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Informacje o badaniu:

Badanie zostalo przeprowadzone w dniach 06.11.2013 - 20.11.2013 roku wsrod wiascicieli
sklepéw internetowych reprezentujgcych rézne branze. W badaniu udziat wzieto 365 respondentow.
Odpowiedzi zostaly zebrane na podstawie formularza ankiety, ktéry zawierat pytania jednokrotnego i
wielokrotnego wyboru.

Cel badania:

Badanie zostato przeprowadzone celem poznania opinii i nastrojow wiascicieli e-sklepow w
okresie najintensywniejszych zakupow internetowych. Konstrukcja pytan oraz poruszona problematyka
pozwolita réwniez uzyskac¢ informacje dotyczgce narzedzi wykorzystywanych w dziataniach
promocyjnych a takze barier hamujgcych dalszy rozwdj handlu w sieci. W ten sposob wytonity sie
glbwne trendy w dziedzinie sprzedazy i dziatan marketingowych w nadchodzgcym sezonie
Swigtecznym.

Badanie zrealizowata firma DreamCommerce S.A. twérca i dostawca oprogramowania Shoper.

Gléwne wnioski z badania:

e Niemal 40% witascicieli sklepéw internetowych spodziewa sie lepszych lub znacznie lepszych
wynikow sprzedazy. Rok temu byta to mniej liczna grupa - ponad 35% badanych. Ponad 36% badanych
Z kolei uwaza, iz tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy bedg na poziomie zblizonym do roku ubiegtego.

e Co pigty wiasciciel sklepu internetowego szacuje wzrost sprzedazy na poziomie 25-49%. Podobnie
jest w przedziale 10-24% - na ktory wskazuje rowniez co pigty ankietowany.

e Blisko 70% ankietowanych wiascicieli planuje w tym roku przygotowac specjalne oferty Swigteczne dla
klientéw. Rok temu prawie 60% badanych deklarowato takie dziatanie.

e Tak, jak w latach ubiegtych wtasciciele sklepéw internetowych przygotowujg dla klientéw: nizsze ceny
i promocje (60,8%), co stanowi grupe o 8 punktdéw procentowych mniejszg niz rok temu. Poza tym
rabaty za zakup kilku produktéw niemal 29% (rok temu byto to 41,8%), kupony rabatowe 27,7% (rok
temu: 41,8%) oraz nowe produkty - prawie 37% (rok temu: 41,8%) - ankietowani mogli wskazac¢ kilka
rozwigzan.

e Co czwarty wiasciciel sklepu planuje udziat w Dniu Darmowej Dostawy.

e Ponad 50% badanych planuje promowa¢ swojg oferte wykorzystujgc media spotecznosciowe - rok
temu bylo to okoto 41% ankietowanych.

e Niemal 40% wtascicieli wykorzystuje newsletter w ramach dziatann promocyjnych. Rok temu 31%
badanych deklarowato korzystanie z tego narzedzia. Spadto zainteresowanie takimi aktywnosciami, jak:
reklama on line (prawie 50%, rok temu: 52,4%) oraz pozycjonowanie w wyszukiwarkach - troche ponad
38%, rok temu byto to ponad 48%.



e Zdaniem wiascicieli nadal elementem o najwiekszym znaczeniu, ktory przycigga kupujacych jest
atrakcyjna cena - 75% badanych (rok temu byto to 70%).

Gwiazdka 2013 dobra dla e-handlu

Niemal 40% badanych wiascicieli sklepéw internetowych uwaza, ze nadchodzacy okres
zakupéw sSwigtecznych bedzie lepszy lub znacznie lepszy niz przed rokiem. Wida¢ wzrost w
poréwnaniu z rokiem ubiegtym, kiedy to 35% ankietowanych byto optymistami w tym temacie. W 2011
roku grupa ta liczyta ponad 44%, a w 2010 byto to odpowiednio 40% ankietowanych.

Ponad 36% prowadzacych sprzedaz przez internet szacuje, ze obroty i wyniki sprzedazy bedg na
zblizonym poziomie, jak w roku 2012.

Czy tegoroczne obroty 1 wyniki sprzedazy
w okresie swigtecznym beda Pana / Pani zdaniem?

Znacznie gorsze niz przed rokiem

Znacznie lepsze niz przed rokiem

Gorsze niz przed rokiem

Lepsze niz przed rokiem

Ma zblizonym poziomie

Zrédbo: Raport ,e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg 2013" - edycja IV @;fShnper@



Dla lepszego poréwnania ponizej zestawienie wynikéw z poprzednich edycji badania.

Czy tegoroczne obroty 1 wyniki sprzedazy w okresie swigtecznym beda
Pani / Pana zdaniem ? (Poréwnanie wynikow na przestrzeni 4 lat)
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Procent witascicieli sklepéw internetowych, ktdérzy majg negatywne prognozy pozostat

praktycznie na identycznym poziomie, jak rok temu i wyniost 24,3 % (w 2012 byto to tgcznie 24,2%). W
poprzednich edycjach badania wyniki wygladaty nastepujgco: 20,8% gtoséw tgcznie dla odpowiedzi
,gorsze” i ,znacznie gorsze” w 2010 roku i 25,7 % gtoséw dla tych wskazan w 2011 roku.
Jak wida¢ - szacunki badanych w obszarze poziomu sprzedazy i wysokosci obrotu sg optymistyczne,
cho¢ wywazone. Mozna jednak odnie$¢ wrazenie, ze witasciciele e-sklepdw odczuwajg w niektdrych
aspektach swojej dziatalnosci pewne bariery, ktére majg zrodio w bezposredniej konkurenciji oraz braku
zaufania o czym bedzie w dalszej czesci badania.

Ostrozne prognozy wzrostu obrotéw w e-sklepach

Osoby, ktére pytane o tegoroczne obroty i wyniki sprzedazy wskazaty jedng z trzech
nastepujgcych odpowiedzi: znacznie lepsze niz przed rokiem, lepsze niz przed rokiem, na zblizonym
poziomie - zostaly poproszone o wskazanie wartosci procentowej wzrostu obrotéw i wynikow
sprzedazy. W 2013 roku wyglada to nastepujgco:



O ile wyzsze beda Pana / Pani zdaniem tegoroczne obroty i wyniki
sprzedazy w okresie swigtecznym, w porownaniu do roku ubiegtego?
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Jak wida¢ na powyzszym wykresie najliczniejszg grupe stanowig wtasciciele, ktdrzy szacujg
wzrost w przedziale 1-9%. Szczegdtowa analiza wynikéw pokazuje, ze ponad 90% tej grupy stanowig
badani, ktérych zdaniem wyniki bedg na poziomie zblizonym do zesztorocznych. To bardzo ostrozne
oceny, ktorych zrédta mozna upatrywaé w wielobranzowosci badanych e-sklepéw oraz w tym, ze nie
wszystkie branze odnotowujg wzrost sprzedazy w okresie przedswigtecznym.

Respondenci, ktérzy oceniajg tegoroczne wyniki sprzedazy i obroty na znacznie wieksze niz rok
temu, wskazujg w najwiekszej liczbie przedziat 25-49% (40% z nich) oraz przedziat 50-74% (ponad 26%
sposrod tej grupy).

Badani, ktérzy prognozowali nadchodzgcy okres zakupowy, jako lepszy niz rok temu najliczniej
(ponad 32%) wskazali przedziat méwigcy o wzroscie obrotow o 25-49% oraz 10-24% (ponad 28% z
nich).

Generalnie najwiecej optymistow (oséb, ktére przewidujg, ze tegoroczne wyniki bedg znacznie lepsze
lub lepsze) jest w przedziale 25-49%.
Ponizej zestawienie poréwnujgce ostatnie lata.
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Wzrost obrotéw i sprzedazy w e-sklepach mozliwy dzieki: lepszej ofercie, skutecznej
informatyzacjai kraju, rozpoznawalnosci marki.

Ankietowani (prowadzacy sklep dtuzej niz rok) zostali zapytani réwniez o czynniki, ktore ich
zdaniem wplywajg na wzrost wynikow sprzedazowych w sklepach internetowych w okresie
Swigtecznym. W odréznieniu od lat ubiegtych badani mogli zaznaczy¢ kilka z nich. | tak - ponad potowa
(54,2%) wskazata na przygotowanie lepszej oferty niz przed rokiem - jest to liczba niemal identyczna,
jak rok temu a jednoczesnie prawie dwukrotnie wieksza niz dwa lata temu, kiedy to o lepszej ofercie
mowito 27,8% (trzy lata temu byto to tylko 21% badanych). Podobnie, jak w roku ubiegtym wplyw na
wyniki sklepdw w okresie przedswigtecznym ma fakt, ze stale rosnie liczba osdb korzystajgcych z
internetu.



Z czego wynika Pana / Pani optymizm ?
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Znaczgco wzrosta liczba oso6b wskazujgcych rozpoznawalnos¢ marki wiasnej, jako element
wplywajgcy na wzrost obrotéw - w tym roku wskazato na nig ponad 43% badanych.

W szczegotowej analizie zebranych wynikdw mozna zauwazy¢ sporg rozbieznoS¢ pomiedzy
odpowiedziami wtascicieli prowadzacych sklep od 1 roku do 3 lat a tymi, ktorzy prowadzg sklep dtuzej
niz 3 lata. | tak np. rozpoznawalnos¢ marki ma znaczenie dla sklepéw, ktére dziatajg od roku do trzech
lat na rynku - w 2012 ta kategoria byta najbardziej liczna wsréd sklepow dziatajgcych co najmniej 3 lata.
Widac¢, ze marka witasna zaczyna nabiera¢ znaczenia juz wczesniej, wielu wtascicieli jest Swiadomych
potencjatu rozpoznawalnosci logo czy nazwy sklepu, a tym samym prowadzi dziatania wspierajgce te
elementy. Przekonanie o koniecznosci dbania o marke wiasng towarzyszy wiascicielom e-sklepéw
niemal od poczatku. Ponadto nie bez wplywu na wynik pozostaje takze fakt, ze grupa sklepow
dziatajgcych powyzej trzech lat, ktéra wzieta udziat w badaniu, stanowi niewiele ponad 23% w catosci
proby.

Kolejng ciekawostkg jest rowniez kategoria: wprowadzenie nowych form pfatnosci i dostawy -
ponad 68% sklepow dziatajgcy 1-3 lat wskazuje ten element jako powdd do pozytywnego oceniania
okresu wzmozonej sprzedazy, podczas, gdy sklepy dziatajgce ponad 3 lata stanowig niewiele ponad
31%.

Komentarz DreamCommerce S.A.:
Z naszych analiz rynku wynika, ze w grupie sklepow dziatajgcych ponad 3 lata spory procent stanowig



sklepy dziatajgce na oprogramowaniu dedykowanym - oznacza to, ze wiaSciciele korzystajg z opcji
samodzielnego rozwoju aplikacji ponoszgc zwigzane z tym koszty. Na podstawie naszych wynikow
sprzedazy w sektorze oprogramowania do prowadzenia e-sklepu, najwiekszym zainteresowaniem
cieszy sie oprogramowanie w wersji abonamentowej, a to daje wtascicielom dostep do najnowszych
narzedzi bez dodatkowych kosztéw. - méwi Tomasz Tybon, odpowiedzialny w DreamCommerce za
sprzedaz i marketing.

Z badan wynika, ze wtasciciele sklepéw dziatajgcych na rynku ponad 3 lata oceniajg, iz
wskaznikiem pozwalajgcym pozytywnie ocenia¢ nadchodzgcy czas zakupow przedswigtecznych jest
przygotowanie lepszej oferty niz przed rokiem. Tak uwaza prawie 24% z nich, podczas, gdy w
przypadku sklepdéw dziatajgcych 1-3 lata to ciut ponad 20%. Podobnie uktadajg sie gtosy w kategorii
upatrujgcej zrodet wyzszych obrotow w lepszym dostepie do Internetu. Prawie 21% wtascicieli sklepow
dziatajgcych ponad 3 lata tak twierdzi, a w przypadku sklepéw “mtodszych” jest to ponad 16%.

Ponizej zestawienie z ostatnich czterech lat.
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Ankietowani byli pytani réwniez o to, jak wygladat wzrost sprzedazy w ich sklepach w okresie
Swigtecznym w porownaniu do wczesniejszych miesiecy (konkretnie: wrzesnia, pazdziernika,
listopada).



O ile procent wzrosta sprzedaz w okresie swigtecznym
w ubiegtym roku, w porownaniu do wczesniejszych
miesiecy (wrzesien, pazdziernik, listopad)?
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Zdaniem co czwartego badanego wzrost sprzedazy bedzie na poziomie 20-49%, rok temu badani
najliczniej wskazali przedziat 50-69% - 18,6% z nich. Co trzeci badany stwierdzit, Ze sprzedaz w okresie
Swigtecznym nie wzrosta w poréwnaniu do wczesniejszych miesiecy.

Komentarz DreamCommerce S.A.:

Na podstawie naszych obserwacji mozemy powiedziec, iz e-handel rozpoczyna coraz wiecej sklepow z
branz dotad stabo reprezentowanych w internecie, dla ktérych sezonowos$¢ ma inny przebieg niz w tych,
najbardziej popularnych. To naturalny trend rynkowy, widoczny tez w tym badaniu. — komentuje
Krzysztof Krawczyk, Prezes DreamCommerce S.A.

Czy kusic¢ klienta?

Niemal 70% witascicieli planuje przygotowac oferty Swigteczne dla klientow - jest to prawie o 10
punktéw procentowych wiecej w poréwnaniu do minionego roku, a w 2011 byto to 64,4% ankietowanych.
Zmniejszyt sie odsetek sklepow, ktére nie podejmujg zadnych dodatkowych dziatan. Rok temu byto to
ponad 41% sklepow internetowych, w 2011 roku ponad 35% a w tym roku niewiele ponad 30%.
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Wsrdd planujgcych oferty Swigteczne wiecej jest wiascicieli, ktérzy po raz pierwszy wprowadzg
wyjatkowe na ten czas propozycje dla klientdw - ponad 46% - w wigkszosci (73% z tej grupy) sa to
osoby, dla ktérych beda to pierwsze e-Swieta.

Ponad potowa wiascicieli, ktérych sklepy dziatajg ponad 3 lata, planuje dodatkowe dziatania i co ponad
trzeci sklep dziatajgcy 1-3 lata.
A tak to wyglada na przestrzeni ostatnich trzech lat:
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A czym skusi¢ klienta?

W badaniu ankietowani podawali réwniez, jakie oferty przygotowali dla klientow. Byto to pytanie
wielokrotnego wyboru. Nadal wsréd wiascicieli sklepéw najpopularniejszym narzedziem zachecania do
zakupow jest nizsza cena, promocja - 60% badanych wskazato wtasnie to dziatanie, rok temu byto to
ponad 68%, dwa lata temu 41%. Warto zwréci¢ uwage, ze najliczniej, bo ponad 52%, dziatanie takie
wskazywali wiasciciele sklepéw “mtodych”, dziatajgcych krocej niz rok. Sklepy dziatajgce 1-3 lata lub
starsze wskazywalty poza nizszg ceng (w tych kategoriach tez nizsza cena byta dominujgca) takze inne
oferty, np. kupony rabatowe czy udziat w Dniu Darmowej Dostawy.

Prawie 37% wiascicieli wprowadzi w tym czasie w sklepie nowe produkty, ktére majg
przyciggna¢ kupujgcych. To drugie, najliczniej wskazywane narzedzie majgce na celu zachecié
kupujgcych do odwiedzenia witryny danego e-sklepu. Jako kolejne ankietowani wskazywali zaréwno w
tym, jak i minionym roku: “rabat za zakupy kilku produktéow” i “kupony rabatowe”.

Co czwarty badany w tym roku wskazat udziat w Dniu Darmowej Dostawy, jako oferte specjalng
dla klientéw. Pozostate kategorie wypadty podobnie w obydwu latach.



Jakie specjalne oferty swigteczne dla klientow
przygotowuje Pana / Pani sklep ?

W 2013
80%
60%
40%
20%
0%
Mizsze Rabaty Kupony LUimitowane  MNowe Specjalne, Szybsza Maowe, Zakupy Udziat Inne
ceny. za zakup rabatowe kolekcje produkty sSwigteczne wysytka szybsze na w Dniu
promocje kilku opakowanie towardw formy raty Darmowej
produktow ptatnosci Dostawy
- i . - L]
Zrédbo: Raport ,e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg 2013" - edycja IV '@‘T_—,';'*”Shnper

Dla poréwnania ponizej wykres prezentujgcy ostatnie trzy lata:



Jakie oferty swiateczne przygotowuje Pani / Pana sklep ?
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Jak dotrze¢ do klienta?

W badaniu respondenci zostali réwniez zapytani o sposoby dotarcia do klientéw z ofertg
Swigteczng. Rok temu najbardziej popularnym rozwigzaniem byta inwestycja w reklame internetowg
(52,4%) w tym roku najczesciej wymienianym narzedziem dotarcia do klienta sg akcje w mediach
spotecznosciowych - co drugi wtasciciel (50,2%) planuje je podjgé. Na przestrzeni ostatnich trzech lat
widac, ze narzedzie to nabiera coraz wiekszego znaczenia.

Na drugim miejscu, pod wzgledem popularnosci, w tym roku jest reklama on-line (ponad 49%) -
wynik ciut mniejszy niz w 2012 roku.

Na trzeciej pozycji w 2013 roku znajdujg sie newslettery - prawie 40% badanych deklaruje
skorzystanie z tego narzedzia w celu dotarcia do klientow. W 2012 roku - wykorzystanie newslettera
deklarowato 31,6% wtascicieli. Takze zmiana jest do$¢ wyrazna i zastuguje na podkreslenie. Wyglada
na to, ze wiasciciele, po okresie aktywnego pozyskiwania nowych klientéw, starajg sie wykorzystywaé
w wiekszym stopniu narzedzia, ktére pozwalajg im podtrzymac relacje z kupujgcymi. Takie podejscie
badanych jest dobrym znakiem rosnacej dojrzato$ci biznesowej wiascicieli sklepdw internetowych.

W tym roku widoczny jest spadek zainteresowania dziataniami SEO i wynosi niewiele ponad
38%. W 2012 roku byto to 48,8%, aw 2011 roku 43%.

Na uwage zastuguje rowniez kategoria: pozycjonowanie w wyszukiwarkach cenowych - w tym
roku ponad 24% witascicieli zamierza skorzystac - rok temu byto to 19,1%.

Pozostate narzedzia zostaly wskazane z podobng czestotliwoscia, jak w 2012 roku.



W jaki sposob stara sie Pan / Pani zainteresowac klientow
oferta sklepu w okresie swigtecznym ?
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Zestawienie dziatan w latach 2012-2013 wyglgda nastepujgco:



W jaki sposob stara sie Pan/Pani zainteresowac klientow
oferta sklepu w okresie swigtecznym?
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Co przyciaga klientow do sklepu?

Respondenci zapytani zostali réwniez o to, co w ich ocenie, przycigga klientow do danego
sklepu.

Wedtug badanych czynnikami najsilniej oddziatujgcymi na klientéw sa: atrakcyjna cena - 75%
(rok temu byto to nieco mniej, bo 69,7%) oraz bogata oferta sklepu - ponad 64,5% (rok temu wynik byt
niemal identyczny i wynosit 64,9%). W 2011 roku takze byty to najczesciej wybierane odpowiedzi:
atrakcyjna cena - 57% oraz bogata oferta produktowa - 52%. W badaniu z 2010 roku te same dwa
elementy mialy najwiecej wskazan i wynosity odpowiednio: atrakcyjna cena - 71% i bogata oferta
produktowa - 67%.

Czwartym elementem, ktory w ocenie wiascicieli przycigga do e-sklepu jest szybka realizacja
dostawy - w tym roku wskazato na niego ponad 47% wiascicieli, nieco mniej niz rok temu, kiedy
kategoria ta osiggneta ponad 55%.

Kolejne czynniki ukfadajg sie podobnie, jak rok temu. Niewielka zmiana jest w przypadku
kategorii: bezpieczenstwo transakcji, ktéra zdaje sie mie¢ nieco wieksze znaczenie w odczuciu
wiascicieli niz wygodne i szybkie ptatnosci.

Zestawienie dla lat 2010-2013 wyglada nastepujgco:



Co przyciaga klientow do danego sklepu ?
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Obawy? Bezposrednia konkurencja i brak zaufania klientow.

Jako organizatorow badania interesowaly nas rowniez wskazania wiascicieli sklepow w
obszarze zagrozen dla handlu internetowego. W tym roku widoczna jest spora zmiana wsrod gtéwnych
zagrozeh wymienianych przez wiascicieli. Najwiekszym ich zdaniem zagrozeniem jest rosngca
konkurencja bezposrednia - ponad 61% badanych tak uwaza. Rok temu byto to prawie 40%.

Drugim istotnym zagrozeniem w ocenie wtascicieli jest brak zaufania klientéw - ponad co trzeci
badany tak uwaza (36,9%). Jest to bardzo duza zmiana w odniesieniu do roku ubiegtego, kiedy to
niewiele ponad 9% badanych wskazato te kategorie.

O komentarz poprosili§my przedstawiciela Trusted Shops:

Polska jest krajem o jednym z najnizszych pozioméw zaufania spotecznego, co odzwierciedlajg wyniki
raportu. Sprzedawcy internetowi dostrzegajg bowiem, ze Polacy wcigz majg obawy przed robieniem
zakupow online mimo dynamicznego rozwoju sektora e-commerce. Wiasciciele sklepow powinni wiec
dofozy¢ staran, aby zwiekszy¢ zaufanie klientbw do swoich sklepow. Jednym ze sposobow jest
zamieszczenie na stronie elementéw budujgcych zaufanie, ktére pomogg rowniez wyroznic¢ sie na tle
konkurencji. Warto wdrozy¢ takie rozwigzania, ktore na kazdym etapie e-zakupow bedg przypominaty
konsumentowi, ze trafit na godnego zaufania sprzedawce i nie straci swoich pieniedzy. - Anna Rak,
Country Manager, Trusted Shops



Jako trzecie zagrozenie ankietowani wskazali spowolnienie gospodarcze (31,7%). Na czwartym
miejscu znalazta sie niska jakos¢ obstugi (ponad 20%) - rok temu kategoria ta byta na dalszej pozycii.
Podobnie w przypadku probleméw z dystrybucjg - w 2013 roku kategoria ta jest wyzej niz w latach
poprzednich.

W przypadku tego pytania na uwage zastuguje kategoria inne - w ktorej badani podawali nie
uwzglednione wczesniej przyczyny zagrozen - i tak w tym roku wszystkie krazyty wokét regulaciji
prawnych oraz licznych klauzul niedozwolonych w regulaminach i zwigzanych z nimi procesow
sgdowych.

Dla lepszego zobrazowania zmian, jakie zaszty w tym obszarze w latach 2011-2013
zamieszczamy ponizszy wykres:

Jakie s3 zagrozenia dla handlu internetowego ?
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Podsumowanie

IV edycja badania “e-commerce pod szczesliwg gwiazdkg” odzwierciedla pozytywny obraz
branzy, jednoczes$nie jednak wypowiedzi wtascicieli e-sklepow wydajg sie by¢ dos¢ ostrozne a
podejScie do prowadzonego biznesu i dziatan zwigzanych z jego wsparciem bardzo wywazone.
Otrzymane wyniki pokazuja, ze wzrasta dojrzato$¢ biznesowa wiascicieli sklepéw internetowych,
dostrzegajg wartos¢ w relacjach z klientem i tak dobierajg narzedzia wspierania sprzedazy, by owe
relacje w wartosciowy sposoéb podtrzymywac.

Wedtug wielu raportow dotyczgcych e-handlu Polska bedzie krajem o najintensywniejszym



rozwoju tego obszaru. Czy pokonanie barier stojgcych, zdaniem badanych, na drodze e-sklepéw bedzie
mozliwe? Czy uda sie wprowadzi¢ zmiany i jakie one bedg? Na pewno sprawdzimy to za rok.

Komentarz DreamCommerce S.A.

- Zapowiada sig kolejny, optymistyczny sezon zakupow Swigtecznych w e-sklepach. Biorgc pod uwage
planowane przez wiaScicieli dziatania oraz dobrane pod tym katem narzedzia konsumenci powinni by¢
zadowoleni. Na pewno bedzie to, jak kazdego roku - intensywny okres dla transakcji zawieranych
on-line. - dodaje Krzysztof Krawczyk, Prezes DreamCommerce S.A.

Informacja o DreamCommerce S.A.:

DreamCommerce S.A. od ponad 8 lat dostarcza przedsiebiorcom najlepsze narzedzie do
prowadzenia sprzedazy w internecie - uniwersalne oprogramowanie Shoper, ktore jest potgczeniem
wysokiej jakosci z fatwg obstugg oraz kompetentnym wsparciem klienta. Dzieki temu pozwala zaspokoi¢
potrzeby zaréwno poczatkujgcych sprzedawcow, jak réwniez duzych sklepdow.

Oprogramowanie to nieustannie rozwijany i udoskonalany zestaw funkcji i narzedzi, ktére
pozwalajg btyskawicznie rozpoczg¢ sprzedaz, takze osobom bez doswiadczenia w prowadzeniu
e-sklepu.

Shoper podnosi standard handlu online a takze ma znaczacy wptyw na ksztattowanie sie rynku
e-commerce w Polsce. Dowodem uznania ze strony branzy oraz uzytkownikéw jest przyznanie Shoper
nagrody Ekomers dla Najlepszej Platformy Sklepowej w roku 2012 i 2013 oraz Godta Firmy Przyjaznej

Klientowi w roku 2012 i 2013.

Shoper jest dostepny w modelu wynajmu aplikacji oraz licencji samodzielnej gotowej do instalacji na
wilasnym serwerze, a jego wszystkie funkcjonalno$sci mozna sprawdzi¢ podczas dwutygodniowego,
bezptatnego okresu prébnego.

Dodatkowych informacji o badaniu udziela:

Karolina Bartnik-Kura
Specjalista ds. PR

pr@shoper.pl
(12) 444 68 34
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