugi g-commerce zapewniajg do$wiadczenia zakupowe, ktdre
sg szybsze i wygodniejsze niz tradycyjne zakupy stacjonarne. Dzieki nim klienci mogg cieszyc¢ sie
zamowionymi produktami nawet w ciggu kilkunastu minut od ztozenia zamdwienia, przeznaczajac
zaoszczedzony czas na to, co jest dla nich naprawde wazne.

Jednak szybkie dostawy przynosza korzysci nie tylko konsumentom. Sg one rbwniez ogromng szansg dla
przedsiebiorcédw, szczegdlnie wtascicieli lokalnych sklepdw. Dzieki platformom, takim jak Wolt mali
przedsiebiorcy mogg wyj$¢ poza dotychczasowe grono statych klientdw i skutecznie dotrzeé do nowych
odbiorcéw. Co istotne, nie wigze sie to z naktadami finansowymi, a jednoczesnie pozwala na zdobycie
przewagi konkurencyjnej dzieki innowacyjnym technologiom i ustugom, takim jak Wolt Ads lub Wolt
Capital.

Drugim sektorem, ktéry zdecydowanie korzysta na rozwoju szybkich dostaw, jest branza
gastronomiczna. Restauracje obecne na platformach, takich jak Wolt majg mozliwosé
dotarcia do szerokiego grona nowych klientéw oraz zwiekszenia liczby obstugiwanych
zamowien, co bezposrednio przektada sie na wzrost dochoddw — znamy przypadki,
gdzie ponad potowa obrotu restauracji to zamowienia z dostawa.

Organizacja wtasnej ustugi dostaw jest kosztowna i logistycznie nieefektywna,
co moze zniechecac restauratoréw do rozwoju w tym obszarze. Wspbtpraca

z profesjonalnym partnerem, takim jak Wolt, pozwala jednak w tatwy i efektywny
sposdb pokonac te bariery. Dzieki temu restauracje mogg oferowaé swoje dania
w dostawie bez dodatkowych znaczacych obcigzen operacyjnych i finansowych.




4. Wiem, ze moge — co Polacy sadza o
dostepnosci ustug szybkiej dostawy

Ustugi szybkich dostaw zakupdw lub dan restauracyjnych, realizowanych w ciggu kilkunastu minut

od momentu ztozenia zamowienia, jeszcze kilka lat temu byty konieczno$cig wymuszong przez okolicznosci
pandemii. Okazato sie jednak, ze znalazty swoje state miejsce w naszych zwyczajach zakupowych i dzisiaj sgich
codziennoscia. Najlepszg ilustracjg tej sytuacji sg wyniki badan, zrealizowanych na przestrzeni dwéch ostatnich
lat. W 2023 $wiadomo$¢ rozwigzan g-commerce deklarowato 54% Polakéw®. Dzisiaj, jak wynika z badania
zrealizowanego na zlecenie Wolt, odsetek ten jest znacznie wyzszy. O opcji szybkiego dowozu zakupdw
styszato 3/4 respondentdw, a o mozliwoéci dostawy danh restauracyjnych prawie 95% badanych.

Ciekawa obserwacja jest natomiast fakt, ze znajomo$¢ ustug szybkich dostaw jest niemal taka sama
we wszystkich grupach wiekowych respondentdw i w zasadzie niezalezna od poziomu miesiecznych
dochodédw. Z kolei to, co nie zmienito sie na przestrzeni dwdch lat, jest podejscie badanych do kosztdw.
W badaniu Mindshare ceny dostaw oraz produktdw byty czynnikami, ktére zniechecaty konsumentdw
do korzystania z zakupdw w opcji szybkiej dostawy.

Z kolei wedtug badania Wolt prawie 50% badanych bytoby sktonnych korzystac¢ z tego typu ustug, gdyby
towarzyszyty im atrakcyjne promocije i znizki. Wyniki badan prowadza do jednego wniosku — to nizsze koszty
dostawy mogtyby by¢ silnym bodZcem, do jeszcze powszechniegjszego korzystania z opcji szybkich dostaw.
Swiadomo$é tej bariery kieruje firmy z sektora delivery w kierunku innowacyjnych rozwigzan. W przypadku Wolt
to oparta na modelu subskrypcyjnym ustuga . Dzieki nigj klienci, wnoszac statg miesieczng optate, moga
korzystac z darmowych dostaw ze stale rozwijajacej sie listy popularnych sklepdéw oraz restauracji.

Czy Polacy znaja ustugi g-commerce?

Nie wiem / trudno
powiedzie¢ 3,0%

Nie 2,7%

Nie wiem / trudno
powiedzie¢ 8,2%

Tak 75%

Tak 94,3%

Nie 16,8%

Zakupy Dania restauracyjne



Kilka ostatnich lat przyniosto znaczacy wzrost Swiadomosci dostepnosci ustug szybkich dostaw.
Teraz w $lad za tym powinno i§¢ dostosowywanie ich standardéw do oczekiwan konsumentéw.

Ci za$ liczg na nizsze koszty — dan, produktéw oraz samych ustug. Z naszego badania wynika rowniez,
ze niezwykle istotng zacheta do korzystania z szybkich dostaw bytyby atrakcyjne promocie i znizki.

Mozna bytoby zatem wysnu¢ wniosek, ze kluczowym czynnikiem napedzajgcym rozwdj tego typu
ustugi bedzie optymalizacja kosztéw. Warto jednak zwréci¢ uwage na fakt, ze réwnie istotne jak
obnizanie kosztéw, czy rozwijanie modeli Swiadczonych ustug subskrypcyjnych, takich jak np. Wolt+,
beda rozwigzania budujace pozytywne dodwiadczenia zakupowe. Sprzyja temu rozwdj nowoczesnych
technologii — sztuczna inteligencja, drony, autonomiczne pojazdy. Pozwolg one zwiekszaé
efektywno$¢ operacyjng, usprawniac tancuchy dostaw oraz optymalizowac trasy dojazddw. Przetozy

sie to jeszcze wiekszg personalizacje ustug, szybkosé¢ dostaw oraz ograniczenie emisji CO2.

Maciej Statkiewicz
Head of B2B w Wolt Polska

To dziata, czyli wptyw ustug szybkich dostaw
na rozwdj biznesu

Ustugi szybkich dostaw zdecydowanie zmieniaja
zasady gry — takze dla lokalnych bizneséw, takich jak
nasz. Dajg nam mozliwos¢ dotarcia do nowych
klientdw, zwtaszcza tych, ktdrzy cenig sobie wygode

i czas. Dzieki platformom, takim jak Wolt mozemy by¢
obecni w domach naszych gosci, nie tylko w naszych
lokalach. Zauwazamy, ze klienci czesciej decydujg sie
na dodatkowa kawe, czy ciastko, ktére "wpadnie przy

okazji". To przektada sie na realny wzrost przychoddw.

Jednoczesnie obecno$¢ w takich kanatach
dystrybucji wymaga spdjnosci i jakosci - musimy
zadbac o to, by do$wiadczenie klienta online nie
odbiegato od tego, ktére oferujemy na miejscul.

To mobilizuje nas do ciggtego podnoszenia
standarddw.

Szybka dostawa to nie tylko trend, ale nowy standard
- szczegdlnie dla mtodszych pokoleh. Dla firm, takich
jak nasza to szansa na rozwdj, budowanie lojalnosci i
przewagi konkurencyjne;. s

tukasz Kuzma
Chleboteka

Szybka dostawa to byt dla nas strzat w dziesigtke. Od
kiedy jg uruchomiliémy, sprzedaz wzrosta o 20%,

a to znaczaca réznica. Najwazniejsze jest to, ze
zaczelismy trafia¢ do zupetnie nowych ludzi, ktorzy
nie mieli okazji albo nie mogli sprébowac naszych
ramendw. Nie kazdy ma czas, zeby wpasé do lokalu,
a dzieki dostawie mozemy by¢ tam, gdzie klient
akurat ma ochote zje$¢, czy to w domu czy pracy.

To dziata, bo duzo osdb zamawia po raz pierwszy, a
potem wraca.

Z naszej perspektywy to tez sposdb na rozwdj bez
konieczno$ci otwierania kolejnych restauracii.
Zamiast inwestowac w nowe lokale, mozemy dotrzeé
dalej, szybciej i bez tak duzych kosztéw. Dla nas byta
to wiec dobra decyzja, zarédwno pod katem
finansowym, jak i pod katem budowania marki.
Klienci nas poznaja, sprawdzajg, a potem po prostu
zostajg z nami na dtuzej.

Bartosz Furtak
Ato Ramen Wroctaw




5. Raczej okazjonalnie niz rutynowo — czyli
jak czesto Polacy korzystaja z ustug szybkiego
dowozu

Zakupy

Decyzja o wyborze opcji szybkiej dostawy to ostatnia cze$¢ procesu zakupowego, na ktdry wptyw ma wiele
czynnikdw, zaréwno tych zaleznych od konsumenta, tzw. preferencije zakupowe, jak i tych, na ktére nie ma

on wptywu, czyli np. sytuacja ekonomiczna. Niezaleznie jednak od nich, poprzedzi¢ jg musi podstawowy

wybér — zakupy stacjonarne czy online. A w tym przypadku fakty nie pozostawiajg watpliwosci. Sklepy
stacjonarne, chociaz nadal popularne, to w bardzo szybkim tempie ustepujg pola e-commerce. Dzisiaj w sieci
kupujemy czeéciej i wiecej — co trzeci Polak robi zakupy online 2-3 razy tygodniowo, a co pigty — raz w tygodniu®.

A tym, co bardzo czesto decyduje o wyborze konkretnego sklepu

internetowego, jest sposdb dostarczenia zamdwionych produktéw. Okazuje

sie, ze bardzo silnym motywatorem jest mozliwo$¢ wyboru szybkiej dostawy.

Az 94% badanych deklaruje, ze gwarancja otrzymania zakupdw w ciggu

respondentc')w 8 gc.>dz.in od mqmentu ztozenia zamdwienia sktonitaby ich do czestszego
robienia zakupow.

94%

A jak wyglada rzeczywisto$¢?

Czy Polacy korzystajg z opcji szybkiej dostawy? Z badania zrealizowanego przez SW Research na zlecenie Wolt
wynika, ze chociaz Polacy doskonale znajg ustugi szybkiego dowozu dar restauracyjnych oraz zakupdw,

to korzystanie z nich nie jest jeszcze standardem. Zakupy w modelu g-commerce deklaruje ponad 35%
badanych, co stanowi niewiele ponad potowe wszystkich oséb deklarujgcych zakupy w Internecie

(674% Polakdéw deklaruje, ze kupuje towary lub ustugi przez internet®). Prawie 50% z tych oséb robi to kilka razy
w miesigcu (47,9%), 15% — kilka razy w tygodniu, a 1/3 — kilka razy w roku. Regularne zakupy z opcja szybkiej
dostawy (kilka razy w tygodniu) sg najpopularniejsze w grupie osdb, ktérych zarobki zamykajg sie w przedziale
5001-7000 zt (1/4 badanych).

Wyniki badania pokazuja, ze korzystanie z ustugi szybkiego dowozu zakupdw nie jest codziennoscig Polakdw.
Korzystamy z tej opcji kilka razy w miesigcu, co moze sugerowad, ze sg to sytuacje nagte, stanowigce
odpowiedz na brak danych produktéw w domu - najczesciej spozywczych. Swiadczyé o tym moze tez
zawartos¢ koszyka. Znajdujg sie w nim kosmetyki i sSrodki higieniczne, upominki oraz kwiaty lub produkty dla
zwierzat. Nie ma tam natomiast zakupdw o duzej wartosci, jak elektronika, czy tez tych wymagajgcych namystu
i sprawdzenia, np. artykutéw dla dzieci.

A skad taka otwarto$¢ Polakéw na kupowanie kwiatdw i upominkéw? Odpowiedzig moze by¢ fakt, ze ich
szybkie dostawy doskonale wpisuja sie w model wspdtczesnego zycia. Bardzo czesto od bliskich oséb dzielg
nas dziesigtki czy setki kilometréw, a to utrudnia wspdine celebrowanie wyjgtkowych wydarzen. Dlatego tez,
zamawiajgc kwiaty czy upominki dla kogo$, rekompensujemy sobie te utrudnienia

tatwy i szybki dostep do produktdw, to niewatpliwie czynnik sprzyjajgcy rozwojowi g-commerce. Wyniki
badania zrealizowanego na zlecenie Wolt pokazuja jednak, ze utrzymywanie dotychczasowych uzytkownikdw
oraz pozyskiwanie nowych, wymaga statego rozwijania listy dostepnych produktéw. Respondenci wskazali,

ze wérdd artykutdw, ktdrych w ich opinii obecnie brakuje, znajduja sie: leki OTC, chemia gospodarza, czy
specjalistyczna zywnose.



Zamowienie restauracyjne

A jak czesto korzystamy z opcji szybkiej dostawy dan restauracyjnych? Okazuje sie, ze w tym przypadku raz

w tygodniu dostawca puka do drzwi 5% badanych, a kilka razy w miesigcu odwiedza 42% Polakéw. W grupie
osbb zamawiajgcych dania kilka razy w miesigcu przewazajg mezczyzni, ale juz w tej deklarujgcej, ze zamawiajg
dania klika razy w roku — kobiety. Zamawianie dan restauracyjnych jest stosunkowo mato popularne wéréd
0séb po 50. roku zycia. Stanowig one ponad potowe respondentdw, ktdrzy deklaruja, ze korzystaja z tej
mozliwosci zaledwie kilka razy w roku.

Przyczyny tej sytuacji upatrywaé mozna w tym, ze standardowe dziatania marketingowe nie sg kierowane do tej
grupy wiekowej. Ale nie bez znaczenia pozostajg réwniez: przywigzanie piec¢dziesieciolatkdw do tradygji,
mniejsza znajomos¢ technologii czy brak zrozumienia zasad dziatania tego typu ustug.

Koszyk,,szybkich”
zakupdéw, cow nim
znajdziemy najczesciej

i czego nam brakuje

Najpopularniejsze kategorie Produkty, ktorych brakuje
w opcji szybkich zakupow

produkty spozywcze 72,5%

g gy lekioTC37%

kwiaty i upominki 23,8%

T odziez i obuwie 25,2%
produkty dla zwierzat 20,4% »
’ chemia gospodarcza 24,9%

- kosmetyki i srodki higieniczne 19,3%

- /fa? artykuty drogeryjne i perfumy 21,2%
5’ elektronika i akcesoria 13,9% -
v/ /
$ f/ specjalistyczna zywnos¢ 21,5%

C?ﬁ- artykuty dla dzieci 13,3%




Co nas zacheca, a czego sie obawiamy

Chociaz ustugi szybkiej dostawy sg stosunkowo
nowym rozwigzaniem na polskim rynku,

to na state wpisaty sie w nasze zwyczaje
zakupowe. Polacy cenig szybkie dostawy, ale
réwnoczesnie, podobnie jak w przypadku kazdej
innej ustugi, pojawiajg sie czynniki sprzyjajace
korzystaniu z tego rozwigzania, jak i te, ktore
stanowig potencjalne bariery.

Znajomos¢ oraz dostepnosé ustug szybkiej dostawy

5%

Polakow

bardzo dobrze lub dobrze
wie o mozliwosci zamawiania ocenia dostepnos¢ ustug
jedzenia z restauracji zdowozem W Swoim migjscu zamieszkania

Yl 36%

Polakéw zna ustuge zakupow

bardzo dobrze lub dobrze ocenia
z szybkg dostawg

dostepnos¢ ustug w swoim
miejscu zamieszkania




Conas motywuje,aco
zniecheca do korzystania
z opcji szybkiejdostawy

57% — unikanie spedzania czasu w sklepach
48% — unikanie noszenia ciezkich zakupdw

32% — opcja szybsza niz chodzenie do sklepu

6 Bariery

49% — dodatkowy koszt dostawy
45% — ceny w dostawie wyzsze niz w sklepie

32% — obawa o jakos$¢ i Swiezos¢ produktdw

Jedzenie

0 Motywatory

69% — wolne od gotowania

47% — zta pogoda

43% — opcja szybsza niz gotowanie

Q Bariery

64% — cena dan restauracyjnych
45% — dodatkowy koszt dostawy

34% — pasja do gotowania




6. Realne wydatki na wirtualne zakupy -
ile Polacy wydaja na g-commerce

W grudniu 2024 r. odnotowano poprawe zaréwno obecnych, jak i przysztych nastrojéw konsumenckich

w stosunku do listopada 2024 r. Biezacy wskaznik ufnosci konsumenckiej (BWUK)8 wzrdst o 04%,

a wyprzedzajacy wskaznik ufnosci konsumenckiej (WWUK)?® 0,1%. Najwiekszy wptyw miaty na to oceny
przysztego poziomu bezrobocia (niski wzrost bezrobocia - 0,9% sprzyjat poprawie nastrojoéw konsumenckich)
oraz prognozy dotyczace sytuacji finansowej gospodarstw domowych wzrost o 0,1 Poprawa wszystkich tych
wskaznikbw oznaczata, ze konsumenci byli bardziej sktonni do ponoszenia wydatkdw.

Jednak poczatek 2025 r. przynibst lekkie pogorszenie nastrojéw gospodarstw domowych. Wskaznik Kondyc;ji
Gospodarstw Domowych IRG SGH, na ktéry sktadaja sie: ocena sytuacji finansowej, nastroje dotyczace
bezrobocia, sktonno$¢ do oszczedzania oraz ogblna ocen stanu gospodarki, spadt do 15,2 pkt, co stanowito
niewielkie pogorszenie w poréwnaniu do poprzedniego kwartatu''. Zmieniajgce sie nastroje znajdujg
odzwierciedlenie w konsumpgiji indywidualnej. Optymizm przektada sie na wzrost sktonnosci do wydatkdw, zas
ostabienie zaufania skutkuje wiekszg checig do oszczedzania i ograniczeniem zakupdw.

Nastroje konsumenckie znajdujg swoje odzwierciedlenie zarbwno w handlu tradycyjnym, jak i zakupach online,
ale czy maja wptyw na warto$¢ zamédwien realizowanych w opcji szybkiej dostawy? Zgodnie z wynikami badania
zrealizowanego przez Mindshare w 2023 roku, $rednia warto$¢ jednorazowych zakupdw w opcji g-commerce,
zamykata sie w kwocie do 100 zt*2. Najnowsze badanie Wolt, pokazuje, ze obecnie w przypadku niemal dwéch
trzecich oséb (ok. 66%) korzystajacych z opcji g-commerce warto$¢ pojedynczego koszyka miesci sie

w przedziale od 50 do 200 zt. Z kolei 26,9% badanych deklaruje, ze jednorazowo wydaje od 300 do 500 zt.
Warto podkresli¢, ze to mezczyzni wykazujg sktonnos$¢ do wyzszych jednorazowych wydatkdw - proporcjonalnie
czesciegj niz kobiety dokonujg zakupdw w przedziatach z gbrnej granicy (300-500 zt).

66%

26.9%

50-200 zt 300-500 zt

Oy




Miesieczne wydatki na zakupy z szybka dostawg wynoszg od 100 do 500 zt. Co wigcej, 16,84% ankietowanych
deklaruje, ze w skali miesigca kwota ta moze siega¢ nawet 1000 zt. To zrdznicowanie pokazuje, ze z jednej
strony nadal mamy liczng grupe sporadycznych uzytkownikdw (wydajgcych minimalne sumy), a z drugiej grupe
entuzjastéw wydajgcych wyzsze kwoty. To prawdopodobnie grupa, ktéra przekierowuje wydatki z handlu
tradycyjnego do e-commerce.

W przypadku dostawy dan restauracyjnych Sredni koszt jednorazowego zamdwienia wynosi od 50 do 200 zt
(78,7% respondentdw). W skali miesigca najczesciej deklarowany poziom wydatkdw na dostawe positkdw nie
przekracza za$ 300 zt, przy czym mezczyzni czeéciej niz kobiety wskazuja, ze ich miesieczne wydatki siegaja
500 zt.

Interesujgcym wnioskiem ptynacym z badania jest fakt, ze deklaracje respondentéw dotyczace wydatkdw

na dania restauracyjne w opcji dowozu nie sg powigzane z poziomem dochoddw. Oznacza to, ze o korzystaniu
z tego typu ustug decyduje raczej styl zycia, a nie zasobno$¢ portfela. A co stanowi najwieksze ograniczenie?
Badania opinii oraz wewnetrzne badania Wolt nie pozostawiajg watpliwosci. Najistotniejszag barierg sg koszty -
zarbwno samych danh restauracyjnych, jak i dostaw. A to prowadzi do wniosku, ze nawet przy korzystnych
nastrojach konsumenckich, bariery cenowe (zaréwno w odniesieniu do dania, jak i ustugi dowozu) moga
skutecznie ogranicza¢ dynamike rynku g-commerce

)
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Korzystanie
Z g-commerce jest
wyrazem stylu zycia.
Nie decydujeonim
wysokos¢ dochodow
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Zakupy ogolne w -commerce

Jednorazowe wydatki: najczesciej 50-200 zt (62,3%
respondentow).

Mezczyzni czesciej dokonujg zakupdw w przedziale 300-500 zt.
Miesieczne wydatki: zazwyczaj 100-500 zt

32,2% -100-300 zt

33,1% - 300-500 zt

16,4% wydaje powyzej 1000 zt miesiecznie - to lojalni i aktywni
uzytkownicy szybkich dostaw.

Positki restauracyjne z dostawa

« Jednorazowe wydatki: w 78,7% przypadkdédw 50-200 zt.

« Miesieczne wydatki: najczesciej do 300 zt

. 234%-do100 zt

« 401%-do 300 zt

- Mezczyzni czesciej przekraczajg 300-500 zt miesiecznie.

Koszty dan i dostawy pozostajg gtdwnag
barierg ograniczajgca korzystanie
Z g-commerce w gastronomii.




Prognozy wskazuja na to, ze konsumpcja w biezagcym
roku utrzyma tempo wzrostu zblizone

do ubiegtorocznego. Napedzaé jg bedg wzrost realnych
ptac, wzrost emerytur i rent oraz wzrost ptacy
minimalnej. To wysokie tempo wzrostu przetozy sie

na wartos$¢ koszyka zakupowego, réwniez tego
realizowanego w opgji szybkiej dostawy.

Kamil Czarnecki
Head of Restaurant Development w Wolt Polska

ktéry mogtby wptynac

na decyzje o zamawianiu dan
restauracyjnych do domu, s3...
nizsze koszty. Dla potowy
respondentéw argumentem
sktaniajgcym ich do korzystania
Z tego typu ustug bytyby
atrakcyjne promocije i znizki.
Co ciekawe, zacheta ta bytaby
najbardziej istotna dla oséb

w wieku 35-49 lat (56%).




7. Tradycja vs. nowoczesnos¢ - jak wymiana
pokoleniowa wptywa na rozwoj g-commerce

Q-commerce obecnie stanowi jeden z najszybciej rosngcych segmentdw rynku e-commerce w Polsce.
Zrozumienie, ktére grupy konsumentdw najbardziej przyczyniaja sie do wzrostu popytu na te ustugi, jest
kluczowe zaréwno dla dalszej optymalizacji ofert, jak i projektowania strategii marketingowych. A jakie wnioski
mozna wysnuc¢ na podstawie zrealizowanych badan? Najwieksza Swiadomos¢ ustug szybkiego dowozu

to domena mtodszych respondentéw (przed 50 r.z). W tym przypadku ponad 80% badanych deklarowato,
ze zna tego typu ustugi i korzysta z nich (okoto 40% respondentdw).

Tym samym tatwo wywnioskowac, ze wsrdd oséb, ktdre nie znajg modelu zakupdw z opcjg szybkiej dostawy,
najwiekszy odsetek stanowig osoby w wieku powyzej 50. roku zycia (21% wszystkich respondentdw badania).
Jednoczesnie grupa ta jest najmniej aktywna w zakresie korzystania z ustug g-commerce. Potwierdza to teze,
ze to mtodsi konsumenci napedzajg rozwéj tego segmentu rynku.

Preferencje zakupowe
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Zamawianie kwiatéw i upominkdw

w opcji szybkiej dostawy charakteryzuje
wyrazna zalezno$¢ od wieku konsumentow
- az jedna trzecia respondentow (32%) to
osoby powyzej 50. roku zycia. Oznacza
to, ze w segmencie produktéw sezonowych
czy okolicznoéciowych, stanowig oni
istotng grupe nabywcéw. Mozna
wnioskowag, ze cho¢ ogdlnie dostepnosé
ustug g-commerce w tej kategorii jest
relatywnie mnigjsza niz w przypadku
produktdw codziennego uzytku, to starsi
konsumenci znajdujg w nich duzg wartos¢.
Wynika¢ to moze z ich wiekszej sktonnosci
do korzystania z gotowych rozwigzan przy
podejmowaniu decyzji o szybkich
zakupach premium.

Zakupy spozywcze w modelu g-commerce sg najpopularniejszg
kategorig i charakteryzujag sie wzglednie rownomiernym rozktadem
wsréd roznych grup wiekowych. Ich popularnosé nie zalezy tez
znaczaco od poziomu dochoddw, miejsca zamieszkania, czy
wieku respondentow.

Wyniki badania wskazujg, ze dominujgcg
grupa zamawiajacych dania restauracyjne
sg osoby mtodsze, ze statym dochodem
netto przekraczajgcym 5 000 zt. Na tej
podstawie postawi¢ mozna teze, ze szybkie
dostawy dan z restauracji ciesza sie
popularnoscia przede wszystkim wsréd
aktywnych zawodowo konsumentéw, ktorzy
dysponujg relatywnie wyzszym budzetem.
Réwnoczesdnie wérod osodb, ktore nie
korzystajg z dostaw dan restauracyjnych,
najliczniejsza grupe stanowig konsumentki i
konsumenci powyzej 50. roku zycia. To
ponad jedna trzecia (ponad 33%)
respondentdw, ktorzy nie korzystajg z tego
typu ustug.
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Pokoleniai korzystanie z g-commerce
« Rozwdj napedzajg mtodsze pokolenia -
Znajg i regularnie korzystajg z tego modelu dostaw.
- Najmniej aktywni: osoby 50+ :

Kategorie zakupow

« Zakupy spozywcze sg popularne niezaleznie
od dochoddw, wieku i miejsca zamieszkania.

«  WSsréd osdb 50+ najpopularniejsze sg kwiaty i
upominki — stanowig 1/3 dokonywanych zakupow.

Demografiai preferencje

- Kobiety sg bardziej zainteresowane ustugami
g-commerce niz mezczyzni: 55% vs 44%

« Osoby mtodsze, zdochodem netto powyzej 5
000 zt, sg najliczniejszg grupa zamawiajgcych
dania z dowozem.

« Osoby 50+: ponad potowa zamawia dania
restauracyjne z dostawg tylko kilka razy w roku.

Rynek szybkich dostaw bedzie zmierzat w kierunku personalizacji zamowien, a rbwnoczesnie bedzie
kierowat swojg oferte do oséb dojrzatych, zwtaszcza ze demografia nie pozostawia ztudzen jestesmy
coraz starszym spoteczenstwem. Poza tym warto pamietac o tym, ze to przedstawiciele tych pokoler
dysponujg wiekszymi budzetami na domowe wydatki. Ponadto sg nadal aktywni zawodowo, y
a utrzymaniu tego stanu bedzie sprzyjat system zachet dla pracodawcow, ktéry przewiduje
dofinansowanie za zatrudnianie oséb po 50. roku zycia.

Wojciech Chmielewski
Head of Retail w Wolt Polska




Jak tworzy¢ zindywidualizowang oferte?

/

Szymon Turnau
Auchan

Jako Auchan dostrzegamy, ze to wtasnie mtodzi
konsumenci sg sitg napedowa g-commerce
cenig wygode, szybkoé¢ i natychmiastowag
gratyfikacje. Wtasnie dlatego inwestujemy w ten
kanat sprzedazy i w partnerstwo z firma Wolt,
gdyz jest to dopetnienie naszej oferty
sprzedazowej, na ktérg sktadajg sie hipermarkety,
supermarkety, sklepy bliskosci, discounty i nasz
wtasny kanat e-commerce
www.zakupy.auchan.pl. Kluczem do dalszego
rozwoju kanatéw e-grocery oraz g-commerce
jest identyfikacja okazjonalnych uzytkownikéw

i zrozumienie ich barier zakupowych: czy

to chodzi o ceng, ograniczong oferte, czy

0 przywigzanie do tradycyjnych zakupow?

Aby skutecznie dotrze¢ do tej szerszej grupy,
musimy mysle¢ o personalizacji w praktyce:
dynamiczne rekomendacje oparte

na poprzednich zakupach klienta oraz lokalne
oferty dopasowane do mikrospotecznosci.

Q-commerce bedzie ewoluowac w strone ustug
kontekstowych odpowiadajgcych nie tylko na co,
ale tez kiedy, gdzie i dlaczego. To otwiera pole

do budowania bardziej zréznicowanej bazy
uzytkownikdw i tworzenia realnej wartosci dla
kazdego segmentu rynku. Niezwykle wazne jest
wtgczenie oséb, ktdre obecnie rzadko korzystaja
Z g-commerce, a mogg sie sta¢ doskonatg grupa
docelows - pokolenie 60+. Nalezy wiec wyj$¢
naprzeciw ich potrzebom wprowadzi¢
zindywidualizowany interfejs dostosowany

do seniordw, oferte skupiajgca sie na produktach
dla oséb przywigzanych do tradycji (z dbatoscig
o zdrowie) i podkresla¢ wygody tej Sciezki
zakupow.

o

~
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Filip Mojta
Zdolni

Zindywidualizowana oferta zwigksza lojalno$¢
klientéw i czestotliwo$¢ zamdwien, a w dtuzszej
perspektywie nie pozwala klientom ,,znudzic¢ sig"
dang restauracja. Analizujgc dostepne dane
sprzedazowe, dopasowujemy menu do realnych
potrzeb naszych klientéw, biorgc pod uwage
popularno$¢ dan, godziny zamdbwien, wybodr
dodatkdw, a takze tworzac zestawy, promocje

i oferty specjalne. Dzieki segmentacji klientow
mozna lepiej dotrze¢ do konkretnych grup

i kierowac¢ do nich bardziej zindywidualizowane
dziatania promocyjne.

-




8. W strone q(uality) - commerce - czylio
oczekiwaniach konsumentow

Zgodnie z prognozami warto$¢ europejskiego rynku
g-commerce do 2030 r. moze osiggnaé ok. 13 mid
euro”. Kluczowym warunkiem tych wzrostéw bedzie
wywigzywanie sie z obietnic sktadanych konsumentom,
czyli dotrzymywanie gwarantowanego czasu dostawy.
Badania pokazuja, ze jesli jest on zbyt dtugi, 45%
konsumentéw nie finalizuje transakcji'®.

13 mld
euro

prognozowana wartos¢
g-commerce do 2030r.

Jednoczesdnie konsumenci coraz bardziej cenig wygode i spdjnos¢ ustugi, a na te sktadaja sie: intuicyjna
aplikacja, ptynna komunikacja, niezawodnos¢ oraz elastyczno$é. Dlatego tez w sytuacji, w ktdrej operatorzy
oferujg zblizone czasy dostaw (np. 15-20 minut), to wtasnie takie czynniki decydujg o przewadze firm
Swiadczacych tego typu ustugi. Rbwnie istotnym elementem tej przewagi beda oferowane promocje i ceny.
Jak wynika z badania zrealizowanego na zlecenie Wolt, czynnikiem, ktéry mogtby wptynaé na decyzje o
zamawianiu dan restauracyjnych do domu, sa... nizsze koszty. Dla potowy respondentdéw argumentem
sktaniajgcym ich do korzystania z tego typu ustug bytby atrakcyjne promocje i znizki. Co ciekawe, zacheta
ta bytaby najbardziej istotna dla osdb w wieku 35-49 lat (56%).

Obszary rozwoju g-commerce

Zwickszenie dostepnosci ustug.

Obecnie ustugi szybkich dostaw sg
skoncentrowane w duzych
i Srednich miastach, wiec
poszerzenie zasiegu (Mniejsze
miejscowosci, szeroka sie¢
lokalnych sklepdw) otwiera rynek
i buduje przewage konkurencyjna.

Poprawa jakosci doswiadczen
klienta personalizacja oferty,
dbatosé o kompletnosé
i niezawodnos$¢ zamowienia,
intuicyjny interfejs aplikaciji,
mozliwos¢ tatwego Sledzenia
dostawy oraz szybkiej komunikacji
z obstuga.

Atrakcyjne promocje
i programy lojalnosciowe.
Wspieranie zaangazowania
uzytkownikdéw przez
wprowadzanie promogiji
i rabatow.



-

Agata Polityto

General Manager w Wolt Polska

W realiach rynkowych, w ktérych firmy z segmentu g-commerce dziatajg w silnie wystandaryzowanym
Srodowisku operacyjnym, jednym z nielicznych, ale kluczowych wyréznikdéw pozostaje zdolnosé

do faktycznego dotrzymania obietnicy szybkiej dostawy. W $wiecie, gdzie 30-minutowe okno dostarczenia
zamowienia staje sie standardem, nie wszyscy gracze sg w stanie realnie je wypetnic¢. Wolt ma na to
konkretng odpowiedz. Dzieki zaawansowanej logistyce, precyzyjnej orkiestracji operaciji i elastycznosci
sieci kurierskiej potrafimy skutecznie realizowa¢ dostawy w tym czasie, nawet w godzinach szczytu i przy
duzym wolumenie zamowien. Utrzymanie spéjnosci operacyjnej na tym poziomie to ogromne wyzwanie,
ale tez fundament przewagi.

Jednoczesnie atrakcyjno$¢ oferty zarbwno dla uzytkownikow, jak i partneréw opiera sie nie tylko

na szybkosci, ale i na realnej warto$ci. Dla konsumentéw kluczowe znaczenie majg ceny, promocje, oferty
specjalne i zestawy (bundle). W odpowiedzi na te wyzwania cenowe powstato Wolt+ - subskrypcyjna
ustuga, dzieki ktorej klienci moga korzystac z darmowych dostaw w zamian za statg optate miesieczna.
To rozwigzanie nie tylko zwieksza satysfakcje uzytkownikéw, ale buduije tez ich brand loyalty

Dla partnerdéw biznesowych kluczowe jest skalowanie mozliwo$¢ dotarcia do nowych grup klientéw,
ktérych nie byliby w stanie przyciggnac kanatami stacjonarnymi lub ktérych zniechecatby czas
oczekiwania na tradycyjng dostawe. Q-commerce umozliwia im przekroczenie tych barier, a dodatkowg
wartoscig, jakg oferujemy, jest nasza wiedza rynkowa. Dzieki do$wiadczeniu i gtebokiemu zrozumieniu
segmentu doradzamy partnerom, wspieramy ich rozwdj i aktywnie budujemy z nimi relacje.

Na korcu ale nie mniegj istotna pozostaje jakoS¢.

W naszym ujeciu ma ona charakter cato$ciowy: obejmuje
zaréwno jako$¢ asortymentu, terminowo$¢ dostaw, jak

i funkcjonalnos¢ aplikacji. Ale to réwniez jakos$¢ obstugi klienta
szybki, skuteczny i empatyczny support, ktory reaguje

w Czasie rzeczywistym, czesto w mnigj niz minute.

W $rodowisku, gdzie kazda minuta ma znaczenie, to wtasnie
natychmiastowa pomoc stanowi o sile do$wiadczenia klienta.
Konsekwentne dbanie o kazdy z tych elementdw przektada sie
na pozytywne opinie, rekomendacije i finalnie lojalnosc¢.

A lojalno$¢ zbudowana na doskonatym doswiadczeniu

to najcennigjszy kapitat kazdej marki.

\_




9. Perspektywy g-commerce

Szybkie dostawy sg obecnie statym elementem zwyczajéw zakupowych Polakdw. Jest to konsekwencja wielu
naktadajgcych sie na siebie czynnikéw - zarébwno tych wynikajacych ze stylu zycia, jak i tych determinowanych
przez sytuacje ekonomiczna. taczy je zmiana dynamiczna i nie w kazdym obszarze przewidywalna.

&

? Niewatpliwie najtatwiej prognozowac¢ przemiane demograficzng i wymiane
: aktywnych zawodowo pokolen. Juz dzisiaj jesteSmy Swiadkami
ﬁy ;ﬁj przeksztatcen, ktore dokonuija sie za sprawg osdb z pokolenia Zet i Alfa.

To ludzie, ktérzy urodzili sie i dorastali w cyfrowym $wiecie, dla ktérych
elastyczno$¢ oraz szybko$¢ sg codziennoscia. Szybkie dostawy nie sg w ich
przypadku nowoscig, tylko standardem. Zatozy¢ wiec mozna, ze to oni beda

5. \w N kX gtéwnag sitg napedzajgca ich dalszy rozwd;.
-

Trendem, ktory moze sie do tego znaczaco przyczynic, jest odwrdcony efekt ROPO (Research Offline,
Purchase Online), polegajacy na tym, ze konsumenci po zapoznaniu sie z produktem w sklepie stacjonarnym
finalizujg zakup online. Najsilniej obserwowany byt dotychczas w branzy modowej, RTV&AGD oraz ksigzek

i multimedidw, ale dzieki atrakcyjnej cenie, szerokiemu asortymentowi oraz przede wszystkim szybkiemu
czasowi dostawy, coraz czesciej obejmuje réwniez kategorie spozywcze i gastronomiczne. To za$ prowadzi
bezposérednio do kolejnego wniosku, istotnego z perspektywy rozwoju ustug g-commerce - spada popularnosé
centréw handlowych. 36,4% Polakéw uwaza, ze w Polsce jest nadmiar galerii handlowych™, czego
wymiernym efektem jest mniejsza liczba wizyt w tego typu obiektach™.

Konsumenci zwracajg sie tym samym w strone e-commerce, rbwnoczesénie przenoszac na ten kanat
oczekiwanie, ze zagwarantuje on doéwiadczenia zakupowe zblizone do tych, typowych dla handlu
tradycyjnego. Kluczowym elementem owych doznan jest za$ szybka dostawa. Tym, co determinuje dalszy
rozwdj ustug szybkich dostaw, niezaleznie od trenddw, méd i przyzwyczajen, bedzie... ekonomia. Prognozy sg
optymistyczne, poniewaz stale wzbogacamy sie jako spoteczenstwo. Sita nabywcza na jedng osobe w 2024 .
wynosita w Polsce $rednio 12,6 tys. euro rocznie (Srednia europejska to 18 768 euro), co stanowi nominalny
wzrost o 3,9 proc. w poréwnaniu do poprzedniego roku”. Oznacza to, ze mamy wiecej pieniedzy na zakupy
konsumenckie i wydatki. Odnoszac ten fakt do wzrostéw w segmencie e-commerce, zaktada¢ mozna,

ze coraz wiekszg czes¢ tych srodkéw bedziemy wydawali na zakupy on-line, a to pozwala wnioskowag,

ze przysztos¢ szybkich dostaw ksztattuje sie pozytywnie.

W ciggu ostatnich lat bylismy $wiadkami
spektakularnych zmian na rynku g-commerce.
Jeszcze nie tak dawno, standardem byto, ze na danie
zamodwione w restauracji musielismy czekaé nawet 120
minut. Dzisiaj najlepsi operatorzy osiggajg czas okoto
25-30 minut. Szybciej sie juz nie da. Ale mozna lepiej.
| tego bedg oczekiwali konsumenci - jakosci. W tym tez
kierunku zmierzaty bedg te ustugi - zeby utrzymacd
dotychczasowych uzytkownikdw i zyskiwaé nowych,
beda musiaty utrzymac standardy czasu dostawy,
rébwnoczesnie stale podnoszac ich poziom.




10. Wyzwania

Obecna sytuacja ekonomiczna, otoczenie rynkowe oraz zmiany demograficzne sprzyjaja rozwojowi
g-commerce. Konsumenci znajg ten rodzaj ustug i coraz czesciegj z nich korzystaja. Naturalng konsekwencja tej
sytuadgji jest rosngca konkurencja. Tym, co pozwala budowaé przewage na rynku, a tym samym utrzymywacé
dotychczasowych i pozyskiwaé nowych uzytkownikdw, sg: efektywna logistyka, personalizacja zamdwienh oraz
doskonata obstuga. Wszystkie te czynniki zamykaja sie w jednym stwierdzeniu koncentracja na kliencie.

Realizacje tej holistycznej idei umozliwig efektywne zarzadzanie cyklem zycia klientdw, poprawienie
efektywnosci tancucha dostaw oraz rozwéj rozwigzan opartych o nowe technologie. W przypadku pierwszego
z tych elementéw istotne bedzie pozyskiwanie nowych uzytkownikdéw oraz budowanie trwatych relacji poprzez
spersonalizowane oferty czy programy lojalnos$ciowe. Dodatkowo w obliczu rosngcej konkurengji istotnego
znaczenia nabiorg monitorowanie wskaznikdw retencji oraz szybka reakcja na oznaki odptywu klientéw.

Poprawa efektywnosci tancucha dostaw wymagata bedzie inwestycji w zaawansowane algorytmy dajgce
mozliwos$¢, m.in. planowania tras, czy dynamicznego przydziatu zlecen w okresach nagtych skokéw zamowien.
Nowe technologie umozliwig, miedzy innymi, automatyzacje proceséw czy wykorzystywanie w dostawach
dronéw lub pojazdéw autonomicznych. A sztuczna inteligencja pozwoli prognozowac popyt oraz
personalizowa¢ rekomendacije.

Zatem sukces na rynku szybkich dostaw zalezy od umiejetnego taczenia podejscia
"customer-centric" z ultraefektywng logistyka oraz ciggtym inwestowaniem w innowacje
technologiczne. Zréwnowazenie tych trzech obszaréw pozwoli firmom zdoby¢ i utrzymaé
przewage konkurencyjna.
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