. ZEBRA

Globalne badanie zachowan konsumentéw na rok 2023

Wyijscie naprzeciw
wspotczesnym
wymaganiom handlu

detalicznego

Nowe podstawy pozwalajgce
spetni¢ priorytetowe wymagania
W przysztosci

Przyszty sukces w handlu detalicznym
zalezy od integracji technologii,
widocznosci zapasow, niezawodnosci
tancucha dostaw i zrbwnowazonego
rozwoju. Pracownicy, ktérzy maja

wieksze mozliwosci dzieki odpowiednim
narzedziom i szkoleniom, ksztattujg lepsze
wrazenia sprzedazy wielokanatowej, co
pozwala firmom wtasciwie sie dostosowad
do dynamiki nieustannie zmieniajgcego sie
rynku.

Poznaj filary strategii
zmieniajacych oblicze handlu
detalicznego i ksztattujacych
najwyzsze standardy w branzy.



Osoby decyzyjne stawiaja czota wyzwaniom w handlu detalicznym
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Odpowiednie wywazenie rentownosci i spetniania oczekiwan pracownikéw

sprzedawcéw detalicznych zgtasza, jak trudne jest Sklepy Hipermarkety Drogerie Sklepy ogdlne
konsumentoéw daja jednak utrzymywanie marzy zysku przy jednoczesnym zaspokajaniu spozywcze
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Rosnacy optymizm: zaufanie do sprzedawcoéw detalicznych osigga nowy poziom

najwyzszej jakosci obstugi

klienta. 84%
77%
Ochrona danych klienta (takich jak karty kredytowe, dane Zapewnienie wystarczajacej liczby pracownikéw, ktérzy sa odpowiednio
bankowe, informacje o lokalizacji) przeszkoleni i wyposazeni do pomocy klientom
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Swieze spojrzenie na handel detaliczny:
Inteligentne rozwigzania do inwentaryzacji pomagaja
zwiekszy¢ zadowolenie klientéw

W odpowiedzi na nieustajace zaktocenia w taricuchu dostaw sprzedawcy detaliczni odkrywaja innowacyjne rozwigzania, ktére
pomagaja im poradzi¢ sobie z trudnosciami zwigzanymi z dostepnoscia towaru i lepiej spetnia¢ oczekiwania klientéw. W poréwnaniu
z poprzednimi latami coraz mniej klientéw opuszcza sklepy bez przedmiotéw, ktére przyszli kupic, a ogdlne zadowolenie kupujgcych
rosnie. Utrzymuja sie jednak znaczne obawy dotyczace braku dostepnosci towaréw na pétkach, co nadal stanowi gtéwny powéd, dla
ktorego klienci wychodza ze sklepdw z pustymi rekami.

Sprzedawcy detaliczni zdaja sobie sprawe z wyzwan zwigzanych z utrzymaniem widocznosci brakujgcych zapaséw w czasie
rzeczywistym, a osoby decyzyjne aktywnie przygotowuja sie do wzmocnienia rozwigzan technologicznych wykorzystywanych

w tancuchu dostaw. W blizszej i dalszej perspektywie coraz wieksza liczba oséb decyzyjnych przewiduje inwestycje w modernizacje
wykorzystywanej technologii, tak aby mie¢ mozliwo$¢ $ledzenia zapasédw w czasie rzeczywistym, zarzadzania zwrotami i korzystania
z zaawansowanych narzedzi analitycznych.

Brak widocznosci: sprzedawcy detaliczni

Osoby decyzyjne inwestuja w modernizacje technologii

tancucha dostaw

wychodza naprzeciw brakom magazynowym

Utrzymanie widocznos$ci brakéw magazynowych w czasie rzeczywistym (% os6b decyzyjnych, ktére planujg
stanowi dla oséb decyzyjnych i pracownikow znaczne wyzwanie wdrozenie w ciggu najblizszych pieciu lat)
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Aby zapewni¢ wiekszg doktadnos¢
danych i dostepnos$¢ towaru, moja
firma potrzebuje lepszych narzedzi do
zarzadzania zapasami.
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Przyszte trendy: podnoszenie lojalnosci klientow i jakosci
obstugi w sprzedazy wielokanatowej

W zmieniajacym sie krajobrazie handlu detalicznego oczekiwania konsumentéw beda ksztattowac przyszte trendy. W 2024 r.
osoby decyzyjne beda sie skupiaé na poprawie lojalnosci klientéw i ogdlnych doswiadczen zakupowych, jednoczesnie dbajac
o udoskonalanie zarzadzania zapasami i usprawnienie realizacji zamdéwien w sprzedazy wielokanatowej.

Wzrost liczby konsumentéw sktaniajacych sie ku innowacyjnym technologiom i zréznicowanym kanatom sprzedazy podkreséla ich
pragnienie wygody i spersonalizowanych interakgji. Trend ten zmusza sprzedawcow detalicznych do ulepszenia stosowanych strategii
realizacji zamdéwien i dalszej integracji rozwigzan umozliwiajacych ptynng sprzedaz wielokanatowa. Aby sprostaé tym zmianom, wiele
o0s6b decyzyjnych stawia na ulepszanie technologii dostepnych w sklepie, predykcyjng analize popytu, logistyke zwrotna i mobilne
stacje robocze, tak aby sprawnie obstugiwa¢ wymagajacych klientéw korzystajacych z réznych kanatéw sprzedazy.

Sprzedawcy detaliczni priorytetowo traktuja opcje dostawy i wydajnos¢ pracy
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Osoby decyzyjne kierujg sie w strone nowoczesnych technologii, aby usprawnic¢ realizacje zamoéwien
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Sklepy z mozliwoscig wysytki towaru Sklepy z mozliwoscia Sklepy z mozliwoscia realizacji

do magazynu lub bezposrednio do przekazywania produktow zamowien dokonanych online

klientéw w ramach sieci sklepéw
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Droga do rentownosci

Sprzedawcy detaliczni znajduja sie pod silng presja, aby zwieksza¢ przychody, mimo ze rentownosci zagrazaja obecne w catej
branzy wyzwania, takie jak inflacja, niedobdr pracownikow i straty towaru. Osoby decyzyjne coraz czesciej korzystajg z rozwigzan
cyfrowych, aby pokonac te przeszkody. Analityka prognostyczna i narzedzia do prognozowania popytu to coraz popularniejsze
rozwiazania, ktére pomagajg nadazy¢ za wymaganiami klientéw i zminimalizowacd straty zwigzane z niesprzedanymi towarami.
Zapobieganie stratom to kolejny gtéwny cel oséb decyzyjnych, ktére zwracajg sie ku cyfrowej transformacji, aby zwiekszyc¢
bezpieczenstwo, chroni¢ swoje zasoby i utrzymac zaufanie klientoéw. Ta cyfrowa zmiana nie jest juz tylko trendem, ale koniecznoscig

w erze nowoczesnego handlu detalicznego.

Dla sprzedawcow detalicznych inwestycje w inteligencje cyfrowa i analityke s niemal pewne

(% oséb planujgcych wdrozenie w ciggu najblizszych pieciu lat)

Podejmowanie trafnych decyzji w kazdej sferze dziatalnosci
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Oparte na kontekscie aktualizowanie cen
W czasie rzeczywistym

Prognozowanie zapotrzebowania na produkty

Analiza koszykowa

Sztuczna inteligencja zmienia krajobraz handlu detalicznego: innowacyjnos¢, wydajnos¢ i personalizacja na pierwszym planie

Osoby decyzyjne sg zgodne, ze sztuczna inteligencja bedzie usprawniaé dziatalno$¢ operacyjna w handlu detalicznym.
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Wykorzystania sztucznej inteligencji

w ustalaniu cen i planowaniu
znacznie zyskuje na popularnosci

(% oséb decyzyjnych planujgcych
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Nowe zasady handlu detalicznego: innowacja, personalizacja
i cyfryzacja albo zostajesz w tyle

Wraz ze wzrostem tempa innowacji podniosta sie poprzeczka wyznaczajgca sukces w handlu detalicznym. Orientacja na klienta
stanowi podstawe — sprzedawcy muszg obecnie skupiac sie na dostarczaniu spersonalizowanych do$wiadczen zakupowych i najwyzszej
jakosci obstugi, tak aby sprostac¢ zmieniajagcym sie wymaganiom dzisiejszych obeznanych z technologia klientéw. Transformacja cyfrowa
nie jest juz tylko wskazana, ale nieodzowna. Wglad w dane umozliwia sprzedawcom detalicznym podejmowanie $wiadomych decyzji

i szybkie dostosowywanie sie do zmieniajgcego sie dynamicznie rynku. Taka umiejetnos¢ moze pozytywnie wptynaé na wyniki finansowe
firmy, szczegdlnie w czasach, gdy inflacja znaczaco zmniejszyta wydatki konsumentow. Sprzedawcy detaliczni muszag wdrozy¢ te nowe
podstawy, aby przetrwac i odnosic¢ sukcesy w tej niezwykle konkurencyjnej branzy, a jednoczes$nie zachowac zdolnos$¢ do szybkiej
reakgji i sprawnego przystosowania sie do dynamicznie zmieniajgcych sie warunkdw rynkowych.

Informacje na temat badania

Firma Zebra Technologies zlecita przeprowadzenie globalnego badania wsrod dorostych konsumentéw (wiek 18+),

0s6b decyzyjnych i pracownikéw w sektorze handlu detalicznego, aby przeanalizowac trendy i technologie ksztattujgce
transformacje tego sektora. W tegorocznym badaniu, przeprowadzonym online przez firme Azure Knowledge Corporation,
udziat wzieto ponad 4200 respondentéw. Poruszane tematy to m.in. doswiadczenia zakupowe klientéw, wykorzystanie
urzadzen i technologii, opcje dostawy i realizacji zaméwien w sklepach stacjonarnych i online. Przeprowadzone przez
firme Zebra coroczne globalne badanie zachowan konsumentéw na rok 2023 przedstawia postawy, opinie i oczekiwania
ksztattujace przysztosc sektora handlu detalicznego. Cykl koncentruje sie na trzech kluczowych tematach:

Yezeea Yezeea Yezeea

Frp— Frp— [rer——
Elevating

Beyond the Basket
Retail Experiences

‘What Shoppers Really Want
in Their Retall Experiences

Oproécz zakupow Lepsze doswiadczenia zakupowe w handlu Wyjscie naprzeciw wspétczesnym

Jak klienci naprawde postrzegaja detalicznym wymaganiom handlu detalicznego

udane doswiadczenia zakupowe? Umozliwienie pracownikom wzbogacenia Nowe podstawy pozwalajgce spetnic
interakgji z klientami priorytetowe wymagania w przysztosci

Aby zapoznac sie z petna trescia ,Globalnego badania zachowan konsumentow na rok 20237,

wejdz na strone zebra.com/shopperstudy

Dowiedz sie, w jaki sposéb Zebra moze pomaéc sprzedawcom detalicznym zwiekszy¢
rentownos¢ firmy, jednoczesnie poprawiajgc jakos¢ obstugi klienta i zadowolenie
pracownikow. Zapraszamy na strone: zebra.com/retail

q Centrala regionu Ameryki Pin. Centrala regionu Azji Centrala regionu EMEA Centrala regionu Ameryki
|. ZE BRA i Centrala Gtéwna i Pacyfiku zebra.com/locations Lacinskiej
\ +1800 423 0442 +65 6858 0722 contact.emea@zebra.com zebra.com/locations
inquiry4@zebra.com contact.apac@zebra.com la.contactme@zebra.com

ZEBRA i stylizowany obraz gtowy zebry sg znakami handlowymi firmy Zebra Technologies Corp. zarejestrowanymi w wielu jurysdykcjach
na catym Swiecie. Wszystkie pozostate znaki handlowe nalezg do odpowiednich wtascicieli. ©2023 Zebra Technologies Corp. i/lub
podmioty stowarzyszone.

Informacje o firmie
Zebra Technologies

Zebra (NASDAQ: ZBRA) umozliwia firmom
z sektora handlu detalicznego i ich
pracownikom prosperowanie w gospodarce
»,na zadanie”, zapewniajac petna
widocznosé, tacznosé i optymalizacje
pracy kazdego pracownika pierwszej

linii i zasobow na obrzezach firmy. Zebra
dysponuje siecig ponad 10 tys. partneréw
w ponad 100 krajach i obstuguje firmy
kazdej wielkosci, w tym 94% firm z listy
Fortune 100. Zebra oferuje swoim klientom
wielokrotnie nagradzane urzadzenia,
oprogramowanie, ustugi i rozwigzania,
ktére umozliwiajg cyfryzacje

i automatyzacje proceséw roboczych.
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