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1 Jak dzielg sie polscy shopperzy?

DI aC Zeg O 2 Jaki rodzaj doswiadczenia zakupowego odpowiada najbardziej
P! segmentom?
segmentacja”
3 Jaki rodzaj komunikacji bedzie najlepiej rezonowat z segmentami?
A Jak z tej wiedzy mozna ztozyC strategie lepszg dla detalisty i

producenta?
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Shopper Trends
Poland 2024

Hypermarkets, Supermarke! ts & Discounters

Polska

Raport: 26 kwietnia 2024 /
nastepna edycja w styczniu 2025

Gitéwne obszary:

« Shopper Insights

« Dynamika kanatow

« Ocena sieci detalicznych

Raport dostepny na 50+ rynkach

NIQ [€1

© 2024 Nielsen Consumer LLC. All Rights Reserved.



Segmentacja polskich shopperow

Wydatki na zakupy Wydatki na zakupy

Wrazliwos¢ na promocje Wrazliwos¢ na promocje

Planowanie zakupow Planowanie zakupow

Przyjemnos¢ z zakupow Przyjemnos¢ z zakupow

Znajomosc¢ cen Znajomosc¢ cen

Sprawdzanie oferty online Sprawdzanie oferty online




Osobowosc¢: Pogtebione zrozumienie cech osobowosci segmentow
Piecioczynnikowy Model Osobowosci: OCEAN

Openness Conscientiousness  Extraversion Agreeableness Neuroticism
Otwartosc Sumiennos¢ Ekstrawersja Ugodowosc Neurotycznos$c¢
O M) M) M) M) S
A\ A\ A\ A\ -
Wysoki Rutyna i nawyk bez nagtych Lubi porzadek i planowanie Lubi spedzac czas z innymi WSP?*Dra_cujacy, przyjazny, Wrazliwy, nerwowy,
zmian wspotczujacy, ufny, pomoceny,  emocjonalny, podatny na
empatyczny stres
Wrazliwy, nerwowy, Elastyczny, spontaniczny, Lubig swoje towarzystwo, cisi, ~Analityczny, konkurujgcy, nie  zrswnowazony, pewny siebie,
Niski  emocjonalny, podatny na wyluzowany z rezerwa boi si¢ wyrazi¢ swojego trudno go zdenerwowac
stres zdania. Nie przyjmuje nic na
wiare
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Profile osobowosci

Wspotpracujgcy, przyjazny, wspotczujgcy,
ufny, pomocny, empatyczny

Zrownowazony, pewny siebie, trudno go
zdenerwowac

Rutyna i nawyk bez nagtych zmian

Elastyczny, spontaniczny, wyluzowany

Ugodowos¢ +

Neurotycznos¢ -

Otwartosc¢ -

Sumiennos¢ -

Promo
entuzjasta

Ugodowos¢ -

Neurotycznos¢ +

Otwartosc¢ +

Sumiennosc+

Analityczny, konkurujgcy, nie boi sie wyrazic¢
swojego zdania. Nie przyjmuje nic na wiare.

Wrazliwy, nerwowy, emocjonalny, podatny
na stres

Cieszy sie nowymi do$wiadczeniami

Lubi porzgdek i planowanie



Jak zrozumiec ich lepiej?




BADANIA @
FGI

JAKOSCIOWE

Dzienniczki online
I.EGl Virtualna mini-etnografia
FGI online Blogi
Online community

PLATFORMA ONLINE

DI

In home visits
Etnografia

IDI online
Eye-tracking

AST

Assisted Shopping Trip
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Oszczednosé czasu oraz wygoda dla
respondentow i obserwatorow platformy

Szeroki zasieg i dluzszy czas obserwacji

BADANIA NA
PLATFORMIE

O N L I N E ‘ Staly dostep do danych

Elastycznos¢ i interaktywnos¢
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Jak to wyglada w praktyce?

DZIEN 3 / Podejécie do zakupow

Jak wyglada Twoje podejscie do zakupow? Czy planujesz je z wyprzedzeniem, czy raczej dziatasz spontanicznie? Co wplywa na
to, czy wczesniej si¢ przygotowujesz? W jakich sytuacjach uwazasz, ze planowanie jest niepotrzebne? A kiedy czujesz, ze dobrze
jest mie¢ plan? Opisz, w jaki sposob organizujesz swoje zakupy — czy tworzysz listy, sprawdzasz promocje, korzystasz z aplikacji?

Chcielibysmy ustysze¢ o Twoich nawykach!

2024-03-0414:4  promo Zakupy musza by¢ dobrze przemyélane — zwtaszcza kiedy chodzi o wigksze zakupy dla catej rodziny. Zawsze planuje, bo to dla mnie oszczednosé

entuzjastka 2 734 i pieniedzy. Zanim pdjde do sklepu, przegladam aplikacje, sprawdzam aktualne promocje, no i oczywiscie robie doktadna liste zakupw.

opanowany

Uwielbiam korzystac z okazji, szczegodlnie jesli moge kupic ekologiczne produkty albo cos specjalnego dla dzieci, jak zdrowe stodkosci czy

u owocowe jogurty.

Wizyscy Uwazam, ze dobra organizacja to klucz do udanych zakupéw, zwtaszcza ze przy dwojce dzieci musze miec pewnosc, ze niczego nie zabraknie.
Kiedy jednak ide po cos na szybko, bez wiekszych zakupow, czasem odpuszczam planowanie i biore, co akurat potrzebuje.

Ale nawet wtedy staram sie pamietac o promocjach i okazjach — bo czemu by nie zaoszczedzi¢, jesli mozna?

&

= Nie zawsze planuje zakupy, chyba ze szykuje sie wieksze wyjscie do sklepu, to wtedy wole miec liste. Najwazniejsze jest dla mnie, zeby nie przeptacac,

minimalista 3 wiec czesto korzystam z promogji, ale nie $ledze ich jakos biezaco. Jak juz to patrze na gazetke w sklepie. Nie bede ukrywad, cen jest wazna, wszystko [ [ ) ]

e

«

drozeje, wiec staram sie nie rozsadnie robic zakupy, zwtaszcza jesli chodzi o chemie do domu. Proszki do prania, kapsutki do zmywarki — te rzeczy sa

drogie, wiec kupuje je wtedy, gdy sa na promocji. Kiedy ide po spozywcze rzeczy, jak chleb czy mleko, to raczej nie robie wczesniej listy. Po prostu
biore, co mi sie przypomni. Nie wydaje duzo na jedzenie. Przy wigkszych zakupach zdarza mi sie przygotowac, ale najczesciej po prostu ide do
sklepu, kupuje najpotrzebniejsze rzeczy i staram sie trzymac budzetu

2024-09-25 22:41 o Yo [

NIQ [

© 2024 Nielsen Consumer LLC. All Rights Reserved.

10



Jak to wyglada w praktyce?

DZIEN 5 / Zadanie

Wybierz si¢ do swojego ulubionego sklepu na zakupy 1 udaj sie do dzialu ze slodkimi przekgskami, interesuje nas szczegolnie regat z batonami.
Tym razem postaw na cos nowego! Wybierz produkt, ktorego nigdy wczeSniej nie probowales/as.

Co to bedzie? Co przyciagnelo Twojg uwage i dlaczego wilasnie ten produkt? Pamietaj, aby zrobic zdjecie swojego wyboru oraz catego regalu z
batonami — chcemy zobaczy¢, jak to wyglada w Twoim sklepie! &

pron Zawsze mam ochote sprébowac czegos nowego, zwiaszcza jesli chodzi o stodyczel Kiedy podesztam do regatu z batonami, od razu przyciagnely
astka 2 mnie batony z ciemng czekolada i orzechami, to zdecydowanie moje smaki. Po drodze tez widziatam, ze moje lubiona czekolada jest teraz na

promocji wiec przy okazji wrzucitam do koszyka dwie tabliczki. Ale wracajac do batondw, w oczy rzucita mi sie nowos¢— baton owsiany z suszong

a figa | gorzka czekolada. To znaczy widziatam to opakowanie gdzies juz wczesniej, chyba polecata go jedna z 0s6b ktére obserwuje na instagramie,
ale pierwszy raz widziatam w sklepie. To zdecydowanie co$ dla mnie, bo lubie czasem zdrowsze alternatywy, takie to mniej grzeszne wtedy jest.
Wybratam ten baton, na opakowaniu jest zaznaczone, ze jest bez dodatku cukru wiec teraz to taka bardziej przekaska a nie stodycz. Takie nowosci
zawsze mnie interesuja, a jesli co$ jest akurat w atrakcyjnej cenie, to dlaczego tego nie sprébowac — zawsze warto skorzystac z okazji

Zosia NIQ GfK

Dziekuje za odpowiedz
E
Wspomniatas o instagramie - czy pamietasz co to byt za profil? W ogole czesto zdarza Ci sie korzystac z takich polecajek? Masz jakies

sprawdzone profile, ktére potrafig Cie zacheci¢ do sprobowania nowosci?
MODERATOR

2024-09-26 09:23 o Bo 2 ) 0

promo Widziatam go na profilu @zdrowe_stodkie. Czasem jak zobacze co$ w relacjach i potem zwroce uwage na to, ze dany produkt jest w

entuzjastka 2 sklepie to chetnie go przestestuje, ale zeby specjalnie iS¢ po cos co zobaczytam u kogos, to raczej nie. No chyba, ze ktos wrzuci info o

2024-09-26 09:18 Q

Neorree
Wszyscy

fajnych promocjach, to zdarza mi sie podjechac do sklepu. Najbardziej lubie @deal.zycia i @matkapromocja

2024-09-26 09:31 o Bo (@ D [
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PERSONA: OWW 0%

Demografia: 52 lata, singiel, dochod: < 6 000 pln miesiecznie,
wyksztatcenie: wyzsze, miejsce zamieszkania: Wtoctawek

Cechy charakteru: spokojny, opanowany, ostrozny, minimalista,
pragmatyczny

Zachowania zakupowe: stara sie oszczedzacC na codziennych
wydatkach, ale kiedy widzi przecene na swoje ulubione produkty,
robi zakupy ,na zapas”, nie szuka nowosci — chetnie wraca do tego,
CO juz zna i ufa

Technologie i zakupy online: umiarkowana otwartos¢ na technologie,
rzadko korzysta z aplikacji zakupowych czy narzedzi utatwiajgcych
robienie list zakupow, jest nieufny wobec zakupow online

Motywacje i potrzeby: oszczednoSc, prostota i wygoda, stabilnoSc,
poczucie bezpieczenstwa

Strategia marketingowa: jasny przekaz, oferta promocyjna,
0szczednosc i wartosSc¢ za pienigdze

Media i kanaly komunikacji: tradycyjne media, sklepy stacjonarne,
gazetki promocyjne

NIQ [€i¢
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PERSONA: W%

Demografia: 37 lata, zamezna, dwojka dzieci w wieku 5 i 10 lat,
dochod: <7 000 pin miesiecznie, wyksztatcenie: wyzsze, miejsce
zamieszkania: Otwock

Cechy charakteru: energiczna, ciekawa Swiata, zaangazowana,
zorganizowana

Zachowania zakupowe: silne zainteresowanie promocjami, szeroki
repertuar produktow, ceni jakoSc, otwarta na nowosci, regularnie
zZmienia miejsce zakupow, w zaleznosci od ofert promocyjnych

i dostepnosci produktow

Technologie i zakupy online: aktywnie korzysta z aplikacji
zakupowych, przeglada gazetki promocyjne online i zapisuje sie
na newslettery z ofertami

Motywacje i potrzeby: oszczednosc¢ czasu, mozliwosc wyboru,
dobra jakoSc w atrakcyjnej cenie, poczucie bycia sprytna,
satysfakcja z odnalezienia promocji

Strategia marketingowa: personalizowane oferty, promocje na
produkty premium, wszelkie mechanizmy usprawniajgce zakupy

Media i kanaly komunikacji: kanaty cyfrowe (aplikacje, gazetki
onlinowe, newsletter)

NIQ (€5
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Strategie
dotarcia
| komunikac]i

Planowanie
asortymentu

N

Lojalnos¢ i Cena
zaangazowanie | promocja

Stosowanie Kanaty

komunikacji

nowych
technologii
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Zachowania pro-ekologiczne

S KU powEn,e

37%
ro d uktOM S
przyjaznych
dla | -
Opanowany oromo srodowiska
minimalista entuzjasta
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Udziat trendsetterow

\
nieustannie
Szukam nowych
marek |

produktows =

Opanowany Promo
minimalista entuzjasta
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Przywigzanie do marki

Zawsz uj
dobrze zn@ne
marki i
28% 58% X
Opanowany Promo
minimalista entuzjasta
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Planowanie

asortymentu

Asortyment. Zapewnij produkty z
segmentu mainstream i ekonomicznego
.3°@& » wramach kategorii podstawowych,
L . gy zadbaj o ich dobrg cene.

. Nowosci: Do nowych produktow
zachecaj spotecznymi dowodami
stusznosci.

Asortyment: Oferuj szeroki wybor,
zapewnij asortyment czotowych marek,
eksponuj nowe produkty, zaskakuj. 8
Wygospodaruj miejsce na eko produkty <
| utatw ich znalezienie.




Strategie oszczednosciowe

-
J,A_«'p: \é' ”
;‘f "
! g 2%
Opanowany Promo
minimalista entuzjasta
Kupuije tylko produkty niezbedne i A y/ |
ograniczam wydatki na dobra luksusowe ;"' 11U
il ¢
Aktywnie wyszukuje i kupuje produkty A i ¢ -
po obnizonych cenach W J ak| S p 0S (') ~c—
Ogdlnie kupuje mniej A reag UJ e Pan/| Nna H
rosngce ceny :
Wybieram tansze marki A 2ywnos’ci’) Ktére y 4
Kupuje w duzych hurtowych ilosciach, A pOn |ZszyCh

aby uzyskac za to nizszg cene

'stwierdzen najlepiej
opisuje Panall
NIQ zachowanie?




Dobra jakosc, za ktorg chce zaptacic Wazna je
mnie dob
jakosc
produkto
jestem
skionny/a
zaplacié

Opanowany Promo
minimalista entuzjasta

NIQ [€i



Cena
1 promocja

Promocje: Atrakcyjne, komunikowane
. W miejscu zakupu, oferty dla multipakow,
* proste mechanizmy 1+1 etc.

Podkreslanie korzysci: Duze
opakowania, komunikuj oszczednosc¢c w
budzecie.

Promocje: Dynamiczne, pozwalajgce na
zakupowg zabawe, spersonalizowane
AT T

. _ ;.

Podkreslanie jakosci: Oferty s
ograniczone w czasie, markowe

produkty w obnizonych cenach



Punkty styku

Z jakich zrodet

iInformacji o
nowosciach /
promocjach
=’ ' korzystat/a
Opanowany Promo & .
minimalista entuzjasta Pan/iw ciqgu
ostatnich 4
Aplikacia skiepy @ @O @@ 00000 tygodni?
Gazetki papierove @@ @ @O 90000
Agregatory gazetek (app) @ @OOO 000 0O
Gazetkie-mail @ @OQOQO 00000
Nie korzysta @@ @OO @O0OOO

NIQ [€i



Kanat
komunikacy

Komunikacja in-store: Czytelne

2, oznakowanie, minimalizacja wysitku

. podczas wizyty.
Komunikat: Bezposredni, praktyczny,
odwotujgcy sie do korzysci

Komunikacja pre-store: e-mail,
aplikacja, gazetka online, social media. ._ ‘
TR %

. . ‘A
Komunikat: spersonalizowany. &

Odwotuj sie do ich wartosci. Uzywaj *
danych i logiki na potwierdzenie. Bgdz
transparentny.




4 Aktywacja Twojego targetu

...oferujgc mu to, czego
potrzebuje... ‘ -

Wsparcie marki

- ' D i e e ot T 3° T T e e st s TR O N = - g TR




Dziekujemy!

Zofia Szwonder
Project Manager
Dziat Badan Jakosciowych

Anka tekarska
Team Manager
CMI

Lech Komendant
Research Consultant
Dziat Badan llosciowych

Krzysztof Szczerbacz
Team Manager
CMI
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