18. COROCZNE GLOBALNE BADANIE
ZACHOWAN KONSUMENTOW

Handel

od srodka:
Czynniki
napedzajace
Zmiany

Przekonaj sie, co napedza kolejng ewolucje handlu
detalicznego — od innowacyjnych technologii

i inteligentnych procesow operacyjnych po
spersonalizowane doswiadczenia zakupowe

i zintegrowane kanaty sprzedazy, ktore ksztattujg
przyszios$c branzy.
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Nowa definicja tego, co jest mozliwe

W

Detalisci podejmuja strategiczne dziatania, aby wzmocnic¢ niemal kazdy aspekt swojej dziatalnosci. Starajg sie
podnies¢ jakosc¢ obstugi klienta, wprowadzajg innowacje majgce na celu ochrone marz i wyposazajg pracownikéw
W harzedzia niezbedne do sprawnej pracy. Tegoroczne badanie przedstawia perspektywy klientow, pracownikow

i 0s6b decyzyjnych i ukazuje, w jaki sposob inteligentna dziatalno$¢ operacyjna zmienia handel detaliczny od srodka.

STRONA 3

Spersonalizowane
srodowisko zakupow

Klienci oczekuja, ze kazda interakcja bedzie istotna
i dopasowana do ich potrzeb w danym momencie.
Aby sprostac tym oczekiwaniom, sprzedawcy
detaliczni muszg potaczyc¢ dane, kanaly sprzedazy
i analizy, aby dostarczac oferty i doswiadczenia
zakupowe, na ktore klient w danej chwili liczy.

STRONA 6

Wzmochienie roli

pracownikow w nowej erze
handlu

Pracownicy sg w centrum kazdej interakcji z klientem.
Zwiekszenie ich mozliwosci poprzez wyposazenie
zespotow w narzedzia i niezbedne im informacje
pozwala wyeliminowaé momenty utrudniajgce klientom
zakupy i zapewni¢ im szybsza, inteligentniejszg

i pewniejszg obstuge.
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STRONA 9

Modernizacja strategii
zapobiegania stratom
towaru

Zapobieganie stratom nie polega juz tylko na ochronie
produktow. W obliczu dzisiejszych wyzwan potrzebne
sg innowacyjne strategie, ktore zabezpieczajg marze,
a jednoczesnie dbajg o pozytywne doswiadczenia
klientow.



Najcenniejsza walutg

w handlu jest relacja —

a personalizacja wygrywa
nawet w warunkach silnej
presji obnizania cen.

klientow opéznia lub odktada zakupy z powodu klientow deklaruje, ze chce widzie¢ wiecej
wzrostu cen spowodowanego ctami spersonalizowanych promocji w sklepie

Presja finansowa zmienia zachowania Osobiste podejscie to klucz do zdobycia serc
zakupowe klientéw — sprzedawcy detaliczni klientow, zapelnienia koszykéw i sprzedazy —
musza reagowac szybciej, aby nie traci¢ okazji wspétczesny klient oczekuje, ze kazda oferta
do sprzedazy. bedzie szyta na miare jego potrzeb.
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Stawka nie jest jednorazowa
sprzedaz — chodzi o uwage,
zaufanie i kolejna wizyte.

Sprzedawcy detaliczni, ktorzy docieraja

z wtasciwg ofertg do wiasciwego klienta

we wlasciwym czasie, zamieniajg presje

W szansg¢ i sprawiaja, ze kazda interakcja
ma znaczenie.




Personalizacja zaczyna si¢
od siinych fundamentow

Klienci oczekujg doswiadczen zakupowych, ktére sg tworzone specjalnie z myslg o nich.
Jednak gdy towary, kanaly sprzedazy i interakcje funkcjonujg osobno, nawet najlepsze promocje
mog3g nie przynies¢ pozgdanego efektu. To realia, z ktérymi zmaga sie kazdy sprzedawca
detaliczny. Aby sprostac oczekiwaniom klientéw, trzeba wiedzie¢, jakie produkty sg dostepne,
gdzie sg potrzebne i kiedy istnieje najwieksze prawdopodobienstwo sprzedazy.

Nieadekwatne rozmieszczanie zapasow wynikajgce z brakow i nadwyzek towaru kosztuje sprzedawcow
detalicznych na calym $wiecie niemal 1,7 biliona dolaréw'. Rozproszone systemy tylko potegujg ten problem.
Dlatego tez detalisci muszg zdwoié¢ swoje wysitki, aby osiggnac¢ petng widocznos¢ zapasoéw w czasie
rzeczywistym, predykcyjne prognozy i zsynchronizowane procesy operacyjne. Jaka osiggng dzigki temu
korzys¢? Dane, ktére pomagajg przewidywac zapotrzebowanie, ogranicza¢ utrudnienia w zakupach

i dotrzymywac obietnic. Sprzedawcy detaliczni we wszystkich sektorach odczuwajg ogromng presje,

aby usprawniac¢ swojg dziatalno$¢ operacyjng — w przeciwnym razie ryzykujg utrate klientow.

Ujednolicony handel eliminuje luki

Dzisiejsi klienci nie myslg w kategoriach osobnych kanatéw sprzedazy, ale przy braku integracji systemow
poszczegolne kanaty weigz funkcjonujg oddzielnie. Gdy obstuga towaru, realizacja zamowien i komunikacja
nie sg zgrane, pojawiajg sie kosztowne przeoczenia. Ujednolicony handel rozwigzuje te problemy, poniewaz
tgczy towar, kanaly sprzedazy i aktywnosc¢ klientéw w jeden, aktualny w czasie rzeczywistym obraz. Majgc
taki fundament, sprzedawcy detaliczni sg w stanie zapewnia¢ klientom spojne i niezawodne doswiadczenia
zakupowe przynoszgce transakcje w kazdym sklepie. Dzigki temu udostepniane klientom oferty sg dobrze
przygotowane, wykonalne i doktadne, a klient moze na miejscu otrzymywac oferty na produkty, ktére sg
faktycznie dostepne na potkach sklepowych.

Gdy dane o zapasach zawodza, klienci maja gorsze doswiadczenia zakupowe

Wedtug sektora:
0s6b decyzyjnych w handlu 79010 82°[°
detalicznym odczuwa silng
presje, zeby synchronizowac Sklepy Hipermarkety

dane o zapasach w czasie spozywcze

rzeczywistym we wszystkich

kanatach sprzedazy, tak aby

skuteczniej prognozowac 86"[0 87"[0
zapotrzebowanie

Domy towarowe

84"

i uzupetniac stany Drogerie
magazynowe.

'IHL Group, Fixing Inventory Distortion — Are We There Yet? 2024.

ZEBRA TECHNOLOGIES 18. COROCZNE GLOBALNE BADANIE ZACHOWAN KONSUMENTOW: HANDEL 0D SRODKA

Ujednolicenie danych o zapasach, kanatow
sprzedazy i aktywnosci klientow to fundament
tworzenia konsekwentnie pozytywnych
doswiadczen zakupowych.
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o 0so6b decyzyjnych w handlu
detalicznym postrzega
o ujednolicony ekosystem
handlowy jako nowg technologie,
ktora bedzie niezwykle/bardzo
wazna w perspektywie

najblizszych pieciu lat

Or O®
T

klientow chce ptynnego potgczenia
miedzy zakupami robionymi
w sklepie stacjonarnym i online


https://www.ihlservices.com/product/fixing-inventory-distortion-are-we-there-yet/

Sieci mediow detalicznych

43"

+6 p.p.r/r
0sob decyzyjnych uwaza, ze reklamy cyfrowe w sklepach i sieci
mediow detalicznych to najwazniejsze czynniki wptywajace
na rentownosé sklepéw

83°Io

0sob decyzyjnych ocenia sieci mediow detalicznych jako
niezwykle/bardzo wazne w ciggu najblizszych pigciu lat

54

osob decyzyjnych planuje wdrozyé sieci mediow detalicznych
w ciggu najblizszych pigciu lat
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Personalizacja predykcyjna
to przysziosc

Personalizacja napedza kolejng fale wzrostu w handlu detalicznym, a nowe technologie
przyspieszajg nadchodzgce zmiany. Sieci mediéw detalicznych (RMN) i generatywna sztuczna
inteligencja rewolucjonizujg sposoéb, w jaki sprzedawcy detaliczni angazujg klientéw, poprzez
wykorzystanie danych i automatyzacji do tworzenia prawdziwie spersonalizowanych doswiadczen
zakupowych.

Sieci RMN stajg sie kluczowym motorem wzrostu. Sieci te wykorzystujg wtasne dane — od programoéw
lojalnosciowych po zachowania uzytkownikow w sieci — na podstawie ktorych oferujg klientom aktualne

i celne promocje za posrednictwem cyfrowych i fizycznych kanatow sprzedazy. W sklepach stacjonarnych sieci
RMN zwigkszajg swoj zasieg za pomocg statycznych i interaktywnych wyswietlaczy, co pomaga sprzedawcom
wplywac na decyzje zakupowe klientdow w momencie ich podejmowania. Popularno$c¢ tej technologii rosnie —
niemal co trzeci klient korzystal z interaktywnych ekranéw w ciggu ostatnich szesciu miesigcy, co stanowi
wzrost 0 9 punktoéw procentowych w poréwnaniu z rokiem 2021.

Sztuczna inteligencja jako narzedzie umozliwiajace prawdziwa personalizacje

Generatywna sztuczna inteligencja dopiero zaczyna ujawnia¢ swoj petny potencjal. Przed nami swiat,

w ktérym opisy produktow aktualizujg sie w czasie rzeczywistym, oferty natychmiast dopasowuja sie do
klienta, a rekomendacje majg tak osobisty charakter, jak bezposrednia rozmowa. Zaréwno w sklepach
stacjonarnych, jak i online asystenci i chatboty oparte na sztucznej inteligencji mogg prowadzi¢ klientow przez
indywidualnie dopasowane do nich sciezki zakupowe, tworzgc nowe sposoby na to, aby zakupy byly bardziej
udane i bezproblemowe.

Sieci mediow detalicznych w zestawieniu z generatywng sztuczng inteligencjg przenoszg personalizacje

z poziomu reaktywnego na predykcyjny. Sprzedawcy detaliczni moga przewidywac zamiary klientéw, szybciej
sie do nich dostosowywac i zapewnia¢ srodowisko zakupow, ktore buduje zaufanie, zachgca do kupowania

i przynosi wymierne rezultaty.

Personalizacja predykcyjna zyskuje na popularnosci

Osoby decyzyjne twierdza, ze w ciggu najblizszych trzech lat generatywna sztuczna inteligencja

wywrze znaczgcy wplyw na kluczowe obszary ich dziatalnosci operacyjnej

87" 86% 86% 84

Segmentacja klientéw Zarzgdzanie zapasami Dynamiczne
i ukierunkowany i prognozowanie ustalanie cen rekomendacje
marketing zapotrzebowania



WZMOCNIENIE ROLI PRACOWNIKOW W NOWEJ ERZE HANDLU

Sprzedawcy detaliczni
podnosza poprzeczke

w zakresie zwiekszania
mozliwosci pracownikow
— 0d wykonywania zadan
po prawdziwa relacje

z klientem.

Gdy pracownicy czuja si¢ dobrze
poinformowani, wspierani i
obdarzeni zaufaniem, chetniej
angazuja sie w prace, nawigzuja
pracownikow jest przekonanych, ze wykorzystanie pracownikow twierdzi, ze narzedzia technologiczne Silniejsze relacje i Sprzedajq Wiecej'

narzedzi technologicznych pomoze im szybciej pomagajg im zapewnia¢ klientom lepszg obstuge

wykonywad zadania Technologia poteguje ten efekt, przekuwajac

Odpowiednie narzedzia zamieniaja dobra obstuge wydajnos$¢ pracy w obstuge, ktéra klienci
Wieksza wydajnosé pracy oznacza wiecej czasu w wyjatkowe doswiadczenia zakupowe. natychmiast dostrzegajq i zapamietuja.
dla klientéw, czyli mozliwos$é dziatania tam, gdzie
pracownicy mogq mie¢ najwiekszy wptyw
na pozytywne wrazenia z zakupow.
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DObrze wyposaieni pracown icy Najwieksze frustracje pracownikow

Wsrod pracownikow zajmujgcych sie sprzedazg i obstugag klienta

zapewniaja klientom lepsze

doswiadczenia zakupowe

Pracownicy ksztaltujg kazde doswiadczenie zakupowe klienta. Od wyktadania towaru przez
obstuge zwrotéw po pomoc w znalezieniu wiasciwego produktu — to ich praca definiuje wizerunek
marki w praktyce. Zbyt czesto jednak obcigzajg ich zadania wykonywane recznie, nieefektywne
procesy robocze i systemy, ktére nie pozwalajg im skupi¢ sie na klientach.

Sprzedawcy detaliczni starajg sie usuwac te bariery. Inteligentne procesy operacyjne pomagajg uproscic
prace, zmniejszy¢ utrudnienia w zakupach i zapewni¢ pracownikom narzedzia, ktorych potrzebuja, aby
reagowac szybciej i lepiej stuzyé klientom. Cel to nie tylko wigksza wydajnosé — to lepsza relacja z klientem.
Wyniki sg jednoznaczne: wedlug badania przeprowadzonego przez Oxford Economics sprzedawcy detaliczni,
ktorzy w ciggu ostatnich dwoch lat znaczgco zoptymalizowali swoje procesy robocze, odnotowali sSrednio
20-procentowy wzrost wydajnosci pracownikow?.

Mimo to wielu pracownikow nadal zmaga sie z coraz wiekszymi wymaganiami. Osiem na dziesig¢ osob
przyznaje, ze stresuje si¢ rosngcym stopniem skomplikowania ich codziennej pracy. Gdy rutynowe zadania
stajg sie tatwiejsze do wykonania, personel moze przekierowac swojg energie na bardziej wartosciowe
dziatania. Dzieki ograniczeniu przeszkdéd pracownicy moga szybciej pomagac klientom, sg lepiej przygotowani
do rozwigzywania problemow i bardziej obecni w kazdej interakcji. Niewielkie zmiany mogg zrobi¢ ogromng
roznice — na sali sprzedazy, na zapleczu i w catym sklepie.

Opdznienia w dostepie do Odpowiednie narzedzia redukuja
informac;ji frustruja pracownikow stres i zwiekszaja zadowolenie
i spowalniaja obstuge z pracy

8 8% 87%

Al

pracownikow twierdzi, ze trudno jest szybko pracownikow jest zdania, ze odpowiednie
uzyskac pomoc lub informacje narzedzia technologiczne sprawiajg, ze ich
praca jest mniej stresujgca i przyjemniejsza

20xford Economics i Zebra Technologies, Elevating Retail Value: The Impact of Intelligent Operations. 2025.
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Mato czasu na pomoc klientom, poniewaz
pracownicy sg zajeci wykonywaniem innych,
mniej istotnych zadan

Obstuga zwrotow zaméwien ztozonych online

Skargi klientéw na brak produktow

Rozbieznos¢ miedzy rzeczywistym stanem
zapasow a wirtualng inwentaryzacjg

Brak mozliwosci tatwej komunikacji z innymi
pracownikami/kierownikiem



http://www.zebra.com/intelligent-operations

Wprowadzenie SZtUCZﬂEj
inteligencji do pracy zespotow
pierwszej linii

Sztuczna inteligencja bez watpienia zmieni sposéb wykonywania pracy w handlu detalicznym
— zwiegkszajgc szybkosé, doktadnosé i dostep do danych w czasie rzeczywistym.

Od automatyzacji rutynowych zadan po wspieranie pracownikow w podejmowaniu trafniejszych
decyzji — sztuczna inteligencja szybko staje sie podstawg inteligentnych dziatan operacyjnych.
Jest dzi$ obecna wszedzie — w prasie, prezentacjach biznesowych, rozmowach w sklepach. Nieustannie
styszymy, jak ogromne ma ona znaczenie. Jednak w handlu detalicznym jej wptyw bedzie mierzony

na podstawie jednego prostego kryterium: jak dobrze wspiera ludzi, ktérzy pojawiajg sie w sklepach
kazdego dnia. To wiasnie tutaj Al moze przyniesé najwigkszg zmiane.

Zwigkszanie mozliwosci pracownikow za pomoca odpowiednich narzedzi

Dla personelu ta zmiana ma osobisty wymiar. Narzedzia oparte na sztucznej inteligencji redukujg powtarzalne
zadania i eliminujg zgadywanie. Pomagajg zespotom pierwszej linii reagowac szybciej, skuteczniej Swiadczy¢
obstuge i skupic¢ sie na tym, co najwazniejsze: na kliencie.

Coraz wiecej firm zaczyna wdraza¢ Al. Wedtug badan przeprowadzonych przez Oxford Economics,

sprzedawcy detaliczni juz testujg i wykorzystujg sztuczng inteligencje w najwazniejszych procesach roboczych.

Ponad potowa (51%) sprzedawcow testuje sztuczng inteligencje w celu optymalizacji zapasow, 45% w celu
optymalizacji kosztow, a 37% w celu prognozowania popytus.

Jest to realny potencjat. Prawie 9 na 10 pracownikow twierdzi, ze czujg sie bardziej docenieni przez swojego
pracodawce, gdy majg dostep do odpowiednich narzedzi technologicznych utatwiajgcych im prace. Gdy
technologia upraszcza ich zadania, pracownicy mogg wykonywac swojg prace na najwyzszym poziomie —
i przy okazji tworzy¢ lepsze doswiadczenia zakupowe dla klientow.

Inteligentna automatyzacja redukuje powtarzalnos¢ zadar
i utatwia podejmowanie lepszych decyzji

Wedtug regionu:

& 84  90*

(1) . ,
89 Io pracownikow zgadza sie, ARl AAEFE

ze sztuczna inteligencja

pomoze im 0siggngc wiekszag °I ol

produktywnosé 95 © 89 0
Ameryka tacinska  Ameryka

Potnocna

3Oxford Economics i Zebra Technologies, Elevating Retail Value: The Impact of Intelligent Operations. 2025.
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Osoby decyzyjne oceniaja potencjalne korzysci
z dostepu do aplikacji opartych na Al
na firmowych urzadzeniach

56°%

Automatyzacja zadan administracyjnych w celu obnizenia kosztow
operacyjnych

54

Optymalne zarzadzanie zapasami

51’

Glebsze zaangazowanie klientow/zaawansowane mozliwosci
wyszukiwania produktow

50010

Ulepszone szkolenia pracownikéw/wirtualni asystenci
dla pracownikéw


http://www.zebra.com/intelligent-operations
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MODERNIZACJA STRATEGII ZAPOBIEGANIA STRATOM TOWARU

Sprzedawcy detaliczni
musza przemysle¢ swoje
strategie bezpieczenstwa,
poniewaz zapobieganie
stratom towaru jest dzis
kwestia kluczowa.

0so6b decyzyjnych zgtasza wzrost strat towaru klientow przyznaje, ze denerwujg ich sytuacje,
w swoich sklepach w ciggu ostatnich 12 miesiecy gdy produkty sg zamkniete w gablotach lub

w specjalnych opakowaniach
Straty towaru to wcigz jedno z najwigkszych

wyzwan w handlu detalicznym, ktére wymaga Klienci oczekuja, aby ochrona byta niewidoczna —
bardziej innowacyjnych sposobéw dziatania. i nie przeszkadzata im w zakupach.
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Znikaja nie tylko produkty — ale tez
zaufanie, pewnosc¢ i zyski.

Sprzedawcy detaliczni wychodza naprzeciw tym
wyzwaniom, wdrazajac inteligentne rozwigzania,
ktore pozwalajg im wezesniej wykrywacé
zagrozenia, szybciej podejmowa¢ dziatania

i zapewnia¢ klientom doswiadczenia zakupowe,
jakich oczekuja.




taczenie bezpieczenstwa
z pozytywnymi doswiadczeniami
zakupowymi

Zamkniete gabloty, dtugie oczekiwanie na pomoc i ucigzliwe procedury bezpieczenstwa
frustrujg klientow i moga ich sktonié¢ do zakupéw w innym sklepie. Jednoczesnie rosngce
koszty i ztozonos¢ tradycyjnych metod zapobiegania stratom towaru pochtaniajg zasoby, a czesto
nie przynoszg lepszych rezultatow.

Straty towaru nadal powaznie odbijajg sie na sprzedawcach detalicznych — to znacznie wiecej niz tylko pozycja
w rozliczeniu finansowym. W miare jak malejg marze, koszty wynikajgce z kradziezy, oszustw, psucia sie
towarow oraz popetnionych btedéw coraz bardziej ostabiajg wyniki finansowe firmy. Modernizacja sposobéw
zapobiegania stratom towaru nie jest jednak tatwa. Niemal potowa ankietowanych osob decyzyjnych zgtasza
brak niezbednych narzedzi, a 43% wskazuje koszty jako istotng bariere. Przy ograniczonym budzecie droga do
lepszej ochrony jest trudniejsza — mimo ze ryzyko nadal rosnie.

Sprzedawcy detaliczni szukajg wiec lepszych sposobdéw na ograniczenie ryzyka, ktéore mozna zastosowaé
bez spowalniania obstugi i dodatkowego obcigzenia personelu. Majg swiadomosé tego, ze gdy zawodzi
bezpieczenstwo, skutki mozna odczu¢ nie tylko w wynikach finansowych. Wzrasta stres pracownikow, rosnie
frustracja klientow i trudniej osiggna¢ jak najlepsze wyniki sprzedazy.

Przy ograniczonej widocznosci Straty towaru uderzaja nie tylko
sprzedawcy nie nadazaja w wyniki finansowe — wptywaja
za stratami réwniez na pracownikow

49 78"

o
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0sob decyzyjnych zgtasza trudnosci pracownikéw martwi sie, ze w ich sklepach

w wykrywaniu kradziezy, oszustw i bledéw brakuje technologii umozliwiajgcej

systemowych w czasie rzeczywistym wykrywanie zagrozen lub dziatan
przestepczych
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Osoby decyzyjne wskazuja gtéwne
przyczyny strat towaru

43%:
at 1=,
40%1:
39% 1z,
34%

Oszustwa zwigzane ze zwrotami
i handlem elektronicznym

Uszkodzone, zniszczone lub
przeterminowane produkty

Btedy administracyjne lub btedy
pracownikow

Oszustwa ze strony dostawcow

Zorganizowana przestgpczosc¢
w sklepach detalicznych

10



Analiza danych jako narzedzie
w walce przeciwko stratom
towaru, kradziezom i oszustwom

Technologia staje sie kluczowym elementem zapobiegania stratom towaru, poniewaz

oferuje sprzedawcom detalicznym nowe narzedzia do przewidywania potencjalnych strat,
zapobiegania nim i reagowania w czasie rzeczywistym. Dzigki lepszej widocznosci i szybszemu
wykrywaniu probleméw innowacje te pomagajg sprzedawcom detalicznym wychodzi¢ naprzeciw
zagrozeniom w sposob, ktory nie zakioci klientom pozytywnych doswiadczen zakupowych.

Tempo zmian rosnie — wiekszos¢ osob decyzyjnych planuje wdrozy¢ technologie RFID, komputerowe
rozpoznawanie obrazu i sztuczng inteligencje w ciggu najblizszych pieciu lat. Technologie te zapewniajg

petng widocznos¢, mozliwosé wykrywania problemow w czasie rzeczywistym i predykcyjne analizy, ktére
wzmachiajg wsparcie dostgpne dla pracownikéw pierwszej linii i zapobiegajg problemom, zanim sig one nasila.
Dla wielu sprzedawcéw detalicznych narzedzia te stanowig kolejny etap zapobiegania stratom towaru.

Skutecznos¢ zapobiegania stratom w oparciu o technologie

Technologie te nie stanowig jedynie modernizacji — to kluczowe narzedzia umozliwiajgce tworzenie bardziej
elastycznych i solidnych strategii. Dzieki widocznosci towarow w czasie rzeczywistym — zaréwno na pétkach,
przy kasie, jak i w calym sklepie — sprzedawcy mogg zapobiega¢ dalszym stratom, zanim do nich dojdzie.
Korzysci wykraczajg daleko poza samo ograniczanie strat towaru — pracownicy czujg wieksze wsparcie,
klienci napotykajg mniej przeszkéd, a kadra kierownicza ma wigkszg kontrole nad sklepami w dynamicznie
zmieniajgcym sie srodowisku.

Bez watpienia nie ma jednego ztotego rozwigzania. Detalisci budujg wielowarstwowe, elastyczne strategie,

ktore moga dostosowaé do zmieniajgcych sie zagrozen — i ktore jednoczesnie sprawiaja, ze sklepy sg
bezpieczniejsze i wygodniejsze dla klientow.

Przetomowe technologie wykorzystywane w zapobieganiu stratom
towaru cieczg sie coraz wigkszym zaufaniem

Coraz wigcej osob decyzyjnych postrzega technologie jako klucz do pelnej widocznosci w czasie
rzeczywistym i skuteczniejszego wykrywania strat towaru

Elektroniczny Analityka
monitoring preskryptywna RFID
produktéw (EAS)

Znaczniki i czytniki Komputerowe
rozpoznawanie
oparta na sztucznej obrazu

inteligenciji
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Sprzedawcy detaliczni korzystaja zzaawansowanych
technologii, aby szybciej wykrywa¢ zagrozenia
i skuteczniej zapobiegac stratom

Odsetek osob decyzyjnych planujgcych wdrozenie technologii
umozliwiajgcych zapobieganie stratom towaru w ciggu najblizszych
pieciu lat

57%

Komputerowe rozpoznawanie obrazu

°
o~

54

Znaczniki i czytniki RFID

Generatywna sztuczna inteligencja




PODSUMOWANIE

Nowy rozdziat w handlu detalicznym
zaczyna sie teraz

Transformacja juz trwa — od zaplecza do kasy. Sprzedawcy detaliczni digitalizujg swoje procesy
operacyjne, zwiekszajg mozliwosci pracownikow i zmieniajg sciezke zakupowg klienta. Jeszcze
kilka lat temu takie tempo zmian wydawato si¢ nieosiggalne. Dalsza droga nie jest jednak prosta.
Oczekiwania klientow stale rosng. Jednoczesnie presja ekonomiczna, niedobory kadrowe

i stopien skomplikowania procesow operacyjnych utrudniajg konsekwentne utrzymywanie dobrych
wynikow.

To nie jest tylko opis trudnych realiow — to wezwanie do dziatania. Badanie pokazuje wyrazny
postep, ale rowniez to, jak wiele wcigz pozostaje do zrobienia. Przysziymi liderami beda ci detalisci,
ktorzy potraktujg inteligentng dziatalno$¢ operacyjng nie jako ambitng wizje, lecz jako fundament
codziennych decyzji. Ich celem bedzie modernizacja podrozy zakupowej klientow w taki sposob,
aby sprostac ich oczekiwaniom. | to oni bedg inwestowa¢ w swoich pracownikéw — poniewaz
doswiadczenia personelu i doswiadczenia klientéw sg ze sobg nierozerwalnie powigzane.

Informacje o firmie Zebra Technologies

Informacje na temat badania

Firma Zebra zlecita przeprowadzenie globalnego badania

wsrod dorostych konsumentéw (wiek 18+), osob decyzyjnych

i pracownikow w sektorze handlu detalicznego, aby przeanalizowa¢
trendy i technologie ksztattujgce transformacje tego sektora.

W tegorocznym badaniu, przeprowadzonym online przez firme
MAVRIX, dawniej Azure Knowledge Corporation, udziat wzieto ponad
4200 respondentow. Poruszane tematy to m.in. doswiadczenia
zakupowe klientéw, wykorzystanie urzgdzen i technologii, opcje
dostawy i realizacji zamowien w sklepach stacjonarnych i online.

The push
for progress

Petna tres¢ 18. corocznego globalnego badania
zachowan konsumentéw mozna znalez¢ na stronie
zebra.com/shopperstudy

Firma Zebra (NASDAQ: ZBRA) tworzy fundament inteligentnej dziatalnosci operacyjnej dzigki wielokrotnie nagradzanej ofercie obejmujgce;j
rozwigzania z zakresu tgcznosci na pierwszej linii, widocznosci zasobow i automatyzacji. Organizacje na catym swiecie — w sektorze handlu
detalicznego, produkgcji, transportu, logistyki, opieki zdrowotnej i wielu innych branzach — polegajg na naszych technologiach, aby juz dzis osiggac¢
wyznaczone cele, a jednoczes$nie mie¢ dostep do innowacji, jakie przyniesie jutro. Wraz z naszymi partnerami tworzymy nowe sposoby pracy, ktore

zwiekszajg produktywnosc i dajg firmom mozliwos$¢ usprawniania pracy kazdego dnia.

Aby dowiedzie¢ sig, w jaki sposob Zebra pomaga sprzedawcom detalicznym wyprzedzi¢ konkurencije,
usprawniajac obstuge klienta, poprawiajac wydajnos¢ sklepow i zwigkszajac rentownosé w kazdym

kanale sprzedazy, wejdz na strone
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