18. COROCZNE GLOBALNE BADANIE
ZACHOWAN KONSUMENTOW

Puls klienta:
Nowe realia
handlu

Spéjrz na handel detaliczny oczami wspotczesnych
klientow, ktérzy oczekujg ptynnych,
spersonalizowanych doswiadczen zakupowych
opartych na innowacjach, inteligentnych procesach
operacyjnych i kontaktach miedzyludzkich, ktore
ozywiajg handel detaliczny.
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Obstuga na miare wspotczesnego

Dzisiejsi klienci oczekujg spojnych doswiadczen zakupowych podczas zakupow online i w sklepach stacjonarnych —
co na nowo definiuje pojecie doskonatego handlu detalicznego. Nagradzajg marki, ktore zapewniajg dobrg wartosg,
szybkosé i fatwosc obstugi — i szybko zauwazajg wszelkie potkniecia. Wraz ze wzrostem oczekiwan klientow, kazda
interakcja zyskuje na znaczeniu. Takie sg nowe realia handlu.

STRONA 3

Klienci dyktuja zasady
interakcji

Kupujgcy majg kontrole. To oni decyduja, kiedy, gdzie
i w jaki sposob wchodzg w interakcje z markg — co
wystawia sprzedawcow detalicznych na jeszcze
wiekszg probe w obliczu coraz wiekszej konkurenciji

i trudnosci z utrzymaniem lojalnosci klientow.

STRONA 6

Kazda podroz zakupowa
podnosi oczekiwania
klientow

Klienci chcg, aby Sciezka zakupowa byta taka

sama we wszystkich kanatach sprzedazy. Oczekujg
wygodnych, potgczonych interakcji, w ktérych
punktem odniesienia dla sprzedawcoéw detalicznych
jest perfekcyjna obstuga klienta.
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STRONA 9

Przyszios¢ nalezy do
doswiadczen zakupowych
pozbawionych wysitku

Wyposazeni w technologie pracownicy, sztuczna
inteligencja i automatyzacja zmieniajg sposob, w jaki
klienci wchodzg w interakcje z punktami sprzedazy
detalicznej. To potezna mieszanka, ktéra zwieksza
oczekiwania klientéw i wyznacza nowe standardy dla
calej branzy.
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KLIENCI DYKTUJA ZASADY INTERAKCJUI

Klienci ustalaja zasady:
oszczednosc, wygoda,
szybkosc I personalizacja.

klientow twierdzi, ze korzystanie z kuponow klientow obawia sig, ze bedg musieli zmieni¢
i wyszukiwanie znizek/promocji jest dla nich stosowane produkty lub marki ze wzgledu
obecnie wazniejsze ze wzgledu na inflacje na wzrost cen wynikajgcy z cet

i rosngce ceny
Rosngce ceny wystawiajg lojalnosé klientéow

Klienci poréwnuja oferty w réznych kanatach na probe i zwigkszajq presje przy kazdej decyzji
sprzedazy, aby znalezé oszczednos$ci, zakupowe;.

a spersonalizowane oferty decyduja o ich

wyborze.
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Stawka nie jest jednorazowa
sprzedaz — tylko to, czy klient
wroci do sklepu.

Sprzedawcy detaliczni stawiajg czota trudnym
realiom i musza wyjs¢ naprzeciw potrzebom
klientéow tam, gdzie ma to najwigeksze znaczenie
— w danej chwili, przy pétce sklepowej i gdy
klient jest w ruchu.




Wartosc to wiecej niz cena —
ma wymiar osobisty

Wartosé to cos wiecej niz tylko najnizsza cena — liczy si¢ odpowiedni wyboér i relacja.

Rabaty majg ogromne znaczenie w warunkach, gdy klienci szczegolnie zwracajg uwage na ceny —

az 81% kupujacych twierdzi, ze chetniej dokonajg zakupu, gdy otrzymajg znizke. Ale oferty dziatajg

najlepiej, gdy trafiajg do witasciwej osoby we wiasciwym czasie. Gdy klient jest zaangazowany, widzi
cos wiecej niz tylko oszczednos$ci — widzi siebie i swoje potrzeby w danej chwili.

0d znizek do relacji

Prawie trzy czwarte klientow chce otrzymywac bardziej dopasowane reklamy podczas zakupow w sklepie
stacjonarnym. Oczekiwania te napedzajg rozwoj sieci medidéw detalicznych (RMN), ktérych wartos¢ do 2030 .
ma wedtug prognoz przekroczy¢ 300 miliardéw dolarow'. Lgczgc promocje z danymi o zachowaniach klientow,
sieci RMN zapewniajg klientom bardziej trafne oferty, a sprzedawcom detalicznym — nowe zrédta dochodu.

Korzysci sg oczywiste. Az 73% kupujgcych jest sktonnych korzystac¢ z sieci RMN, a 83% osob decyzyjnych
uznaje je za jeden z najwazniejszych priorytetéw technologicznych na najblizszych pigc¢ lat. Sieci mediow
detalicznych zwiekszajg takze rentownos¢ — reklamy w sklepach i sieci RMN uznaje sie obecnie za
najwazniejszy czynnik wplywajgcy na rentownosé sklepow, co stanowi wzrost o 6 punktow procentowych
wzgledem zesztego roku.

Klienci i sprzedawcy detaliczni sa zgodni w kwestii sieci
mediow detalicznych

73% 83%
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klientéw deklaruje, ze chetnie skorzysta
z sieci mediéw detalicznych (RMN)

0so6b decyzyjnych twierdzi, ze sieci mediow
detalicznych stanowig istotny priorytet
technologiczny na najblizszych pig¢ lat

'Omdia, Retail media set to capture one-fifth of global ad revenue by 2030, 4 wrze$nia 2025r.

ZEBRA TECHNOLOGIES 18. COROGZNE GLOBALNE BADANIE ZACHOWAN KONSUMENTOW: PULS KLIENTA

Spersonalizowane oferty i rabaty wptywaja
na zachowania konsumentow

& & 3naj

)
‘Q klientéw jest sktonnych korzystac¢
_' z kuponéw opartych na lokalizacji

o klientow chce widzie¢ wigcej

o spersonalizowanych promog;ji
podczas zakupow w sklepie
stacjonarnym

kupujacych twierdzi, ze sg
bardziej sktonni dokonac¢
zakupu, jesli otrzymajg kupon
lub rabat



https://omdia.tech.informa.com/pr/2025/sep/retail-media-set-to-capture-one-fifth-of-global-ad-revenue-by-2030

Eliminacja luk,
utrzymanie klientow

Niewiele momentéw jest tak waznych, jak chwila, w ktérej klient jest gotowy do zakupu.
Pusta potka, brak poszukiwanego produktu lub dluga kolejka do kasy mogg zamieni¢ zadowolenie
we frustracje, a sklep — w miejsce, do ktérego sie nie wraca. Ponad potowa klientow (52%)
przyznaje, ze w ciggu ostatnich trzech miesigcy wyszta ze sklepu z pustymi rekami.

Wyraznie widac¢ postepy

Dobra wiadomos$¢? Wynik 52% oznacza poprawe o pigé punktow procentowych w poréwnaniu z ubieglym
rokiem, co jest wyrazng oznaka widocznego postepu. Klienci rzadziej napotykajg problemy podczas zakupow,
zwlaszcza w zakresie dostepnosci towaru czy tatwosci znalezienia produktow. Sprzedawcy detaliczni
odpowiadajg realnymi inwestycjami: 69% budzetow IT przeznacza sie obecnie na urzgdzenia, oprogramowanie
i automatyzacje procesow roboczych?. Trend ten zmierza we wiasciwym kierunku. Klienci czesciej znajduja to,

Znikajq przeszkody W sklepach stacjonarnych czego potrzebujg — i doceniajg sprzedawcow detalicznych, ktorzy im to zapewniaja.

X . . . . L o . Mimo dokonanych postepéw luki operacyjne nadal pociggajg za sobg wysokie koszty. Gdy klient nie znajdzie
Az vl i) 16 UG [EreCRd Gr, e E i, el e pe tego, po co przyszedi do sklepu, jego poziom zaufania spada. Widza to réwniez osoby decyzyjne: 82% z nich
sklep bez wszystkich produktow, po ktére przyszli. Wskazano odczuwa silng presje, aby zminimalizowac braki w dostepnosci produktow. Sprzedawcy detaliczni, ktorzy
poprawe wzgledem roku 2023. konsekwentnie spetniajg oczekiwania klientéw, zyskujg cos wiecej niz tylko przychody ze sprzedazy — zyskujg

lojalnos¢, dzigki ktorej klienci wracaja.
(o]
42 IO 10 p.p. Produkt byt niedostepny
POPRAWA
bo | ; an Nie mogli znalez¢ produktu Mniej wyjs¢ ze sklepu w kazdym regionie
e na potce/wystawie
Postepy sg widoczne na catym swiecie, cho¢ wyzwania sg wcigz aktualne
°Io BEZZMIAN Znalezlilepszg oferte Wedlug regionu:
w innym sklepie klientow zglasza, ze I o
W ciggu ostatnich 3 miesigcy 4 0 51 0
(1) zdarzyto im sie wyjsc¢ ze o .
(V) 52 Io sklepu bez wszystkich AzjaiPacyfik BNk
26 IO 1p.p. Maty wybor produktow produktow, ktore chcieli
POPRAWA kupic¢

5p.p.POPRAWAT/r 60“1o 50°Io

Ameryka tacinska Ameryka

ol Pétnocna
25 0| 3 p-p Zbyt diuga kolejka do kasy

POPRAWA

20xford Economics i Zebra Technologies, Elevating Retail Value: The Impact of Intelligent Operations. 2025.
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KAZDA PODROZ ZAKUPOWA PODNOST OCZEKIWANIA KLIENTOW

Ptynna Sciezka zakupowa
to dzis standard —
a klienci natychmiast
zauwazaja wszelkie

. niedociagniecia.

Od przegladania produktow

przez dokonanie zakupu po zwrot
towaru — klienci oczekuja spéjnych
doswiadczen, petnej widocznosci

i szybkiej obstugi.

Spetnienie tych potrzeb nie jest opcjonalne — to
Zaawansowane narzedzia nie s3 juz sposéb, aby zbudowa¢ trwate zaufanie do marki

Oderwane od siebie systemy nie tylko zaklécaja opcjonalnym dodatkiem — to sposéb na w Swiecie, w ktérym kolejny sklep jest °d“37

klientéw mowi, ze plynna integracja zakupéw konsumentéw oczekuje, ze sprzedawcy bedg
w sklepie internetowym i stacjonarnym jest dla korzystac z najnowszych technologii
nich wazna

$ciezke zakupowaq — ale tez zagrazaja relaciji utatwienie zakupéw i czynnik wplywajacy zaledwie o jedno kliknigcie.
z klientem. na to, jak klienci postrzegajg marke.
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Zadowolenie klientow
= Jestulotne

Klienci zapamietuja, jakie uczucia wywotujg w nich wizyty w sklepie. Przyjazne powitanie,
szybka pomoc i dobra znajomos$é produktow mogg catkowicie zmieni¢ ich postrzeganie marki. Ale
kiedy obstuga zawodzi, negatywne wrazenie zostaje z nimi na diuzej. Ogoélny poziom zadowolenia
klientéw spada. W ciggu trzech lat oceny w sklepach stacjonarnych spadty o 6 punktow
procentowych, a w sklepach internetowych — o0 12 punktéw. Przekaz jest jasny: klienci zauwazajg
wszelkie niedociggnigecia, a sprzedawcy detaliczni nie mogg tego ignorowac.

Co robi réznice?

Pracownicy ozywiajg marke, ale zbyt duzo czasu poswiecajg na rutynowe zadania, zamiast skupic sie na
kliencie. Niemal potowa pracownikéw zgtasza frustracje z powodu braku czasu na pomoc klientom. W efekcie
kupujacy czesto nie otrzymujg takiej uwagi, jakiej oczekujg. A tego wtasnie klienci potrzebuja: az 73% z nich
chce wchodzi¢ w interakcje z pracownikami sklepu — co stanowi jasny dowéd na to, ze relacje miedzyludzkie
nadal stanowig istote handlu detalicznego.

Pracownicy dostrzegajg wartosé urzgdzen mobilnych, ktore pozwalajg im sprawdzac dostepnosé produktow,
przyjmowac ptatnosci, obstugiwa¢ zamoéwienia online i nie tylko. Oxford Economics podkresla wyrazny zwigzek
- - - - miedzy modernizacjg procesow roboczych a zadowoleniem klientow — zoptymalizowane procesy operacyjne
Zananle kllentOW maleje zwiekszajg zadowolenie klientéw srednio o 21%?3. Tak ogromna poprawa ma duze znaczenie i wnioski te
powinny skioni¢ kazdego sprzedawce detalicznego do rozwazenia, w jaki sposob technologia moze zapewni¢
lepsza obstuge klienta i wzmocni¢ jego zaufanie do marki.

)
= 85" @ 81" @R 79°
Zadowdeme Pig¢ gtownych sposobow, w jakie urzadzenia mobilne odmieniaja zakupy
w sklepach Pracownicy podkreslajg zalety urzadzen mobilnych
stacjonarnych

%
E 5 ° 79°I° 7 °[° O.szczed.zanie Popra'wa ’ Znajdow'anie PomocI: przy O.szczed.zanie
_ klientowi czasu doswiadczen produktow zwrocie/ klientowi
Zadowolenie za.kupowych wymianie towaru pieniedzy

klienta

w sklepach
internetowych

2023 2024 2025

30xford Economics i Zebra Technologies, Elevating Retail Value: The Impact of Intelligent Operations. 2025.
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Liczy sie kazda interakcja

Sprzedawcy detaliczni sg przekonani, ze spetniajg oczekiwania klientéw — ale perspektywa
kupujacych czesto pokazuje inny obraz. W przestrzeni pomiedzy zamiarami a ich realizacjg
zadowolenie klientéw po cichu maleje.

Klienci oczekuja, ze sprzedawcy detaliczni zadbajg o podstawowe kwestie, ale ich doswiadczenia nie zawsze
pokrywaja sie z oczekiwaniami. W przypadku podstawowych aspektow, takich jak obstuga zwrotow, realizacja
ptatnosci i dostepnosé produktéw, osoby decyzyjne czesto zawyzajg zadowolenie klientow.

Najwieksze rozbieznosci pojawiajg sie w codziennych interakcjach — w tym obszarze sprzedawcy

detaliczni najczesciej mylnie zakladajg wysokie zadowolenie klientow. Na przykiad jesli chodzi o mozliwos$¢
natychmiastowego zamowienia produktu niedostepnego w danym momencie w sklepie, roznica miedzy
zadowoleniem klienta a opinig sprzedawcy detalicznego wynosi az 13 punktow procentowych. W kategorii
zwrotu produktow zakupionych online do sklepu stacjonarnego odnotowano réznice az 12 punktow
procentowych. Nawet w przypadku obstugi kasowej, dostepnosci produktow i zwrotow w sklepie, postrzegane
wyniki stale przewyzszajg stan faktyczny.

Niewielkie rozbieznosci majg duze konsekwencje. To, co dla sprzedawcy detalicznego wydaje sie drobnym
niedociggnigciem, dla klienta moze stanowi¢ ztamang obietnice. Aby zniwelowaé te roznice, nalezy
zainwestowac w podstawowe kwestie: dokladne dane o stanie zapasow, szybsze ptatnosci i bezproblemowe
zwroty. Sprzedawcy detaliczni, ktorzy potrafig zniwelowac rozdzwigk migedzy postrzeganymi wynikami

a stanem faktycznym, zyskajg zaufanie klientow i zachecg ich do ponownych wizyt w sklepie.

katwe zwroty sa niezbedne

o klientow woli
r Io sprzedawcow, ktorzy
oferujg tatwy zwrot towaru
9 (przesytka pocztowa lub

w sklepie stacjonarnym)

Sprzedawcy wiedz3, ze luki
sporo kosztuja

o 0s6b decyzyjnych

Io odczuwa silng presje,
aby synchronizowac

84 dane o zapasach

w czasie rzeczywistym
we wszystkich
kanatach sprzedazy
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Martwe punkty w handlu: perspektywa klienta
t?j Sklepy stacjonarne
KLIENCI 66"

0S0BY DECYZYJNE 79°/o

13 P.P.ROZNICY

66°% klientow jest zadowolonych z mozliwosci natychmiastowego
zamowienia niedostepnych produktéw, a mimo to az 79% osob
decyzyjnych uwaza, ze dostarcza te mozliwos¢ na odpowiednim
poziomie

% 8P.P.ROZNICY

82%

74% klientow jest zadowolonych z czasu obstugi przy kasie,
w poréwnaniu z wynikiem 82% wsréd oséb decyzyjnych

a

|§| Sklepy internetowe

69" 12P.P.ROZNICY

81°Io

69°% klientow jest zadowolonych z mozliwosci zwrotu towaréw
w sklepie stacjonarnym — wsrod oséb decyzyjnych wynik ten
siega 81%

1% 11P.P.ROZNICY

82%

71% klientow jest zadowolonych z mozliwosci odbioru zaméwienia
w sklepie stacjonarnym — wsrod oséb decyzyjnych jest to 82%
ankietowanych
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PRZYSZ£0SC NALEZY DO DOSWIADCZEN ZAKUPOWYCH POZBAWIONYCH WYSILKU

Przyszitosc handlu
detalicznego nalezy do
ludzi — i jest coraz silniej
wspierana przez sztuczna
inteligencje.

Przysztos¢ handlu nie bedzie
oparta wytacznie na technologii lub
samym czynniku ludzkim.

Najlepiej poradza sobie sprzedawcy detaliczni,

ktorzy potacza czynnik ludzki z precyzjg
klientéw ma lepsze wrazenia z obstugi, gdy pracownikow przyznaje, ze dzigki generatywnej sztucznej inteligencji, wyeliminuja punkty tarcia

pomagajacy im ekspedienci korzystajg
z najnowszych technologii

sztucznej inteligencji mogg zapewnic¢ klientom i stworza wyjatkowaq obstuge, ktéra zapada
lepszg obstuge w pamigé.

Z perspektywy klientéw odpowiednie narzedzia Pracownicy sg zdania, ze inteligentne procesy
zamieniajg dobra obstuge w nawigzanie relacji. operacyjne uwalniajg ich petny potencjat.
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Dobre doswiadczenia zachecaja do ponownego
korzystania z rozwiazan

Wsraéd klientow, ktorzy w ciggu ostatnich szesciu miesigcy korzystali
z tych rozwigzan, zdecydowana wiekszos¢ deklaruje, ze chetnie
uzyje ich ponownie

asystent zakupoéw (urzgdzenie udostepniane przez sklep
do skanowania produktow w czasie robienia zakupow)

93°/o

stanowiska do samodzielnego zwrotu towaru (bez pomocy
personelu)

92°Io

interaktywne ekrany w calym sklepie

89°Io

automatyczna obstuga kasowa (wykrywanie produktow
i automatyczne naliczanie odpowiednich cen)

L
\

Automatyzacja zapewnia
wygode bez wysitku

Automatyzacja nie jest juz opcjonalnym dodatkiem — staje sie¢ nowa miarg jakosci ustug.
Klienci oceniajg jako$¢ ustug nie tylko na podstawie interakcji z personelem, ale rowniez tego,
jak szybko mogg zrobi¢ zakupy, zwroci¢ towar lub dokonaé ptatnosci. Az 76% klientow deklaruje,
ze zalezy im na tym, aby szybko zrobi¢ zakupy i wyjs¢ ze sklepu. Dla dzisiejszych konsumentow
szybkos¢ oznacza dobrg obstuge.

Nowa definicja wygody

Rozwigzania samoobstugowe zmieniajg sposob, w jaki klienci przechodzg przez proces robienia zakupow.
Innowacje takie jak skanowanie podczas zakupow, interaktywne ekrany i automatyczne kasy przyspieszajg
zakupy i zapewniajg klientom wiekszg kontrole. Niemal trzy czwarte kupujgcych (74%) uwaza, ze korzystanie
z kas samoobstugowych jest szybsze niz z kas obstugiwanych przez kasjerow — i ta opinia napedza wielkg
zmiang. Obecnie kasy samoobstugowe sg najczgsciej wybieranym sposobem ptatnosci w sklepach, podczas
gdy liczba konsumentow preferujgcych kasy obstugiwane przez personel spadta o 16 punktéw procentowych
od2021r.

Automatyzacja optaca si¢ rowniez sprzedawcom detalicznym

Korzysci sg widoczne rowniez po stronie dziatalnosci operacyjnej. Wedlug Oxford Economics sprzedawcy
detaliczni, ktorzy zautomatyzowali swoje procesy robocze, odnotowali sSrednio 20-procentowy wzrost
produktywnosci pracownikow*. Automatyzacja uwalnia pracownikéw od powtarzalnych zadan, co stwarza
wiecej przestrzeni na wysokiej jakosci obstuge, ktora zacheca klientow do ponownych zakupow.

Nowa popularnosé osobistych urzadzen zmienia sposob robienia
zakupow w sklepie

kupujgcych twierdzi, ze Wedtug pokolenia:
chetnie skorzystatoby

0 0
z udostepnionego przez 81 o 80 o

°I sklep urzgdzenia mobilnego, ) .
76 (1] aby skanowaé artykuty Eg‘:‘)’leme z Pokolenie ¥
podczas zakupow,
odnajdowac i pakowaé () ()
produkty, a takze 75 lo 66 lo

dokonywac ptatnosci

. . ) Pokolenie X Pokolenie BB
bezposrednio na urzgdzeniu

4Oxford Economics i Zebra Technologies, Elevating Retail Value: The Impact of Intelligent Operations. 2025.
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Sztuczna inteligencja juz tu
jest — i rewolucjonizuje handel

Sztuczna inteligencja przechodzi od obietnic do praktyki. Klienci juz dzi$ odczuwajg jej wptyw
w subtelny, ale istotny sposéb — poprzez trafniejsze rekomendacje po szybszg pomoc. Sprzedawcy
detaliczni juz widza, ze jej potencjat jest jednak o wiele wiekszy.

Al wptywa na kazdy obszar handlu detalicznego

Przewiduje sie, ze generatywna sztuczna inteligencja w ciggu najblizszych trzech lat dotknie niemal wszystkich
aspektow operacyjnych handlu detalicznego. Osoby decyzyjne podkreslajg jego role w dostarczaniu
spersonalizowanych rekomendacji (84%), a takze w lepszym zarzadzaniu zapasami i prognozowaniu popytu
(86%). Wskazujg rowniez na mozliwosci zwigzane z dynamicznym ustalaniem cen i glosowym sktadaniem
zamowien; 88% wspomina o wykorzystaniu rzeczywistosci rozszerzonej i wirtualnych przymierzalni. Tak
szeroki zakres zastosowan pokazuje, jak daleko sigga wptyw sztucznej inteligencji. Zmienia ona, w jaki sposob
uzupetnia sie towar na poétkach, jak ceny dostosowywane sg w czasie rzeczywistym i w jaki sposéb klienci
odkrywajg produkty w alejkach.

Konsumenci sg otwarci na te ewolucje. Zdecydowana wiekszos$¢ (69%) jest zdania, ze sztuczna inteligencja
poprawi ich doswiadczenia zakupowe, a ten optymizm wida¢ we wszystkich grupach wiekowych. Od
odkrywania nowych produktow po otrzymywanie aktualnych ofert, klienci postrzegajg sztuczng inteligencje
jako narzedzie, ktére moze uprosci¢ podejmowanie decyzji i dostosowac Sciezke zakupowa do ich preferencji.
Sztuczna inteligencja przenika niemal kazdy aspekt handlu detalicznego — ifgczy klientow z procesami
operacyjnymi, ktére umozliwiajg im udane zakupy.

Sprzedawcy detaliczni stawiaja na wirtualnych asystentow Al
Osoby decyzyjne podkreslajg, ze nowe technologie beda dla ich organizacji niezwykle/bardzo
wazne w ciggu najblizszych 5 lat

Wirtualni asystenci
wiedzy (Al)

Wirtualni asystenci
merchandisingu (Al)

Wirtualni asystenci
sprzedazy (Al)
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Sztuczna inteligencja zdobywa wysokie oceny
wsrod klientow w kazdym wieku

69% gg

klientow zgadza sig, ze sztuczna
inteligencja poprawi ich
doswiadczenia zakupowe

Wedtug pokolenia:

72 | 74* |68* | 60"

Pokolenie Z (18+) Pokolenie Y Pokolenie X Pokolenie BB
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Informacje na temat badania

Firma Zebra zlecita przeprowadzenie globalnego badania wsrod
PODSUMOWANIE dorostych konsumentéw (wiek 18+), osob decyzyjnych i pracownikéw
w sektorze handlu detalicznego, aby przeanalizowac trendy
- - i technologie ksztattujgce transformacje tego sektora. W tegorocznym
Ksztaitowanle nowej ery handlu badaniu, przeprowadzonym online przez firme MAVRIX, dawniej Azure
Knowledge Corporation, udziat wzieto ponad 4200 respondentow.
Poruszane tematy to m.in. doswiadczenia zakupowe klientow,

]
detallcznego wykorzystanie urzadzen i technologii, opcje dostawy i realizacji

zamowien w sklepach stacjonarnych i online.

Klienci majg dzis wieksze niz kiedykolwiek oczekiwania co do szybkosci, personalizaciji
i wygody na etapie kazdej interakcji. Sprzedawcy detaliczni nie pozostajg bezczynni. Stawiajg
na innowacyjnos¢, inwestujg w inteligentne procesy operacyjne, automatyzacje i zwiekszanie

mozliwosci pracownikow, aby na nowo zdefiniowac doskonate do$wiadczenie zakupowe. The push
for progress

Przysztos¢ nalezy do tych, ktorzy bedg w stanie potgczy¢ ludzi i technologie w ptynny i naturalny
sposob. Osiggajac to, nie spetniajg wytgcznie dzisiejszych oczekiwan. To wtasnie oni ksztaltujg
potgczong, inteligentng i inspirujgcg nowa ere handlu, ktora jest przed nami.

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

Informacje o firmie Zebra Technologies

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 jednoczesnie 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¢
konkurencje, usprawniajac obstuge klienta, poprawiajac wydajnos¢ sklepow i zwigkszajac
rentownos$¢ w kazdym kanale sprzedazy, wejdz na strone
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