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Wybrane aspekty zachowan nabywcow na aukcjach internetowych.
Studium przypadku rynku akcesoriow do telefonow komorkowych

Streszczenie

Aukcje internetowe stanowig istotny element e-commerce w Polsce. Przewidu-
je sig, ze zjawisko to bedzie si¢ rozwijato, co implikuje zainteresowanie badaczy
1 $rodowiska praktykéw rozpoznaniem mechanizméw i wypracowaniem modeli
prowadzenia biznesu on-line. Celem rozwazan jest identyfikacja i charakterystyka
zachowan nabywcow na aukcjach internetowych. Przyjeta metoda badawcza jest
studium przypadku. Omoéwiono zachowania nabywcow on-line na aukcjach prowa-
dzonych przez firm¢ OT za posrednictwem portalu Allegro. Z przedstawionej ana-
lizy wynika, Ze nie ma istotnych roznic w zachowaniach kobiet i m¢zczyzn oraz ze
nabywcy on-line akceptuja platnosci elektroniczne. Istotnym wahaniom ulega czas
dokonywanych transakeji, tak w wymiarze roku kalendarzowego, dni tygodnia, jak
i godzin w ciagu dnia. Przeprowadzona analiza moze by¢ uogélniona na zachowa-
nia wszystkich nabywcow tej kategorii produktow w kanale sprzedazy, jakim sa
aukcje on-line. W ujgciu praktycznym moze by¢é wykorzystywana przez e-sprze-
dawcow na poziomie operacyjnym, np. do dostosowania zasobéw do zmiennego
ruchu klientéw w czasie.

Stowa kluczowe: aukcje internetowe, zachowania nabywcow on-line.

Kody JEL: C93, M31, D44

Wstep

Wiedza na temat zachowan nabywcow jest jednym z podstawowych elementow ksztaltu-
jacych decyzje odnosnie do charakteru dziatan rynkowych, relacji z nabywcami i stosowa-
nia impulsow stymulujacych proces zakupu. Problematyka ta wydaje si¢ szczegolnie istot-
na w obszarze e-commerce. Wigkszo$¢ podmiotdw e-commerce to mate przedsigbiorstwa
o ograniczonych zasobach i mozliwos$ciach, a takze umiejgtnosciach prowadzenia pierwot-
nych badan, pozwalajacych na gromadzenie wiedzy i jej wykorzystywanie w procesach za-
rzadczych. W efekcie, poglebione badania na temat wzorcow zachowan nabywcow on-line
w Polsce nie sg powszechnie prowadzone.

Celem opracowania jest identyfikacja i charakterystyka zachowan nabywcow na aukcjach
internetowych. Wybor aukcji internetowych jako badanego kanatu dystrybucji on-line wy-
nika przede wszystkim z ich znaczgcego udziatu w sprzedazy on-line na rynku klientow
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indywidualnych w Polsce. Przyjeta metoda badawcza jest studium przypadku. W artykule
omowiono zachowania nabywcoéw on-line na aukcjach prowadzonych przez firme¢ OT za
posrednictwem portalu Allegro.

Do analizy przyjeto cztery gldwne obszary badawcze: pte¢, jako czynnik réznicujacy
zachowania klientow, do§wiadczenie nabywcy, strukture wybieranych form ptatnosci oraz
sezonowos¢ sprzedazy. Przyjeto hipotezg o zroznicowaniu zachowan nabywcow wzgledem
plci oraz posiadanego doswiadczenia w zakupach na aukcjach on-line, ktore z kolei deter-
minuja rézne wybory dotyczace sposobu platnosci. Ponadto, zbadano zjawisko sezonowosci
sprzedazy w kategorii produktéw oferowanych przez badang firme.

Rynek aukcji internetowych w Polsce

W sektorze B2C sprzedaz on-line odbywa si¢ w kilku formach organizacyjnych. Naleza
do nich m.in. sklepy internetowe oraz aukcje internetowe, ktorych znaczenie na rynku pol-
skim jest istotne. Szacuje si¢, ze platformy aukcyjne generuja okoto 65% obrotow polskie-
go e-commerce (Gemius 2015). Najwieksza platformg aukcji internetowych w Polsce jest
Allegro.pl, posiadajace 82% udziatu w rynku (Aukcjostat 2016).

Konsekwencja rozwoju rynku aukcji internetowych w Polsce, jako waznego kanatu
sprzedazowego jest rozwoj firm, dla ktorych aukcje internetowe sa wiodacym lub nawet
wylacznym kanatem dystrybucji.

Z badania Internet Standard 2015 wynika, Ze co trzeci sklep internetowy w Polsce jako
najwieksza konkurencje postrzega sprzedawcow dziatajacych wiasnie na platformach au-
keyjnych (Internet Standard 2015). Platformy aukcyjne stwarzajg takze bardzo sprzyjajace
srodowisko do zakupu produktow, dla ktorych cena jest wiodacym kryterium wyboru.

Zachowania nabywcow na aukcjach — przeglad literatury

Znajomos¢ branzy e-commerce, profilu klienta i czynnikoéw wptywajacych na decyzje
zakupowe konsumentéw stanowig podstawe formutowania strategii dziatania oraz wpro-
wadzenia zmian niezbednych do zachowania konkurencyjnos$ci sprzedawcy na rynku. Stad
problematyka zachowan klientéw na rynku aukcji internetowych stanowi obszar zaintereso-
wan zardwno teoretykow jak i praktykow.

Przeglad badan na temat zachowan nabywcow na aukcjach internatowych wskazuje na
istotng rol¢ ptci. Hou i Elliott (2016) przedstawili szerokie badania zréznicowania zacho-
wan kobiet i mezezyzn w kwestii motywacji oraz czynnikow psychograficznych. Wyniki
pokazuja, ze kobiety czesciej niz mezczyzni zaliczajg si¢ do grupy nabywcow, poszukuja-
cych przyjemnosci, informacji, fowcow okazji, poszukujacych odmiany i impulsywnie ku-
pujacych on-line. Kobiety maja rowniez wyzszy poziom awersji do ryzyka oraz wykazuja
sktonnos¢ do poszukiwania wyjatkowosci w ofertach on-line, Wyniki tych badan wskazuja
takze na zroznicowanie kategorii produktowych — mezczyzni s bardziej sktonni do zakupu
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elektroniki i komputerow, podczas gdy kobiety sa bardziej sktonne do zakupu ksigzek,
ubran, bizuteri¢ 1 zabawki za posrednictwem aukcji internetowych.

Badania zespotu Hermans, Coulter i1 Ellis (2015) wskazuja, ze mezczyzni kupuja jed-
norazowo wigksza ilo$¢ produktéw na aukcjach internetowych niz kobiety. Jednoczes$nie
wydatki mezczyzn na zakupy na aukcjach on-line sa wyzsze niz wydatki kobiet.

Z badan prowadzonych w Polsce wynika, ze prawie 3/4 konsumentéw przed dokonaniem
zakupu poszukuje produktow na aukcjach internetowych. Z badan Jaciow i Wolnego (2011)
wynika, ze mezczyzni czgsciej niz kobiety poszukuja produktow na aukcjach internetowych
(78% wobec 74%). Analogicznie wyglada sytuacja na etapie wyboru miejsca e-zakupow:
dla 3/4 polskich e-konsumentow sg to aukcje internetowe.

Zachowania nabywcow akcesoriow do telefonow komorkowych
na aukcjach internetowych. Studium przypadku

Zachowania nabywcow akcesoriow do telefonow komorkowych zostaty poddane obser-
wacji w ramach projektu ,,OLAM™!, ktory jest realizowany przez autor6w opracowania we
wspolpracy z firma OT.

Firma OT powstata w 2011 roku i dziata na rynku sprzedazy wysytkowej z wyko-
rzystaniem platformy aukcji internetowych — Allegro. Oferuje rézne rodzaje etui do
telefonéow komorkowych. W badanym okresie firma posiadata 2,7% udziatu w rynku
sprzedazy za posrednictwem Allegro, a jej najwickszy konkurent generowat 3% udziat
w rynku.

Wartos¢ przedstawionej ponizej charakterystyki wybranych aspektow zachowan nabyw-
cOw on-line wynika migedzy innymi ze zgromadzenia wiedzy na temat wszystkich transakcji,
ktore firma OT dokonata w ciagu roku oraz odniesienia ich do wszystkich transakcji w tej
kategorii produktu na Allegro.

Formy platnosci

Analiza struktury wybieranych form platnosci wskazuje, ze dominujaca metoda zaptaty
jest PayU (operator ptatnoéci internetowych), tak w relacji do liczby zawieranych transakcji
(82%), jak 1 w ujegciu wartosciowym (80%). Ptatnos¢ za pobraniem lub przelewem wybiera
po 9% kupujacych.

Na podstawie analizy klientéw badanej firmy, zachowania nabywcow akcesoriow GSM
nie wykazuja istotnych réznic wzgledem pici. Preferencje kobiet i mezczyzn w zakresie

' ,OLAM” (On-Line Auction Management) to projekt o charakterze naukowo-biznesowym, realizowany w formule koope-
racji srodowiska naukowego i biznesu. Badania prowadzi zespot w sktadzie: J. Cypryjanski, A. Grzesiuk, E. Rudawska we
wspotpracy z firma OT. W kontekscie naukowym, celem projektu sa wieloptaszczyznowe badania rynku aukcji internetowych
w Polsce (aukcje BIN), badania zachowan nabywcow na aukcjach internetowych oraz czynnikow determinujacych skutecz-
nos$¢ aukeji.
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wyboru formy platnosci sa w zasadzie takie same. Ponad 80% kobiet i m¢zczyzn wybiera
szybka platnos¢ internetowa PayU, a odpowiednio co dziesigta osoba — przelewem lub za
pobraniem.

Doswiadczenie nabywcow

Istotnym elementem, uwzglgdnianym w analizie zachowan nabywcow, jest doswiadcze-
nie. Zazwyczaj w badaniach weryfikacji podlegaja hipotezy o réznicach w zachowaniach
zakupowych nabywcow niedoswiadczonych i doswiadczonych. W ramach niniejszego pro-
jektu przyjeto, ze wskaznikiem doswiadczenia sg rekomendacje, ktore zarejestrowany klient
platformy Allegro otrzymuje od sprzedawcow. Z doswiadczen wezesniejszych projektow
badawczych autoréw wynika, ze 25 rekomendacji jest progiem, ktory dzielit populacje na
potowe, stad autorzy przyjmuja, ze doswiadczony nabywca na aukcjach on-line posiada 25
1 wigcej komentarzy, nabywca niedo$§wiadczony — mniej niz 25 komentarzy.

Tabela 1
Formy platnosci a doSwiadczenie nabywcy (przedzialy <25 oraz >25; w %)

Wyszczegdlnienie PayU Przelew Za pobraniem

Udziat w liczbie transakcji

Klienci niedo$wiadczeni 76 12 12

Klienci doswiadczeni 88 7 4

Udziatl w wartosci transakcji

Klienci niedo$wiadczeni 73 11 16

Klienci do$wiadczeni 87 7 6

Zrédto: opracowanie wiasne.

Zaprezentowana w tabeli 1 analiza wyboru form platnosci przez pryzmat do$wiadczenia
nabywcow pozwala stwierdzi¢, ze klienci doswiadczeni czeéciej wybierajg ptatno$¢ za posred-
nictwem PayU (88%) w poréwnaniu z klientami niedo$wiadczonymi (t¢ formeg wybiera 76%).

Wyniki wskazuja na wyrazny zwigzek do$wiadczenia z dokonywaniem platnosci on-line.
Przyjmujac przelew jako forme platnosci elektronicznej, 96% doswiadczonych klientow
w taki wlasnie sposob reguluje optate za zakup (tacznie PayU i przelew). Wsrod klientow
niedo$wiadczonych, elektroniczne formy platnosci wybiera relatywnie mniej osob (tacznie
PayU i przelew — 88%). Klienci niedoswiadczeni trzykrotnie czgsciej niz klienci doswiad-
czeni decyduja si¢ na zakup za pobraniem (12% liczby zawartych transakcji i 16% wartosci
transakcji).

Dodatkowo w badanej populacji wydzielono dwie podgrupy — klientow bardzo niedo-
$wiadczonych, posiadajacych 5 i mniej rekomendacji oraz podgrupe klientow bardzo do-
swiadczonych, posiadajacy 50 i wigeej rekomendacji (por. tabela 2). Analiza wybieranych
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form ptatnosci w tych dwoch podgrupach pozytywnie weryfikuje hipoteze o wystgpowaniu
wyraznego zwiazku doswiadczenia ze sposobami dokonywania ptatnosci za zakupy on-line.
W podgrupie klientow bardzo doswiadczonych az 90% wszystkich zawieranych transak-
cji jest optacanych w formie ptatnosci on-line (PayU), wobec 71% w podgrupie klientow
bardzo niedo$§wiadczonych. Klienci bardzo niedo$wiadczeni wybierajg ptatnos¢ przelewem
dwukrotnie czesciej, a za pobraniem — az czterokrotnie czgsciej niz klienci bardzo do$wiad-
czeni.

Przedstawione wyniki pozwalaja stwierdzi¢, ze doswiadczenie w realizacji transakcji
on-line z przesztosci ksztattuje zaufanie do operacji finansowych on-line.

Tabela 2
Formy platnosci a doSwiadczenie nabywcy (przedzialy <5 oraz >50; w %)

Wyszczegodlnienie PayU Przelew Za pobraniem

Udzial w liczbie transakcji

Klienci bardzo niedo$wiadczeni 71 12 17

Klienci bardzo doswiadczeni 90 7 4

Udziat w wartosci transakcji

Klienci bardzo niedo$wiadczeni 67 11 21

Klienci bardzo doswiadczeni 88 6 5

Zrédto: jak w tabeli 1.

Sezonowos¢é sprzedazy

Analiza sezonowosci sprzedazy i zmiennosci zachowan nabywcow w procesie zakupu
pozwalaja lepiej dostosowywac dziatania operacyjne sprzedawcy, poprawiajac ich skutecz-
nos¢ 1 efektywnosc.

Analiza transakcji zawieranych w kolejnych dniach tygodnia wskazuje, Ze najmniejsza
liczbe transakcji i najnizsza warto$¢ sprzedazy odnotowuje si¢ w piatki i soboty, kiedy to
zawieranych jest odpowiednio 11% 1 10% wszystkich transakcji w tygodniu (por. wykres 1).
Liczba i warto$¢ transakcji wyraznie rosng w niedziele, by osiggnaé¢ szczyt w poniedzia-
tek (zawieranych jest 18% wszystkich transakcji w tygodniu), z tendencjg spadkowa w ko-
lejnych dniach. Innym argumentem moga by¢ czynniki niezwiazane z aspektami finanso-
wymi, a wynikajace z funkcjonowania nabywcow w zyciu codziennym. Czwartek 1 pigtek
to dni konczace tydzien pracy, poprzedzajace zwykle wolne dni, co pociaga za sobg np.
wzmozone zakupy produktow spozywczych w czwartek 1 piatek; zwyczajowo w soboty po-
dejmowane sg prace typu porzadki domowe. Takie zachowania nabywcow sprawiaja, ze
moga poswigci¢ mniej czasu na przegladanie ofert produktow wybieralnych typu etui do
telefonu w Internecie. Wyraznie czg$ciej pos§wigcaja na to czas w, zwyczajowo wolna, nie-
dziele. Potwierdzeniem tego jest obserwowany wzrost liczby zawartych transakcji wtasnie

handel_wew_5-2016.indd 60 @ 2016-09-06 17:11:11



JACEK CYPRYJANSKI, EDYTA RUDAWSKA, ALEKSANDRA GRZESIUK 61

w niedziele. Ponadto, istnieje grupa klientow, ktorzy wydtuzaja proces zakupu na etapie
poszukiwania innych mozliwosci, ich analizy i ewentualne konsultowanie z otoczeniem
(w przypadku etui — np. konsultacje ze znajomymi). Dokonuja oni wstepnego przegladu
oferty samodzielnie, na przyktad w niedziele, po czym konsultuja je i finalizujg zakup w po-
niedziatek badz we wtorek.

Wykres 1

Sezonowo$¢ zawieranych transakeji w przekroju dni tygodnia
(liczba zawartych transakcji)
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Zrédto: opracowanie wlasne.

Obserwacja rozktadu zawieranych transakcji w dniach tygodnia wobec wybieranych
sposobow ptatnosci, przedstawiona na wykresie 2 wskazuje wprawdzie istotny spadek licz-
by transakcji z ptatnoscig PayU w piatki i soboty, jednak wynika to z przedstawionego na
wykresie 4 ogolnego spadku liczby zawartych transakeji. Nie obserwuje si¢ zmian struktury
wyborow co do form ptatnosci w poszezegolnych dniach tygodnia — kazdego dnia tygodnia
82% transakcji jest optacanych przez PayU i 9-10% przelewem. Nieznaczny spadek ptatno-
$ci przelewem (do 8%) obserwuje si¢ wobec transakcji zwieranych w soboty i nieznaczny
wzrost platnosci za pobraniem (z 8-9% w pozostate dni do 10% w soboty). Jednak wydaje
sig, ze wynikac to moze ze $wiadomosci klientdéw odnosnie do przedstawionych wczesniej
zasad ksiggowania. Wybor ptatnosci przelewem lub za pobraniem moze opdznia¢ wysytke
towaru do czasu zaksiegowania wplaty, co nastepuje w pierwszy dzien roboczy (poniedzia-
tek). Zroznicowanie to nie ma jednak istotnego wptywu na rynek i nie determinuje podejmo-
wania zadnych specyficznych dziatan po stronie sprzedawcy.

handel_wew_5-2016.indd 61 @ 2016-09-06 17:11:11



62 WYBRANE ASPEKTY ZACHOWAN NABYWCOW NA AUKCJACH INTERNETOWYCH....

Wykres 2

Rozklad liczby zawieranych transakcji z wybranym sposobem platnoSci
w przekroju dni tygodnia
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Zrodto: jak w wykresie 1.

Wykres 3

Udzial poszczegélnych form platnosSci w liczbie transakcji ogélem w przekroju dni
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‘ OPayU ®Przelew B Za pobraniem ‘
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Zrodto: jak w wykresie 1.
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Jak wynika z wczes$niejszych analiz, udziat poszczegolnych form platnosci w dniach ty-
godni w zasadzie podaza za ogo6lnymi trendami (por. wykres 3). Najwigkszy procentowo
udziat wszystkich form ptatnosci odnotowuje si¢ w poniedziatki (18% wszystkich tygodnio-
wych transakcji dla PayU, 19% — dla ptatnosci przelewem i 17% — za pobraniem), z tenden-
cja spadkowa w kolejnych dniach i najnizszymi wartosciami w soboty (odpowiednio 9%,
8% 1 11% wszystkich tygodniowych transakcji).

Co do istoty, handel detaliczny charakteryzuje sezonowos$¢ sprzedazy, stad dokonano
analizy rocznego rozktadu obrotow dla dwunastu kolejnych okresow miesiecznych w 2014
12015 roku?.

Z danych na wykresie 4, prezentujacych sezonowos¢ sprzedazy mozna by wnioskowac,
ze dla badanej firmy okres styczen — kwiecien stanowia szczyt sprzedazy etui do telefonow.
Jednak dane obrazujace sprzedaz na catym rynku nie potwierdzajg rozktadu zjawiska sezo-
nowosci. Wobec powyzszego, w ramach omawianego projektu OLAM podjeto pogtebione
badania, ktorych celem byto m.in. zidentyfikowanie przestanek niezgodnosci obrotow bada-
nej firmy z trendem dla catego rynku. W rezultacie zdiagnozowano wystepowanie zjawiska
tzw. ,,owczego pedu’™.

Powracajac do zagadnienia sezonowosci sprzedazy etui do telefonéw dla catego anali-
zowanego rynku, obroty odnotowuja spadek w okresie letnim (lipiec-sierpien), wykazuja
wyrazny wzrost w okresie listopad-grudzien (przed swigtami Bozego Narodzenia) oraz cha-
rakteryzujg si¢ wzgledna stabilno$cia w pozostatych okresach (por. wykres 4).

Na podstawie danych badanego podmiotu (firma OT), struktura wybieranych form ptat-
nosci w poszczegolnych okresach ulega nieznacznym zmianom. Udzial ptatnosci PayU
waha si¢ w przedziale od 77% do 81% ogo6tu transakcji w danym okresie. Udziat ten byt
najnizszy w okresie grudzien/styczen i najwyzszy w okresie listopad/grudzien oraz w okre-
sie kwiecien/maj.

Projektujac badania autorzy przyjeli hipoteze, iz z uwagi na przeznaczenie produktu
i jego indywidualne wykorzystanie, decyzje zakupowe majg charakter decyzji prywatnych
i s3 dokonywane w czasie poza praca zawodowa. Takie przypuszczenia potwierdzaja go-
dziny dokonywania transakcji zakupu®. Liczba zawieranych transakcji wyraznie ro$nie od
godziny 19:00 do 23:00 w ciaggu dnia. Cho¢ nalezy zauwazy¢, ze staly wzrost utrzymuje si¢
takze przed potudniem, od godziny 8:00 do 13:00. Spadek obserwowany jest w godz. 13:00-
16:00 (por. wykresy 51 6).

2 Obserwacje prowadzono w okresie od dnia 18 lipca 2014 roku do dnia 17 lipca 2015 roku. Okres 1 obejmuje transakcje od
18.07.2014 r. do 17.09.2014 r. i kolejne oznaczone okresy analogicznie w ujgciu miesigcznym, do okresu 12 obejmujacego
transakcje od dnia 18 czerwca 2015 roku do dnia 17 lipca 2015 roku.

3 Autorzy rozumieja ,,owczy ped” jako sytuacje spoteczne (w tym takze w procesie zakupu), w ktorych zachowania jednostki
ksztattowane sa przez decyzje i zachowania innych 0sob, i w ktorych jedna osoba robi to, co pozostate. Zjawisko ,,owczego
pedu” nie jest przedmiotem zainteresowania w niniejszym artykule, jednak zostalo poddane szerokiej analizie w innych pu-
blikacjach autordw.

* Wykresy 5 i 6 (analiza godzin w ciagu dnia, w ktorych dokonywane sa transakcje zakupu) odnosza si¢ wytacznie do trans-
akeji z platnoscia PayU. Tylko dla tej formy ptatnosci mozna bylo zidentyfikowac¢ czas dokonania transakeji (rownoznaczny
z czasem dokonania platnosci).

handel_wew_5-2016.indd 63 @ 2016-09-06 17:11:11



64 WYBRANE ASPEKTY ZACHOWAN NABYWCOW NA AUKCJACH INTERNETOWYCH....

Wykres 4
Transakcje zakupu w ujeciu miesiecznym (jako % liczby transakceji rocznie)

14%

12%

10% v —

8% %

6%

4%

2%

0%
lip/sie  sie/wrz wrz/paz paz/lis lis/gru  gru/sty sty/lut lut/mar mar/kwi kwi/maj maj/cze cze/lip

‘ C—JPayU EmmPrzelew BEEEZapobraniem === Rynek

Zrédto: jak w wykresie 1.

Wykres 5

Transakcje zakupu w poszczegélnych godzinach w ciagu dnia
(w % calosci transakcji dziennie)

12

f N\
A 7

4 \
| /
N

0 L e e o e e e e e e L m
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Uwaga: | oznacza czas od godz. 24:00 do godz. 1:00; 24 oznacza przedziat czasu od godz. 23:00 do godz. 24:00
Zrodho: jak w wykresie 1.
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Poglebiona analiza godzin dokonywania transakcji w poszczeg6lnych dniach tygodnia
jest zaprezentowana takze na wykresie 5, przy czym w innym ukladzie niz na wykresie 6.

W tym celu wykorzystano metod¢ tzw. mapy ciepla (heat map), ktora jest graficznym
przedstawieniem danych, gdzie poszczegélne warto$ci zawarte w matrycy sg reprezento-
wane jako barwniki. Dla potrzeb tej analizy dokonano takze grupowania liczby transakcji
zawartych w poszczegdlnych dniach tygodnia przez okres catego roku, nadajgc im warto$¢
od 0 do 100, przy czym 0 oznacza, ze w tym czasie nie dokonano zadnej transakcji w cig-
gu catego roku, a 100 oznacza, ze w tym czasie dokonano najwigkszej liczby transakcji.
Natezenie barwnika koloru szarego (od najstabszego — kolor najjasniejszy) do najsilniejsze-
go (kolor najbardziej intensywny) odpowiada intensywnosci wystgpowania badanego zjawi-
ska tj. liczby zawieranych w danym czasie transakcji.

Najwigksza liczba transakcji (wartos¢ 100) jest dokonywana w poniedziatki miedzy go-
dzing 21:00 a 21:59 (por. wykres 6). Na przestrzeni roku nie odnotowano zadnych transakcji
mi¢dzy godzing 04:00 i 04:59 w $rody, czwartki, pigtki, soboty i niedziele oraz w piatki
w godz. 3:00-3:59 i niedziele w godz. 05:00-05:59 (warto$¢ 0). W uktadzie graficznym,
korzystajac z natezenia barw obserwuje sie trzy wyrazne fale (Fala 1,2,3) intensyfikacji
transakcji na aukcjach on-line.

Fala 1 o nat¢zeniu umiarkowanym, obserwowana jest w poniedziatki, wtorki i §rody mig-
dzy godzing 11:01 i 14:00; fala 2 — najsilniejsza, w poniedziatki, wtorki, srody 1 czwartki

Wykres 6
Transakcje zakupu w poszczegélnych godzinach — ,,mapa ciepta”

Falal

00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 14 15 16 17

Pn 12 3 1 1 1 12 10 10 23 32 49 43 54 73

Wt 16 5 2 1 1 4 12 12 28 32 39 41 50 60
r 17 5 1 1 0 4 10 11 25 29 38 38 49 58
cz 11 4 2 1 0 3 11 8 19 28 31 34 45 46
Pt 11 3 1 0 0 2 8 7 16 27 31 35 43 44 27 34 37 38
So 8 2 1 1 o0 1 7 3 8 12 22 25 29 33 31 32 33 33
N 7 3 1 1 0 0 4 2 7 14 28 41 43 46 46 42 43 54

Fala 3

Uwaga: 00 oznacza czas od godz. 24:00 do godz. 24:59; 01 oznacza przedziat czasu od godz. 1:00 do godz. 1:59;
23 oznacza przedziat czasu od godz. 23:00 do godz. 23:59

Pn — poniedziatek; N — niedziela

Zrodto: jak w wykresie 1.
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miedzy godzing 18:01 i 23:00; fala 3 — silna, w niedziele, w godz. 18:01-23:00. Ciekawa
obserwacja dotyczy liczby zawieranych transakeji w piatki i w soboty. Te dwa dni charakte-
ryzuje generalnie niska liczba zawieranych transakcji w ciggu catego roku, jednak, w przeci-
wienstwie do innych dni tygodnia, nie obserwuje si¢ tutaj wzrostu w godzinach wieczornych.

Podsumowanie

Przeprowadzona analiza wiedzy na temat wybranych aspektow zachowan nabywcow
etui do telefonéw na aukcjach on-line moze by¢ wykorzystana nie tylko przez firmg OT, ale
takze moze by¢ uogolniona na zachowania wszystkich nabywcow tej kategorii produktow
w kanale sprzedazy, jakim sg aukcje on-line. Gtéwna przestanka uzasadniajaca wnioskowa-
nie dla populacji generalnej jest silna pozycja firmy OT na rynku aukcji on-line w tej kate-
gorii produktow, objecie analiza wszystkich transakcji w okresie roku oraz ich odniesienie
do bardzo rozbudowanej bazy wiedzy o transakcjach zawieranych na Allegro.

Z przedstawionej analizy wynika, ze nie ma istotnych réznic w zachowaniach kobiet
1 mezezyzn oraz ze nabywcy on-line akceptuja ptatnosci elektroniczne. Istotnym wahaniom
ulega czas dokonywanych transakcji, tak w wymiarze roku kalendarzowego, dni tygodnia
jak i godzin w ciggu dnia. Wiedza wynikajaca z tych analiz moze by¢ wykorzystywana przez
e-sprzedawcoOw na poziomie operacyjnym, np. do dostosowania zasobow do zmiennego ru-
chu klientow w czasie.
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The Selected Aspects of Purchasers’ Behaviours on Internet Auctions.
Case Study of the Market for Mobile Phones Accessories

Summary

Internet auctions are an important element of e-commerce in Poland. It is an-
ticipated that this phenomenon will be developing, what implies the interest of re-
searchers and practitioners in recognition of mechanisms and in developing the
models of running on-line business. An aim of considerations is to identify and
characterise purchasers’ behaviours on Internet auctions. The adopted research
method is case study. The authors discussed on-line purchasers’ behaviours on auc-
tions carried out by the OT Company via the Allegro portal. The presented analysis
shows that there are no substantial differences in behaviours of women and men
and that on-line purchasers accept electronic payments. Substantial fluctuations are
observed in case of time of carried out transactions — both on the basis of calendar
year, week days and hours during the day. The carried out analysis may be gen-
eralized on behaviours of all purchasers of this category of products in the sales
channel which is on-line auctions. In practical terms, it may be used by e-sellers at
the operational level, e.g. in order to adjust the stock to the variable movement of
customers over time.

Key words: Internet auctions, on-line purchasers’ behaviours.

JEL codes: C93, M31, D44

HN30paHHble acnieKThI NOBEACHUA MOKYyIaTe/ el HA MHTEePHeT-
ayKIMOHAaX. AHAJIU3 NPo0JeMbl PbIHKA aKCecCyapoB VISl COTOBBIX
anmnaparoB

Pe3iome

VHTepHeT-ayKIMOHBI MPEICTABISIIOT CO00H CYIICCTBEHHBIH JJIEMEHT 3-KOM-
mepuun B [lomsie. [IpenycmaTpuBaroT, 9To 3T0 sABIEHHE OyAET Pa3BHBATHCS, YTO
UMIUTMIUPYET 3aUHTEPECOBAHHOCTh MCCIIEA0BATENeH U CPE/bl NPAKTUKOB B BbI-
SIBIICHUM MEXaHW3MOB W BBIPA0OTKE MoOJeTel OcCyIecTBIeHUs 3-Om3Heca. Llenp
pacCyKIeHUI — BbIIBUTD U J1aTh XapaKTEPUCTUKY I1OBEICHUs [IOKYIIATeJIeil HA UH-
TepHeT-ayKInoHax. [IpuHATHIN MccIe0BaTeIbCKU METO — aHAIIM3 KOHKPETHOMH
npobiembl. OOCyany MoBeeHNE OHJIAIH-TOKYaTeNei Ha ayKIIMOHAX, YCTpanBa-
embix upmoii OT uepes noprain Allegro. M3 npencraBneHHOro aHain3a BhITEKALT,
9TO HET CYIICCTBEHHBIX OTIMYMIA B TTOBEICHUH KCHIIUH ¥ MYXYHH, a TAKKe YTO
OHJIAWH-TIOKYTIATENT OOOPSIOT AIEKTPOHHBIE TuiaTexu. CymiecTBeHHbIE KoeOa-
HMS [IPETEPIIEBACT BPEMsI COBEPIIAEMBIX C/IEJIOK KaK C TOYKU 3PEHHMSI KaJleHJapHO-
ro rofa, JHEeH HeNeNu, TaK U 4acoB BO BpeMs JIHs. [IpoBelneHHbIM aHaNIn3 MOXKET
ObITh 0000IIIEH HA MOBEACHUE BCEX TOKYTENel ITON KaTeropuu MpOIYKTOB B Ka-
HaJIe PO, KaKUM SIBJISIOTCS OHJIAHH-ayKIMOHBL. B IIpakTHYecKOM BBIpaKEHUH
OH MOXKET HCIOJIb30BAThCS OHJIAWH-TIPOJABIIAMH Ha OIIEPATHBHOM YPOBHE, HATIp.
JUISL TPUCTIOCOONICHUSI PECYPCOB K N3MEHSIOIIEMYCs IOTOKY KJIIHEHTOB BO BPEMEHH.
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