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Studie venujici se motivatorin

Studie Shopping Triggers umoziuje identifikovani a aktivni praci s motivatory a bariérami nakupu
v jednotlivych fetézcich a prodejnach, identifikaci pfilezitosti v distribucnich kandlech a Fetézcich.

Jaké informace nabizi? Dostupnost a cena studie

Y Sila Fetézce na trhu: preference, frekvence, vérnost Cena prni kopie (ﬁ J nebo AJ verze) je 89.900 - K¢ + DPH

nakupujicich L . v . Y
% Typické nakupni mise v prodejné: velky nakup Druha jazykova mutace (CJ nebo AJ verze) & 4.000,- K¢ +
' DPH

dopliikovy nakup, akeni nakup...

» Konkrétni silné, profila¢ni kategorie, které vedou
zakazniky do prodejny Studie vychazi v fijnu 2016.

» Silné stranky a slabiny prodejny o¢ima nakupujicich ~ Je k dispozici v tisténé a elektronickeé verzi.

» ldetifikace hlavnich konkuretn( prodejny:
v jakych dalSich prodejnach nakupuiji jeji zakaznici
a jaké ¢astky tito nakupujici celkové utraceji za
nakupy u konkurence

» Efektivita komunikace prodejny

» Profil nakupujiciho v prodejné:
celkové deklarované Gtraty za potraviny, vék,
vzdélani, velikost domacnosti, pocet déti, kupni sila,
role v.domacnosti

» Rozsah ztracené pfilezitosti pro prodejnu: kolik
potencialnich nakupujicich prodejny v ni odmita
nakup

Y Bariéry, které odrazuji od nakupu v prodejné:
sortiment, ceny, personal, fronty...

Metodika sbéru dat:

|
Kvantitativni priizkum na reprezentativnim vzorku 1000 |
respondentd, obyvatelé CR ve véku 15-69 let, ktefi
alespori obcas nakupuji potraviny nebo drogerii pro svou
domacnost.

PRO VICE INFORMACI NAS, PROSIM KONTAKTUJTE

Pavel Cabal | pavel.cabal@gfk.com | +420 251 117 549
nebo navstivte www.gfk.com/cz
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