PROJEKT RETAI

MATERIALY DODATKOWE

Wptyw pandemii COVID-19
na strategie cyfrowa firm.



RETAIL PROJECT

Erasmus+

Projekt finansowany przez:

Erasmus+ / Key Action 2 - Wspoétpraca
na rzecz innowacji i wymiany dobryc
praktyk; Partnerstwa strategiczne na
rzecz ksztatcenia i szkolenia
zawodowego.

na internetowa projektu Retail : retail.erasmus.site

Komisji Europejskiej dla wydania niniejszej publikacji nie stanowi poparcia dla tresci, ktore odzwierciedlajq wytgcznie poglgdy
a Komisja nie ponosi odpowiedzialnosci za jakiekolwiek wykorzystanie informacji w niej zawartych.




1. Wprowadzenie
2. Tresci edukacyjne

- Rozdziat 1: Po co wtasciwie zamienia¢ handel
detaliczny w biznes cyfrowy?

- Rozdziat 2: COVID - Punkt zwrotny

- Rozdziat 3: Definiowanie planu marketingu
cyfrowego po pandemii
3. Praktyka i ¢wiczenia

4, L,JZyteczne narzedzia
5. Zrodta
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2. Tresci

Ten dodatkowy modut zostanie podzielony
na 3 rozdziaty, ¢wiczenie praktyczne,
odniesienia oraz dalsze narzedzia .

- Rozdziat 1: Po co wtasciwie zamieniac
handel detaliczny w biznes cyfrowy?

- Rozdziat 2: COVID - Punkt zwrotny

- Rozdziat 3: Definiowanie planu
marketingu cyfrowego po pandemii.




2.1. POCO

WEASCIWIE
ZAMIENIAC HANDEL

DETALICZNY
W BIZNES CYFROWY?

TRESC ROZDZIALU 1

Znaczenie technologii cyfrowych w czasach
kryzysu

E-commerce podczas pandemii COVID-19
- kluczowe dane

zanse biznesowe

B Rozdziat |
ODPORNOSC INTERNETU

Pierwsze prototypy Internetu pojawity sie pod koniec lat
60-tych i byty wykorzystywane przez armie USA, aby
umozliwi¢ niezwodne potacznie kilku komputerdw, ktore
uzywaty jednej, tej samej sieci. Rzeczywiscie, jesli nawet
tamten Internet miatby zosta¢ zaatakowany, to byta to siec
na tyle silna, ze nie podlegata ogdlnemu wytaczeniu.

COVID-19 przyspieszyt uzaleznienie cyfrowe naszego
spoteczenstwa. Pandemia przyniosta ze sobg
nieoczekiwane zwroty akcji, technologie, a Internet stat
sie naszym jedynym narzedziem do dalszej komunikacji
i wspotpracy, zmieniajac nasze kontakty fizyczne
w wirtualne.

Biznes jest w centrum tej transformacji. Wedtug badania
McKinsey z lipca 2020 r. firmy przyspieszyty cyfryzacje
interakcji z klientami i tancuchem dostaw (o 3 lub 4 lata),
w czasie kryzysu.
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https://unctad.org/webflyer/covid-19-and-e-commerce-global-review

2.2.
COVID - PUNKT
ZWROTNY

TRESC ROZDZIALU 2

Wyzwania

Produkty bardziej i mniej popularne w handlu
elektronicznym.

e

- Na popularnosci e-commerce s

- Handel elektroniczny wzma

- Nie  wszystkie  sektory

Rozdziat

WYZWANIA

przede wszystkim wiodace | p
cyfrowe. Mniejsze firmy rowniez we
te (cyfrowe) rynki, ale zostaty n
przycmione przez cyfrowych gigantow.

dostepnej infrastrukturze cyfro
Zwtaszcza W krajach najs
rozwinietych.

nierownosci w krajach o mniejszej\% trud

e-
skorzystaty na cyfrowej absorpgj



2.2.
COVID - PUNKT
ZWROTNY

TRESC ROZDZIALU 2

Wyzwania

Produkty bardziej i mniej
popularne w handlu
elektronicznym.

100 produktéw najpopularniejszych

w handlu elektronicznym.
Porownanie: marzec 2020 - marzec 2019

Zrodto:

Stackline

Top 100 Fastest Growing Categories

Disposable +670%

Gloves

Bread
Machines +652%

Bread is one of the many items

& ¢ people have been stockpiling for
their time at home, resulting in a
L= shortage st grocery stores and &

rise of bread machine sales.

h
3 it +s35%
4 souws +397%
Dried Grai
5 &rllleice rains 3860

Packaged
Foods +377%

7 Fruit Cups  +326%

Weight

Training
Gyms and fitness studios are
temporarily closed, forcing a

shiftin people working out from

home and an increase in waight
training equipment sales.

+307%

26 Chips & +186%

Pretzels

2 Crackers +184%

2 Health +182%

Monitors

29 Popcorn +179%

Computer
3 Monitors +172%

Many businesses have
implemented a mandatary work
from home policy, causing &
surge in computer monitor sales
a8 consumers purchase items
for their hame office.

9 Milk & Cream +279%

Dishwashin
10 Supplies . +275%

11 &0 +264%
12 (e +262%
13 Pasta +249%

14 Vegetables +238%

15 Flour +238%
16 Tl +295%
17 it +232%

18 e 215w
19 Cereals +214%

20 Power +210%

Generators
Laundry
21 Supplies +200%

Household +195%

Cleaners

Soap &
Body Wash +194%

22
23
24 Toilet Paper +190%
25

Jerky &
Dried Meats +187%

Fitness
31 Equipment +170%

32 Single +166%

Vitamins

Nut & Seed
Butters +163%

34 Cat Food +162%

35 Fruit Snacks +162%

36 Baby Care +162%

Products

37 Refrigerators +160%

38 Gakine +160%

Mixes

Toil
39 [tiecies +160%

40 cosrood  +159%

51 siommy  +129%
52 Multivitamin  +126%
B3 catvitter  +125%
54 TS sk
55 Juices +125%

5 Smoking +122%

Cessation

5 Dried Fruit +120%

& Raisins
Salt & Pepper
58 Seasoning +118%

Craft Kits
59 & Projects +117%

With most events and
2= activities canceled,
consumers have an increased
need for actlvties to keep
[ 008 hem busy at home, including
craftkits & projects

a' Batteries +116%

61 Trash Bags +116%

62 siii 4116w

Hair
Coloring

+115%

76 'S v102%

77 Coffee +101%
Spi &

78 Sglac:(fmngs +100%

79 Skin Care +99%
Bal

80 it +99%
Cooki

81 Uik vosn

82 Air Purifiers  +97%

Granola &
Nutrition Bars +97%

84 Pudding & +07%

Gelatin
85 it +95%
86 Single Spices +95%
87 tirem sors
88 il oo
89 i cure +90%
90 Ping Pong +89%

Ping Pong sales have

........ ors

ook for fun, tivities
&

| e suitable for allages

47 vierers +154%

Y
42 e +154%

Bottled
Beverages

44 Baby Meals +153%

+153%

45 Cookies +147%

Digestion +144%

& Nausea

47 iz mex
Herbal

48 Supplements +136%

4 Cooking +135%

Qils

50 water +130%

e 4115%
65 oclifoods  +114%
66 syues +114%
67 iyt e
68 Minerals +113%
69 condiments +111%
70 Fistaia +108%
71 naicare  +108%
72 Humidifiers  +105%
73 atraint  +104%
7455 won

75 Deodorant  +103%

91 Chocolate +86%
Baking

92 Ingredients +84%
Energy

93 Supplements +84%

94 Respiratory  +82%

95 Office Desks +89%

Potty Training

96 Supplies +82%
Herbs, Spices

97 & Seasoning +82%
Keyboard

98 Vi +80%

99 Body Lotion  +79%

1 00 Safes +69%

Rozdziat 2




2.2.
COVID - PUNKT
ZWROTNY

TRESC ROZDZIALU 2
Wyzwania

Produkty bardziej i mniej
popularne w handlu
elektronicznym.

100 produktow najszybciej tracacych na

popularnosci w handlu elektronicznym.

Porownanie: marzec 2020 - marzec 2019

Zrodto:

Stackline

Top 100 Fastest Declining Categories

Luggage & a
Suitcases 7%

2 Briefcase -77%

3 Cameras

Camera sales are declining

rapidly since many travel
plans, weddings, sports
activities and other events

25

have been postponed
Men's
Swimwear 64%

Bridal
C;ul:ing -63%

Men's Formal
Wear -62%

Women's -599%

Swimwear

Rash -59%

Guards

Boy's Athletic
Shoes 59%

GymBags  -57%
Backpacks -56%

Snorkeling
Equipment -56%

Girl's
Swimwear -55%

Baseball
Equipment -55%

Event & Party
Supplies

Withaut birthday parties,
2

nee
plies, resulting in a decline
of event & party supplies sales.

Motoreycle -
Protective Gear ~99 %

Camera Bags  _
& Cases 54%

Women's Suits
& Dresses -53%

Women's

Boots =51%
Cargo g
Racks 51%

Women's -50%

Sandals

Drones -50%
Boy's Active

Clothing -50%
Lunch Boxes =50%

Store Fixtures
& Displays -50%

2 Automotive
Mats

27 g:ti?wear -49%

Watches &
Accessories " 49%

29 Cargo Bed -48%

Covers

Track & Field -48%

Equipment
Ceiling

31 Lighting -47%
Camera

3 Lenses -47%

Girl's Coats
and Jackets  ~47%

Women's
Hats & Caps -47%

Women's -47%

Outerwear

E'Ldr::ras -46%
37wt -aen

gﬂ;l‘t;rcycle -45%
39 Wit -esw

et e

a1 [ e
" leti
42 g}l:o:umhe“c -44%

Women's -44%

Shoes

44 Telescopes -44%

45 Sunglasses
& Eyeglasses

46 Men's Tops -41%

47 glrgf:ctora -40%

Men's Athletic
Shoes -40%

49 g:eagtl:snlcs -40%

50 Hand Tools -40%

51 Wine Racks  =40%
52 Men's Shoes  -40%

53 Clocks -39%

54 Baby Girl's -39%

Shoes

55 Bracelets -39%

56 Men's Boots  -39%
57 Tapestries -39%

58 cpet,

Many public parks, hiking
tralls and campsites are
closed, resulting in
‘ decreased demand for
new equipment
Men's
59 Bottoms -38%
6" Cell Phones  -38%
Tool Storage
61 & Organizers -38%
62 Necklaces -38%

Swimming

Equipment -37%

Men's Hats
& Caps -37%

65 Girl's Shoes  -37%

Industrial -36%

Tools

67 Juicers -36%

68 Desktops -35%

6 Classroom
Furniture

Classroom furniture sales are
e

70 5 s

7 Glassware -35%

& Drinkware

7 Musical -34%

Instruments
Power
73 Winches -34%

7 Home Bar -34%

Furniture

Office Storage
75 Supplies  -34%

i

¥\Lopn;en‘s -34%
78 S -aa%
79 Car Antitheft =34%
80 Rings -34%
81 ol -3s%
8 rtoh.\':telrisshnes -33%
83 cichensinks -33%

84 coifcius

While spring and summer
are typically popul
for golf, cours losed
and consum eking
1\ new indeor activities, rather
L than a new set of golf clubs

Equestrian
Equipment -33%

GPS &
Navigation -32%

Recordin
87 Supplie!g -32%
88 Home Audio  =-32%
Boys -
89 Accessories 32%

90 Earrings -32%

91 oiningsets  -31%
Q2 calcuators  -31%
Q3 Boysshoes  -31%
94 i -31%
95 stollers -31%
96 coolers )

— Many parks and public

.j beaches are ciosed, so

consumers no longer
9 Sanders & -30%

have a need to buy new
Grinders

coolers.
Men's
98 Activewear ~29%

Living Room
Furniture 29%

100 Simsl,  -28%

Rozdziat 2



2.3. DEFINIOWA
PLANU
MARKETINGU
CYFROWEGO PO
PANDEMII

TRESC ROZDZIALU 3

Ogolne zasady

Nowa strategia - krok po kroku
Zalecenia i ostrzezenia

Rozdziat 3



Rozdziat
2.3. DEFINIOWANIE KROK PO KROK

#1 Zaktualizuj swoja wiedze o kliencie:
PLANU ] SWOJR ©

Klient prawdopodobnie zmienit sie podczas

MARKETINGU COVID-19 (ewolucja mysli, zachowan itp.).
CYFROWEGO PO #2 Obserwuj rynek:

PANDEMII Gdy sytuacja sie poprawi, pojawia sie nowe t
i wzorce. Zmienig sie tez rynki, niektorzy konkure

znikng, moga pojawic sie nowi. Zaktualizuj swe
wiedze na temat obecnego rynku .

TRESC ROZDZIALU 3 N . . . . .
Ogbine zasady #3 Zaktualizuj swoja unikalng propozycje wartosci

Nowa strategia - krok po kroku Czynniki, ktore wczesniej czynity Cie wyjatkowym/
alecenia i ostrze:zenia . ... : ,
wyjatkowa moga juz nie obowigzywac.

#4 Zdefiniuj na nowo swoje cele
@ Nie zapomnij o cyfrowym zakresie i mozli
, jakie daja nowe technologie (zobacz

dotyczacy e-commerce).




Rozdziat
2.3. DEFINIOWANIE KROK PO KROK

#5 Zaktualizuj swoje wiadomosci do realié
PLANU po pandemii:

MARKETINGU Przejrzyj swoje tresci i dostosuj swoje wiad
CYFROWEGO PO online do rzeczywistosci po COVID-19. Na p

uzywaj mniejszej liczby zdjec pokazujacych fi

PANDEMII bliskosC miedzy ludzmi; uzywaj zdjec, na kta
ludzie nosza maseczki itp. Poinformuj klien
o wszelkich zmianach w Twoich ustugac
protokotach.

TRESC ROZDZIALU 3

Ogolne zasady

Nowa strategia - krok po kroku .. . , .
alecenia i ostrzeienia Zoptymalizuj swoja obecnosc w Internecie (zobac

nasz modut dotyczacy e-commerce).

#6 Zadbaj o reklame online i SEO:

#7 Sledz swojego klienta

>_ Zobacz, jak klienci zachowuja sie w Twojej
dostosuj strategie, aby nie tylko kupo
produkty, ale stali sie lojalnymi klient
baze danych klientow .




2.3. DEFINIOWANIE
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PANDEMII

TRESC ROZDZIALU 3

Ogolne zasady
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alecenia i ostrzezenia

Rozdziat 3

- Obserwuj nowe trendy
i profile swoich klientow

- Dostosuj swoja oferte
i wiadomosci do nowej
sytuacji

- Wykorzystaj w petni nowe
technologie

- Ustal przejrzysta strategie
cyfrowa

- Mysl globalnie.

- Nie zaktadaj, ze nic sie nie

- Nie zaktadaj, ze handel

- Nie zapominaj o zasadach

zmienito

elektroniczny zawsze sie
optaca: analizuj rynek oraz
koszty

handlu za granica!
(Zwyczaje, optaty oraz
dokumentacja).



3. Praktyka i ¢w

Do ¢wiczen proponujemy §
www.mindmeister.com; s

Imie klienta

Mapa empatii klienta

Co klient MYSLI i w co
WIERZY?

-co jest dla niego najwazniejsze
-co go/ ja martwi
-co go/ ja inspiruje

Co klient SLYSZY? Co klient WIDZI?

L . L -$r isk
Co mowia przyjaciele oraz znajomi? ?Sfrﬂzw zeorozwi zania
Co méwia influencerzy? IStNIEjace rozwia
-Swiadomosc

Co klient MOWI
i ROBI?

-obecne rozwiazania

-zachowania
-podejscie

BOLACZKI PRACA KORZYSCI



http://www.mindmeister.com/

4. Uzyteczne narzedzia

Media spotecznosSciowe
Link: Instagram, LinkedIn, Facebook, ...

Platformy E-commerce
Link: https://websitesetup.org/best-
ecommerce-platform/

Mapy mysli
Link: mindmeister



https://www.instagram.com/
https://www.linkedin.com/
https://www.facebook.com/
https://websitesetup.org/best-ecommerce-platform/
https://www.mindmeister.com/

B /rodita |IN

WOO produkty najpopularniejsze oraz tracace na popularnos&
w E-commerce:
Tink: https: //www.stackline.com/news/top-100-gaining- top\
100-declining-e-commerce-categories-march-2020

Artykut: S'wiatow,e_’EorumEEEh'Bfmiczne‘o‘CUm i transformac;ji
—.cyfrowej:
L_Link: hitps://www.weforum:org/agenda/2021/03/covid-19-
accelerated-digital-fransfermation-haw-companies-can-adapt/—=



https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-100-declining-e-commerce-categories-march-2020
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-e-commerce-turning-point

_ 8\

DUBLIN | fyg
CHAMBER consultores c P/\/\ W/\R ;

Strona internetowa projektu Retail: retail.erasmus.site

Poparcie Komisji Europejskiej dla wydania niniejszej publikacji nie stanowi poparcia dla tresci, ktére odzwierciedlajg jedynie poglady
autoréw i Komisja nie ponosi odpowiedzialnosci za jakiekolwiek wykorzystanie informacji w niej zawartych.

PROJEKT RETAI
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Youth Work Ireland

POLISH CHAMBER OF COMMERCE



