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Potencjał wzrostu rynku e-
commerce



  

Największe sklepy w 
kategorii Dom/Ogród



  

Formy marketingu i promocji 
sklepów internetowych



  

Jakich informacji klienci 
szukają w sieci

Fraza Ilość wyszukań

wanna 7 480 000

koło 1 220 000

drzwi 1 000 000

okna 823 000

farby 450 000

płytki 450 000

gres 368 000

lampy 368 000

schody 301 000

farba 301 000

malowanie 246 000

łazienki 246 000

oświetlenie 246 000

okno 201 000

ogrzewanie 201 000

piec centralnego ogrzewania 201 000

Fraza Ilość wyszukań

ceramika 165 000

kabiny 135 000

grzejniki 135 000

blacha 135 000

blachy 110 000

łazienka 110 000

wanny 110 000

kabiny prysznicowe 110 000

kabina prysznicowa 110 000

drzwi wewnętrzne 90 500

drzwi zewnętrzne 90 500

glazura 90 500

tapety ścienne 74 000

grzejnik 74 000

okna pcv 74 000

okna z pcv 74 000



  

Jakich informacji klienci 
szukają w sieci

Fraza Ilość wyszukań

tapety ścienne 74 000

grzejnik 74 000

okna pcv 74 000

okna z pcv 74 000

okno pcv 74 000

ocieplenie 60 500

ogrzewanie podłogowe 60 500

umywalka 60 500

sciany kolory 60 500

kolory farb 60 500

farby kolory 60 500

kolory farby 60 500

lakiery 60 500

parapety 60 500

cegły 49 500

płytki ceramiczne 49 500

Fraza Ilość wyszukań

schody drewniane 49 500

kafelki 49 500

blachodachówka 40 500

wełna mineralna 40 500

drzwi z drewna 40 500

drzwi drewniane 40 500

drzwi suwane 40 500

drzwi porta 40 500

porta drzwi 40 500

okna dachowe 40 500

płytki opoczno 33 100

dachówki 27 100

blacha trapezowa 27 100

blachy trapezowe 27 100

oświetlenie led 22 200

ocieplanie 22 200



  

Powody zakupów w sieci wg 
branż



  

Koszty pozyskania klienta 
w sieci – branża budowlana

1. Przeciętny koszt 1000 odwiedzin w sklepie internetowy 

    z kampanii SEM = od 300 do 500zł

2. Przeciętna konwersja w sklepie internetowym = 1 – 2%

3. Koszt kampanii SEM przeliczany na % od 

    wartości sprzedaży = 7-11%

4. Koszt wygenerowania jednej transakcji 30-60zł

5. Koszt wygenerowania sprzedaży o wartości 

    100 tys zł = 6 – 12 tys zł.



  

Strategia e-commerce w 
branży materiałów bud.

1. Systemy sprzedażowe B2B

2. Strony internetowe z katalogiem produktów

3. Małe sklepy internetowe

To już było

To będzie

1. Internetowe markety budowlane z punktami odbioru

2. Sklepy internetowe należące do sieci handlowych 

3. Aplikacje mobilne, zakupy na placu budowy

4. API, dropshipping = outsourcing obsługi klienta 

    i marketingu do sklepu internetowego 



  

Trendy w e-commerce, 
a branża budowlana

1. Synergia i konsolidacja, wdrażanie e-commerce 

    w tradycyjnych sieciach handlowych

2. Personalizacja i rekomendacje

3. Wykorzystanie social media i social commerce

4. Wzrost wykorzystania kuponów rabatowych 

5. Mobile commerce

6. Bogatsze prezentacje produktów

7. Zakupy grupowe (?)



  

Personalizacja i rekomendacje

„Proszę podać swój kod pocztowy” ;)

To już było

Wiemy

 Co i kiedy klient kupił
 Gdzie mieszka
 Co oglądał
 Kiedy ostatnio był w naszym sklepie



  

Personalizacja i rekomendacje



  

Personalizacja i rekomendacje

To będzie

1. Segmentacja klientów na podstawie profilu zakupowego

2. Personalizacja newsletterów

3. Nagradzanie klienta, budowanie lojalności

4. Kupony rabatowe na dalsze zakupy

5. Rekomendowanie klientowi produktów wartych uwagi 

    (sprzedawca wie co klient powinien kupić)

6. Grywalizacja



  

Trendy – kupony rabatowe 
jako narzędzie marketingu



  

Trendy  - mobile commerce
 Przenikanie się e-commerce i handlu tradycyjnego

 Czytniki kodów kreskowych w aplikacji (Allegro, Ceneo)

 Era konsumentów świadomych

 Wzrost znaczenia lokalnych ofert w SERP, geolokalizacji



  

Problemy sklepów 
internetowych w branży MB

1. Brak zdjęć, opisów produktów

2. Brak jasnej polityki co do wykorzystania materiałów 

    marketingowych

3.Tylko 25-35% dostawców posiada systemy B2B, 

    większość zapytań i zamówień odbywa się telefonicznie,

    mailowo 

4. Brak możliwości integracji z dostawcami dla przeciętnego   

    sklepu internetowego

5. Brak obsługi dropshippingu



  

Problemy sklepów 
internetowych 
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