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Trendy w rozdzielnicach i obudowach do 2021, czynniki wyboru,
znajomos¢ i potencjat marek, miejsca zakupu,
aktualne praktyki zakupowe elektroinstalatoréw

Raport opracowany przez Instytut Badan i Rozwigzarn B2B Keralla Research dla firm produkujgcych
oraz dystrybuujgcych rozdzielnice i obudowy
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Z raportu dowiesz sie miedzy innymi:

U Jakie trendy na lata 2019-2021 sg kluczowe wedtug
elektroinstalatorow?

U Jakie kryteria sg wazne dla elektroinstalatorow przy
wyborze rozdzielnic i obudow?

U Ktore marki sg przez elektroinstalatorow montowane
najczesciej?

U Gdzie najczesciej elektroinstalatorzy kupuja
rozdzielnice i obudowy?

U Jaki wizerunek majg wedtug elektroinstalatorow
najpopularniejsze marki rozdzielnic i obudoéw?

U Czy elektroinstalatorzy biorg pod uwage doradztwo
sprzedawcow przy zakupie rozdzielnic i obudow?

U Czy elektroinstalatorzy uwazajg dostepne doradztwo za
uzyteczne? Jakich informacji im brakuje?

U Jaka jest spontaniczna i wspomagana znajomosc¢
marek rozdzielnic i obudow?

U Czy marki, ktore majg wysokg swiadomos¢ uzyskujg
rownie wysoki poziom wyboru?

WSPARCIE STRATEGII | SPRZEDAZY

Z raportu dowiesz sie miedzy innymi:

U Ktore marki rozdzielnic i obudow wyrdzniajg sie na tle
innych i w czym?

U Jak ksztattuje sie poziom lojalnosci elektroinstalatorow
wobec marek?

U Jesli w punkcie sprzedazy nie ma preferowanej marki
rozdzielnic i obudéw — jak liczny odsetek
elektroinstalatoréw siegnie po konkurenta?

UKto jest dla kogo konkurentem w  opinii
elektroinstalatoréw? Z jakimi markami porownuje nas
rynek (benchmark)?

Uw  jakim kierunku przesuwa  sie uwaga
elektroinstalatorow w zakresie Zrodet informaciji
— w porownaniu do 3 lat wstecz?

4 Jaki jest profil zakupowy ~Lypowego
elektroinstalatora”? Ktore aspekty warto uwzglednic
przy projektowaniu strategii komunikacji swojego
brandu?

WSPARCIE KOMUNIKACJI | MARKETINGU
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Elektroinstalatorzy wymieniajg m.in. te marki rozdzielnic i obudow:

H&E‘
-
3
3
S
"
N

Lllegrand| & worenss| | shager

BB DGOSZCZ

E.TeN Scipcider £T

[Scurack SEVES | NOAlNK

TECHNIK

'INCOUBEX-

’ ELEKTRO-PLAST FRED == Kanlux | 3-._3—

OOOOOOOO

b ASSMVANN

KERALLA
RESEARCH




Elektroinstalatorzy wymieniajg m.in. te marki rozdzielnic i obudow:
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Zawartos¢ raportu:

Cele projektu
m  Cele projektu, metodologia i kontekst badania

m  Zalozenia projektu Sector Brand B2B Keralla Research

m  Charakterystyka elektroinstalatorow: zatrudnienie, staz zawodowy, stanowisko, specjalizacja
m  Charakterystyka elektroinstalatoréw: lokalizacja (regiony i wojewodztwa)

®  Managerskie key findings

®m  Rekomendacje biznesowe B2B —cz. 1 - cz. 2

Modut 1. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: CZYNNIKI WYBORU ROZDZIELNIC | OBUDOW, ROZPOZNAWALNOSC
MAREK, WYROZNIKI

Wymieniani producenci i marki rynku rozdzielnic i obudéw
Ocena aktualnej sytuacji w branzy elektroinstalacyjnej
Prognoza zapotrzebowania na ustugi elektroinstalacyjne

Trendy w rozdzielnicach i obudowach

Najwazniejsze czynniki wyboru rozdzielnic i obudéw

Miejsca zakupu rozdzielnic i obudéw

m  Rolaiuzyteczno$¢ doradztwa sprzedawcy podczas wyboru rozdzielnic i obudéw
m  Dopasowanie oferty na rynku do potrzeb klientow

B Znajomos¢ spontaniczna i wspomagana marek rozdzielnic i obudéw

B Znajomos¢ spontaniczna i wspomagana rozdzielnic i obudéw —cz.1 — cz. 3

B Producenci rozdzielnic i obudéw wyrdzniajacy sie na tle innych

m  Cechy wyrdzniajgcych sie producentéw rozdzielnic i obudéw —cz. 1 —cz. 2
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Modut 2. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: NAJCZESCIEJ WYBIERANE MARKI ROZDZIELNIC
| OBUDOW, KONKURENCJA, LOJALNOSC, WIZERUNEK

Marki rozdzielnic i obudéw montowane najczesciej przez profesjonalistow
Marki zastepujgce preferowany brand (tzw. drugi wybor)

Bezposredni konkurenci dla najczesciej wybieranych marek

Wizerunek najczesciej kupowanych marek rozdzielnic i obudéw

Wizerunek najczesciej kupowanych marek rozdzielnic i obudéw —cz. 1 —cz. 5

Typ obiektu a decyzyjnos¢ w kwestii wyboru marki rozdzielnic i obudow

Modut 3. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: OPROGRAMOWANIA DO PROJEKTOWANIA
ROZDZIELNIC, ZRODLA INFORMACJI

Skala korzystania z oprogramowania do projektowania rozdzielnic
Zmiany w preferowanych zrédtach informacji o rozdzielnicach i obudowach w relacji do 3 lat wstecz

Rola tradycyjnych zrodet informacji o nowosciach branzowych

Rola nowoczesnych zrédet informacji o nowosciach branzowych —cz. 1 —cz. 2

Modut 4. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: PROFIL ZAKUPOWY TYPOWEGO ELEKTROINSTALATORA
B Profil zakupowy typowego elektroinstalatora —cz. 1 -2
B Cechy wyrdzniajgce elektroinstalatoréw wybranych marek

Keralla Research Instytut Badan i Rozwigzarn B2B
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Spis wykresow:

Cele projektu

E\Wykres 1 - Zatrudnienie w firmie elektroinstalatora
EWykres 2 - Staz w zawodzie elektroinstalatora
E\Wykres 3 - Stanowisko (funkcja)

B\Wykres 4 - Specjalizacja w segmencie budownictwa

EWykres 5 - Podziat na regiony

Modut 1. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: CZYNNIKI WYBORU ROZDZIELNIC | OBUDOW,

ROZPOZNAWALNOSC MAREK, WYROZNIKI

E\Wykres 6 - Ocena zapotrzebowania na ustugi elektroinstalacyjne
m\Wykres 7 - Wskazywane powody pogorszenia sytuacji w branzy
EWykres 8 - Prognoza na najblizsze cztery lata

m\Wykres 9 — Prognozowane zapotrzebowanie na ustugi elektroinstalacyjne wedtug segmentu
EWykres 10 - Trendy w rozdzielnicach i obudowach do 2021

EWykres 11 - Kryteria wyboru rozdzielnic i obudow

mWykres 12 - Sposoby i miejsca zakupu rozdzielnic i obudéw

m\Wykres 13 - Postrzegana uzytecznos¢ doradztwa

B\Wykres 14 - Rola doradztwa podczas zakupu

EWykres 15 - Ocena dopasowania oferty rozdzielnic i obudow

E\Wykres 16A - Spontaniczna znajomos¢ marki — (pierwszych 14 pozycji)

E\Wykres 16B - Spontaniczna znajomos¢ marki — (pozostate)
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Spis wykresow:

BWykres 16C - Spontaniczna znajomo$¢ marki — (pozostate)

EWykres 17A - Wspomagana znajomos¢ marki — (pierwszych 14 pozycji)
EWykres 17B - Wspomagana znajomo$¢ marki — (pozostate)

EWykres 17C - Wspomagana znajomos¢ marki — (pozostate)

EWykres 18 - Wyrdzniajgcy sie producenci

EWykres 19 - Marki postrzegane jako pozytywnie odrdzniajgce sie od pozostatych

Modut 2. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: NAJCZESCIEJ WYBIERANE MARKI ROZDZIELNIC
| OBUDOW, KONKURENCJA, LOJALNOSC, WIZERUNEK

mWykres 20 - Marki pierwszego wyboru i ich spontaniczna znajomo$é
E\Wykres 21 - Brandy producentéw wskazywane jako zastepujgce najczesciej wybierang marke
EWykres 22 - Przywigzanie do preferowanych marek

EWykres 23 - Bezposredni konkurenci

Modut 3. ROZDZIELNICE | OBUDOWY: OPROGRAMOWANIA DO PROJEKTOWANIA
ROZDZIELNIC, ZRODLA INFORMACJI

mWykres 24 - Wykorzystanie oprogramowania do projektowania rozdzielnic przez elektroinstalatorow

mWykres 25 - Popularno$¢ miejsc pozyskiwania informaciji
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= Cykl raportéw managerskich dla firm podejmujgcych decyzje biznesowe w oparciu o rzetelne i aktualne

Kontekst informacje rynkowe. Kategoria produktowa objeta badaniem w tej edycji: ROZDZIELNICE | OBUDOWY.

= Opracowacé vzyteczny raport o praktykach zakupowych i potencjale marek rozdzielnic i obuddw, ktdry bedzie
wspierat decyzje biznesowe i bedzie materiatem do wewnetrznych szkoleh firmowych producentow

Cel gtéwny i dystrybutoréw rozdzielnic i obuddw.

= Zbadaé poziom swiadomosci marek elekiroinstalatoréw, poniewaz profesjonalisci sq grupg rekomendujgcq
i czesto wybierajgcqg dla klienta kohcowego marke rozdzielnicy i obudowy.

Zbadaé, jak ksztattuje sie spontaniczna i wspomagana znajomosé marek w kategorii rozdzielnic i obuddw.
Poréwnaé rozpoznawalnosé marek (Swiadomosc) ze skalg rekomendaciji i wyboru (zakupu) oraz konkurencija.
Sprawdzié¢ wizerunek joki majg wérdd elektroinstalatoréw najczesciej montowane marki rozdzielnic i obuddw.
Zbadaé praktyki zakupowe i postawy elektroinstalatoréw wobec doradztwa w kanatach sprzedazy. Wskazad
zrédta wiedzy o nowosciach na rynku, okresli¢ skale korzystania z oprogramowania do projektowania
rozdzielnic.

Cele
szczegolowe

= Prezentowane wyniki oparto na wywiadach z elekiroinstalatorami montujgcymi rozdzielnice i obudowy.

Mefodyko = Préba ogdlnopolska, dobdr losowy N=200 wywiadow z elektroinstalatorami. Prowadzgcy wywiad upewniat

badania sie, czy badany jest aktywnym zawodowo profesjonalistq, czy ma wptyw w codziennej pracy zawodowej na
wybor rozdzielnic i obuddw (czy nie jest np. stazystg w firmie).

= Technika CATI - standaryzowane wywiady telefoniczne z petng kontrolg poprawnosci doboru respondenta.

= Badanie przeprowadzono w catej Polsce wytgcznie wsérdd firm prowadzgecych aktywng dziatalnosé
zarobkowq, z wytgczeniem podmiotdw w stanie zawieszenia lub upadtosci likwidacyjnej.

= Czas wywiadu: do 15 minut. Realizacja pomiaru: wrzesieh/pazdziernik 2019. Publikacja raportu: pazdziernik
2019.

= Symbolem lupy oznaczono w raporcie dodatkowe informacje z tzw. analiz krzyzowych. Analizy te wykonano
dla wszystkich pytan przez tzw. zmienne metrykowe typu: zatrudnienie, staz pracy w zawodzie. Tylko, gdy
réznice w odpowiedziach (rozktadach czestosci) byty istotne statystycznie (co sprawdzono specjalistycznymi
testami SPSS), informacje umieszczono w raporcie. Wynik testu tego typu sygnalizuje, ze pomiedzy grupami
elektroinstalatordw, ich opiniami lub praktykami, a cechami z metryczki, sqg réznice, ktére warto wzigé pod
uwage, np. podczas projektowania kampanii reklamowych, w budowaniu programdw lojalno$ciowych, czy
na etapie budzetowania wydatkdéw wspierajgcych catoksztatt dziatan marketingowo-sprzedazowych firmy.
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U Data wydania raportu: pazdziernik 2019. Sygn. 488/10/2019
Q4 Stron: 50 (PowerPoint)

U Format dostawy: elektronicznie (PDF).

U Cenaraportu licencja kraj: 4.200 PLN netto.

Q Zobacz zapisy licencji
Q Inne gotowe raporty managerskie w sprzedazy Kupuije

Wydawca:

Keralla Research Instytut Badan i Rozwigzan B2B
Aleja Kasztanowa 5

53-125 Wroctaw Polska

T 48 519 08 81 84

www.keralla.pl

raporty@Kkeralla.pl

Raport zostat przygotowany przez Instytut Keralla Research i zadne Strony trzecie nie miaty mozliwosci ingerencji w tres¢ oraz charakter Raportu.
Dokument powstat w oparciu o informacje uzyskane w drodze badanh elektroinstalatorow (zgodnie z opisem w metodyce badania). Raport nie
uwzglednia efektéw zdarzen i okoliczno$ci, ktére miaty miejsce oraz informacji, ktére pojawity sie po dacie publikacji raportu. Niezaleznie od podstawy
dziatania  (kontraktowej czy deliktowej) w ramach obowigzujgcego prawa Instytut Keralla Research nie ponosi odpowiedzialnosci za czyny
i konsekwencje ponoszone przez osoby trzecie ani zadne decyzje podjete lub nie podjete na podstawie niniejszego Raportu.
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https://www.keralla.pl/res/files/KOMERCYJNE/Umowa_licencyjna_warunki_korzystania_z_raportw_komercyjnych_B2B_2016-2017.pdf
https://www.keralla.pl/raporty/kup-raport-dane-do-faktury
http://www.keralla.pl/
https://www.keralla.pl/raporty/kup-raport-dane-do-faktury
https://www.keralla.pl/raporty
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Na co dzien pracujemy dla zarzgdzajgcych spétkami roznych branz.

Dostarczamy uzyteczne raporty dla sprzedajgcych na rynkach business-to-business
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