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ÇKt·re marki elektronarzňdzi do drewna wyr·ŨniajŃ siň 

na tle innych i w czym? 

ÇJak ksztağtuje siň poziom lojalnoŜci wobec marek? 

ÇJeŜli w punkcie sprzedaŨy nie ma ulubionej marki 

elektronarzňdzi do drewna ï jak liczny odsetek siňgnie 

po konkurenta? 

ÇKto wğaŜciwie jest dla kogo konkurentem w opinii 

profesjonalist·w? Z jakimi markami por·wnuje nas 

rynek (benchmark)? 

 

ÇCzy zawodowcy biorŃ udziağ w programach 

lojalnoŜciowych i czy sŃ im wierni? 

 

ÇW jakim kierunku przesuwa siň uwaga profesjonalist·w 

w zakresie Ŧr·değ informacji ï w por·wnaniu do 3 lat 

wstecz?  

ÇJaki  jest profil zakupowy Ătypowego odbiorcy 

 -uŨytkownika profesjonalnych elektronarzňdzi do 

obr·bki drewnaò, czyli kt·re aspekty warto uwzglňdniĺ 

przy budŨetowaniu i projektowaniu strategii komunikacji 

swojego brandu? 

Z raportu dowiesz siň miňdzy innymi:  

ÇJakie trendy w elektronarzňdziach do drewna 

profesjonaliŜci uznali za kluczowe w nadchodzŃcych 

latach? 

ÇJakie czynniki wpğywajŃ na wyb·r profesjonalnych 

elektronarzňdzi do obr·bki drewna?  

ÇKt·re marki sŃ kupowane przez profesjonalist·w 

najczňŜciej?  

ÇGdzie najczňŜciej zawodowcy kupujŃ elektronarzňdzia 

do drewna? 

 

ÇJaki wizerunek majŃ najczňŜciej wybierane marki? 

ÇCzy profesjonaliŜci biorŃ pod uwagň doradztwo 

sprzedawc·w przy zakupie elektronarzňdzi do drewna?  

ÇCzy doradztwo, kt·re jest obecnie dostňpne uwaŨajŃ 

za uŨyteczne? Jakiego doradztwa im brakuje? 

 

ÇJak ksztağtuje siň obecnie znajomoŜĺ spontaniczna  

i wspomagana marek profesjonalnych elektronarzňdzi 

do obr·bki drewna? 

ÇCzy marki, kt·re majŃ wysokŃ ŜwiadomoŜĺ uzyskujŃ 

r·wnie wysoki poziom uŨytkowania (wyboru)?  

WSPARCIE STRATEGII I SPRZEDAŧY  WSPARCIE KOMUNIKACJI I MARKETINGU  
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W raporcie profesjonaliŜci wymieniajŃ m.in. te marki 

elektronarzňdzi do drewna:  



ZawartoŜĺ raportu: 

 

 

Cele projektu 

Â Cele projektu, metodologia i kontekst badania 

Â ZağoŨenia projektu Sector Brand B2B Keralla Research 

Â Charakterystyka badanych wg: zatrudnienia, staŨu, dziağalnoŜci 

Â Charakterystyka badanych wg lokalizacji (regiony i wojew·dztwa) 

Â Managerskie key findings 

Â Rekomendacje biznesowe B2B ï cz. 1-2 

 

Moduğ 1. CZYNNIKI WYBORU ELEKTRONARZŇDZI DO OBRčBKI DREWNA, ROZPOZNAWALNOśĹ MAREK, 

WYRčŧNIKI 

Â Wymieniani producenci i marki rynku profesjonalnych elektronarzňdzi do obr·bki drewna 

Â Trendy i innowacje w elektronarzňdziach do obr·bki drewna 

Â NajwaŨniejsze czynniki wyboru elektronarzňdzi do drewna 

Â CzňstotliwoŜĺ zakupu i wymiany elektronarzňdzi do drewna 

Â Miejsca zakupu elektronarzňdzi do drewna oraz dopasowanie oferty 

Â Rola i uŨytecznoŜĺ doradztwa sprzedawcy podczas wyboru elektronarzňdzi do drewna 

Â Typ oczekiwanego doradztwa podczas wyboru elektronarzňdzi  

do drewna 

Â ZnajomoŜĺ spontaniczna i wspomagana marek 

Â ZnajomoŜĺ spontaniczna i wspomagana marek profesjonalnych elektronarzňdzi do drewna ï cz.1 ï 2 

Â Producenci elektronarzňdzi do drewna wyr·ŨniajŃcy siň na tle innych 

Â Cechy wyr·ŨniajŃcych siň producent·w profesjonalnych elektronarzňdzi do obr·bki drewna  ï cz. 1 - 4 
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Moduğ 2. NAJCZŇśCIEJ WYBIERANE MARKI PROFESJONALNYCH ELEKTRONARZŇDZI  

DO OBRčBKI DREWNA, KONKURENCJA, LOJALNOśĹ, WIZERUNEK 

Â Marki elektronarzňdzi kupowane najczňŜciej przez profesjonalist·w 

Â PrzynaleŨnoŜĺ segmentowa elektronarzňdzi w opinii uŨytkownik·w poszczeg·lnych marek 

Â Marki zastňpujŃce preferowany brand (tzw. drugi wyb·r) 

Â BezpoŜredni konkurenci dla najczňŜciej wybieranych marek 

Â Wizerunek najczňŜciej kupowanych marek profesjonalnych elektronarzňdzi do drewna 

Â Wizerunek najczňŜciej kupowanych marek profesjonalnych elektronarzňdzi do drewna ï cz.1 - 5 

 

Moduğ 3. PROGRAMY LOJALNOśCIOWE, ťRčDĞA INFORMACJI 

Â Uczestnictwo profesjonalist·w w programach lojalnoŜciowych 

Â Zmiany w preferowanych Ŧr·dğach informacji o profesjonalnym sprzňcie 

Â Rola tradycyjnych Ŧr·değ informacji o nowoŜciach branŨowych 

Â Rola nowoczesnych Ŧr·değ informacji o nowoŜciach branŨowych 

 ï cz. 1 - 2 

 

Moduğ 4. PROFIL ZAKUPOWY TYPOWEGO ODBIORCY  PROFESJONALNYCH 

ELEKTRONARZŇDZI DO OBRčBKI DREWNA 

Â Profil zakupowy typowego odbiorcy elektronarzňdzi do drewna ï cz. 1- 2 

Â Cechy wyr·ŨniajŃce odbiorc·w elektronarzňdzi do drewna wybranych marek ï cz. 1 - 2 

Keralla Research Instytut BadaŒ i RozwiŃzaŒ B2B 
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Spis wykres·w: 

 

Cele projektu 

 

ÂWykres 1 - Zatrudnienie 

ÂWykres 2 ï StaŨ w zawodzie 

ÂWykres 3 ï Prowadzona dziağalnoŜĺ 

ÂWykres 4 ï Podziağ na regiony 

 

Moduğ 1. CZYNNIKI WYBORU ELEKTRONARZŇDZI DO OBRčBKI DREWNA, 

ROZPOZNAWALNOśĹ MAREK, WYRčŧNIKI 

 

ÂWykres 5 - Trendy w elektronarzňdziach do drewna  

ÂWykres 6 - Kryteria wyboru elektronarzňdzi do drewna 

ÂWykres 7 - CzňstotliwoŜĺ wymiany elektronarzňdzi do drewna 

ÂWykres 8 - Miejsca zakupu elektronarzňdzi do drewna 

ÂWykres 9 - Ocena dopasowania oferty elektronarzňdzi do drewna 

ÂWykres 10 - Postrzegana uŨytecznoŜĺ doradztwa 

ÂWykres 11 - Rola doradztwa podczas zakupu 

ÂWykres 12 ï Jakich informacji oczekujŃ profesjonaliŜci? 

ÂWykres 13A - Spontaniczna znajomoŜĺ marki ï (pierwszych 12 pozycji) 

ÂWykres 13B - Spontaniczna znajomoŜĺ marki ï(pozostağe) 

ÂWykres 14A - Wspomagana znajomoŜĺ marki ï(pierwszych 12 pozycji) 

ÂWykres 14B - Wspomagana znajomoŜĺ marki ï(pozostağe) 
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Spis wykres·w: 

 
Â Wykres 15 - Wyr·ŨniajŃcy siň producenci 

Â Wykres 16 - Marki postrzegane jako pozytywnie odr·ŨniajŃce siň od pozostağych 

 

Moduğ 2. NAJCZŇśCIEJ WYBIERANE MARKI PROFESJONALNYCH ELEKTRONARZŇDZI  

DO OBRčBKI DREWNA, KONKURENCJA, LOJALNOśĹ, WIZERUNEK 

 
Â Wykres 17 - Marki pierwszego wyboru i ich spontaniczna znajomoŜĺ 

Â Wykres 18 - Brandy producent·w wskazywane jako zastňpujŃce najczňŜciej wybieranŃ markň 

Â Wykres 19 - PrzywiŃzanie do preferowanych marek 

Â Wykres 20 - BezpoŜredni konkurenci  

 

Moduğ 3. PROGRAMY LOJALNOśCIOWE, ťRčDĞA INFORMACJI 

 

Â Wykres 21 ï Skala uczestnictwa w programach lojalnoŜciowych 

Â Wykres 22 - Liczba program·w lojalnoŜciowych 

Â Wykres 23 ï Organizatorzy program·w  lojalnoŜciowych 
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Cel gġ·wny  

Cele 

szczeg·ġowe 

Metodyka 
badania  

Kontekst  

Wiele sektor·w ï jedna specjalizacja. 12 lat doŜwiadczenia w analizach 

Business to Business  

Á Cykl  raport·w managerskich  dla  firm podejmujņcych decyzje  biznesowe  w oparciu  o rzetelne  i aktualne  informacje    

rynkowe . Kategorie  produktowe  objŋte badaniem  w tej  edycji  to : PROFESJONALNE ELEKTRONARZŊDZIA DO OBRĎBKI 

DREWNA.  
Á Pozostaġe gotowe  raporty  managerskie   

 
Á Sporzņdziļ syntetyczny  i uŮyteczny raport  o praktykach  zakupowych  oraz  potencjale,  jaki  tkwi  w marce,  kt·ry bŋdzie 

wspieraġ decyzje  biznesowe  producent·w i dystrybutor·w oraz  zainteresowanych  rozwojem  rynku markowych  

elektronarzŋdzi do  obr·bki drewna . 

Á OkreŢliļ poziom  ŢwiadomoŢci marek  elektronarzŋdzi do  obr·bki drewna  wŢr·d ich  uŮytkownik·w, czyli  profesjonalist·w  

z zakġad·w stolarskich,  firm Ţwiadczņcych usġugi remontowo -budowlane  oraz  pozostaġych zajmujņcych siŋ obr·bkņ 

drewna . 
 

Á Zbadaļ, jak  ksztaġtuje siŋ spontaniczna  i wspomagana  znajomoŢļ marek  w kategorii  elektronarzŋdzi do  drewna . 
Á Por·wnaļ rozpoznawalnoŢļ marek  (ŢwiadomoŢļ brandu)  ze skalņ ich  rekomendacji  i wyboru  (zakupu)oraz  konkurencjņ.  

Á Sprawdziļ wizerunek  jaki  majņ wŢr·d profesjonalist·w najczŋŢciej wybierane  marki  elektronarzŋdzi do  drewna . 

Á Zbadaļ praktyki  zakupowe  i postawy  profesjonalist·w wobec  doradztwa  w kanaġach sprzedaŮy. Wskazaļ Ŭr·dġa wiedzy   

o  nowoŢciach na  rynku,  okreŢliļ poziom  uczestnictwa  w targach  i programach  lojalnoŢciowych.  

 

Á Prezentowane  wyniki  oparto  na  wywiadach  z uŮytkownikami decydujņcymi o zakupach  profesjonalnych  elektronarzŋdzi 

do  obr·bki drewna . Pr·ba og·lnopolska, dob·r losowy  N=300 wywiad·w z zakġad·w stolarskich,  firm Ţwiadczņcych 
usġugi remontowo -budowlane  oraz  pozostaġych zajmujņcych siŋ obr·bkņ drewna . Prowadzņcy wywiad  upewniaġ siŋ, czy 

badany  jest aktywnym  zawodowo  profesjonalistņ, czy ma  wpġyw w codziennej  pracy  zawodowej  na  wyb·r 

elektronarzŋdzi do  drewna  (czy  nie  jest np . staŮystņ w firmie) . 

Á Technika  CATI - standaryzowane  wywiady  telefoniczne  z peġnņ kontrolņ poprawnoŢci doboru  respondenta .  

Á Badanie  przeprowadzono  w caġej Polsce  wyġņcznie wŢr·d firm prowadzņcych aktywnņ dziaġalnoŢļ zarobkowņ,  

z wyġņczeniem podmiot·w w stanie  zawieszenia  lub  upadġoŢci likwidacyjnej .  

Á Czas wywiadu : do  15 minut . Realizacja  pomiaru : lipiec  2018. Wydanie  raportu : sierpieŗ 2018. 

 

Á Symbolem  lupy  oznaczono  w raporcie  dodatkowe  informacje  z tzw. analiz  krzyŮowych. Analizy  te wykonano  dla  
wszystkich pytaŗ przez tzw. zmienne  metrykowe  typu : zatrudnienie,  staŮ pracy  w zawodzie . Tylko, gdy  r·Ůnice  

w odpowiedziach  (rozkġadach czŋstoŢci) byġy istotne  statystycznie  (co  sprawdzono  specjalistycznymi  testami  SPSS), 

informacjŋ umieszczono  w raporcie . Wynik testu  tego  typu  sygnalizuje,  Ůe pomiŋdzy grupami  profesjonalist·w, ich  opiniami  
lub  praktykami,  a  cechami  z metryczki,  sņ r·Ůnice, kt·re warto  wziņļ pod  uwagŋ, np . podczas  projektowania  kampanii  

reklamowych,  w budowaniu  program·w lojalnoŢciowych, czy na  etapie  budŮetowania wydatk·w wspierajņcych 

caġoksztaġt dziaġaŗ marketingowo -sprzedaŮowych firmy . 
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Na co dzieŒ pracujemy dla zarzŃdzajŃcych sp·ğkami z r·Ũnych branŨ 

ĞŃczy nas jedno.  

UŨyteczne raporty dla sprzedajŃcych na rynkach business-to-business   
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