Raport Managerski o Narzedziach
dla Profesjonalistow

(potencjat, znajomos¢, uzytkowanie i wizerunek marek,
rola e-commerce i doradztwa w kanatach sprzedazy, praktyki zakupowe,

profil profesjonalisty).

OFERTA SPRZEDAZY RAPORTOW KOMERCYJNYCH: zakup z licencjg niewylgczna, krajowa
Branza: elektrotechniczna, elektroinstalacyjna, sprzedaz osprzetu B2B.
Sygn. 474/04/2016 KERALLA RESEARCH 04.2016

raporty@keralla.pl
T +48 71 33577 82

Wiele sektoréw - jedna specjalizacja. 10 lat doswiadczenia w analizach B2B

KERALLA
RESEARCH

INSTYTUT BADAN | ROZWIAZAN B2B

2016


mailto:raporty@keralla.pl
mailto:raporty@keralla.pl

KERALLA
RESEARCH

R b e .

RAPORT MANAGERSKI NARZEDZIA & ELEKTRONARZEDZIA
DLA PROFESJONALISTOW 2016

Rynek narzedzi | elektronarzedzi dla
profesjonalistow w Polsce

Wiele sektoréw - jedna specjalizacja. 10 lat doswiadczenia w analizach B2B K E RA L LA

RESEARCH

INSTYTUT BADAN | ROZWIAZAN B2B

2016



Z raportu dowiesz sie miedzy innymi

0 Jakie sg prognozy wzrostu dla catej branzy narzedzi &
elektronarzedzi do 2020 r.?

0 Co przede wszystkim bedzie napedzac ten rynek w perspektywie
najblizszych lat?

Jak duzy jest rynek odbiorcéw (profesjonalnych uzytkownikéw)
narzedzi i elektronarzedzi w takich branzach, jak: budownictwo,
warsztaty samochodowe, sektor elektroinstalacyjny?

Jakie trendy profesjonalisci uznali za kluczowe dla rozwoju branzy
narzedziowej na najblizsze 4 lata?

Jakie juz dzi§ zauwazajg zmiany podczas swojej pracy
zawodowej?

Jak czesto profesjonalista inwestuje w zakup i wymiane narzedzi
oraz elektronarzedzi?

Jakie czynniki wplywajg na jego wybor narzedzi i elektronarzedzi
(co analizuje, co bierze pod uwage)?

W jakich kanatach zbytu nabywa osprzet zawodowiec?

Co sprawia, ze stopniowo profesjonalisci zaczynajg kupowac
w e-sklepach?

Jakie e-sklepy wymieniajg spontanicznie i czy sg do nich
przywigzani czy kupujg w roznych miejscach?

Czy jakis e-sklep przycigga firmy wieksze?

W jakich miejscach profesjonaliSci szukajg informacji o
nowosciach? | czy cos ich rézni pod wzgledem preferencji zrodet
informac;ji?

U Czy profesjonalidci uczestniczg w targach?
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Jakie dziatania wspierajgce sprzedaz sg zauwazane i doceniane
przez profesjonalistéw?

Czy zawodowcy uczestniczg w programach lojalnosciowych?
Jakiego doradztwa oczekujg profesjonalisci (czy jest w ogdle
potrzebne)? Jesli doradztwo - to z czego konkretnie?

Czy profesjonalisci roznig sie w swoich oczekiwaniach odnos$nie
doradztwa?

Czy jacys producenci wyrGzniajg sie w dziataniach na tle
konkurencji w ofercie dla profesjonalistow? Ktorzy?

Jaka marka wyrdznia sie pod wzgledem oferowanych rabatéw i
atrakcyjnych programow - w ocenie profesjonalistow?

Jak ksztaltuje sie spontaniczna i wspomagana znajomos¢ marek
narzedzi i elektronarzedzi dla prof.?

Ktorg marke najczesciej kupujg i uzytkujg profesjonalisci?

Czy znajomos¢ i uzytkowana marka - rézni badanych ze wzgledu
na ich specjalizacje?

Jak ksztattuje sie poziom przywigzania do marki?

A jesli nie ma marki ulubionej - ilu zawodowcow siegnie po inny
brand? | jaka bedzie to marka? Czyli kto jest dla kogo konkurentem
w opinii profesjonalisty?

Jakie marki sie wyrdzniajg na rynku profesjonalistow?

Czym wyrdzniajg sie te marki?

Z jakim wizerunkiem kojarzg sie te marki profesjonalistom?
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W raporcie sg uzytkownicy m.in, tych marek
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Cele projektu, metodologia i kontekst badania

Cel gtowny

Cele
szczegotowe

Metodyka
badania

Scharakteryzowaé potencjat krajowego rynku narzedzi recznych i elektronarzedzi ukazujgc profil i zachowania
rynkowe odbiorcy firmowego (tzw. profesjonalista). Sporzadzi¢ uzyteczny i managerski raport, ktory bedzie wspierat
decyzje biznesowe i marketingowe producentéw oraz dystrybutorow zainteresowanych poznaniem praktyk

zakupowych i percepcji marek osprzetu kierowanego do zawodowcow.

Oszacowag, ile jest wart polski rynek narzedzi i elektronarzedzi? Jaki bedzie jego rozmiar do 2020 roku? Jaka
cze$¢ przypada na biznes? Wskaza¢ trendy, ktére bedg wptywac¢ na potencjat rynku osprzetu? Okresli¢, jak
wygladajg codzienne praktyki: zakupu i wymiany narzedzi i elektronarzedzi, jaka jest rola doradztwa w punkcie
sprzedazy? Przez ktére kanaty dokonywane sg zakupy? Jaka role petni e - commerce? Czy zakupy w sieci zyskujg
na znaczeniu oraz jakie sklepy odwiedzajg zawodowcy?

Jaka jest znajomos¢ branddw oraz ktére marki narzedzi recznych i elektronarzedzi uzywajg profesjonalisci?
Sprawdzi¢ poziom ich znajomosci oraz skojarzeh marek oferujgcych profesjonalny osprzet?

Jak i gdzie szukajg informacji? Zidentyfikowa¢ podobienstwa oraz réznice w postawach i praktykach zakupowych
wynikajgcych z roznego zatrudnienia, stosowania sprzetu odmiennych marek czy typu dziatalno$ci.

Zastosowano kilka technik badawczych. Kluczowe wnioski oparto na realizacji ogélnopolskiego badania na prébie
losowo-kwotowej N=300 wywiadéw z profesjonalistami $wiadczgcymi ustugi elektroinstalacyjne, budowlano
- montazowe oraz serwisowo - warsztatowe. Badania prowadzono wsrdd firm prywatnych, prowadzgcych aktywng
dziatalnos¢ zarobkowa. Prezentowane wyniki to réwniez efekt prac analitycznych na danych zastanych, w tym
zwilaszcza na statystykach GUS, Statistics MRC, Grupy Freedonia, FMI, PCW, Ministerstwa Infrastruktury i Rozwoju,
SAMAR, SDCM, AAA Auto, Ministerstwa Finansow oraz badan wtasnych Instytutu Keralla Research.

Czas badan: 02 - 03.2016.

W raporcie umieszczono dodatkowe informacje z analiz krzyzowych dla wszystkich pytan. Jesli réznice w rozkladach byly istotne statystycznie i

potwierdzone testami, wowczas informacje takg umieszczono w ramkach i w slajdach Profile.



Zawartos¢ raportu:

Cele projektu
m  Metodologia i kontekst badania
®  Managerskie key findings
B Prezentacja wynikow badania

Modut 1. Rynek narzedzi recznych i elektronarzedzi - wartos¢, potencjat rynku, trendy

Swiatowa warto$¢ sprzedazy narzedzi i elektronarzedzi, wiodace rynki, czynniki wzrostu
Podziat rynku narzedzi i elektronarzedzi wg segmentéw

Rozmiar polskiego rynku narzedzi i elektronarzedzi z prognoza do 2020

Czynniki wzrostu rynku narzedzi profesjonalnych i pétprofesjonalnych

Planowane wydatki na inwestycje infrastrukturalne w Polsce (czynniki wzrostu)
Progresja inwestycji w sektorze budowlanym (czynniki wzrostu)

Zatrudnienie w branzy budowlanej (stabilny target narzedzi profesjonalnych)

Rynek samochoddw nowych i uzywanych w Polsce (czynniki wzrostu)

Wartos$¢ rynku ustug warsztatowych w Polsce i zatrudnienie w branzy

Trendy wptywajgce na potencjat rynku narzedzi i elektronarzedzi

Trendy produktowe i technologiczne wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi
Trendy produktowe wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi

Trendy w zarzadzaniu wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi

Trendy w dystrybucji wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi

Trendy w kanatach sprzedazy wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi
Akwizycje i konsolidacje wptywajace na rynek narzedzi i elektronarzedzi

Trendy spoteczne wptywajgce na rynek narzedzi i elektronarzedzi
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Modut 2. Praktyki zakupowe profesjonalistow narzedzi recznych i elektronarzedzi

Charakterystyka proby: dziatalnosc¢, zatrudnienie, typy kupowanych narzedzi
Charakterystyka: wojewodztwo, regiony Polski

Czestotliwos¢ zakupu i wymiany elektronarzedzi przez profesjonalistow
Czestotliwos¢ zakupu i wymiany narzedzi recznych przez profesjonalistow
Najwazniejsze czynniki wyboru elektronarzedzi

Najwazniejsze czynniki wyboru narzedzi recznych

Najpopularniejsze kanaty sprzedazy wsrdd profesjonalistow

Elementy przyciggajace profesjonalistow do kanatu e-commerce

Praktyki kupowania narzedzi i elektronarzedzi w kanale e-commerce
Popularne e-sklepy wsréd profesjonalistow (elektronarzedzia)

Popularne e-sklepy wsrdd profesjonalistow (narzedzia reczne)

Modut 3. Dziatania wspierajgce sprzedaz narzedzi recznych i elektronarzedzi, ocena producentow

Ocena dodatkowych korzysci oferowanych przy zakupie narzedzi

Ocena producentdw oferujgcych dodatkowg oszczednos¢ podczas zakupu
Dodatkowe korzysci: programy lojalnosciowe

Doradztwo w miejscu zakupu narzedzi i elektronarzedzi dla profesjonalistéw
Doradztwo w procesie wyboru narzedzi i elektronarzedzi dla profesjonalistow
Oczekiwane doradztwo: co firmy chcag wiedzie¢?

Profile: oczekiwane doradztwo a zatrudnienie

Profile: oczekiwane doradztwo a dziatalno$¢

Zrédta informacji na temat narzedzi i elektronarzedzi wéréd profesjonalistow
Profile: zrédta informaciji o narzedziach i elektronarzedziach a zatrudnienie
Profile: Zrédta informacji o narzedziach i elektronarzedziach

a dziatalno$c

Ocena rabatéw i programow lojalnosciowych producentow narzedzi
Aktywno$c¢ profesjonalistéw w targach narzedzi recznych i elektronarzedzi
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Modut 4. Znajomos¢ branddw i najczesciej uzytkowane marki narzedzi dla profesjonalistow

Gtowni producenci rynku elektronarzedzi dla profesjonalistéw w Polsce
Znajomos$c¢ spontaniczna i wspomagana marek dla profesjonalistéw (Top of Mind)
Uzytkowane marki elektronarzedzi przez profesjonalistow

Profile: znajomos$¢ marek a dziatalnosé

Sktonnos$¢ do uzytkowania elektronarzedzi r6znych marek

Sktonnos$¢ do uzytkowania elektronarzedzi innych marek - drugi wyboér
Marki dla profesjonalistéw wyrdzniajgce sie sposrdd innych

Ocena Hilti w percepcji profesjonalistow

Ocena Boscha w percepcji profesjonalistéw

Ocena Makity w percepcji profesjonalistow

Wizerunek marek dla profesjonalistow - percepcja brandéw uzytkowanych
Profil typowego uzytkownika profesjonalnych narzedzi i elektronarzedzi
Profil typowego uzytkownika sprzetu marek Celma oraz AEG Powertools

Podsumowanie - rekomendacje biznesowe B2B
Keralla Research IBiRB2B. Wiele sektoréw - jedna specjalizacja
Dane podstawowe informacje licencyjne
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Spis wykresow:
Modut 1. Rynek narzedzi recznych i elektronarzedzi - wartos¢, potencjat rynku, trendy

Wykres 1 Wiodace rynki zbytu narzedzi i elektronarzedzi na $wiecie

Wykres 2 Wartosc¢ sprzedanej produkcji budowlano - montazowej w Polsce
Wykres 3 Liczba oddanych do uzytkowania mieszkan w Polsce

Wykres 4 Liczba mieszkan, ktérych budowe rozpoczeto

Wykres 5 Liczba pozwolen lub zgtoszen na budowe

Wykres 6 Wartosc¢ catego rynku czesci zamiennych, w tym napraw samochodow
w 2009 i 2015 roku

Modut 2. Praktyki zakupowe profesjonalistow narzedzi recznych i elektronarzedzi

Wykres 7 Dziatalno$¢

Wykres 8 Typ nabywanych narzedzi i elektronarzedzi

Wykres 9 Zatrudnienie

Wykres 10 Staz firmy

Wykres 11 Podziat na regiony

Wykres 12 Czestos¢ zakupu i wymiany elektronarzedzi

Wykres 13 Czestos¢ zakupu i wymiany narzedzi recznych
Wykres 14 Najwazniejsze czynniki przy wyborze elektronarzedzi
Wykres 15 Najwazniejsze czynniki analizowane przy wyborze narzedzi recznych
Wykres 16 Miejsca nabywania narzedzi i elektronarzedzi
Wykres 17 Czynniki decydujgce o zakupach narzedzi recznych

i elektronarzedzi w e-sklepach

Wykres 18 Czy profesjonalisci kupujg narzedzia reczne

i elektronarzedzia w tych samych e-sklepach?

Wykres 19 Lojalnos¢ badanych wobec sklepow internetowych
Wykres 20 E-sklep jako kanat sprzedazy elektronarzedzi
Wykres 21 Lojalnos¢ badanych wobec e-sklepéw

Wykres 22 E-sklep jako kanat sprzedazy narzedzi
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Modut 3. Dziatania wspierajgce sprzedaz narzedzi recznych i elektronarzedzi, ocena producentow

Wykres 23 Rola profitéw w procesie nabywania narzedzi

Wykres 24 Korzysci brane pod uwage podczas zakupu sprzetu

Wykres 25 Percepcja aktywnosci firm oferujgcych dodatkowe oszczednosci

Wykres 26 Wyrdzniajg sie na tle innych w zakresie oszczednosci

Wykres 27 Uczestnictwo w programach lojalnosciowych

Wykres 28 Percepcja aktywnosci sprzedawcow w zakresie doradztwa

Wykres 29 Znaczenie doradztwa przy wyborze narzedzi

i elektronarzedzi

Wykres 30 Promocje, rabaty oraz wyprzedaze

Wykres 31 Testowanie nowych narzedzi i elektronarzedzi

Wykres 32 Miejsca serwisowania sprzetu danego producenta

Wykres 33 Recykling zuzytych narzedzi

Wykres 34 Gdzie profesjonalisci szukajg informacji o nowosciach i ofertach narzedzi?
Wykres 35 Percepcja wyrdzniajgcych sie producentéw narzedzi

i elektronarzedzi dla profesjonalistow

Wykres 36 Producenci wskazywani jako liderzy najbardziej interesujgcych rabatéw i programoéow
lojalnosciowych

Wykres 37 Uczestnictwo w targach dla profesjonalistéw

Modut 4. Znajomos¢ brandow i najczesciej uzytkowane marki narzedzi dla profesjonalistow

Wykres 38 Spontaniczna znajomos¢ elektronarzedzi

Wykres 39 Wspomagana znajomos¢ elektronarzedzi

Wykres 40 Popularnos¢ uzytkowanych marek elektronarzedzi

Wykres 41 Przywigzanie do marki i stosowanie ré6znych brandow

Wykres 42 Brandy producentéw, wskazywane jako marka elektronarzedzi zastepujgca najczesciej uzywang
Wykres 43 Wyro6zniajacy sie producent elektronarzedzi dla profesjonalistow

Wykres 44 Producenci dla zawodowcow wyrézniajacy sie na tle innych

Wykres 45 Czynniki wyrdzniajgce marke Hilti

Wykres 46 Czynniki wyrdzniajgce marke Bosch

Wykres 47 Czynniki wyrdzniajgce marke Makita
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