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Innowacje w handlu
detalicznym i rola, jakag
odgrywa w nim druk
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Wprowadzenie

©|

Wartos¢ globalnego rynku W 2015 r. 93,3% transakcji bedzie
detalicznego przekroczy w 2015 r. realizowanych w tradycyjnych
23,9 biliona USD, co stanowi wzrost sklepach stacjonarnych,

0 6,4% wzgledem roku 2014." a 6,7% - przez internet.?

Handel detaliczny juz od dawna nie polega
na roztozeniu towaru na pétkach i oczekiwaniu
na klienta, by przekroczyt proég sklepu. Rynek
detaliczny jest bardzo nasycony i tym samym
niezwykle konkurencyjny. Pojawito sie duzo
innowacyjnych rozwigzan, ktére utatwiajg
proces zakupow i wzbogacajg zwigzane z nim
doswiadczenia, a jednoczes$nie stwarzajg
nowe mozliwosci dla poszczegbdlnych marek

i detalistow.

W magazynie Think Retail przyjrzymy sie, jak
wyglada dzisiejszy obraz handlu detalicznego,
zwracajgc szczeg6lng uwage na gwattowne
zmiany, jakie dokonujg sie w ostatnim

okresie - poczgwszy od transformaciji cyklu
zakupowego, az po sposoby zawierania
transakcji przez klientow. Nasze poszukiwania
bedg dotyczy¢ takze innowaciji, ktére sprawiajg,
ze zmieniamy podejscie do zakupow. Postaramy
sie takze wyjasni¢, jakg role w sprzedazy
detalicznej odgrywa druk i jak firmy poligraficzne
moga dostosowaé swojg oferte do rosngcych
potrzeb tego dynamicznego, a jednoczesnie
- dochodowego rynku.




Rozwo6j handlu
detalicznego

11 sierpnia 1994 roku tradycyjna branza detaliczna
otworzyta swoje podwoje na catkiem nowy kanat
sprzedazy. Tego dnia dokonano pierwszych
bezpiecznych zakupdw online. Co byto przedmiotem
transakcji? Album Sting’a Ten Summoner’s Tales.
Dwie dekady pdzniej, mimo tego, ze reguty, jakim
podlega handel detaliczny pozostaty niezmienne,
pojawity sie nowe sposoby realizowania transakciji
handlowych w Internecie.

Wspotczesne kanaty

sprzedazy:
P
Tradycyjne Katalogi Telefon Komputery
sklepy i domy zamowien stacjonarne
towarowe pocztowych i laptopy
[
[
Smartfony Tablety Co bedzie
nastepne?

Pomimo tego, ze wszystkie te kanaty dotarcia
nastawione sg na ten sam cel sprzedazowy,

wsrdd detalistow caty czas toczy sie debata, gdzie
przenie$¢ punkt ciezkosci (a co za tym idzie alokowac
budzet i dziatania). Dylemat ten rozgrywa sie

przede wszystkim pomiedzy handlem tradycyjnym

a sprzedazg przez internet (e-commerce).




W roku 2014 catkowite wyniki
sprzedazy e-commerce w Europie
przez kanaty mobilne wynosity

23,77 mld euro, zas w 2015

a wiec do 44,87 mid euro*

W 2013 roku 94% transakciji
na rynku detalicznym zostato
zrealizowanych przez
tradycyjne sklepy?®

oczekuje sie wzrostu o 88,7%,

W 2015 r. ogblna sprzedaz online
w Europie ma wzrosng¢ o 18,4%,
osiggajgc wartos¢ 185,39 mid euro®
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Detalisci sprzedajgcy produkty
w Internecie rozwijajg sie
14,2 razy szybciej niz tradycyjne

r. kanaty sprzedazy®

18,4%

Jednakze, cho¢ warto$¢ branzy e-commerce stale
rosnie i wg prognoz w 2015 r. osiggnie wartos¢

1,6 bilionéw dolaréw (6,7%), tradycyjne sklepy nadal
odpowiadajg za wiekszos$¢ sprzedazy - warto$¢é rynku
online szacowana jest na 22,3 bilionéw dolaréw
(93,3%).

Ludzie nadal chodzg do sklepow, gdyz chcg
zobaczy¢, poczuc i dotkngé produkty zanim je kupia,
a dla wielu os6éb zakupy pozostajg ekscytujgcym
przezyciem.

W zwigzku z tym tradycyjne sklepy stale poszukujg
nowych interaktywnych form promoc;ji i ekspozyciji,
by poprawia¢ swoj wizerunek, przycigga¢ uwage
klientéw i precyzyjnie trafia¢ w ich gusta. Pocigga

to za sobg potrzebe zrewidowania dotychczasowej
strategii marketingowej i otwiera duze mozliwosci
przed dostawcami ustug druku dla rynku sprzedazy
detalicznej. Wysokiej jakosci, doskonale wykonane
drukowane dekoracje wnetrz stajg sie tatwym
sposobem na odswiezenie wizerunku sklepu, nadajg
mu nowy wyglad i oddziatujg na wrazenia klientéw
odwiedzajgcych sklep. Dodatkowo, coraz wiecej
marek siega po model ,sklepéw tymczasowych”
[oryg. pop-up shops], jako elementu zwiekszajacego
zainteresowanie i zwiekszajgcego poziom sprzedazy.

3. E-Commerce Is Not Eating Retail, Harvard Business Review, 2014

4. Online Retailing: Britain, Europe, US and Canada 2015, Centre for Retail Research, 2015
5. Online Retailing: Britain, Europe, US and Canada 2015, Centre for Retail Research, 2015
6. Online Retailing: Britain, Europe, US and Canada 2015, Centre for Retail Research, 2015
7. Global Retail and E-Commerce Sales Forecast, 2013-2018, MarketingCharts.com, 2015

Tego rodzaju tymczasowe punkty sprzedazy moga
wykorzystywaé modne i przyciggajgce wzrok
elementy ekspozycii i wystroju wnetrz, ktére nie
zawsze mozna zastosowac w tradycyjnym,
stacjonarnym sklepie.

Wystro6j sklepu niejednokrotnie determinuje

wrazenia klienta, a réznorodnos¢ dostepnych

w drukarniach materiatow oraz mozliwosci w zakresie
druku sprawiajg, ze jedynym ograniczeniem

w ksztattowaniu odbioru marki jest wyobraznia
wtasciciela sklepu.

Pomimo, iz zyjemy w wieku cyfrowym, detalisci
powoli zdajg sobie sprawe, ze istotg nie jest
obecnos¢ online czy offline, lecz pojawianie sie
wszedzie tam, gdzie sg klienci, czyli realizacja
koncepciji znanej jako omnichannel badz
multichannel. By¢ moze dlatego firmy prowadzace
sklepy online uswiadamiajg sobie potrzebe tworzenia
nowych funkcjonujgcych w krajobrazie miejskim
sklepéw, by dostosowac sie do preferenciji klientéw,
ktorzy przywykli do tradycyjnej formy zakupéw.



Klienci oczekujg
mozliwosci dokonywania
zakupOw za pomocg
roznych kanatow
sprzedazy.




W tym roku, w ramach programu utatwiania zakupow swoim klientom,

Amazon zainaugurowat dziatalno$¢ swojego pierwszego stacjonarnego sklepu

w Stanach Zjednoczonych w campusie Purdue Uniwersytetu Indiana. ,,Sklep”
prowadzony w ramach tej koncepcji umozliwia klientom odbieranie zamdwien
oraz dokonywanie zwrotéw, czyli wykonywanie tych czynnosci, ktére w przypadku
sklepéw internetowych musiatyby by¢ realizowane poprzez ustugi pocztowe

lub kurierskie.

Takze Google w ostatnim czasie otworzyt

w Londynie swoj pierwszy markowy sklep

0 nazwie ,The Google Shop”. Atmosfera

i charakter sklepu majg wiernie imitowac
przejrzysty layout przegladarki internetowe;.
Efektem tego byto stworzenie przez projektantow
otwartej przestrzeni dla konsumentéw, na ktérej
mozna bawi¢ sie, eksperymentowac, uczyc¢ sie
i finalnie kupowac¢ oferowang przez firme game
telefonow i tabletéw, laptopéw chromebookow
czy tez ustug chromecast TV.

Wraz z nadejsciem ery cyfrowej, handel
22 detaliczny podlega statym zmianom,
jednak nadal kluczowe znaczenie ma
ksztattowanie pozytywnych doswiadczen
klienta. Potgczenie cyfrowych rozwigzan
i druku moze stac sie najbardziej
efektywnym sposobem stworzenia
wielokanatowego podejscia tgczacego
Swiat oraz tradycyjne sklepy. Pozwala to
_ jednoczesnie zachowac poczucie wysokiej
| wartosci produktu i wykorzystaé nowy
model sprzedazowy, ktéry dostarcza
korzysci ptyngcych z mozliwosci
prezentacji oferty na r6zne sposoby.




Psychologia
klienta

Sercem ewolucji handlu detalicznego jest psychologia klienta i jego zachowanie. Sposoby selekcji produktow,
oceniania ich i siegania po nie roznig sie w poszczegolnych grupach wiekowych i w zaleznosci od pfci.

U g S0 %

85% kupujgcych Wiekszy odsetek kobiet Wyzszy odsetek kobiet Mezczyzni rzadziej
wymienia kolor, jako (20,3%) niz mezczyzn (66,7%) niz mezczyzn niz kobiety polujg
jako gtowny czynnik, (10,5%) poddaje sie (50,5%) podczas na promocje'

ktory sktonit ich do wptywowi medidéw zakupow online bierze
zakupu okre$lonego spotecznosciowych przy pod uwage mozliwos¢
produktu® podejmowaniu decyzji zwrotu zakupionego
zakupowych?® towaru™

Sprzedawcy detaliczni stale pukajg do sfery psyche konsumenta, aby skfoni¢ go do zakupu. Jesli chodzi
o zwabienie klienta do sklepu, czy to zapachem $wiezo wypiekanego chleba czy tez odpowiednio dobrang
kolorystykg witryny wystawowej, detali$ci siegajg po bardzo zréznicowane metody perswazji.
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Kolor: Badania naukowe wykazaty, ze kobiety Cena: Klienci zawsze szukajg okazji. Detalisci
podchodzg bardziej nieufnie do zakupu przecenionych wiedzg, ze klient nigdy nie chce zaptaci¢ wiecej
produktéw, kidre oznakowane sg na czerwono. niz musi i stagd taka popularnos¢ cen konczacych
W opinii klientek stanowig one bowiem zbyt nachalng sie na 0,99 zt. | cho¢ kupujgcy w duzej mierze
forme promociji i naktaniajg do kupowania rzeczy, kierujg sie porbwnywaniem cen do produktow
ktérych faktycznie klientki nie potrzebujg. Mezczyzni konkurencyjnych marek, nowych sposobow
natomiast sg bardziej ufni i postrzegajg tego rodzaju na zachecenie klientéw stale przybywa. Dlatego
oznakowanie jako element utatwiajgcy dokonanie obecnie, gdy tego typu ceny sie juz opatrzyty,
zakupu. Jest to jeden z gtdwnych powodéw, dla ktérego sprzedawcy ustalajg ceny np. na poziomie 0,97.
wiekszo$¢ sklepow z damskimi kolekcjami mody,

w przeciwienstwie meskimi, nie uzywa oznaczen

w kolorze czerwonym.




Impuls do zakupéw: Gdy konsumenci szperajg
po kolejnych zakamarkach, zapominajg o tym,
czego faktycznie potrzebujg i dziatajg bardziej
pod wptywem impulsu kupienia czegokolwiek.
Stwierdzono, ze az 62% zakupdw, to zakupy
nieplanowane.?

Lokalizacja, lokalizacja, lokalizacja: Nie jest
przypadkiem, ze w sprzedazy detalicznej online
przycisk ,kup teraz” znajduje sie w prawym
gérnym rogu ekranu, a pasek wyszukiwania
rogu ekranu - po srodku. W kulturze zachodniej,
gdzie czytamy od lewej do prawej, nasze mozgi
postrzegajg to co z lewej jako przesztose,
natomiast to co z prawej - jako przysztosc¢.
Podobnie, wchodzgc do supermarketu klienci
witani sg najpierw owocami i warzywami,

gdyz przykuwajg one wzrok kupujgcych

i w pofgczeniu ze Swiezymi aromatami

i naturalnym obrazem tadu nastrajajg pozytywnie,
zachecajgc do wiekszych zakupdw.

Presja rowiesnikow: Kwestig, co do ktérej
zgadzajg sie ze sobg wszyscy detalisci, jest fakt,
ze konsumenci sg niezwykle podatni na opinie

rowiesnikow, nawet tych, z ktdrymi nigdy sie

nie spotkali. Na podstawie badan wykazano,

ze 86% amerykanskich konsumentéw jest
przekonanych, ze oceny/recenzje majg wptyw

na podejmowane przez nich decyzje zakupowe.

8. Color psychology of consumer decision making, LinkedIn.com, 2014
9. Do Men and Women Really Shop Differently?, Small Business Trends, 2015
10.Do Men and Women Really Shop Differently?, Small Business Trends, 2015
11.Nine facts marketers should know about the psychology of shoppers, Marketing Magazine, 2014
12.Mass merchant shopper engagement study, POPAI, 2014
18.86% Of Consumers Believe Ratings/Reviews Are Essential To The Shopping Experience,
Retail Touch Points, 2015

Cos za nic: Nikt nie zaprzeczy, ze konsumenci
uwielbiajg dostawac co$ za darmo, nawet jesli

nie jest to co$, czego szukajg. Firmy kosmetyczne
wykorzystujg to, oferujgc darmowe probki. Z kolei
w krajobraz sieci supermarketow na state wpisaty
sie punkty degustacyjne. Na podobnej zasadzie,
odwotujgc sie do checi otrzymania czegos za nic,
dziatajg drukowane kupony, ktére uprawniajg

do odbioru bezptatnych prébek lub znizek.

Rados$¢ otwierania czego$ nowego:

Sama koncepcja rozpakowywania,

jak réwniez przezycia zwigzane z otwieraniem
lub rozwijaniem opakowania produktu, stajg

sie czesto atrakcjg samg w sobie. Firma Apple
ma juz dtugie tradycje w dostarczaniu klientom
wspaniatych doswiadczen i przezy¢, budujgcych
atmosfere radosnego napiecia.

Specjalnie dla mnie: Detalisci oraz marki
odpowiadajg na oczekiwania klientow, ktorzy
pragng produktéw i ustug dopasowanych

do ich indywidualnych potrzeb. Dzieki temu
klienci mogg poczu¢ sie wyjgtkowi i czesciej
reagujg pozytywnie na przedstawiong oferte.




Detalisci zaadaptowali r6znorodne techniki
marketingowe, by dociera¢ do wszystkich
naszych zmystow: powonienia, smaku, dotyku,
stuchu, a przede wszystkim wzroku. Jesli
chodzi o strone wizualng, mozna wymieni¢
atrakcyjne aranzacje wnetrz przygotowane

z wykorzystaniem szerokich mozliwo$ci druku
czy chocby czy tez materiaty ekspozycyjne

w punktach sprzedazy (POS) wzbogacajgce
pozycjonowanie i promocje produktow

oraz kierujace klienta w strone pomysinego
zakonczenia zakupow.
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L b mu detalicznym
, ' Zni uje SIQ trend

bardZ|ej zindywidualizowanych,
samodzielnie wykonywanych
produktéw. Duzg popularnoscia
cieszg sie tez rzeczy stylizowane
na vintage, nawigzujgce do
klasyki. Zjawiska te otwierajg
nowe mozliwosci zastosowania
druku, by wydoby¢ i podkresli¢
wyjatkowy design produktu.

Karen Dalziel, Group Graphics Director,
Dalziel and Pow

Pytania, jakie musisz sobie zadac¢, prowadzac
wtasny biznes:

Jak mozemy pomé&c detalistom, ich marketingowcom i projektantom

w stworzeniu czego$ nowego i kreatywnego? Jak wesprzec ich w zakresie
tworzenia materiatdw POS i promocji oraz w jaki sposdb wykorzystaé do tego
najnowsze technologie druku, réznorodne techniki druku i r6znorodne media?

W jaki spos6b mozemy pokaza¢ naszym klientom zaréwno standardowe,
jak i niestandardowe mozliwosci druku oraz ich wptyw na decyzje zakupowe?

Jakiego rodzaju materiaty, style drukowania i koncepcje mozemy zaprezentowac,
by przygotowa¢ klientow na nowe wyzwania i zacheci¢ ich do doskonalenia
technik sprzedazy?

W jaki sposéb, drukujgc spersonalizowane opakowania, mozemy poméc
naszym kontrahentom zadbac¢ o wyjgtkowe doswiadczenia nabywcéw
pamietajac, ze jednym z filarow budowania lojalnosci wzgledem marki jest
dla nich ,efekt wyjmowania z pudetka” (,unboxing”)?







94%

konsumentow podtaczonych

do Internetu szuka informacji

o produktach online, i to niezaleznie
od tego, czy dokonujg zakupow

w sklepach tradycyjnych czy
internetowych.

Konsument
stale w sieci

Nasycenie komputerami, laptopami, smartfonami
i tabletami sprawia, ze stale ros$nie liczba
konsumentdéw podtgczonych do sieci. To z kolei
wptywa na zmiany zachowan kupujgcych.

Kazda interakcja online, niezaleznie od tego,

czy zainicjowano jg z wykorzystaniem aplikacji
zakupowej, kanatéw spotecznosciowych czy
przegladarki, staje sie prawdziwg kopalnig wiedzy
o konsumentach.

4 50% Of Online Shoppers Use Their Phones During Path To Purchase, Euromonitor Study Shows, Checkout, 2015




Liczg sie nie tylko dane
- interakcja z witryng
sklepowg jest rownie

wazna.

Jednakze zbieranie danych o konsumentach nie
ogranicza sie do $ledzenia ich zachowan w sieci.
Sposoéb, w jaki konsumenci reagujg na witryny

i wystawy sklepowe, staje sie na tyle istotny

dla detalistow, ze wielu z nich zastosowato
rozwigzania ,eyetrackingu” (Sledzenie wzroku
uzytkownika), aby identyfikowa¢ wszelkie zmiany
w zachowaniu klientow i ich zwigzek z wielko$cig
sprzedazy. Wykorzystujgc technike $ledzenia
detalisci sg w stanie obiektywnie zmierzy¢,

w jaki sposoéb klienci reagujg na materiaty POS

i zbierajg dane dotyczgce takich zachowan,
ktérych w zasadzie nie mozna zwerbalizowac.

Badania przeprowadzone w Stanach

Zjednoczonych i w Argentynie przez wiodgcego
dostawce tego typu rozwigzan dla detalistow

Eye-Tracking Insights for Enhancing Shopper Marketing, Perception Research Services, 2014

pokazaty, ze kazda osoba patrzyta do gory,

by sprawdzi¢ umieszone nad gtowg oznaczenia
informujgace o promocjach. Inne badanie
przeprowadzone przez te samg organizacje
wykazato, ze 85% kupujgcych zainteresowato
sie informacjami wizualnymi i zawieszkami
informacyjnymi, a jednocze$nie ignorowato inne
materiaty.

Cho¢ warto$¢ duzych zbioréw danych (Big Data)
oraz ich potencjalny wptyw na wynik finansowy
przedsiebiorstwa sg juz powszechnie znane,

to jednak wspotczesnie wielokanatowa sprzedaz
detaliczna stanowi najwazniejszy trend - klienci
oczekujg ptynnego i jednorodnego doswiadczenia
sprzedazy na stronach internetowych,

w aplikacjach mobilnych i tradycyjnych sklepach.



Pragnienie, by klient ptynnie poruszat sie miedzy swiatem
e-commerce i sprzedazy tradycyjnej doprowadzito
pojawienia sie do nastepujacych zjawisk:

Welbrooming:

Zjawisko, polegajgce na poszukiwaniu

przez klienta informacji o produkcie online,
zanim uda sie on do sklepu stacjonarnego,
by dokonaé zakupu.

Showrooming;

Zjawisko polegajgce na odwiedzaniu sklepow
stacjonarnych po to, aby obejrze¢

i przetestowac produkty, przed ich zakupieniem
w sklepie internetowym.




Innowacje

Dzi$ detalisci majg do dyspozycji caty arsenat
narzedzi technologicznych. Wspomnijmy choc¢by
rozwigzania typu ,,Click&Collect” czy tez dziatajgce
online systemy rezerwacji. Jednoczeénie istnieje
wiele rozwigzan, ktére pozwalajg tradycyjnym
(dziatajgcym offline) detalistom na zintegrowanie
swojej dziatalnosci ze sferg cyfrowg, stwarzajgcych
nowe mozliwosci dla dostawcow ustug druku.

Oto klika przyktadow:

B4
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Beacons - niskokosztowe QR codes - kody sktadajgce Radio Frequency

jednostki sprzetowe - na tyle mate, sie z okreslonego uktadu Identification (RFID)

ze mozna je montowac w Scianach, czarnych i biatych kwadratéw - wchodzg w sktad rozwigzan
materiatach ekspozycyjnych odczytywane przez urzgdzenia wykorzystujgcych fale
POS, plakatach czy ladach mobilne, drukowane zazwyczaj o czestotliwosciach radiowych
sklepowych. Wykorzystuja, na plakatach, zawieszkach do odczytywania i zbierania
charakteryzujgca sie niskim produktowych czy opakowaniach. informacji zapisanych na tagach

zapotrzebowaniem na energig, Uzywane do zakodowania dotgczonych do przedmiotow.
komunikacje Bluetooth®, by adres6w URL lub innych
przesyta¢ komunikaty i polecenia informaciji, jakie mozna odczytac
bezposrednio do smartfonu poprzez kamere w smartfonie.
czy tabletu.

Miedzynarodowy dom towarowy John Lewis jest
doskonatym przyktadem marki, ktéra zwraca

sie ku innowacjom, by budowa¢ mosty tagczace
zakupy online i offline. Firma uruchomita ustuge
Any Shape, Any Fabric sofa, dzieki ktérej klienci
mogli wybra¢ karte z wydrukowanym zdjeciem
sofy o okreslonym stylu oraz probke materiatu.
Umieszczenie obydwu tych elementéw w poblizu
ekranu sprawiafo, ze prezentowany byt wyglad
sofy z danym obiciem.

Wiele tego typu innowacji oferuje
mozliwos¢ wigczania ich do drukowanych
materiatow - etykiet, materiatéw
ekspozycyjnych, dekoracji czy

plakatow. Jednakze, by zacheci¢ klienta
do podejscia wystarczajgco blisko

i zainteresowania sie tymi technologiami,
wazne jest, aby wydrukowane materiaty
ekspozycyjne i oznakowania byty
kreatywne oraz przykuwaty uwage.



Druk oraz innowacije
tworzg pomost tgczacy
zakupy online i offline.




Gdzie pojawiajg sie szanse

I mozliwosci dla druku?

(tradycyjne sklepy, druk, reklama)

Niezaleznie od tego, ze zyjemy w rzeczywistosci cyfrowej, wiekszos¢
przychodbéw ze sprzedazy detalicznej pochodzi z tradycyjnych sklepéw,

co stwarza ogromne szanse dla druku w warunkach wielokanatowej sprzedazy.

95% detalistéw
wykorzystuje plakaty
dla prezentowania
informacji w punktach
sprzedazy.'®

Plakaty wymieniane sg
przecietnie
co 4,5 tygodnia.

2

Sprzedawcy z branzy
~,Dom i Ogréd”
korzystajg gtownie
z drukowanych
materiatow,
umieszczajgc srednio
okoto 7 plakatéw
na ekspozycji.

N
52%

W przypadku
52% klientéw
jest bardziej
prawdopodobne,
ze wejdg do sklepu,
jesli w witrynie
widnieje informacja
0 wyprzedazy.

Poniewaz klienci chcg ptynnie poruszaé sie w réznych kanatach sprzedazy - miedzy swiatem

online i offline - detalisci muszg zapewni¢ im takie same doswiadczenia zwigzane z dokonywaniem
zakupdéw online, co w swoich sklepach stacjonarnych. Odpowiedni design i wydrukowane elementy
wystroju wnetrza (takie jak plakaty, bannery, tapety) nie tylko pomagajg detalistom w osiggnieciu
tego celu, lecz mogg réwniez wptywaé na to, czy kupujacy - zafascynowany i pochtoniety stworzong
atmosferg - umiesci w koszyku kolejny, dodatkowy produkt. Pomagajg w tym: opakowanie

produktu, oznaczenia w sklepie, materiaty ekspozycyjne POS, wystréj samych potek i wtasciwe
rozmieszczenie produktow.

Detalisci wykorzystujg tez technologie druku, aby generowaé popyt poprzez reklamy i publikacje
takie jak katalogi, ulotki i promocje, a nastepnie wykorzysta¢ je w spdjnych kampaniach online
(np. w kanatach spotecznosciowych).
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Opportunity for Large format printers (UK), Euromonitor International, 2014
Opportunity for Large format printers (UK), Euromonitor International, 2014
Opportunity for Large format printers (UK), Euromonitor International, 2014
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Francuska marka konfekcji damskiej Podczas realizacji niektorych kampanii
Comptoir des Cotonniers zainaugurowata marketingowych detalistom udato sie
koncepcje mobilnych zakupow, umozliwiajgc z powodzeniem potgczy¢ cyfrowg forme i druk
klientom bezposredni zakup produktow wykorzystujgc w tym celu treSci generowane
online za posrednictwem okoto 10 000 przez klienta (CGC). Europejska sie¢

reklam zlokalizowanych na terenie catej supermarketow Lidl oparta na tym pomysle
Francji. Drukowane reklamy umieszczane kampanie #LidISurprises (Niespodzianki Lidla),
byty na przystankach autobusowych, w ramach ktérej w sklepach prezentowano
stolikach kawiarni czy w magazynach, posty umieszczane przez klientéw na portalu
a nawet na samochodach. Klienci, widzac spotecznosciowym. Podobnie, brytyjski

na plakatach konkretne produkty marki, mogli supermarket - Ocado - dziatajgcy online,

za pomocg zeskanowanego kodu zakupi¢ wigczyt tresci spotecznosciowe do swych
online prezentowane modele. dziatan promocyjnych, drukujac tweety klientow
na furgonetkach dostarczajgcych towary.







Konkluzje

Obecnie klienci, bardziej niz kiedykolwiek,

sg bombardowani licznymi ofertami
handlowymi, co utrudnia podejmowanie
decyzji. Nieustanny wzrost liczby stron
internetowych poswieconych e-commerce
sprawia, ze kupujacy zapoznajg sie z ofertg

za posrednictwem réznych platform
sprzedazowych. Klient moze kupowac

online poprzez urzgdzenia mobilne,

w tradycyjnym sklepie oraz poprzez potaczenie
wszystkich tych kanatow w formie ustug

typu kliknij i odbierz - Click & Collect. Gama
mozliwos$ci ro$nie, a to sprawia, ze detalisci
przywigzujg coraz wigkszg wage do fgczenia
réznych kanatow komunikacji w ramach
zintegrowanych dziatan, by znalez¢ odpowiedz
na rosngce oczekiwania klientbw zwigzane

z wygodg zakupow.

Nalezy jednak pamigtac¢, ze obecnie w epoce
cyfrowej druk nadal odgrywa istotng role

w komunikacji na podlegajgcym ciggtym
zmianom rynku detalicznym. Rynku, z ktérego
wiekszo$¢ dochodow jest rezultatem
kreatywnych kampanii marketingowych i catego
doswiadczenia zwigzanego z zakupami

w tradycyjnych punktach sprzedazy.

Na to szczego6lne doswiadczenie sktadajg

sie tradycyjne materiaty POS, elementy
wystroju wnetrz, a nawet tgczenie druku

z zaawansowanymi technologiami stosowanymi
w sklepach stacjonarnych.
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Jak dotrzec¢ z ofertg ustug druku
do rynku detalicznego?

Zrob wiasne badania — urok handlu detalicznego polega
na tym, ze dostep do niego jest w petni otwarty!

» Przyjrzyj sie, jak dziatajg detalisci w Twojej okolicy/Twoim regionie.
« W jaki spos6b dekorujg swoje sklepy?
« Jakie sg najnowsze trendy, jesli chodzi o druk materiatow reklamowych?

« Jak wykorzystywane sg materiaty marketingowe w punktach sprzedazy (POS)
i w jaki spos6b oddziatujg one na zachowania klientow?

« W Europie organizowanych jest wiele wystaw i targow dotyczacych handlu
detalicznego i zwigzanego z tym projektowania wnetrz. Stanowig one doskonatg
okazje do zaprezentowania mozliwosci i pokazania koncepcji wystroju wnetrz,

rozwigzan w zakresie merchandisingu, druku materiatéw dla punktéw sprzedazy
i innych zastosowan druku.

Przyjrzyj sie swoim obecnym mozliwosciom

« Jakie ustugi z Twojej oferty mogg znalez¢ zastosowanie w sektorze detalicznym?

« Jakie sg nowe obszary lub koncepcje, ktére mégtbys dostarczac na rynek detaliczny
w oparciu o swoje obecne mozliwosci biznesowe?

« Czy mozesz wykorzystac¢ obecne trendy takie jak wystawiane tymczasowo stoiska
sklepowe czy tez ,un-boxing”?

« Ktérzy sposrod Twoich klientéw dziatajg juz w tym sektorze?

« Jak - wykorzystujgc swoje doswiadczenie i wsparcie Canon - mogtby$
zaprezentowaé im nowe mozliwosci?



Jakiego rodzaju bezposrednie zmiany mogtbys
wprowadzi¢, by utatwié sobie siegniecie po nowe,
przedstawione tu szanse biznesowe?

W jaki spos6b Twoje umiejetnosci oraz umiejetnosci, ktére mozesz zdobyc¢
funkcjonowatyby w tancuchu dostaw dla detalistow, agenciji graficznych i dostawcédw ustug
marketingowych? Rozwaz, jak mogtbys nawigzaé partnerskg wspétprace z lokalnymi
agencjami graficznymi, architektami i dostawcami opakowan, by tym samym zapewnié
sobie dostep do mozliwoéci realizacji ustug dla rynku detalicznego. Pomys$l tez o innych
dostawcach technologii funkcjonujgcych na tym rynku.

Czy korzystasz z wtasnej pracowni projektowej i samodzielnie obstugujesz faze
przygotowalni? Zastanow sie, jakg wartos¢ dodang te umiejetnosci mogtyby stanowi¢
w ofercie dla detalistow?

Czy na rynku pojawiajg sie nowe zastosowania druku, ktére chciatbys zaoferowaé?

Zaczynamy

Wiedza jest podstawa — jesli mozesz wyr6znié te obszary, gdzie uzyteczna bedzie
dodatkowa wiedza ekspercka, wowczas inwestycja w szkolenia i rozw6j nowych
zastosowan druku, nawet na niewielkg skale, moze przynie$¢ znaczgce korzysci.

Krok po kroku — zacznij od matych projektéw i zobacz, co mozesz zaoferowac lokalnie,
by wesprzeé detalistow w przycigganiu klientow. Tak zdobyte doswiadczenie moze
okazac sie kluczowe w ekspansji na tym rynku.

Dziataj aktywnie — zastanow sie, jakiego rodzaju przyktadowe materiaty i probki musisz
mie¢ w swoim portfolio, aby nalezycie zaprezentowac detalistom swoje mozliwoci
produkcyjne?

Badz kreatywny — czy mozesz odnalez¢ innowacyjng nisze, ktéra odpowiada Twoim
mozliwo$ciom biznesowym, a jednoczesénie trafia w potrzeby Twoich klientow?

Porozmawiaj z Canon — nasi eksperci posiadajacy szerokg wiedze na temat dziatania
i wykorzystania poszczegélnych produktéw i aplikaciji, stuzg pomocg w tym zakresie.
Reprezentujg oni producenta z najszerszym w branzy portfolio wielkoformatowych
rozwigzan, poczawszy od drukarek ptaskich UV oraz ptaskich systemdw wycinania,
poprzez wodne drukarki atramentowe, az po unikalne systemy drukujgce CrystalPoint
oraz Memijet. Mozemy poméc Ci zdoby¢ umiejetnosci, ktére poszerzg granice
zastosowan druku i obstugiwanych materiatéw, umozliwiajgc stworzenie wyjagtkowe;j
oferty dla Twoich obecnych i potencjalnych klientéw.
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Aby by¢ na biezgco z aktualnymi trendami

i nowinkami z branzy poligraficznej, zachecamy

do zaprenumerowania naszego magazynu

Think Retail, adresowanego do spotecznosci
profesjonalistow zajmujacych sie drukiem cyfrowym.
Wejdz na http://www.canon.pl/thinkdigital/

Mozesz takze Sledzi¢ nasze dyskusje
na Twitterze - @CanonProPrint

Canon





