OSOBNY PREDAJ

Trendy v osobnom predaji

O TEJTO TEME:

V tejto téme sa pozrieme na to, ako sa dnes meni osobny predaj a preCo rozhodne ,nekonci
kvoli e-shopom. Ukazeme si, Zze predaj sa presuva do hybridnej podoby - prepaja online a offline
svet a reaguje na noveé spravanie zakaznikov. Dozvie$ sa, aku ulohu zohravaju technolégie, data,
personalizacia, zazitkové predajne €i doraz na udrzatelnost. Vysvetlime si, preco e-shopy
otvaraju kamenné predajne, co znamena phygital predaj, ako funguju samoobsluzné pokladne
alebo ,,just walk out“ technoldgie a prec€o sa z predajni stavaju miesta zazitku a budovania

komunity. Cielom je pochopit, kam sa osobny predaj posuva a ¢o to znamena pre buducich
marketérov a manazérov.

CO SA DOZVIES:
e Preco sa osobny predaj meni a ako nan vplyvaju technologie, data a spravanie zakaznikov.
« Co znamena hybridny (phygital) predaj a preco sa prepaja online a offline prostredie.

e Aké trendy (zazitkové predajne, hyperpersonalizacia, udrzatelnost, bezkontaktné
technologie) budu formovat buducnost predaja.
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Trendy v osobnom predaji

Ktoré trendy budu formovat podobu osobného predaja?

TRENDY V OSOBNOM PREDAJI

Osobny predaj ako nastroj komunikacie sa nachadza v obdobi transformacie. Jeho dnesné

prostredie je poznacené hyperkonkurenciou, rychlou obmenou trendov, tlakom na udrzatelnost

a neustalym dohladom zakaznikov cez digitalne kanaly.

K vyznamnym zmenam, ktoré popri technologickym novinkam ovplyvnili B2C osobny predaj

patri:

e vstup luxusnych znaciek do online prostredia (ich prechod urychlila celosvetova
pandémia),

e prichod luxusnych znaciek z centier miest na miesta, kde travia ¢as ich zdkaznici (vznik
réznych predajnych kioskov s obmedzenym aktualnym sortimentom na miestach, kde napr.
kotvia pocas leta jachty bohatych l'udi),

e vstup eshopov do fyzického priestoru formou pop-up ochodov a showroomov (predajné
kiosky napr. Dedoles, Fusakle pred Vianocami, zriadenie vydajnych showroomov Alzy a pod.),
e pretvaranie obchodov na miesta zazitku (napr. predajne knihkupectva Martinus su
miestom, kde mozete pohodine travit ¢as a Citat, dat si obCerstvenie, stretnutie pri kave, zazit

besedy o knihach)

e predajnym kanadlom sa stavaju aj l'udia (ponuky cez influencerov).
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Obr1 Eshop zn. Dior. Zdroj: printscreen eshopu, vlastna tvorba

Obr.2 Luxusné znacky prichadzaju na miesta, kde sa zdrZuju ich zdkaznici. Zdroj: FB

skillbite.sk 3



“aaic | 3+1ZDARMA

miﬁﬁﬁﬁ

Obr.3 Kiosk firmy Fusakle. Zdroj: FB

Podla nazorov odbornikov z oblasti obchodu buducnost osobného predaja nie je taka
pochmurna, ako ju niektori videli v suvislosti s expanziou eshopov. Stale viac eshopov otvara
fyzické pobocky, ktoré sluzia najma ako predvadzacie miestnosti, miesta inSpiracie a stretnuti so

zakaznikmi.
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KTORE TRENDY BUDU FORMOVAT PODOBU OSOBNEHO PREDAJA?

* Prechod k hybridnému predaju: k uz spominanému onlife/ phygital predaju, ktory
kombinuje digitalne a osobné formaty. Kym pri niektorych produktoch méze previadat online
predaj, pri zlozitejSich obchodnych transakcidch bude mat osobny kontakt i nadalej
nezastupitel'né miesto. Zakaznici ocenuju flexibilné multikanalové prepojenie.

e Hyperpersonalizacia a datami riadeny predaj: personalizacia nie je ni¢ nové, firmy uz
dlho poskytuju zakaznikom ponuky Sité na mieru. Aj vdaka Al vSak nabera na sile
hyperpersonalizacia, detailné sledovanie zakaznikov nielen podla nakupov, ale prepojenim
a prihlasovanim cez socialne siete a google konto sledovanim v realnom Case ziskavaju
prehlad aj o Zivotnom S$tyle. Predajcovia zacinaju doslova ,plavat v datach.” Zakaznici su tiez

otvorenejsi zdielat svoje preferencie vymenou za relevantnejsie ponuky.

¢ Obchody budu posiliiovat svoj vyznam smerom k vytvaraniu zazitkov pre
zakaznikov: Ci si pri tom vybavime besedy so spisovatelmi v knihkupectvach Martinus,
moznost posediet pri kdve na priatel'skom a pracovnom stretnuti v Panta Rhei alebo vel'ké
showroomy predajni Apple, vSetky maju spolo¢né poskytovanie zazitku pre prichadzajucich
potencialnych zakaznikov.

e Doéraz na udrzatel'nost a cirkularnu ekonomiku: do stratégii obchodov sa ¢oraz viac
dostava koncept minimalizovania odpadov a maximalizacie opatovného vyuzivania
produktov. Mnohé maloobchodné retazce zacinaju ponukat zédkaznikom moznosti prenajmu,
recyklacie ¢i opravovania vyrobkov. A treba povedat, Ze tieto stratégie si zakaznici oblubili.
Tovar z Ikea reuse centra sa v predajni zdrzi v priemere 8 hodin. Tchibo pridalo do svojho
sortimentu oblecenie a produkty pre domacnost, ktoré su vyrobené z recyklovanych
materilov. Co viedlo $védskeho predajcu k zavedeniu tohto systému?
https://www.ikea.com/sk/sk/newsroom/corporate-news/slovaci-rocne-vyhodia-nabytok-

zodpovedajuci-4-3-milionom-kresiel-vyplyva-zo-studie-ikea-pubée3b0a50/

e Bezkontaktné nakupy a samoskenovacie technolégie: pandémia covidu a nedostatok
personalu urychlili zavadzanie samoobsluznych pokladni a skenovacich technologii.
Atraktivne su najma pre mladych l'udi, ktori preferuju minimalizovanie fyzického kontaktu

v maloobchode. Skennery prinasaju zakaznikom mnohé vyhody - netreba rozmyslat nad
kuponmi, okamzite vidite cenu nakupu, zakaznikovi Setri Cas:
https://www.tesco.sk/zones/scan-and-shop Novinkou v tejto oblasti su tzv. just walk out

technologie, ktoré uz vyuzivaju niektoré zahranicné retazce. Zékaznik si jednoducho vyberie
tovar a odide z predajne bez nutnosti prechadzat cez pokladnu - technoldégia pomocou
senzorov a Al rozpozna, ¢o si nakupil a automaticky mu strhne prislusnu sumu z uctu. Tento
trend ma potencial znizit naklady na pracovnu silu a zaroven zlepsit zdkaznicku skusenost bez

nutnosti Cakania v rade na pokladnu.

skillbite.sk


https://www.ikea.com/sk/sk/newsroom/corporate-news/slovaci-rocne-vyhodia-nabytok-zodpovedajuci-4-3-milionom-kresiel-vyplyva-zo-studie-ikea-pub6e3b0a50/
https://www.ikea.com/sk/sk/newsroom/corporate-news/slovaci-rocne-vyhodia-nabytok-zodpovedajuci-4-3-milionom-kresiel-vyplyva-zo-studie-ikea-pub6e3b0a50/
https://www.tesco.sk/zones/scan-and-shop

e Budovanie komunity okolo predajne: buducnost pre najma stredné a malé lokalne
znacky. Fyzickym prepojenim zakaznikov dokaZu lepsie konkurovat velkym eshopom. Napr.
spoloc¢né cyklotréningy, prednasky, jazdy organizované Mtbikerom, kurzy aranzovania,
kulinarskych Specialit priamo v prevadzke vo vaSom meste, to vSetko poskytuje priestor na
lepSie poznanie potrieb zdkaznikov, pripravu Specializovanej ponuky a budovanie vztahu

s nimi. Zaroven umoznuje zakaznikom odovzdat si vzajomné skusenosti s produktami. Ako to
robili niektoré zname znacky priblizuje i nasledujuci podcast:
https://www.ecommercebridge.sk/budovanie-komunity-popri-biznise/

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://open.spotify.com/episode/6WMCRFkoWOfmy43dzQ1FPL
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