s Prodejna jako sluzba: co éeka

modemi zakaznik?

Data z vyzkumu Shopper Review 2023 |

§-7 ‘.: ( ! >
ov - e
ls\& ’ -

listopad 2023






Trendy trhu

Dopad inflace na kupni silu i naladu nakupujicich: slabsi vykony obchodu

Kupni sila v poslednich 3 letech klesa = nakupuijici setri
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Dostupnost prodejny vcetné otviraci doby: vzdy byla priorita, aktualné jestée
vic roste

“Nakupuiji v nejblizsich prodejnach, za nakupy nejezdim“
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Nakupni chovani

Jasna komunikace akci je zasadni sluzbou (ale komunikacni kanal se méni)

,Vybirdm zbofi, které je v akci. Mimo akci jen to nejnutnéjsi
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Nakupni chovani

Odbaveni, orientace v sortimentu a cenach: stale potencial v technologiich

“Davam prednost prodejnam, kde rychle nakoupim a neztracim cas“

m Rozhodné ANO, dobfe vystihuje mé
nakupy

m Spise ano

Spise ne

® Rozhodné NE, viibec nevystihuje mé
nakupy
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Nakupni chovani

XXX XXX

“Odrazuji meé prodejny, kde je neporadek, chaos, neurovnané zbozi“

m Rozhodné ANO, dobfe vystihuje mé
nakupy
m Spise ano

Spise ne

® Rozhodné NE, viibec nevystihuje mé
nakupy
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Nakupni chovani

Klicové bariéry: akce / ceny + ,,convenience”

,»Pro¢ nenakupujete v prodejne i kdyz ji mate dostupnou”

TOP3 jmenované bariéry: ke viem kamennym prodejndm

Vysoké ceny

Je daleko

Nedostatecny vybér zbozi
Malo prostoru, stisnéné
Nemaji vyhodné akce, slevy
Neprehledné usporadané zbozi

Fronty

5 ze 7 hlavnich bariér se
tykaji lokality, komunikace,
interiéru: témata, kterd
resi koncept a vnitrni
vybaveni prodejny
Nepftijemny / stisnény
prostor v prodejné a
fronty jsou bariéry, které
specificky odrazuji mladé
nakupujici (do 35 let a
jesté silnéji do 25 let)

Akce a ceny odrazuji upiné
vSechny — vékove se to
nelisi
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Nakupni chovani

Dobra informovanost o akcich je kliCcova sluzba a musi fungovat pred nakupem i v prodejné.
Vyuziti aplikaci: nejuispésnéjsi retézec: 60% zakaznikl / nejméné uspésny: 13% zakaznik

,Jaké zdroje akci vyuzivate pred nakupem potravin?“

Aplikace obchodu na mobilu Papirovy akcni letak posilany domti

pouzivam (aspon nékteré) chodi nam a ctu (aspon nékteré)

Sledovani trendu u mladych je dulezité:
—
56 55 54

V r.2020 aplikace vyuzivali hlavné mladi (do 35 let),
aktudlné se posunuly az do skupiny do 55 let
2020 2021 2022 2023 2020 2021 2022 2023
~ 95% sig rozdil proti &'5
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Shmuti



Shrnuti hlavnich trendu

Rychlost a jednoduchost nakupu
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Klicovy prvek ,jednoduchosti nakupu® je
dostupnost prodejny

Vyrazné roste nakup v okoli

K tomu patfi rychly nakup na prodejni plosSe:
orientace, fronty, prostor v prodejné (i mensi)
Fronty jsou mezi hlavnimi bariérami pro
nejmladsi nakupujici

To klade nové pozadavky nejen na expanzi, ale i
na vyvoj formatu a vybaveni: nejen
samoobsluzné pokladny a self-scanning, ale |
orientace v sortimentu a cenach

Akce a ceny

Uz témer 70 % lidi nakupuje potraviny hlavné v
akci a toto Cislo stale roste

NedostateCné akce / slevy patri ke klicovym
bariéram nakupu pro vsechny skupiny
zakazniku

NejsilngjSim komunikacnim médiem pro akce se
staly digitalni kanaly: mobilni aplikace, ale i
www letaky na strance fetézce

Vyuziti digitalnich médii se posouva i do
strednich vékovych skupin

Mezi retézci jsou velké rozdily v uspésnosti
implementace aplikaci: to, ze aplikace jsou
JLrendy” neznamena, ze v nich bude kazdy
uspesny

KliCové je proto integrace komunikace akci na
vS§ech mistech: doma — po cesté — v prodejné
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Dekuji za Vas cas!
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