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Jakibytrok 20237

Rok 2023 mozna podsumowac jako czas wdro-
zenia i optymalizacji procesow juz istnigjgcych,
CO ma przetozycC sie na zwiekszenie skutecznosci
sprzedazy. Wtymroku obserwuje sie spowolnienie

w sprzedazy detaliczne.

W efekcie, klienci wyczekuja “lepszych” czasow i

wstrzymuja sie od zakupow i inwestycji, ktore nie

sg konieczne.

Co wptyneto na
sprzedaz detaliczng?

Sytuacja geopolityczna Rosnace koszty zycia Wysokie stopy
w Europieina swiecie i utrzymania procentoweiinflacja



E-commerce a sprzedaz 26,7
tradycyjna. Globalna

dynamika sprzedazy w handlu
detalicznym 2020-2026 (%)

9.4
71 £l
6,9
4,3
3,4
Nasza aplikacja e-commerce window4u
zdobywa zaufanie dystrybutorow. 2.6
Zauwazamy dynamiczny wzrost, zwtaszcza
od 2022 roku, kiedy to liczba naszych
, : : 202
uzytkownikow zwiekszyta sie 0 57,5 %. 020 2022 2024 2026
== €-COommerce == Sprzedaztradycyjna

Zrédto: opracowanie na podstawie [7]



Jakie sg gtowne powody wdrazania przez
firmy narzedzi handlu elektronicznego? (%)

Powoddow wdrazania e-commerce w firmie
Proces rozwoju narzedzi sprzedazy jest wiele. Wérdd nich warto zwrdcié uwage na
dostosowanie do zmieniajgcych sie nawykow

Dostosowanie sige do nawykow zakupowych. Oznacza to, ze to preferencje

zakupowych klientow _ _ , _
Klienta sg sitg napedowa zmian w firmie.

Kalkulacja ekonomiczna (optacalnosc)

Wyroznienie sie

Dobrym sposobem na
wejscie w swiat sprzedazy
online jest eko4u.

( ekod4u.com > )

Wptyw pandemii na handel

Planowana ekspansja narynek globalny

Inne

Zrédto: [15]



2023 w e-commerce

(&

Wykorzystanie
nowoczesnejtechnologii
(sztucznejinteligenciji)

&

Personalizowanie
ofertyitresci

5

Wdrazanie procesow
usprawniajacych
obstuge klienta

W 2023 roku firmy kontynuowaty wdrazanie strategii sprzedazy
hybrydowej, w ktorej szczegolng uwage zwraca sie napozytyw-

ne doswiadczenie klienta (Customer Experience - CX).

Pomaga w tym nowoczesna technologia, a takze sztuczna inteli-
gencja (Artificial Intelligence - Al), ktorej celem jest wsparcie fir-
my w sprzedazy online. Dlatego aby przyciggnac¢ uwage klienta
w 2023 roku wazna stata sie personalizacja oferty, w czym wtasnie

pomagaAl.

Zindywidualizowana oferta i tres¢ - oprocz wiedzy eksperckiej -
staje sie kluczowym elementem strateqii, ktory przekonuje klien-
tow do wyboru firmy oraz przeznaczania wiekszej kwoty na zakupy.

W efekcie - zwieksza to konwersje sprzedazy.
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Dynamika sprzedazy okien 16.4 16,8
ha rynku europejskim 50
2020-2025 (%) 13,0

Analizujac rynek stolarki otworowej, nie mozna 8,0

zapomniec o rozwijajacym sie sektorze urzadzen

smart home. W 2023 roku wsrod klientow wzrosto 4,0
zainteresowanie zarowno smart urzgdzeniami ste- A

3,0

rujgcymi, jak i zabezpieczajagcymi dom.

-2,0

-6,0

W Polsce, wramach programu -13,0

“Czyste Powietrze”, w 2023 roku

wprowadzono wiele dodatkowych 2020 2021 2022 2023 2024 PAOYAS
korzysci. Majg one zachecic wtascicielido
termomodernizacjii wymiany stolarki na

== ilOSciowa == Wartosciowa
bardziej energooszczedns.

12

Zrédto: opracowanie na podstawie [7]



Zdajemy sobie sprawe, ze rynek
detaliczny ulega ciggtym zmianom

W 2023 roku klient coraz czesciej zwracat uwage na cene. Trzeba

jednak pamietac o tym, ze konkurencja ceng nie jest dobrym roz-
wigzaniem - tym bardziej w dobie kryzysu.

Alternatywa jest zaoferowanie klientowi czegos wiecej. Dlatego
w Eko-Okna szczegdlnie dbamy o to, aby nasi dystrybutorzy miel
wsparcie w roznych obszarach: od przygotowania ofert, poprzez

pozyskiwanie klientow za pomoca prezentacji oferty w AR, az do
zdobycia eksperckiejwiedzy branzowej.”

Mateusz Zdrzatek

Kierownik technologiiilT 4u
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Zrédto: [1]

Jak klienci znajduja firme online?

54,1%

Wizyta na stronie firmy

11,9% 12,0%

Klikniecie w sponsorowany post
w mediach spotecznosciowych

Klikniecie w baner reklamowy

17,7%

Korzystanie zmobilnegj
aplikacjifirmy

ol ™

Aplikacje eko4u mozesz
pobrac rowniez na swoj
smartfon.

< Dowiedzsige wiecej > >

21



WhioskKi:

O 2,4% wzrostaliczba Polakow, ktorzy cotygodniowo dokonujg zaku-
pow online. Wyzwaniemdla firmyzbranzy stolarkiotworowejjest wybor
narzedzi e-commerce, ktore beda wspieraty sprzedaz tradycyjna.

O 2,7% wzrost udziat wydatkow na zakupy online, dokonywanych przez

smartfony. D

sklep online,

sowanie wyg

atego koniecznoscia dla firmy posiadajagcej strone lub

jest zwrocenie uwagi na jej responsywnosc (czyli dopa-

gdu do urzgdzen mobilnych).

Polacy corazchetniejkorzystajgzaplikacjimobilnych - w ostatnimroku
odnotowano znaczacy wzrost ich pobran. Zaoferowanie takiej opcji
klientom daje wiec obiecujgce perspektywy.

W skali roku uzytkownicy coraz wiecej pieniedzy wydaja na aplikacje
mobilne, awiec sg bardziejotwarciichetninazakup samego dostepu,
jakipozniejsze transakcje dokonane wewnatrz.
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Zrédto: 1]

Reklama offline
czy online?

Udziat wrocznych
wydatkach
reklamowych

38,8%

Wydatkinareklame
offline

61,2%

Wydatkinareklame
online

| A~

Wzrost udziatu reklamy
w mediach spotecznosciowych
w wydatkach online

6,1%

Wzrost wydatkow na
reklame online

1,3%

Wzrost wydatkow na

reklame ogotem




Co kupuje Twoj klient?

Dane produktowe

Na finalizacje decyzji o zakupie wptywa wiele czynnikow. Na przyktad
wymiana stolarki na bardziej energooszczedng wynika przede wszyst-
kim z polityki klimatycznej i programu dofinansowan. Z kolei wybor oston

lub bram w ramach smart home, zwigzane sg w gtdwnej mierze z trendami

i dostepnoscig nowejtechnologii. Dlatego w tym rozdziale przedstawimy

Rozdziat 3

m.in. wazne z punktu widzenia branzy stolarki okienno-drzwiowej czynniki,

ktore sktaniajg klienta do zakupu.

Sprzedaz stolarki

OkiennO—erWiOwej W Europie Srodkowo-Wschodniej Najwiekszym zainteresowaniem Spadek produkcji stolarki okien
najwiecej produkuje sie okienzPVC w Europie Srodkowo-Wschodniej w Europie w ujeciuilosciowym

cieszg sie drzwidrewniane

34

Zrodto: [2]



Sprzedaz stolarki okienno-drzwiowej

Wartosciowa struktura

produkciji okien i drzwi 21,0%
w Europie Srodkowo - o
Wschodniejw 2022r. drewniane
Okna w ujeciu
wartosciowym
11,0%
e?lﬁr?ﬁniowe 68!0%

Okna PVC

35

Zrédto: [2]



Sprzedaz stolarki okienno-drzwiowej

(o)
Wartosciowa struktura 31,0%
produkcji okienidrzwi Drzwi stalowe
w Europie Srodkowo- 44,0%
Wschodniejw 2022r.

Drzwi
drewniane

Drzwiw ujeciu
wartosciowym

7,0%

Drzwi PVC

18,0%

Drzwi

aluminiowe
36

Zrédto: [2]



4 obszary skutecznego
wdrozenia e-commerce .
o 4

S

Dazyc do optymalizacji procesow

sprzedazowych zapomoca integracji
marketingu i sprzedazy z narzedziami
cyfrowymi

Obecnie, jak i w przysztosci, w e-commerce ogromne zna-

czenie ma sztuczna inteligencja oraz wykorzystanie uczenia

& g maszynowego. Dane dotyczace zachowan klientow, ktore
Tworzy¢ kanaty sprzedazy o wysokiegj
wydajnosci, opartych na sztucznej Potaczyc kanaty online

Inteligencji orazwewnetrznych danych z offline.
sprzedazowych budowania zaufaniailojalnosciwsrod klientow.

firmy zaich pomoca zdobeda, przyczynia sie do:

skutecznej personalizacji oferty,

wiekszej konwersji sprzedazy,

Zrédto: opracowanie na podstawie [12]



Cow 2024

Zrédto: opracowanie na podstawie [13]i[14]

Wzrost popularnosci smartfonow w zakupach online.
Pozwalajg na zakup w kazdej chwili, a dostepne rodzaje ptatnoscito utatwiajg. Pomoc-
ne okazg sie aplikacje mobilne, ktore juz teraz sg chetnie wdrazane przez firmy.

Sprzedaz na platformach marketplace orazw mediach spotecznosciowych.
Prognozuje sie, ze do 2025 roku rynek sprzedazy za pomoca sieci spotecznosciowych
wzrosnie 0 26%.

Zrownowazony rozwoj.
Dodatkowym atutem dla firmy beda jej dziatania proekologiczne.

Wiedza ekspercka wraz z personalizowang oferta.
Transformacja sprzedawcy w doradce oraz indywidualne podejscie do potrzeb klienta
bedzie istotnym elementem w wyrdznieniu sie wsrod rosngcej konkurencii.

Poprawa obstugi klienta i zwigkszenie retenciji.
Skupienie uwagina dotychczasowymkliencie ijego zadowoleniu, gdyzwg analiz praw-
dopodobienstwo sprzedazy istniejgcemu klientowi jest 0 40% wieksze niznowemu.

48
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