volné prodejna studie

PROMOTION TRIGGERS 2019

Jaké promocni nastroje privedou do prodejny nejvic zakaznikd?

Jaké kategorie potravin motivuji nakupujici nejvic?

Jak pracuji s promoc¢nim marketingem hlavni fetézce a jak jsou Uspésné?
Jaky je profil ,promocniho nakupujiciho” a jak se chova?

Jakou roli hraje vzdalenost od prodejny?

Jaké nakupni mise motivuje promo¢ni marketing?

Zdroje informaci o akcich a slevach
papirové letaky

elektronické letaky

internetové letdkové vyhledavace
aplikace na mobilu / tabletu

e-mailové zpravy a nabidky

doporuceni pfibuznych a pratel

reklama (TV, radio, tiskoviny, venkovni)



Jak zakaznici nakupuji podle informaci o akcich a slevach

Volné prodejnd studie GfK Promotion Triggers 2019 sleduje u¢innost rdznych zdrojd informaci o
akcich a slevach, které na zakaznikd plsobi mimo prodejnu. Studie monitoruje Fadu jak klasickych,
tak elektronickych zdrojd, jakou jsou napr. papirové a elektronické letdky, internetové letdkové
vyhledavace, aplikace na mobilu nebo tabletu, e-mailové zpravy a nabidky fetézcl, doporuceni
pfibuznych a pratel, reklama.

Projekt GfK Promotion Triggers 2019 sleduje 40 kategorii rychloobratkového zboZi a
nejvyznamnéjsi maloobchodni Fetézce nabizejicich toto zbozi.

Jaké informace studie nabizi?

» Od kterych Fetézcl maji zakaznici pravidelné k dispozici informace o akcich a slevach ze zdrojd mimo
prodejnu

» Jakym zplsobem se k zdkaznikim dostavaji informace o akcich a slevach jednotlivych retézc

» Do kterych Fetézcl a jak ¢asto zakaznici skute¢né chodi nakoupit akeni zboZi, o kterém se dozvédéli ze
zdrojd mimo prodejnu

» Jaké konkrétni kategorie akéniho zboZzi dokazi zdkazniky nejlépe prilakat do prodejny, jaké kategorie mohou
pfildkat "vérného” zdkaznika retézce k nakupu u konkurence

»» Jak €asto nakupuji zakaznici jednotlivé kategorie zboZi v akci / ve slevé na zakladé informacnich zdrojl
mimo prodejnu

» Jaka je minimalni vyska slevy, ktera namotivuje zakaznika k navstévé prodejny (po jednotlivych kategoriich)
»» Jakou &astku pii ndkupu zbozi v akci priblizné utrati (maly vs. velky nakup) a s jakou nakupni misi nakup
akéniho zbozi spoji

» Jakym zplsobem maji zdkaznici pFipraveny ndkupni seznam pro nakup zbozi v akcich a slevach (nakup s
papirovym letdkem, s aplikaci v mobilu / tabletu, s vlastnim seznamem na papii'e / v mobilu / jen v hlavé)

» Jakym zplsobem (autem, pésky) se zakaznici dopravuji do prodejny na nakup zboZzi v akci, jak daleko jsou
ochotni za akeénim zbozim jit/jet

»» Jaké internetové letakové vyhledadvace zakaznici vyuZzivaji (Kupi.cz, AkcniCeny.cz, AkcniLetaky.cz, Tipli.cz, .)
» Jaké aplikace maji zakaznici nainstalované ve svém maobilu / tabletu (konkrétni Fetézec, Kupi.cz,
AkcniCeny.cz, MojeLetaky.cz, Tipli.cz, ..)

»» Jak zdkaznici hodnoti jednotlivé Fetézce podle kritérii jako je atraktivita slev/akci v letdku, skladba
sortimentu a Sife nabidky v letdku nebo prehlednost letdku

» Jakym zplsobem nakupuji podle informaci o akcich a slevach rdizné generace zdkaznikd (Generace Z /Y / X
/ Boomers), lidé ve méstech/mensich obcich, a dalsi sociodemografické skupiny zakaznik( (podle pohlavi,
vzdélani, velikosti domdacnosti, poctu déti, prijmu domacnosti)

Metodika sbéru dat:
kvantitativni priizkum na reprezentativnim vzorku 1 750 respondent, obyvatelé CR ve véku 18-
69 let, ktefi alespori ob¢as nakupuji potraviny nebo drogerii pro svou domacnost

Dostupnost a cena studie:

» cena prvni kopie (CJ nebo AJ verze) je 89.900,- K¢ + DPH

»» druha jazykova mutace (CJ nebo AJ verze) & 4.000,- K¢ + DPH

»» studie vychazi v eské a anglické jazykové verzi v srpnu 2019

»» moznost dodani primarnich dat z vyzkumu do internich systéma klienta (dle dohody)




