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Jak firmy kupujg Miejsca zakupowe

w sieci

Lojalno$¢ w swiecie Wymagajacy e-klient
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Sciezka zakupowa Spojrzenie w bliska
klienta biznesowego i dalszg przysztosé
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Szanowni Panstwo,

Na dynamicznie zmieniajgcym sie srodowisku B2B e-commerce — na rynku rosngcym wcigz
w tempie dwucyfrowym — zrozumienie $ciezki zakupowej klienta, szczegdlnie tej uwzgledniajgcej
zakupy internetowe, staje sie kluczowym elementem skutecznej strategii biznesowej.

Customer Journey to mapa podrézy klienta, ktéra pozwala spojrze¢ na proces zakupowy oczami
odbiorcy od momentu powstania potrzeby zakupowej i pierwszej stycznosci z marka, producentem
lub sprzedawca, poprzez rozwazanie, budowanie konsensusu i decyzje zakupowa, az po etapy
testowania produktu i budowania lojalnosci.

W odréznieniu od rynku konsumenckiego $ciezka klienta B2B jest dtuzsza, angazuje licznych
decydentéw oraz wymaga dogtebnej analizy potrzeb oraz dopasowania oferty na kazdym etapie
procesu zakupu. Najwazniejsze w tym kontekscie jest poznanie, zmierzenie i opisanie specyfiki

i aktywnosci na poszczegolnych etapach sciezki za pomocg badan ilosciowych, wywiadow

oraz dogtebnej analizy, tak aby nie tylko pomoc sprzedawcom B2B zidentyfikowaé kluczowe
momenty decyzyjne i potencjalne bariery zakupowe, ale takze lepiej zrozumie¢ motywacje, emocje
i potrzeby klientow, a — w efekcie tego — szybciej rosngc.

Niniejszy raport przynosi wiele waznych informacji w kontekscie $ciezek zakupowych B2B

w réznych kategoriach i dla wielu typdw zakupow. Analizujemy poszczegdlne etapy na drodze do
zakupu, miejsca zakupowe i kluczowe czynniki ich wyboru. Pokazujemy, jak zwiekszy¢ lojalnosé
cyfrowych klientéw biznesowych w kontekscie ich wymagan co do miejsca zakupu, oferty, ptatnoéci
czy dostawy, a takze wyzwan, z jakimi sie mierzg, kupujgc w Internecie. Dzieki temu chcemy
wyposazy¢ e-sprzedawcéw B2B w wiedze niezbedng do podejmowania dziatari zwiekszajacych ich
szanse na zdobycie i utrzymanie wymagajgcych klientéw biznesowych.

Poza statg aktywnoscig w obszarze edukacji w postaci raportéw oraz Szkoty Gospodarki Cyfrowej
Izba Gospodarki Elektronicznej podejmuje tez szeroko zakrojone dziatania na rzecz wsparcia
polskich przedsiebiorcéw w radzeniu sobie z réznymi wyzwaniami, szczegdlnie w kontekscie
wyréwnania szans konkurencyjnych pomiedzy firmami z Unii Europejskiej a podmiotami spoza jej
granic w ramach kampanii ,Taki Sam Start". Stale wspdtpracuje z administracjg rzagdowa na poziomie
krajowym i europejskim, by realnie wspierac rozwoj polskiego e-handlu.

Zachecamy do zapoznania sie z wynikami zawartymi w raporcie oraz do wspotpracy z 1zbg
Gospodarki Elektronicznej, by budowac konkurencyjny i stabilny rynek e-commerce w Polsce
i Europie.
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Czy wiesz, ze:

mikro, matych i srednich firm robi zakupy
firmowe w Internecie, przy czym dla 24%
e-commerce to podstawowy kanat
zakupowy.

56% badanych klientéw biznesowych kupuje
z wykorzystaniem urzgdzen mobilnych,

a wsrad firm sprzedajgcych wytacznie
cyfrowo odsetek mobilnych klientéw jest
jeszcze wyzszy i wynosi 93%.

Klienci B2B kupujg srednio w 4 réznych
miejscach. Z najwiekszej liczby miejsc
zakupowych (5) korzystajg podczas
zakupdéw w kategorii sprzet biurowy

i materiaty eksploatacyjne.

53% mikro, matych i $rednich firm
zamierza w ciggu najblizszych 12 miesigcy
zwiekszy¢ swoje zakupy w kanale
e-commerce, przy czym co 8. planuje duze
inwestycje i zwigzane z tym znacznie
wigksze e-zakupy.

klientéw biznesowych wykorzystuje Al

w procesie zakupowym. Gtéwne zadania
Al to: planowanie zakupéw na podstawie
analizy dostgpnosci produktow,
poréwnywanie i wskazywanie kluczowych
cech, a takze poréwnywanie warunkow
zakupu i ofert.
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Rynek zakupow
firmowych
w Internecie
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