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Informacje o badaniu:

Badanie zostalo przeprowadzone w dniach 08.11.2012 - 27.11.2012 roku wsréd wiascicieli sklepow
internetowych reprezentujgcych rézne branze. W badaniu udziat wzieto 230 respondentéw. Odpowiedzi
zostaly zebrane na podstawie formularza ankiety, ktéry zawierat pytania jednokrotnego i wielokrotnego
wyboru.

Cel badania:

Shoper - lider wsréd dostawcéw oprogramowania sklepéw internetowych, zrealizowat badanie majgce
na celu poznanie opinii i nastrojow wtascicieli e-sklepéw w zblizajgcym sie okresie przedswigtecznym.
Badanie koncentrowato sie takze na analizie planow w zakresie rozwoju swojej oferty przez sklepy
internetowe, wykorzystania narzedzi promocyjnych oraz barier hamujgcych dalszy rozwéj sprzedazy
w sieci. W ten sposob udato sie zidentyfikowaé gtéwne trendy w dziedzinie sprzedazy i dziatan
marketingowych w nadchodzgcym sezonie Swigtecznym.

Gléwne wnioski z badan:

e 35,3% wiascicieli sklepéw internetowych spodziewa sie lepszych lub znacznie lepszych wynikéw
sprzedazy niz przed rokiem. 40,45% badanych uwaza, iz tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy bedg na
poziomie zblizonym do roku ubiegtego.

e Co czwarty wtasciciel sklepu internetowego szacuje wzrost tegorocznych obrotow i wynikéw
sprzedazy o 25-49% w stosunku do zesziorocznych. Podobnie jak w roku ubiegtym blisko 7%
ankietowanych ocenia wzrost na poziomie kilkukrotnie wiekszym niz jeszcze rok wczesniej.

e Blisko 60% ankietowanych wtascicieli planuje w tym roku przygotowac specjalne oferty Swigteczne dla
klientow.

e Tak, jak w latach ubiegtych wtasciciele sklepéw internetowych przygotowujg dla klientéw: nizsze ceny
i promocje (68,3%), rabaty za zakup kilku produktéw (41,8%), kupony rabatowe (41,8%) oraz nowe
produkty (41,8%) - ankietowani mogli wskazac kilka rozwigzan.

e Ponad 52% wtascicieli sklepéw, zainwestuje w reklame on-line, aby =zainteresowac klientow
swojg ofertg w okresie przedswigtecznym. Duzg popularnoscig cieszy sie pozycjonowanie w
wyszukiwarkach internetowych (ponad 48%, podczas, gdy rok temu byto to 43%) oraz akcje w mediach
spotecznosciowych (ponad 41%, w 2011 byto to niewiele mniej wskazan: 40% gtoséw). Zauwazalnym
dziataniem w ramach promocji oferty jest wysytka newsletteréw - co trzeci wiasciciel skorzysta z takiego
narzedzia.

e Zdaniem wtascicieli nadal elementem o najwiekszym znaczeniu, ktéry przycigaga kupujgcych jest
atrakcyjna cena (blisko 70%) oraz bogata oferta produktowa (prawie 65%). Na uwage zastugujg tez
kolejne dwa elementy wyrdznione przez wtascicieli: referencje znajomych (58,3%) a takze szybka
realizacja dostaw (55,3%).



Szczesliwa gwiazdka dla e-commerce

35,3% badanych witascicieli sklepow internetowych uwaza, Ze nadchodzacy okres zakupow
Swigtecznych bedzie lepszy lub znacznie lepszy niz przed rokiem. Chociaz nadal jest to spory odsetek
badanych to zauwazalny jest jednoczesnie spadek w odniesieniu do roku poprzedniego. Rok temu ta
grupa liczyta ponad 44%, a dwa lata temu byto to odpowiednio 40% ankietowanych.

40,45% prowadzgcych sprzedaz przez internet szacuje, ze obroty i wyniki sprzedazy bedg na zblizonym
poziomie, jak w roku 2011. Jest to o niecate 7% wiecej niz rok temu i o prawie 12% wiecej niz dwa
lata temu. Szacunki badanych w obszarze poziomu sprzedazy i wysokosci obrotu sg optymistyczne.
Mozna jednak odnieS¢ wrazenie, ze witasciciele e-sklepow odczuwajg w niektorych aspektach swojej
dziatalnoéci pewne bariery, ktére majg zrédto w bezposredniej konkurencii.

Czy tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy
w okresie swigtecznym beda Pani/Pana zdaniem?

Na zbléonym poziomie

Gorsze niZ przed rokiem

Lepsze niz przed okiem

Znacznie lepsze N przed rokiem Znacznie gorsze niz przed rokiem

Zrédio: Raport ,e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg 2012" - edycja llI Shopers"

Dla lepszego porownania ponizej zestawienie wynikéw z trzech ostatnich lat.



Czy tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy
w okresie swigtecznym bedg Pani/Pana zdaniem?
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Procent wtascicieli sklepow internetowych, ktérzy majg negatywne prognozy, nieco wzrést w badaniu
tegorocznym i wynidst tgcznie 24,2% (odpowiednio: “gorsze niz przed rokiem” 18,4% “znacznie gorsze
niz przed rokiem” 5,9%). W poprzednich edycjach badania wyniki wygladaty nastepujgco: 20,8% gtosow
tgcznie dla odpowiedzi ,gorsze” i ,znacznie gorsze” w 2010 roku i 25,7 % gtoséw dla tych wskazan w
2011 roku.

Oile wyzsze beda Pana/Pani zdaniem tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy
w okresie swigtecznym, w poréwnaniu do roku ubiegtego?
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Wiasciciele sklepdw internetowych zostali rowniez zapytani o szacunkowy wzrost obrotéw w okresie
Swigtecznym. Dos¢ silna jest grupa osob, ktéra spodziewa sie kilkukrotnego wzrostu - w tym roku
to 6,8% (w 2011 bylo to 6,7% ankietowanych, a w 2010 roku byto to tylko 3%) oraz wzrostu
sprzedazy o ponad 100% - w 2012 roku to prawie 16% podczas gdy w latach poprzednich byto to
odpowiednio 11,7% gtoséw w 2011 roku i tylko 3% w roku 2010. Co ciekawe - pozostate kategorie
szacowanego wzrostu sg bardzo wysokie poréwnujgc do lat ubiegtych. Najwiecej wiascicieli - bo co 4ty
spodziewa sie wzrostu obrotow i wynikow sprzedazy na poziomie 25-49%.

W poroéwnaniu z rokiem ubiegtym na pytanie o prognozy odpowiadali tylko i wytgcznie wiasciciele
sklepow internetowych, ktérzy ocenili tegoroczne obroty i sprzedaz, jako co najmniej na
zblizonym poziomie, jak rok temu. Stad zapewne tak wysokie szacunki w tym obszarze. Rok temu
najpopularniejszg odpowiedzig byt wzrost o 1-9% (31,7% ankietowanych), jak wida¢ byty to dos¢
ostrozne szacunki liczbowe. Natomiast w 2010 roku najwiecej ankietowanych miato nadzieje na wzrost
0 25-49% (33% respondentéw). Dla lepszego zobrazowania ponizej zestawienie wynikéw dla lat 2010-
2012.

O ile wyzsze beda Pana/Pani zdaniem tegoroczne obroty
i wyniki sprzedazy w okresie swigtecznym. W poréownaniu do roku ubieglego?
Zestawienie wynikow z lat 2010-2012.
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Ankietowani w badaniu zostali zapytani rowniez o zrédto tak pozytywnej oceny okresu swigtecznego.
Ponad potowa badanych (54,8%) wskazata na przygotowanie lepszej oferty niz przed rokiem - jest to
niemal dwukrotnie wieksza liczba wiascicieli e-sklepéw niz rok temu, kiedy to o lepszej ofercie méwito
27,8% (dwa lata temu byto to tylko 21% badanach). Dos¢ duza grupa badanych wskazata, iz optymizm
tegoroczny wynika z faktu, ze coraz wiecej osob korzysta z internetu, a tym samym powieksza sie grupa
potencjalnych klientow - 16,7%.
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Co ciekawe w tegorocznym badaniu niektére kategorie w ogodle nie zostaty odnotowane, np. oferowanie
nizszych cen niz rok temu (czyli niz w 2011) czy wprowadzenie nowych form ptatnosci i dostawy. Spadta
nieco kategoria odnoszaca sie do rozpoznawalnosci marki na rynku - w biezgcym badaniu wskazato
na nig prawie 12% badanych, rok temu byto to 14,8% a dwa lata temu tylko 8,1%. Po szczegdtowe;j
analizie zebranych wynikéw mozna powiedzie¢, ze kategoria rozpoznawalnosci marki ma znaczenie dla
sklepéw, ktore dziatajg co najmniej 3 lata na rynku. Zapewne dlatego, ze nadal mamy do czynienia z
dynamicznym wzrostem w branzy, ciggle przewazajgca ilos¢ sklepow internetowych to sklepy dziatajgce
ponizej 3 lat - stgd prawdopodobnie niska swiadomos¢ koniecznosci budowania marki. W przypadku
sklepéw dziatajgcych dtuzej niz 3 lata Swiadomos¢ sity marki wiasnej jest dwukrotnie wigksza (wynosi
ponad 16%).



Z czego wynika Panal/Pani optymizm? Zestawienie wynikow z lat 2010-2012.
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Shoper pytat takze ankietowanych jak wygladat ich wzrost sprzedazy w okresie Swigtecznym
poréwnujac go z weczesniejszymi miesigcami (konkretnie: wrzesien, pazdziernik, listopad).

Najwiecej badanych, 18,6%, wskazato przedziat 50-69%. W badaniu z 2011 roku ankietowani w
najwiekszej liczbie (32,9%) wskazywali przedziat 20-49%, natomiast 28,9% wtascicieli e-sklepow
stwierdzito, ze ich sprzedaz w okresie sSwigtecznym roku poprzedniego - nie wzrosta w poréwnaniu
do trzech wczesniejszych miesiecy. W tym roku nieco mniej badanych, bo prawie 28%, zaznaczyto
odpowiedz “sprzedaz nie wzrosta”.

Komentarz DreamCommerce S.A.:

Pewne dysproporcje wobec naturalnych trendéw w wynikach raportu Shoper biorg sie stad, iz
obserwujemy coraz wiecej sklepoéw w stabo dotychczas reprezentowanych w internecie branzach.
A w nich z kolei sezonowos$¢ ma inny przebieg niz w popularnych branzach. — komentuje Krzysztof
Krawczyk, Prezes DreamCommerce S.A.



O ile procent wzrosta sprzedaz w okresie swigtecznym w ubieglym roku,
w porownaniu do wczesniejszych miesiecy (wrzesien, pazdziernik, listopad)?
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Czym skusi¢ klienta?

W tegorocznym badaniu nieco mniej (prawie 59%) wtascicieli deklaruje przygotowywanie ofert
Swigtecznych niz rok temu, kiedy byto to 64,4% ankietowanych. Ponad 41% sklepéw internetowych nie
planuje wprowadzenia zadnej oferty w tym czasie, dla przypomnienia w 2011 roku byto to ponad 35%.
Wsréd planujacych oferty swigteczne wiecej jest wiascicieli, ktérzy po raz pierwszy wprowadzg
wyjatkowe na ten czas propozycje dla klientéw 36,7% - w 2011 roku byta to nieco mniejsza grupa 31,5%
badanych. Zdecydowanie dominujg wtasciciele, ktdrych sklep internetowy dziata krécej niz rok stanowig
ponad 60% wszystkich planujgcych akcje po raz pierwszy.

Wizualizacje planéw wtascicieli e-sklepow obrazuje ponizszy wykres.



Czy PanalPani sklep internetowy przygotowuje
specjalne oferty swigteczne dla klientow?
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W badaniu ankietowani podawali réwniez, jakie oferty przygotowali dla klientow. Byto to pytanie
wielokrotnego wyboru. Nadal wsrod wiascicieli sklepédw najpopularniejszym narzedziem zachecania
do zakupow jest nizsza cena, promocja - 68,4% badanych wskazato wiasnie to dziatanie. W minionym
roku byt to znacznie mniejszy odsetek - 41%. Jako kolejne wyjgtkowe oferty dla klientéw ankietowani
wskazywali zaréwno w tym, jak i minionym roku: “rabat za zakupy kilku produktow”, “kupony
rabatowe”, “nowe produkty”. Pozostate kategorie wypadty podobnie w obydwu latach.

W poréwnaniu z rokiem minionym dwukrotnie na znaczeniu zyskaty tez kupony rabatowe (wzrost
z 20% na ponad 41%). Mozna przypuszczaé, ze wiasciciele wykorzystujg coraz wiecej narzedzi i
sposobdw, ktére pozwalajg im zachowac relacje z klientem. Kupony rabatowe na zakupy zwiekszajg

prawdopodobienstwo powrotu konsumenta do danej witryny.

Komentarz DreamCommerce S.A.

Z badan przeprowadzonych przez firme Deloitte Polacy wydadzg w tym roku na zakupy $wigteczne o %
mniej niz w 2011 roku. Stgd zapewne jeszcze wiekszg popularnosc¢ zyskujg takie narzedzia wspierania
sprzedazy, jak wszelkiego rodzaju promocje, kupony rabatowe itp. - wyjasnia Krzysztof Krawczyk,
Prezes DreamCommerce S.A.

W roku 2010 wyniki te wygladaty nastepujgco: nizsze ceny i promocje — 59,6%, nowe produkty — 48%.
Ponownie wzrosta liczba oséb deklarujgcych pakowanie towaréw w Swigteczne opakowania z 9%
gtoséw w 2011 roku do 12% w 2012 roku (nadal jednak nie przekroczono wyniku 19% z roku 2010).



Jakie specjalne oferty swigteczne dla klientéw przygotowuje Pana/Pani sklep?
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Jak dotrzeé¢ do klienta?

W badaniu respondenci zostali réwniez zapytani o sposoby dotarcia do klientow z ofertg swigteczna.
Najpopularniejszym rozwigzaniem jest inwestycja w reklame internetowg i deklaruje jg 52,4%
ankietowanych. Jest to podobny poziom, jak w roku ubiegtym. Nieco wyzszg pozycje niz rok temu
- bo z wynikiem 48,8% zajmujg dziatania SEO w wyszukiwarkach. W 2011 roku 43% badanych
wskazywato na skorzystanie z tego narzedzia dotarcia do klientéw. Nieco wiecej badanych (41,7%)
niz rok temu (40%) planuje dziatania promocyjne przy wykorzystaniu mediow spotecznosciowych. W
2010 roku te trzy rozwigzania takze byly najpopularniejsze. Reklame on-line deklarowato - 63,6%
ankietowanych, pozycjonowanie w wyszukiwarkach internetowych - 37,7%, a wykorzystanie mediéw
spotecznosciowych - 28,6 % respondentéw.

Na uwage zastuguje tez kategoria “Inne”, tutaj badani w 2012 roku wskazywali na Dzieh Darmowej
Dostawy, jako forme dotarcia do klientéw z ofertg swigteczng. W tym roku w DDD wzieto udziat ponad
1800 sklepow internetowych. Zgodnie z informacjg organizatora (eKomercyjnie.pl), po wstepnym
sondazu wsrod uczestniczacych w akcji sklepow, liczba sktadanych zaméwien przekroczyta 300%. W
poréwnaniu do poprzedniego Dnia Darmowej Dostawy, sklepy pochwality sie, Zze miaty okoto 30-50%
wiecej zamowien.



W jaki sposodb stara sie Pan/Pani zainteresowac
klientow ofertg sklepu w okresie swiatecznym?
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Zestawienie dziatan w latach 2011-2012 wyglada nastepujgco:
W jaki sposédb stara sie Pan/Pani zainteresowac
klientow ofertg sklepu w okresie swiatecznym?
52,4% 52%
" 48.8%
3% 41, 7%0 2012  ©2011
' R0% 37%
31,69
19,1%
15% . .
113%,  959% g 3911%
_mll SW
T T T T T T 1
Reklamaon-  SEO Akcje w MNewslettery  Pozycjono- PR Pubic Inne Reklama
ling pozycijono- mediach on-line wanie w Relations tradycyjina w
wanie w spofecznoscio wyszukiwar- prasie
wyszuki- -wych (np. kach
warkach Facebook) cenowych
interneto-
wych
Zrédto: Raport ,e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg 2012" - edycja llI Shoperﬂ

Respondenci zapytani zostali rowniez o to, co w ich ocenie przycigga klientow do danego sklepu.
Wedtug badanych czynnikami najsilniej oddziatujgcymi na klientdow sg: atrakcyjna cena (69,7%) i bogata
oferta sklepu (64,9%). W zesztym roku takze byly to najczeSciej wybierane odpowiedzi: atrakcyjna



cena - 57% oraz bogata oferta produktowa - 52%. W badaniu z 2010 roku te same dwa elementy
miaty najwiecej wskazan i wynosity odpowiednio: atrakcyjna cena - 71% i bogata oferta produktowa -
67%. Deklaracje te majg swoje odbicie w przygotowywanych przez witascicieli e-sklepéw specjalnych
Swigtecznych ofertach, ktore zostaty omowione powyze;j.

Na uwage zastuguje element wskazany jako czwarty w kolejnosci - czyli szybka realizacja dostawy -
wybrato go ponad 55% badanych. W zesziorocznym badaniu pozycja ta znajdowata sie nieco nizej,
z iloscig 37% gtosow. Wynik pozwala sgdzi¢, ze wiasciciele zaczynajg dostrzegaé tez inne elementy
wsrod, tych, ktére zachecajg konsumentow do zakupdw w danym e-sklepie. Ponadto ro$nie réwniez
zasieg szybszych i bardziej komfortowych sposobéw dostawy produktéw zakupionych w sklepach
internetowych.

Co wedtug Panal/Pani przycigga klientow do danego sklepu?
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Zestawienie dla lat 2010-2012 wyglada nastepujgco:



Co wedlug Panal/Pani przycigga klientow do danego sklepu?
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Obawy? Bezposrednia konkurencja i spowolnienie gospodarcze.

Jako organizatoréw badania interesowaty nas réwniez wskazania witascicieli sklepéw w obszarze
zagrozen dla handlu internetowego. W zakresie gtdwnych zagrozen nastgpita widoczna zmiana - juz nie
spowolnienie gospodarcze a bezposrednia konkurencja zajmuje wiodgcg pozycje w ocenie uczestnikow
badania. W 2011 roku umacnianie sie bezposredniej konkurencji wskazato 31% badanych, w tym roku
byto to o prawie 10% wiecej (39,9%) ankietowanych. Spowolnienie gospodarcze w 2011 roku wskazato
34,8% badanych - w tym roku znacznie mniej - bo jedynie 26,8% wtascicieli.



Jakie dostrzega Pan/Pani zagrozenia dla handlu internetowego?
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Dla lepszego zobrazowania réznic pomiedzy 2011 a 2012 rokiem zamieszczamy ponizszy wykres.

Jakie dostrzega Pan/Pani zagrozenia dla handlu internetowego?

39,9%
34 8%
1 0% w2012 DO2011
26,8
4 3%
3,0%% LA 26%
! 0,6%._|'
T T T T 1
Ro=ngca Spowolnienie  Brak Inne Mizka jakos¢ Ofensywa Problemy =z Siaba oferta  Nizkie
bezpo- gospodarcze zaufana obshugii tradycyinych dystryvbucia sklepow bezpie-
srednia klientow rwiazane z sklepow produkidw  interne- czenstwo
konkurencja tym towych ptatnosci
negatywne
opinie
klientow
Zrédto: Raport ,e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg 2012" - edycja I Shoper"’
L

Na uwage zastuguje kategoria “Inne”, w ktorej badani wskazali kolejne elementy stanowigce w ich
ocenie bezposrednig przeszkode dla rozwoju e-handlu. Wymienili tu m.in: nadal obecng wsréd
konsumentéw obawe przed kupowaniem towaréw na odlegtos¢ (brak mozliwosci dotkniecia towaru,
doktadnego obejrzenia, przymierzenia) a takze presje konsumentow na obnizanie cen towaréw.



Podsumowanie

Tegoroczna edycja “e-commerce pod szcze$liwg gwiazdkg” przedstawia pozytywny obraz branzy.
Jednak oceny badanych witascicieli e-sklepéw wydajg sie byé bardzo wywazone i ostrozne. Mijajgcy rok
obfitowat w sporo wydarzen branzowych, ktére po pierwsze zwrécity uwage na samg branze e-handlu a
takze odegraty w pewnym sensie role edukacyjng dla wszystkich uczestnikow rynku - tak konsumentéw,
jak i wiascicieli sklepow.

Komentarz DreamCommerce S.A.

- Sezon zakupdw Swigtecznych w e-sklepach zapowiada sie optymistycznie. Strategia dziatan
promocyjnych przygotowana przez wiascicieli powinna zaspokoi¢ oczekiwania konsumentow. Bogaty
asortyment a takze nowe sposoby dostawy - szybkie i wygodne dla obu stron - pozwolg zrealizowac
oczekiwania nawet najbardziej wybrednych kupujgcych. Bez watpienia bedzie to, jak co roku -
intensywny okres dla transakcji on-line. - dodaje Krzysztof Krawczyk, Prezes DreamCommerce S.A.

Informacja o DreamCommerce S.A.:

DreamCommerce S.A. od ponad 7 lat jest twércg i dostawcg oprogramowania Shoper - jednej z
najpopularniejszych w Polsce platform e-commerce do prowadzenia i rozwoju sklepéw internetowych.
Obecnie zapewnia podstawe do prowadzenia handlu w sieci dla ponad 7000 sklepoéw internetowych. To
jedno z najbardziej rozbudowanych narzedzi tego typu dostepnych na rynku.

Oprogramowanie posiada ponad 80 integracji - narzedzi wspierajgcych codzienne prowadzenie e-
biznesu. Dzieki temu jest doskonatym rozwigzaniem dla oséb rozpoczynajgcych prowadzenie e-biznesu.
Zapewnia petng obstuge sprzedazy, poczgwszy od zdefiniowania i opisu produktéw, poprzez obstuge
zamowien, gromadzenie informacji o klientach, az po raportowanie wynikéw sprzedazy. Pozwala takze
na kompleksowe wsparcie dziatan marketingowych sklepu, takich jak promocje, rabaty, budowanie
programu lojalnosciowego czy zarzgdzanie banerami. Dzieki integracjom z nowoczesnymi systemami
wysytek (apaczka, Paczkomaty, e-nadawca) Shoper utatwia codzienne prowadzenie e-biznesu.
Oprogramowanie dostepne jest w modelu wynajmu aplikacji oraz licencji dozywotniej gotowej
do instalacji na wtasnym serwerze, a jego wszystkie funkcjonalnosci mozna sprawdzi¢ podczas
dwutygodniowego, bezptatnego okresu prébnego.

Dodatkowych informacji o badaniu udziela:

Karolina Bartnik-Kura
Specjalista ds. PR
karolina.bartnik-kura@shoper.pl
(12) 444 68 34
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