W 2023 r. ruch w supermarketach
zmniejszyt sie o 1,4 proc., w sieciach
convenience - 0 3,2 proc.

Z badania wynika rowniez, ze w
porownaniu do 2022 r. nastapit
minimalny spadek ruchu (-1,7 proc.
r/r) w sklepach spozywczo-
przemystowych w Polsce.
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,30 proc. towardw spozywczych Polacy kupujg w
dyskontach, najczesciej w Biedronce i Lidlu, ale
popularnos¢ zyskujg tez sklepy typu convenience,
ktore sprzedajg az 22 proc. towaréw spozywczych.
Mamy coraz mniej czasu dlatego takze na zakupach
chcemy go zaoszczedzié. Polacy wolg zakupy szybkie
i w sklepach, ktére majg po sgsiedzku. Dlatego tez w
ciggu ostatnich pieciu lat az o 3,3 punkty procentowe
spadt udziat rynkowy hipermarketéw — méowi Michat
Pieprzny.

Eksperci Deloitte zauwazajg, ze w Polsce maleje
udziat handlu tradycyjnego. W minionym roku jedynie
18 proc. artykutbw spozywczych zostato kupionych w
tradycyjnych sklepach.”

Zrodto: Deloitte


https://bank.pl/artykuly-ze-zrodla/?source=Deloitte

W ostatnich latach jestesmy Swiadkami dynamicznego
wzrostu sprzedazy online, co bez watpienia wptywa na
tradycyjne sklepy stacjonarne. Ten raport ma na celu
zbadanie przerazajgcego zjawiska, jakim jest spadek iloSci
klientow w sklepach fizycznych w wyniku rosngce;
popularnosci zakup6w online.

lle razu zaptacites za reklame ktora nie przyniosta
zadnych korzysci?

Jak szybko rosnie sprzedaz e-commerce i jak to
zmniejsza sprzedaz w sklepach stacjonarnych?

Jaka jest najlepsza reklama dajaca efekty w postaci
statych klientéw?

W opracowaniu znajdziesz odpowiedz na powyzsze
pytania ale rbwniez poznasz wiele ciekawych rozwigzan.

Mitej lektury - Rafat

© Moryto Rafal CEO Happy Pack S.A.



Kontekst rynkowy:

Ewolucja zakupéw konsumenckich:
Rozwdj internetu | dostepu do technologii,
Preferencje klientow zmierzajgce w kierunku wygody
zakupow online,
Pandemia COVID-19 jako przyspieszacz trendow e-
commerce.

Skutki wzrostu sprzedazy online na sklepy
stacjonarne:

Redukcja ruchu klientow:
Przesuniecie uwagi konsumentow na zakupy online,
Wygoda zakupow spoza domu, eliminujgca potrzebe
wizyt w sklepach fizycznych,
Whptyw recenzji online na decyzje zakupowe.

Upadek sprzedazy w sklepach stacjonarnych:
Konkurencja cenowa online,
Promocije i rabaty dostepne jedynie w e-commerce,
Ograniczona zdolnos¢ sklepdw stacjonarnych do
konkurowania z zakupami online.

Zmiany w zachowaniach konsumenckich:
Nowe oczekiwania co do szybkosci dostawy,
Wzrost preferenciji zakupdw bezposrednio z
urzgdzen mobilnych,
Personalizacja ofert online dostosowanych do
preferenciji klienta.



Konsekwencje spoteczne i ekonomiczne:

Bezrobocie w sektorze handlu detalicznego:
Koniecznosc¢ redukciji zatrudnienia w sklepach
stacjonarnych,

Spadek popytu na umiejetnosci zwigzane z obstuga
Klienta w tradycyjnych sklepach.

Upadek lokalnych przedsigbiorstw:
Trudnosci matych sklepéw w konkurowaniu z
poteznymi platformami online,
Whptyw na spotecznos¢ lokalng i struktury handlowe
w miastach.

Przemiany w krajobrazie miejskim:
Opustoszate sklepy stacjonarne jako symbol zmian
w konsumpciji,
Wptyw na atrakcyjnosc¢ centrow handlowych |
lokalnych dziedzin handlowych.

Perspektywy na przyszios¢:

Dalszy rozwdj technologii i zakupdw online:
Rola sztucznej inteligencji w personalizacii
doswiadczenia zakupowego,
Eksploracja nowych kanatow sprzedazy online,

Koniecznos$¢ adaptacji sklepow stacjonarnych:
Inwestycje w e-commerce i rozwijanie dostepnosci
online,



Tworzenie synergii pomiedzy sklepami fizycznymi a
platformami online.

Dziatania rzgdowe i regulacje:
Wspieranie lokalnych przedsiebiorstw i sklepow
stacjonarnych
Tworzenie regulacji wspierajgcych rownowage
pomiedzy handlem online a tradycyjnym

Podsumowanie:

Wzrost sprzedazy online stanowi realne zagrozenie dla
istnienia tradycyjnych sklepéw stacjonarnych, majac
negatywne konsekwencje zardwno dla gospodarki, jak i
spoteczenistwa. Konieczne jest podjecie dziatar zarowno
na poziomie biznesowym, jak i rzgdowym, aby
zminimalizowac te skutki i stworzy¢ zrownowazony
krajobraz handlu detalicznego, w ktébrym oba modele
zakupow mogg istnie€ obok siebie.



REKLAMA

Reklama ma istotny wptyw na odwiedzanie sklepéw
stacjonarnych, zarbwno bezposrednio, jak i posrednio.
Ponizej przedstawiam kilka kluczowych aspektow tego

wptywu:

Kreowanie swiadomosci marki:

Reklama umozliwia firmom budowanie Swiadomosci
marki i promowanie swoich produktow czy ustug.
Zwiekszona widocznos¢ moze przektadac sie na
zwiekszone zainteresowanie klientow, co moze
sktoni¢ ich do odwiedzenia sklepu stacjonarnego.
Reklama wspdlnego brandu to wieksze zaufanie
konsumentéw do lokalnego biznesu.

Lokalne targeting:

Niektore formy reklamy umozliwiajg precyzyjne
docieranie do lokalne| grupy odbiorcow.

Reklamy ukierunkowane geograficznie moga
przyciggac uwage osob z okolicy, co z kolei moze
zmotywowac je do odwiedzenia sklepu
stacjonarnego.

Interakcja z klientem:

Dobre zarzgdzanie reklamg pozwala na aktywng
interakcje z klientami, odpowiadanie na ich pytania i
reagowanie na opinie.



Pozytywna interakcja moze budowac zaufanie do
marki i zachecac klientéw do osobistego
odwiedzenia sklepu.

Recenzje i rekomendacije:

Klienci czesto udostepniajg swoje doswiadczenia z
zakupow i opinie na mediach spotecznosciowych.
Pozytywne recenzje moga zachecac innych do
odwiedzenia sklepu stacjonarnego, aby
samodzielnie doswiadczy¢ oferowanych produktow
lub ustug.

Kampanie lokalne:

Informacije o lokalnych inicjatywach moga
przyciggac uwage miejscowej spotecznosci i
zachecac¢ do odwiedzenia sklepu.

Podsumowujgc, reklama petni kluczowg role w
ksztattowaniu decyzji zakupowych i moze by¢ skutecznym
narzedziem w kierowaniu klientow do sklepow
stacjonarnych poprzez budowanie relacji, tworzenie
Swiadomosci i promowanie ofert odbioru przesytek
kurierskich.



ZWIEKSZENIE LICZBY KLIENTOW

W sklepach stacjonarnych moze wymagaé zastosowania
roznorodnych strategii marketingowych i operacyjnych.
Oto kilka pomystow, ktbre mogg pomoc w przycigganiu
wiekszej liczby klientow:

Reklama lokalna:

Wykorzystaj lokalne media, takie jak gazety, radio
czy tablice ogtoszen, aby dotrze¢ do mieszkancow
okolicy.

Udziat w lokalnych wydarzeniach
spotecznosciowych, festiwalach, czy targach.

Programy lojalnosciowe:

Wprowadz program lojalnosciowy, oferujac klientom
rabaty, nagrody, czy specjalne oferty za czeste
zakupy.

Rabaty dla statych klientbw mogg zmotywowac ich
do powrotu do sklepu.

Promocije i oferty specjalne:

Regularnie oferuj promocje, np. wyprzedaze
sezonowe, zestawy produktow w korzystnych
cenach czy specjalne rabaty dla okazjonalnych
Klientow.

Organizuj dni otwarte, podczas ktérych klienci mogg
korzystac z ekskluzywnych ofert.



Doskonata obstuga klienta:

Zainwestuj w szkolenia personelu w zakresie obstugi
klienta, aby stworzy¢ przyjazng atmosfere w sklepie.
Dbaj o szybka obstuge klientéw i skup sie na ich
potrzebach.

Wykorzystaj media spotecznosciowe:

Badz aktywny na platformach spotecznosciowych,
takich jak Facebook, Instagram czy Twitter.

Promuj swoje produkty, udostepniaj informacje o
nowosciach i organizuj konkursy online.

Dekoracja witryny:

Przemys| aranzacje witryny sklepowej, ktéra
przyciggnie uwage przechodniow.

Zadbaj o pokazanie oferowanych produktéw lub
ustug ktore sg konieczne dla Twoich klientow.

Ustugi dodatkowe:

Rozwaz dodanie ustug dodatkowych, takich jak
obstuga przesytek firm kurierskich - odbior i
wydawanie paczek.

Opinie i recenzje:

Zachecaj klientow do pozostawiania opinii i recenzji
online, co moze wptyna¢ na zwiekszenie zaufania
innych klientow.



Program partnerski:

Uczestnicz w programie partnerskim, w ramach
ktorego globalne firmy mogg promowac Twaoj sklep w
zamian za wzajemne korzysci.

Analiza danych:

Regularnie analizuj dane dotyczgce klientéw, aby
zrozumiec ich preferencje i zwyczaje zakupowe, Co
pozwoli dostosowac oferte do ich potrzeb.

Podsumowanie:

Pamietaj, ze skuteczna strategia wymaga czesto
kombinaciji réznych dziatan. Dostosuj podejscie do
specyfiki swojej branzy, lokalizacji i grupy docelowe;
klientow.

Odbiér paczek w Twoim Sklepie

Pozytywnie wptynie na wzrost ilosci klientdw, oferujac
dodatkowg wartos¢ i wygode. Oto kilka sposobdw, w jakie
taki system moze przyczynic sie do zwigkszenia
atrakcyjnosci sklepu:

Wygodne dostarczanie zakupow online:

Odbidr paczek w sklepie stacjonarnym umozliwia
klientom wygodne odbieranie zaméwien ztozonych



online bez koniecznosci czekania na dostarczenie do
domu.

Klienci cenig sobie te opcje, szczegllnie jesli majg
ograniczony czas dostepny lub chcg unikng¢ kosztéw
dostawy.

Redukcja kosztow dostawy:

Odbioér paczek w sklepie moze by¢ atrakcyjny dla
klientdbw ze wzgledu na potencjalne oszczednosci
zwigzane z kosztami dostawy.

Klienci mogg preferowac odbior osobisty, zwtaszcza
jesli majg mozliwos¢ unikniecia dodatkowych optat za
przesyiki.

Zwiekszenie ruchu w sklepie stacjonarnym:

Klienci odbierajgcy paczki w sklepie majg okazje do
wejscia do sklepu, co zwigksza ruch w lokalu.

Sklep moze wykorzystac te okazje, aby przyciggnaé
uwage klientbw na dodatkowe produkty, promocje
Czy NOWOSCi.

Oczekiwanie w kolejce to najlepszy czas na
dokonanie dodatkowych zakupow.

Kreowanie pozytywnego doswiadczenia zakupowego:

Odbiér paczek w sklepie stacjonarnym moze
wprowadzi¢ dodatkowy element pozytywnego
doswiadczenia zakupowego.



Klienci, ktérzy odbierajg swoje paczki osobiscie, majg
szanse skonsultowac sie z personelem sklepu,
uzyska¢ dodatkowe informacje o produktach czy
skorzysta¢ z ewentualnych promoc;ji.

Budowanie wiezi z klientem:

Dostarczanie ustugi odbioru paczek w sklepie
stacjonarnym moze budowacé wiez z klientami, ktérzy
doceniajg personalizowane podejscie.

Klienci mogg by¢ bardziej sktonni wraca¢ do sklepu,
w ktérym czujg sie docenieni i obstuzeni
indywidualnie.

Integracja kanatéw sprzedazy:

Odbioér paczek w sklepie stacjonarnym pozwala na
integracje kanatow sprzedazy, umozliwiajgc klientom
ptynne przechodzenie miedzy zakupami online a
fizycznymi.

Zwiekszenie lojalnosci klientow:

Oferowanie dogodnych opcji odbioru moze
przyczynic sie do zwigkszenia lojalnoéci klientdw,
ktorzy wybiorg sklep oferujgcy te dodatkowg ustuge.

Wprowadzenie systemu odbioru paczek w sklepie
stacjonarnym moze stanowi¢ istotny element strategii
omnichannel, integrujgc ro6zne kanaty zakupowe i
podnoszac og6lng wartos¢ oferty sklepu dla klientow.



Podsumowujgc, wyzwania stojgce przed tradycyjnymi
Sklepami stacjonarnymi sg realne, jednak istnieje
szansa na przetrwanie i rozwoj dzieki odpowiednim
innowacjom.

WdroZenie ustug Happy Pack, takich jak odbior
paczek w sklepie stacjonarnym, moze stanowic
kluczowy element strategii obrony przed upadkiem.

Zapewniajgc klientom wygode, oszczednosci kosztow
dostawy, i tworzgc pozytywne doswiadczenie
zakupowe, sklep moze przyciggngc uwage i
zwiekszyc lojalnosc klientow. Integracja kanatow
sprzedazy, personalizacja ofert online oraz aktywna
promocja lokalna sg kluczowymi elementami, ktore
mogag pomaoc sklepom stacjonarnym przetrwac w
dynamicznym krajobrazie handlu detalicznego.

Dziatania rzgdowe i regulacje wspierajgce rownowage
miedzy handlem online a tradycyjnym sg rowniez
istotne dla zachowania roZnorodnosci rynku.

Wdrozenie nowoczesnych rozwigzari i adaptacja do
zmieniajgcych sie preferencji konsumentow sg
kluczowe dla przysztosci tradycyjnych sklepow
stacjonarnych.

HappyPack - pomoc w rozwigzaniu Twojego problemu.
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