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O raporcie

Symbolem znanej marki samochoddw sportowych z Maranello jest czarny kon.
Jednak teraz czesciej moéwi sie o czarnym tabedziu. W naukach ekonomicznych
termin ten oznacza zdarzenie, ktére nie byto wczesniej do przewidzenia.

Ma ono swdj wptyw na dang branze i sprawia, ze musi sie ona transformowac.

W bardzo podobnej sytuacji jest sektor sprzedazy czesci samochodowych.

Od indywidualnych rozmow w warsztatach, przez zamoéwienia telefoniczne,
zamowienia hurtowe realizowane na papierze do systemoéw IT. W ciggu ostatnich
dwoch dekad sektor przeszedt duzg zmiane. Teraz jest na progu nastepnej,

spowodowanej wtasnie czarnym tabedziem.
Celem niniejszego raportu jest opisanie trendoéw w dystrybucji i sprzedazy czesci
samochodowych w internecie. Wiedza ta pomoze usystematyzowac potrzeby

klientdw oraz poznac przysztos¢ branzy.

Mamy nadziejg, ze przedstawione dane pomoga Panstwu w kreowaniu skutecznej

strategii biznesowej.
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O1. Kto kupuje w internecie?

Kanat dystrybucji i klienci sklepdw internetowych

Producenci czesci

Dystrybutorzy czesci

Serwisy

Klienci koncowi

Producenci czesci

Dystrybutorzy czesci > Sklepy internetowe

Serwisy

<¢-=-=-=-
- ————————

¥
2 3 4
DIFM* Standardowi klienci koncowi

Tradycyjny model dystrybucji Model uwzgledniajacy sklepy internetowe

0 Serwisy (B2B)

Serwisy posiadajgce technicznag wiedze
ufatwiajaca zakup odpowiednich czesci
oraz witasciwy osprzet, umozliwiajacy
montaz wszystkich czesci

@ iy (B2c)

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

i naprawianiem swojego samochodu

Zrédto danych: Roland Berger
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@ piFM* (B2B2C i B2C2C)

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

0 Standardowi klienci koncowi (B2C)
Standardowi klienci koncowi, bez wiedzy

technicznej, ktérzy kupuja czesci nie
wymagajgce ztozonej instalacji
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Klienci kohcowi gtébwnym odbiorca czesci w kanale online

. Klienci koricowi, w tym DIFM i DIY (B2C)
. Serwisy samochodowe (B2B)

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

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

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

i DIFM). Zaleznie od stopnia trudnosci montazu

‘merce

tych czesci oraz wiasnych umiejetnosci, napraw
dokonuja samodzielnie lub przekazuja czesci
do niezaleznych profesjonalistéw lub serwiséw.
Tylko co trzeci zakup dokonywany jest przez
profesjonalne serwisy samochodowe, ktére
dokonuja napraw na zlecenie klienta.
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02. Jakie produkty
kupowane sg w internecie?

tatwos¢ montazu wptywa na popularnosc¢

. Niepopularne kategorie produktow
. Popularne kategorie produktéow
. Mozliwosé montazu przez uzytkownikéw DIY lub uzytkownikéw bez wiedzy technicznej

Montaz wymagajacy wysokich umiejetnosci lub zaawansowanego sprzetu

® Elementy karoserii

® Elementy wydechu

® Elementy uktadu
kierowniczego @® Rozruszniki
iz awieszenie i alternatory

Filtry @ Uktad chtodzenia
Memles i wentylacji
Akumulatory
Woycieraczki
Akcesoria Opony
Oswietlenie

Lubrykanty
tatwosé samodzielnego montazu przektada Z kolei kupujacy pytani, jakiego typu produkt
sie bezposrednio na atrakcyjnos¢ zakupu danej kupili w internecie przynajmniej raz, wskazuja
czesci w internecie. na wycieraczki (44%), filtry, zarowki (34%), opony

(34%), klocki hamulcowe (33%), tarcze (32%)

Pod wzgledem wartosci, najwieksza czes¢ rynku i Swiece zaptonowe (27%).

stanowia opony (24%), hamulce (11%), lubrykanty
(10%) i filtry (7%).

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

** 7Zrédto: Roland Berger Strategy Consultants Online automotive parts sales: The Rise of a New Channel, 2014
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kupowane sg w internecie?

Jak wiek samochodu wptywa na decyzje zakupowe?

W przypadku produktéw dedykowanych dla
starszych samochodéw sprzedawecy, powinni

rozwazy¢ przygotowanie dodatkowego wsparcia

dla klientéw dokonujacych samodzielnych
napraw (filmy, instrukcje, czat).

Wiek samochodu warunkuje tez rodzaj
kupowanych akcesoriéw. Wybrane produkty
ciesza sie zainteresowaniem wiascicieli
nowszych samochodéw (np. bagazniki

dachowe), podczas gdy inne kupowane
sg gtéwnie przez uzytkownikéw pojazdéw
Il kategorii (np. systemy multimedialne).

Najwiecej czesci kupowanych jest przez
uzytkownikéw samochodoéw z Kategorii Il i Ill.
Samochody w tych kategoriach nie s3 objete
juz gwarancja producenta, a ich obstuga
przenoszona jest z autoryzowanych

do niezaleznych serwisdéw.

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

W przypadku produktéw dedykowanych dla
starszych samochodéw sprzedawcy powinni

rozwazy¢ przygotowanie dodatkowego

wsparcia dla klientéw dokonujacych

samodzielnych napraw (filmy, instrukcje,
czat).

Dodatkowym pomystem na poprawienie
sprzedazy moze by¢ przygotowanie
zestawow elementow, ktére wymieniane s3
w tym samym czasie.

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

lle produktéw jest przecietnie zwracanych do sklepdéw internetowych?*

Przecietny zwrot moze kosztowac sklep e Zamawiania przez serwis czesci ,,na zapas”,
od kilkunastu do kilkudziesieciu ztotych, zaleznie  aby zrealizowa¢ naprawe w mozliwie

od struktury organizacyjnej i oferowanych najszybszym terminie

warunkow zwrotu. Moze tez wptywac na

obnizenie wartosci produktu nawet o ponad ¢ Niewfasciwego opisu produktu

20%*. w sklepie internetowym

Wysoki odsetek zwrotédw do wyspecjalizowanych
dystrybutoréw moze wynikacé z:

* Rozbieznosci pomiedzy specyfikacja producenta
i faktycznie wymagana czescia

Typowy klient: Typowy klient:
Serwis samochodowy Uzytkownicy korncowi 50%
50%

40%

30%

15%-20%
20%
10% 5%_7%

0%

Wyspecjalizowani Platformy Branza
dystrybutorzy marketplace** modowa

Zalando
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sprzedaz czesci w internecie

Termin wysytki ogranicza atrakcyjnos¢ kanatu online. Czas oczekiwania na czesci

kupione w kanale internetowym ksztattuje profil docelowego klienta. Dopdki

proces logistyki dla sklepdw online nie zostanie znacznie usprawniony, serwisy

beda nadal najczesciej korzystac beda z ofert sprzedawcéw posiadajacych lokalne

magazyny oraz wiasna logistyke.

Nastepny serwis za 1000km

O {dn

Kurier

Dystrybutor

Lokalny dostawca

* Zrédto danych: Roland Berger
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Online
* Przecietny czas dostawy 24-72h
* Najlepszy dla przewidywalnych
i zaplanowanych napraw

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

www.merce.com
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4. Bariery ograniczajgce
sprzedaz czesci w internecie

Typ klienta Profil klienta Wymagania Cechy modelu online
Dostawa tego samego dnia ® Dostawa w 1-3 dni
Gwarancja terminu wysytki ® Brak gwarancji terminu wysytki
Tania dostawa Umiarkowane ceny wysytki
Serwisy Pracownicy warsztatu, Gwarancja dostepnosci czesci o Umiarkowany stan
B2B camochodowe poszukujacy czesci do Profesjonalne wsparcie magazynowy
realizacji zlecenia posprzedazowe o Skomplikowane polityki zwrotu
Niskie ceny Niskie ceny
Roszerzony termin ptatnosci ® Platnosc¢ przy zakupie
Szeroki wybér produktow Szeroki wybdr produktow
Klient zamawiajacy czesci Gwarancja terminu wysytki ® Brak gwarancji terminu wysytki
B2B2C DIEM do zamontowania przez Tania dostawa Umiarkowane ceny wysytki
B2C2C serwis (B2B2C) lub inna Niskie ceny Niskie ceny
osobe (B2C2C) Szeroki wybér produktéow Szeroki wybér produktéow
. . . Zblizony termin wysytki Brak gwarancji terminu wysytki
Klient posiadajacy . . .
DIY wiedze produktowa Tar.ua“dostawa UrT.ua“rkowane ceny wysytki
i techniczna NaJnlzs.ze ce?y ) Na_jnlzs.ze cer\y )
Szeroki wybor produktow Szeroki wybor produktow
B2C
Standardowi Klient nie Kupuja w internecie, jezeli czesci s3 mniej ztozone lub proces
klienci posiadajacy wiedzy sprzedazowy jest bardzo prosty i umozliwia tatwe dotarcie do
koncowi technicznej odpowiedniego produktu (np. opony)

‘merce

® Punkty krytyczne
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O5. Producenci chca

by¢ blizej klientéw

Jak producenci zmniejszajg swoj dystans do klientow?

Wiasne sklepy online

z czesciami i akcesoriami

Bezposrednia sprzedaz przez wiasne platformy
sprzedazowe prowadza m.in. BMW, Ford i Hella.
Na platformach marketplace jak eBay, Amazon
i TMall udzielaja sie BMW, GM, Nissan i Bosch.

Bezposredni Mobilny Serwis

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

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.

® Punkty krytyczne

‘merce

Bezprzewodowe aktualizacje i dostep
do danych

Tesla usprawnia dziatanie swoich samochodéw
bezprzewodowymi aktualizacjami, a inni
producenci sg w stanie zdalnie ustali¢ stan
samochodu i skierowa¢ go do swojego serwisu.

Nowe metody serwisowania

BMW oferuje ustuge ,Service While You Fly”,
umozliwiajgca serwisowanie samochodu

w trakcie nieobecnosci wtasciciela oraz ustuge
statej opieki serwisowej opartej o ptaska roczna
stawke.

Tworzenie uniwersalnych czesci

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

www.merce.com
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O5. Producenci chca

by¢ blizej klientéw

Producenci przejmuja wiodacych graczy online

Rozwdj wiasnych sieci sprzedazowych

i serwisowych stat sie réowniez domena
producentéw czesci i akcesoriow
samochodowych oraz samych producentéow
samochoddw.

Trend ten jest zauwazalny miedzy innymi wséréd
producentdéw opon, ktérzy w ostatnim czasie
dokonali wielu przejeé, stajac sie wtascicielami
lub udziatowcami lokalnych i krajowych sieci

@
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Wiodacy producenci (Bridgestone, Goodyear,
Hankook, Michelin) sa teraz wiascicielami
specjalistycznych sklepdw i stacji serwisowych,
co daje im bezposredni dostep do danych
rynkowych, lepszy wptyw na decyzje zakupowe
oraz generowanie wiekszych zyskéw dzieki
ominieciu posrednikéw.
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Michelin wszedt w posiadanie 40% udziatéw we francuskim sklepie z oponami Allopneus za €40m
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Wybranymi sposobami, ktére umozliwiag sprzedawcom czesci konkurowanie

bezposrednio z producentami moga byc:

* Zbudowanie szerokiego portfolio, ktére pozwoli « Oferowanie wiekszej elastycznosci niz

na uniezaleznienie sie od pojedynczych producenci (np. dodatkowe wsparcie,
producentéw. sprzedaz taczona z produktami innych firm).

» Wprowadzanie do oferty i rozwéj sprzedazy « Wykorzystanie mniejszej i dynamiczniejszej
marek wiasnych. struktury organizacyjnej.

BMW Ganuing Diesel Engine O Filtor Elernant Set Kit 11427788460 £19.70 m
L Akl b3 Wtsh it
hem spachlics
Candtion N A, brand-new, Unussd, unopened and undamaged Bt AW
e i ciginall notsd] packnging e DaCknging |5
< Pl miore:
Manidgc e B EAN: SOGE5A5T07003
Part Manulaciumer BADN [Goruine OF) Marufecivne Part Number 1142 T 788 480
Part Marulestuns Mt 1143 7 TEd 480 Masylactun wirmanty: T yaare
Irferchange Part Numrber: 114z BEA Fleforprce OEAGEM Mumber: THAZTTERAGD. 17 42 T THE 450
Home  Original BMW Parts  Original BMW Accessories  BMW Lifestyle  BMW |
The Official BMW eBay sicre. Buy with confidence. All parts are 100% Genuine, direct from BMW
The Unniats
Drivirg Muchiss

Free delivery on all crders of E15 or mare |

BMW Genuine Diesel Engine
Qil Filter Element Set Kit
11427788460

Image ka for Blusirative purssass anly, actual pradust
may vary.

Tadored parfecty i each BWAW angine. Original BAW ol
o QI made wih Bynihetc les e even poater
rebusiness. They ame capable of mesting the demands of
syrulic ol and high of Iomparatares. with a lasge iralon
arn fup 10 3,800 g, &) Ral remavas graal asounts of
irpurities such as engine sludge ard deposits. Evan the
firsest parsicies < 0 005 milereires and smaller: are ffered
o, eawing ondy the purast ol and thus Being mons
anvironmentnly andy 85 Iy FEUCT Sl CONSUMPBON.
Oinginal BV of S4ns 9 DUBAANCENG In thasr seal quality
whach prvennts impure ol from Fefuming % the o croud and
in addlion prolec! Fa enepna and exiend its servce o
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BTN E S ESNERINEHANT ETERTH0ERNTILEY

Model: BAW § Seres - E50 LI, £67, B8

BMW jest pierwszym producentem samochodéw, ktéry sprzedaje oryginalne czesci

zamienne bezposrednio na zewnetrznej platformie sprzedazowej (eBay).

‘merce

www.merce.com


https://merce.com/

06. Sprzedawcy musz3

5 7

znalezé recepte na wojny cenowe



20

06. Sprzedawcy muszg
znalez¢ recepte na wojny cenowe

Produkty z najwyzszej potki cenowej polem walki sprzedawcow

Wedtug Frost & Sullivan i SDCM, najwiecej, Ich poziom i wptyw na rentownos¢ jest zalezny
bo az 68% firm, jako gtéwne zagrozenie dla od segmentu cenowego produktéw i dotyczy
ich funkcjonowania wymienia wojny cenowe. przede wszystkim produktdéw z najwyzszej poiki.
100%

81%

80%

63% 63%

60%

40%

20%

0%

Produkty Produkty Produkty
Z najnizszej potki cenowej ze Sredniej potki cenowej z najwyzszej potki cenowej

* Zrédto: SDCM, Frost & Sullivan Barometer of the Automotive Parts Industry in Poland. 2018
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06. Sprzedawcy muszg
znalez¢ recepte na wojny cenowe

Dlaczego klienci kupuja czesci online?

. Klienci koricowi . Serwisy samochodowe

Cena

Dostepnos¢ produktow

Oferta produktowa

Opcje dostawy i zwrotu
Transparentnos¢ i tatwos¢ uzycia

—
o [—

—

——

—

—

-

Wsparcie techniczne

0% 25% 50% 75% 100%
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06. Sprzedawcy muszg
znalez¢ recepte na wojny cenowe

Cena gtéwnym powodem dokonywania zakupdéw w internecie

O sukcesie firm w internecie najczesciej
decyduje najnizsza cena. Na kréotka mete jest to
bardzo korzystne dla kupujacych, ale w dituzszej
perspektywie taka sytuacja wptywa niszczgco
na rynek, rentownos¢ sprzedawcdow,

Co sprzedawcy moga zrobié, aby cena nie byta

gtéwnym czynnikiem decydujacym o sprzedazy?

e Poprawi¢ inne czynniki wptywajace na decyzje
zakupowe, na przyktad oferujac bardziej przejrzysty
interfejs sklepu i utatwiajac tym samym proces

zakupowy.

* Wyréznic sie ustugami, ktére obecnie ograniczaja

atrakcyjnos¢ kanatu online

a takze na jakos¢ produktéw. Tym samym
sprzedawcy powinni poszukaé innych atutéw
swojego biznesu online. Taka mozliwos¢ moga
im dac witasne, niezalezne platformy sprzedazy.

(np. dostawa tego samego dnia, udostepnienie opcji

wsparcia “na zywo").

Sprzedawcy, ktérzy do tej pory operowali tylko na
platformach marketplace, (np. Allegro) powinni otworzy¢
niezalezne sklepy online, ktére pozwolg im lepiej
kreowa¢ witasna strategie sprzedazy i dostarczac
klientom to, czego nie moga obecnie w ramach platform

marketplace.

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

Platformy marketplace na ktérych operuja Polscy sprzedawcy

amazon ebay allegro oromoro

Amazon.de eBay.de Allegro.pl Otomoto
72 miliony 37 milionéw 32 miliony 8 milionéw
odston miesiecznie odston miesiecznie odston miesiecznie odston miesiecznie
Skupienie milionéw sprzedawcdw w jednym zakupowego, niezaleznie czy stuza zakupowi,
miejscu sprawia, ze platformy marketplace sa czy jedynie poréwnaniu cen.

jednym z nieodzownych elementdéw procesu

Korzysci i wady z korzystania platform marketplace

Korzysci Wady

Natychmiastowy dostep do milionéw klientéw Nizsze marze niz w przypadku wtasnego sklepu
Predefiniowane formaty kart produktowych Anonimowos$¢ wzgledem klienta kornicowego

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

Brak kontroli nad procesem transakcji
Brak kontroli nad zmianami na platformie

Brak kontroli nad zmianami na platformie

* Zrédto: www.similarweb.pl
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07. Znaczenie platform
marketplace w strategii sprzedazy

Jak efektywnie potaczyc¢ ze sobg witasny sklep i platforme marketplace

Potaczenie ze soba dwdch modeli sprzedazy
jest optymalnym rozwigzaniem dla wielu
sprzedawcow czesci samochodowych. Z jednej
strony platforma marketplace pozwala w tatwy
sposob szybko dotrze¢ do wiekszej ilosci
klientéw i rozpromowac tym samym oferte
sklepu. Z drugiej strony posiadanie wtasnego
niezaleznego sklepu daje wiekszg niezaleznos¢
i elastyczno$é w prowadzeniu biznesu.

1249,00 zt 549,00 zt 129,00 zt 99,00 zt

Sklep internetowy

‘merce

Skuteczne funkcjonowanie w obu kanatach
wymaga odpowiedniego systemu
sprzedazowego, ktéry pozwala na wieksza
automatyzacje i szybsze operowanie

na platformie marketplace, umozliwiajac
jednoczesnie realizowanie wiasnej strategii

w ramach niezaleznego sklepu internetowego.

1249,00 zt

Platforma marketplace

www.merce.com
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08. Jak wyglada przysztos¢ branzy?

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

63%
63%
47%
32% 32%
31,5%
16%
0%
0%
Widzimy duzy potencjat. Widzimy ograniczony
Widzimy duz tencjat. Wspot j tencjat.
i 2|m¥ uzy potencja spd praCUJem.y po.enqa . Nie widzimy potencjatu
Inwestujemy we wiasna z agregatorami Tradycyjna sprzedaz W sbrzedazv online
platforme ofert i zewnetrznymi stacjonarna nadal bedzie P Y ’
partnerami najwazniejsza

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

! merce www.merce.com
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Najwieksi dystrybutorzy czesci samochodowych w Europie (obrét w mld USD)*

Przejecia i konsolidacje na rynku dystrybucji

czesci samochodowych beda mie¢ znaczny

wptyw na ksztattowanie sie marz i dostepnosé

produktow.

STAHLGRUBER N

AUTODIS I I

TROST I

wv R

rriaccrour | I

m

0,91

0,91

0,80

0,71

0,69

0,66

* Zrédto: Wolk After Sales Experts GmbH, MOTOFAKTOR

‘merce

Pozycjonujac sie wzgledem miedzynarodowych
potentatdw, sprzedawcy czesci powinni
zastanowic sie, jaka dodatkowa wartos¢ moga
zaproponowac swoim klientom, majac dostep
do mniejszych zasobdw.

Y= _ 4,4t

- = N 2,08

aoroos [ 1 [N 1,96

wv 1,50
I

INTERCARS

sac IR F 0,80

2018

1,26

www.merce.com
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O platformie

merce.com to hybrydowa platforma e-commerce w chmurze,

ktéra pomaga firmom rozwijac sie szybciej, optymalizujac ich

operacje

I wspomagajac innowacyjnosc. Od ponad 10 lat merce.com wspiera

Srednich i duzych detalistéow i dystrybutoréow w transformacji

i automatyzacji ich proceséw sprzedazy.

@m ¥y 6 O

www.merce.com

+48 797 679 201

Porozmawiaj z naszym dziatem handlowym

Adam Kubala

New Business Manager
+48 572 338 023
adam.kubala@merce.com

Stawomir Spyra
New Business Manager
+48 797 679 201

slawomir.spyra@merce.com

Kontakt dla mediow

Marcin Rutkowski

Brand Operations Manager
+48 507 218 711
marcin.rutkowski@merce.com
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