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CORAZ CASTEJSIE ZAKAZNICI NAKUPUJU ONLINE AJ SORTIMENT,
KTORY TRADICNE NAKUPOVALI V KAMENNYCH OBCHODOCH.

Akymi vSetkymi spésobmi nakupujete nasledujice

kategérie tovarov?

m 'V kamennej predajni =
'““ Pol na pol

E-l'l ® Na internete

Knihy, hudba, filmy (N=518)

Hodinky, klenoty, Sperky (N=230)
Spotrebna elektronika, TV, mobily (N=620)
Velké spotrebiCe (chladnicka atd’.) (N=282)
Malé spotrebiCe a domace potreby (N=550)

[ERN
N

=
IS
o1

2 ] N S
w S
IS
ol
~° oo
IS

)
[es)
D
ey N [
N =
)
SoEEOSESEoRE
Hmmpmm

N

Sportové potreby a oblegenie (N=423)

w
w

Nabytok a vybavenie domacnosti (N=467)

(@)

Kozmetika, parfumy (N=684)
Hracky a detsky tovar (N=508)
Chovatel'ské potreby (N=357)
Maoda, oblecenie, obuv (N=825)
Hobby a zahrada (N=384)
Lekaren, lieky (N=824)
Drogéria (N=864)

Potraviny (N=825)
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Detail k otazke: Hodnotené na 10bodovej Skale, kedy 1 znamena iba v internetovom obchode,
10 iba v kamennej predajni, TOP 3 Box = zli¢enie odpovedi 1,2,3 a 8,9,10
Zdroj: Ipsos Generacie XYZ (nielen) v obdobi krizy, december 2020/januar 2021.
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| ked pre potraviny stale plati, ze si
chceme sami vybrat to, Co
potrebujeme a teda do potravin si
radsSej zajdeme, tak uz aj v pripade
sortimentu, ktory sme obvykle
nakupovali iba v predajniach,

ako su napriklad lieky Ci drogéria
plati, Zze uz sa nebranime ich
nakupu v e-shopoch. Av pripade
nakupu knih, elektroniky Ci
Sportovych potrieb

uz volime €astejSie online nakup.




POCITAC VS TABLET A TELEFON, ' RESRN=REe)VZ R a2V \\[;¢:
VS APLIKACIE

Akymi vSetkymi spésobmi nakupujete online? On-line obchody si stale velmi dobre ,vystacia*“
S responzivhym dizajnom internetovych

Cez internetovi stranku na pocitadi alebo g stranok. VVacsina Slovakov zatial aplikacie na
I:l notebooku @

nakup na internete priliS nepouziva. To sa ale

l Cez internetovd stranku na tablete Bl Genericia z mo&ze v buducnosti zmenit, hlavne vd'aka
Wsreny generacii Z. Pre tGto generaciu je internet, a aj
' Cez aplikaciu obchodu na tablete l?;‘l:‘;':;‘;)( .On“ne nakl.pr,. nieco tak Samozrgj,me, Ze Z.lt bez
41-54 rokov internetu si ani nevedia predstavit. | preto je

. Baby Boomers 4 A AT . . T v 3
= Cez internetovu stranku na smartphone W 55-65 rokov pOtrebne C!rzat Svnlml krOk a pOSkytnUt moznOSt
19 nakupovat skutoCne pohodine.
=4 , F@D
Cez aplikaciu obchodu na smartphdne 10
3

Mnozstvo insSpiracii ako to robit’ dobre
mozu priniest’

Detail k otazke: Moznost vyberu viacerych odpovedi. Respondenti pri kazdej kategérii vybrali zo zoznamu touchpointov, 2 ’

cez ktoré danu kateg6riu nakupuju. Zobrazené priemerné hodnoty naprie¢ vSetkymi kategoriami. f—’/'\ ?P" @ﬁ
Vzorka: Ti, ktori dané kategdrie tovarov nakupili v poslednych 12 mesiacoch aspon raz na internete -

Zdroj: Ipsos Generacie XYZ (nielen) v obdobi krizy, december 2020/januar 2021.
Signifikancia:OSignifikantne vacsia ako priemerna hodnota za vSetky sledované skupiny
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https://www.ipsos.com/sk-sk/volnopredajna-studia-generacie-nielen-v-dobe-krizy
https://www.ipsos.com/en/keys-ipsos-webinar-series

SO VLASTNE ZAKAZNICI V OBLASTI ONLINE NAKUPOV CHCU?

CASTO OCAKAVAJU PODOBNE ASPEKTY,

AKO PRI NAKUPE V KAMENNOM OBCHODE:

DOBRU ORGANIZACIU, aby bolo
mozné lahko n3jst, Co hladaju

]

(o]
o
o

JEDNODUCHE FUNKCIE pre
porovnanie produktov a cien

Moznosti, ako zistit, Ci je to pre mna
PRODUKT VHODNY

POHODLNE moZnosti DORUCENIA

Dostatoénu a jasni KOMUNIKACIU

JEDNODUCHE VRATENIE TOVARU
a rychle vratenie PENAZI

@ OO0 4 19
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S ONLINE NAKUPMI SA NEODMYSLITELNE SPAJA KOMFORT |
NAKUPOVANIA. OSTATNA DOBA VSAK UKAZALA AJ DALSIE VYHODY.

VYHODY ONLINE NAKUPOVANIA

Kedykolvek nakupim _ 59%
Dodanie k dveram _ 46%
Porovnanie tovarov/cien _ 43%
Nizsie ceny [ NG 2%
Rychly nakup [ 39%
Nedostupnost obchodov v mojom okoli _ 39%
Bez osobného kontaktu (CV-19) _ 37% @
Tovar, ktory sa bezne neda zohnat _ 35%
Vyhody pri nakupe cez e-shop _ 33%
Rychlost dorucenia _ 30%
Rad/rada nakupujem online _ 27%

VyS§Sia kvalita tovaru . 4%

Ziadne z uvedenych I 1%

Zdroj: Ipsos prieskum o spotrebitelskom spravani Slovakov, realizovany v maji 2021 na reprezentativnej vzorke 522 respondentov.
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VIAC AKO POLOVICA SPOTREBITELOV DEKLARUJE, ZEVPO(VZAS
PANDEMIE NAKUPOVALI ONLINE CASTEJSIE. PATINA VSAK
PREDPOKLADA, ZE PO PANDEMII BUDU NAKUPOVAT MENEJ CASTO.

ZMENA POCAS PANDEMIE

1% 1%2%

16% |’ 13%
@‘ Y e ¥

= O nie€o CastejSie
R ko ¢
390/0 = Rovnako casto
= Menej ¢asto
38%
= Vyrazne menej Casto 65%
o

Zdroj: Ipsos prieskum o spotrebitelskom spravani Slovakov, realizovany v maji 2021 na reprezentativnej vzorke 522 respondentov.
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PREDPOKLAD PO PANDEMII

= Vyrazne ¢astejSie




NAKUP CEZ E-SHOP NIE JE AKO NAKUP V PREDAJNI — NESTACI SI IBA
VYBRAT, ZAPLATIT A iST. KTORE KROKY OBVYKLE ZAKAZNIKA CAKAJU?

Komunikacia
Vyber Ll % 5 5 Dorucenie
vhodného zasielanie informacii Oo—0O
tovaru

o potvrdeni objednavky,
expedovani/doruceni
zasielky a pod.

e-shopu

O:ignii:(éci: = -y Potreba
na strankach (2 | kontaktovania
e-shopu helpdesku

napr. overenie terminu
dorucéenia, zmena
objednavky a podobne

Vratenie / J
tovaru %

o
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AKTUALNE AZ 31 % ZAKAZNIKOV UPREDNOSTNUJE N/}iKUP ONLINE. |
AZ 68 % ZAKAZNIKOV VSAK UVIEDLO, ZE S ONLINE NAKUPMI SU |
CASTO SPOJENE AJ KOMPLIKACIE. KTORE TO SU?

68%

Problémy s online
nakupmi
v nedavnej dobe

Malo informécii/obrazkov o produkte _ 13%
Nemoznost uplall(tg(ijt’ si zlavu/promo _ 129%
Bolo tazké sa orientovat’ na stranke _ 10%

Bolo taZzké najst produkty na stranke _ 10%

Prili§ vela emailov od e-shopu/znacky _ 14%

PoloZky, ktoré som objednal/a neboli _
dostupné 16% @
Sledovanie zasielky nebolo presné _ 13%

) Oneskorenie dodania _ 25%
Produkty boli v zlej kvalite || 11%

Naroc¢nost vratenia tovaru _ 11%
zly zakaznicky servis [ 10%

Otazka: S ktorym z nasledujucich problémov ste sa nedavno stretli pri online nakupovani?
Vzorka: Nedavni nakupujici online, medzinarodna Studia (N=12623)
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Obchody Casto nevedia
zabezpedit dostatoCne
user-friendly web stranky, zahltia
zakaznika mnozstvom
komunikacie, Ci nie su schopné
naplnit' sluby tykajuce sa kvality
tovaru alebo rychlosti dorucCenia.
Problémy sa daju rieSit, no je
potrebné o nich vediet.

Pomaoct identifikovat’
nedostatky mozu:

P =

mysteryDELIVERY| UXtesting QUALI (fgd, idi) | QUANTI




VACSINE ZAKAZNIKOV CHYBA MOZNOST SI TOVAR VYSKUSAT. NAJVIAC
NEDOSTATKOV SA VSAK SPAJA S WEB STRANKOU A E-SHOPOM.

NEVYHODY ONLINE NAKUPOVANIA

Absencia skusania [IIINIIEEEGEGEGEGEGEGEGEGEGEEE 0056
Absencia kontaktu s pracovnikom [ 11%

Poplatky za dorucenie [N 64%
Poplatky za vyzdvihnutie [ N R 34%
Nedovera voéi e-shopom I 33%
Chybajuce vernostné programy [ 15%
Neprehladné webové stranky, e-shopy I 11%
Vyssie ceny [l 8%
Obmedzeny sortiment [l 8%

Komplikovany proces vratenia 42%
Dihé cakanie NN 249
e Cakanie 24% %
Chyby na strane e-shopov [ 16%
_ Nedostato&na informovanost o stave [l 11%

3 3 Spravanie a vystupovanie kuriérov |l 8%

{ =

: g

Ziadne z uvedenych Il 5%

i
:

Zdroj: Ipsos prieskum o spotrebitelskom spravani Slovakov, realizovany v maji 2021 na reprezentativnej vzorke 522 respondentov. ﬁ
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SKUSENOST S WEB STRANKOU JE KLUCOVYM FAKTOROM

PRI VYBERE ONLINE OBCHODU

=R O
Jednoduchost platby @
Spolahlivost dopravy E’Eo%
o

®

m Do velkej miery Z Casti = Malo mVdbec

Detaily k otazke: Do akej miery ovplyviuju nasledujuce faktory vyber e-shopu?
Zdroj: The Ipsos Coronavirus Consumer Tracker, USA, April 2020,
Vzorka: 1113 dospelych
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5 tipov pre elektronicky obchod

V ramci vasho e-commerce podnikania by ste mali:

= Pouzivat jazyk orientovany na zakaznika,
aby kupujuci lfahko nasli to, Co chcu

» Poskytnut’ kupujucim jednoduché sposoby
porovnania produktov a vyhody kazdej
moznosti

» Poskytnut recenzie a referencie
z déveryhodnych zdrojov, aby zakaznici pochopili,
Ci by sa im produkt hodil

» Poskytnut kupujucim ré6zne moznosti
dorucenia a vyzdvihnutia a uistit’ sa,
Ze je naCasovanie jasné

» ZabezpecCit bezproblémoveé vratenie tovaru




DORUCENIE NEODMYSLITELNE PATRI K ONLINE NAKUPOM. DOKAZU
VSAK DORUCOVACIE SPOLOCNOSTI UDRZAT POZITIVNE DOJMY,
KTORE STE ZANECHALI PRI NAKUPE?

Medzi najéastejSie vyuzivané sposoby doruc€enia 5 o
, . ) - . Kuriérske spolo¢nosti _ 92%
tovaru nakupeného cez e-shop patria dorucéenie
kuriérom az domov a vyzdvihnutie si zasielky
v partnerskych prevadzkach Zasielkovne. Zasielkoviia _ 79%
Pri oboch tychto spdésoboch dorucenia prichadza
zakaznik do kontaktu s personalom, Ci uz Vyzdvihnutie vo vydajnych - i
s pracovnikmi predajni alebo s kuriérmi. V pripade, miestach obchodov
ak zakaznik zazije v ramci dorucCenia nieco, Co spOsobi
. . , s eey . Boxy (napr. Alzabox, .
jeho nespokojnost’, méze sa to odrazit’ aj na jeho Mallbox, Balikomat a i.) 42%

celkovom dojme z nakupu u vas.

Sledujete si spokojnost’ svojich zakaznikov Posta 60%
s jednotlivymi ¢ast’ami nakupu? Mate informacie
o tom, i vasi partneri pre doruc¢enie dodrziavaju

Vyuzivané sposoby Najcastejsie
podmienky, na ktorych ste sa dohodli? doruéenia celkovo pouzivané
~ ’ ~ v
Pomoct moze: ‘\ Detaily k otazke: Ktoré z nasledujucich spésobov doru€enia tovaru vyuzivate pri online nakupoch?/Ktort z tychto moznosti
‘4 dorucenia vyuzivate najcastejSie?
Zdroj: Prieskum on-line nakupnych zvyklosti mystery shopperov (2021)
mysteryDELIVER' QUANTI
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6 OTAZOK NA ZVAZENIE

1. Aké usporiadanie vasich web stranok by vasi
zakaznici najviac uvitali a v Com sa liSi ich skusenost
od skusenosti s nakupom v obchode?

2. Aké nastroje a obsah musia stranky mat, aby bolo
pre nakupujucich jednoduché si vybrat’ vhodny
produkt na zaklade klucovych atributov?

3. Akym spbsobom informovat o tom, Ci su produkty,
ktoré zakaznik chce, dostupné?

4. Aké sposoby dorucenia zakaznici uprednostiuju?
A dorucuju tieto kanaly vasu brand promise?

5. Aké informacie zakaznik potrebuje medzi
objednanim a doru¢enim?

6. Co musia zakaznici vediet o mozZnostiach vratenia
tovaru a s tym suvisiacim procesom?

prignakupe u Vas M
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mysteryDELIVERY

CO TO VLASTNE JE? ZAMERANE NA KLUCOVE OBLASTI:
Je to mystery shopping zamerany na

e-commerce, teda online nakupy. Je vaSa znacCka spravne prezentovana? Pbésobi
Podobne ako pri tandardnych mystery déveryhodne? Je stranka prehladna, atraktivna,

obsahuje dostatok informacii? Su vSetky informacie

ShOppmgOCh’ aj myStery dellvery umoznuje zakaznikovi komunikované zrozumitelne?

variovat’ scenare a profily shopperov

podla poziadaviek. Zamerat sa mbze na OBJEDNANIE A PLATBA:

oblasti, o ktorych ma klient pochybnosti, Prebehla platba bez problémov? Mal zakaznik na

pripadne je mozné zmapovat’ vyber dostatok moznosti doruc"enia? _

kompletne c elﬁ proces n ékupu. Cim su spbsobené pripadne komplikacie?

Pre vSetky planovane merania je mozne Je zékaznik véas informovany o dal$ich krokoch

nastavit profil klienta, termin nakupu? Ako vyzerala komunikécia pred dorudenim

kontaktu s kuriérom (Standardné tovaru? Bola komunikécia dostatoéna? A bola

prebratie zasielky, neodpovedanie na dostatoCne jasna?Ak zakaznik kontaktoval

spravy kuriéra, zmena terminu doruéenia, he/edesk, vedeli mu pracovnici pomdct vyrieSit
. o poZiadavku?

ponechanie zasielky u rodinného

prislusnika a i.) alebo tiez $pecifické

situacie (reklamacia tovaru, zmena Su objednévky dorucené v stanoveny éas?

objednavky po zaplateni, zmena Su dodrZiavané pravidla bezkontaktného predania

zasielky? Aky dojem zanechal pracovnik, ktory
zasielku odovzdal? Prebieha vratenie tovaru v
sulade s hodnotami znacky? Ako rychlo sa
zakaznikovi vratia peniaze?

doruCovacej adresy, prevzatie inou
osobou) a i.
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PRIEBEH PROJEKTU

PRED
SPUSTENIM

PRIEBEH
MYSTERY
DELIVERY

PO
REALIZACII

Spolo¢ne dohodneme
podmienky, ciele
a vsetko podstatné

Mystery shopper si
objedna a zhodnoti

funk&nost a atraktivitu
stranky e-shopu

I
C ¢

L

Vsetky vyplnené
dotazniky starostlivo
skontrolujeme

Pripravime
a schvalime navrh
dotazniku a inStrukcii
pre shopperov

Bude sledovat vietku
komunikaciu a ¢as
medzi objednanim

a doruéenim

/I

il

Pripravime analyzy,
reporty a zverejnime
vSetko vo web
reportingu
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@,

Vyberieme vhodnych
shopperov
a preskolime ich

Odsleduje dorucenie,
ohodnoti kuriéra alebo
personal vydajného
miesta

®

/ \

®-®

Naprogramujeme
dotaznik, pripravime
web reporting
a spustime projekt

W

V pripade poZiadavky
moze aktivne
kontaktovat helpdesk

= .

s/ CALLING mysiryEMILING

o

&)

Tovar si mbéze nechat’
alebo vratit, pripadne
reklamovat’

N

mysteryDELIVERY

9]

Shopper vyplni dotaznik

a doplni subjektivne
hodnotenia a dojmy




UX TESTINGED,
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. r ‘\(
STRANKY DOSTATOCNE USER-FRIENDLY?

e

VAS

Pre uspech vasho podnikania su vase web
stranky, resp. e-shop nevyhnutné. Zarovern je
to vizitka vasej znacky. Ale na to, aby
zakaznik u vas nakup dokoncil a v idealnom
pripade sa v buducnosti vratil je potrebné, aby
sa mu u vas dobre nakupovalo.

Okrem atraktivneho tovaru musia byt stranky
Fahko pouzivatelné. Zakaznik chce mat
prehl'ad, nechce vela listovat, ale na zaklade
kl'ucového slova alebo cez filtre si chce
vybrat vhodnu alternativu, chce si o tovare
precitat’ blizSie informacie, pripadne chce
vidiet viacero obrazkov. Jednotlivé tovary

si chce porovnat’ a ked uz si nejaky vlozi do
nakupného kosSiku a chce pokracCovat

v nakupe, tak rozhodne nechce zase listovat
a vratit sa na uplny zacCiatok svojej cesty.

Nechat si urobit audit vaSich stranok alebo
aplikacie vam méze poméct pripravit’ pre
vasich zakaznikov prostredie, kde budu
nakupovat’ radi a radi sa sem budu vracat.
Testovat’ sa daju uz existujuce stranky ale

ik

=]

l__l@lr‘J UX testing je kvalitativna forma
prieskumu trhu, kedy sa s realnymi
zakaznikmi mézeme pozriet na to, ako
vnimaju vase web stranky, vas e-shop alebo
aplikaciu.

C’)
& Respondentov vyberame tak, aby
reprezentovali vasich existujucich alebo

potencialnych zakaznikov. Aj pocet
respondentov sa nastavi podfa potrieb
a rozsahu informacii, ktoré je potrebné
analyzovat.

[*] o

gf@ Pocas individualneho rozhovoru
moderator zadava respondentovi ulohy
a respondent sa snazi tieto ulohy splinit’.
Moderator a aj klient mézu sledovat, ¢o
respondent robi. Moderator sa v priebehu plnenia
uloh respondenta pyta a ten priebezne komentuje
¢o robi, preco klikol kam klikol, ako na neho
stranka pdsobi a podobne.

= Prieskum je mozné doplinit’

i o oénu kameru, ktora presne odhali, kam sa
respondent pozera. A taktiez sa mézeme pozriet’

i X
25k i ,prototypy“, ktoré este nie su uvedené
do plnej prevadzky.

nakupe u Vas ﬁ

aj na vasich konkurentov a ziskat inSpiracie.

JSTONMER JOURNEY alebo ¢
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TOP PROBLEMY, S KTORYMI ZAKAZNICI ZAPASIA

Tol'ko sposobov platby
a ¢o z toho je normalna
platba prevodom?

Mne sa to nechce vsetko
vypisovat’

ne

Treba to
este potvrdit’?

Naco pat’ krokov?

Nestacia dva? Kiikam na na

obrazo

zviadnutel’

Drzost, ze je v
automaticky aj poi
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KVALITATIVNY
PRIESKUM
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KVALITA PRINASA INSIGHTY

V ktorych oblastiach vam vie kvalitativny Aké formy kvalitativheho prieskumu je
prieskum pomoéct? Mézu to byt napriklad mozné pouzit'? Tak napriklad:
tieto:

- Skupinové diskusie
Priblizenie spravania sa zakaznikov (:F 7‘1] Skupina Siestich respondentov pod
Aké su motivacie a barier nakupu u vas? @ vedenim moderatora. Klient ma
V ktorych e-shopoch vo vasej kategorii moznost sledovat diskusiu a pokladat
zakaznici nakupuju? Ako vyzera online doplnujuce otazky.

nakup? Ako zakaznici uvazuju pri vybere o
produktov, &o je pre nich délezité? a pod. Individualne rozhovory

o o
%TEQJ Rozhovor moderatora so zakaznikom,

Test konceptov emailovej pripadne s expertom na urcitu oblast.
komunikacie — ohodnotenie
zrozumitelnosti, atraktivity, zistenie predstavy oc WhyDive
o frekvencii zasielania a pod. @ﬂ Doplnkova metodoldgia ku
kvantitativnemu prieskumu.
Zist'ovanie spokojnosti zakaznikov Individualny rozhovor pre hibSie
s konkrétnym procesom — Preco niektori zistenie dévodov urcitého hodnotenia.
zakaznici nedokoncili nakup? Preco zakaznici
vrétili tovar? Preco sa zakaznici stazovali? Online komunity
Zostavenie panelu respondentov —
Kvalitativny prieskum funguje aj % uzivatelov urcitych sluzieb alebo
v aktualnom obdobi — uz rok realizujeme zakaznikov. Clenovia komunity
skupinové diskusie €i individualne rozhovory dostavaju urcité ulohy, vedu diskusie,
prostrednictvom online nastrojov. komentuju prispevky a podobne.
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KVANTITATIV
PRIESKUM

Ak chcete zistit’ nazory zakaznikov vo vacsej

-

miere
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AK PO \RZBUJE ZISKAT ISTOTU, ABY STE VEDELI UROBIT
SPRAVNE ROZHODNUTIA, TAK KVANTIFIKACIA NAZOROV
'tlb REBITELOV JE VELMI DOLEZITA.

A1
.

Kedy sa rozhodnut’ pre kvantitativne rieSenia? Napriklad ked’:

= potrebujete urobit’ strategickeée rozhodnutia alebo zistit celkovu situaciu na
trhu - pozicia vasej znacky, znalost znacCky, segmentacia trhu, nakupné zvyklosti

‘\_
B .« IR
1~ CF
. A
) ' p
e ’:.""? W \Q
' >
3 el 1
/

» si potrebujete otestovat nejaky koncept, reklamu Ci novy produkt

= Tieto typy prieskumov sa obvykle robia na reprezentativnej vzorke, pripadne s navySenim na
zakaznikov vasej znaCky

chcete zistit, ako su celkovo s vami spokojni zakaznici, ktori u vas zvyknu
nakupovat

chcete zistit, preco zakaznici, ktori u vas nakupili raz sa uz k vam viac nevratili

= chcete sledovat okamzita spatnu vazbu zakaznikov, ktori u vas nakupili/volali na
zakaznicku linku/informovali sa cez email alebo chat

= Tieto typy prieskumov sa spravidla realizuju so zakaznikmi z vasej databazy

) . .
: P S\p e
o : az'nT pri i ‘(upe uVas ﬁ




ZDROJE
A DALSIE
INSPIRACIE
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A INOVACIE

IPSOS JE GLOBALNE 3. NAJVACSOU PRIESKUMNOU AGENTUROU

'-l/—‘

ZNACKA
A KOMUNIKACIA

STRATEGIE ZAKAZNICKA

SKUSENOST

Porozumenie trhu,
segmentacia, vyvoj,
nastavenie a optimalizacia
produktov/ sluzieb

Pozicia znacky vs. konkurencia,
hodnotenie komunikacie
a medialneho nastavenia

Prieskum zakaznickej
skusenosti, spokojnosti
a lojality, mapovanie
zakaznickej cesty

(0]
02~
n==
AUTOMOTIVE VEREJNA RIADENIE
A MOBILITA MIENKA SKUSENOSTI

Car Clinics, zadkaznicka
skusenost’, reporting,
implementacia a tréning

Prieskum verejnej
mienky, Statnej spravy,
NGO, spolocenskej
zodpovednosti

Riadenie zakaznickej
skusenosti, service design,

mystery shopping, UX testy,
konzultacia
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UNDERSTANDING
UNLIMITED ®

Kvalitativny a etnograficky
prieskum, co-creation
a aktivaéné workshopy

—— ZBER DAT

Zaistenie medzinarodnych
studii, zber dat (field & tab),
digitalizacia dat

- ZNACKA
ZAMESTNAVATELA

Prieskum zamestnancov,
firemnej kultary a suvisiacej
implementacie

\/

G

ZDRAVOTNICKY
PRIESKUM

Prieskum v oblasti
farmaceutického marketingu
a zdravotnictva (OTC, Rx)




OBJAVTE DALSIE ZAUJIMAVE INFORMACIE O E-COMMERCE
A O AKTUALNYCH TRENDOCH A POSTOJOCH ZAKAZNIKOV

GENERACIE / r’ (Z[\rj

i v
BDOBI KR

Vol'nopredajna stadia

WebinarKEYS

THE RETAIL
ROLLERCOASTER

Riding the ups and downs of today’s
omnichannel shopper landscape

ot Lobe amd Pomit Mt | M 2021

Ponuka

KEYS - A WEBINAR SERIES JY IPSOS

£

Marec 2020

25 February 2021

SEERR . | N
GAME CHANGERS: | Ipsos)

GAME CHANGERS | Ipsos

https://www.ipsos.com/en/keys-e-commerce-
acceleration-omnichannel-strategies-evolving-
consumer-webinar-recording

https://www.ipsos.com/sk-sk/volnopredajna-studia-
generacie-nielen-v-dobe-krizy

Dal$ie zo série KEYS webinarov
najdete tu:

24.-25.2.2021

INTERNATIONAL
E-COMMERCE SUMMIT

https://www.ipsos.com/sites
[default/files/ct/publication/d

AN IPSOS WEBINAR SERIES ocuments/2021-03/retail- THE LARGEST VIRTUAL E-COMMERCE SUMMIT | 2 DAYS | 38+ SPEAKERS
rollercoaster.pdf

https://www.ipsos.com/en/keys-ipsos-webinar-series

https://www.ipsosknow.cz/post/jak%C3%BD-byl-
international-e-commerce-summit-2021
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RADI VAM PORADIME A PRIPRAVIME PONUKU NA MIERU

JURAJ SZEGHY MICHAL DROBNIK BARBORA OSTROZOVICOVA
Account Director Client Service Director PR Manager

juraj.szeghy@ipsos.com michal.drobnik@ipsos.com barbora.ostrozovicova@ipsos.com
+421 948 539 333 +421 903 590 592 +421 948 379 367
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