Podsumowanie strategii biznesu przysztosci

na podstawie strategii btekitnego oceanu




Koncepcja KupTu

Model karty cztonkowskiej

Poczucie ekskluzywnosci i przewidywalny
przychod ze sktadek. Klient staje sie cztonkiem
klubu i otrzymuje personalizowane rabaty.
Klub zakupowy oparty na spotecznosci.

D ). <1 U 47
E@i & C Model hybrydowy

Potgczenie efektywnosci hurtowni
(niskie marze, wysokie wolumeny)

GIGANt roznorodnosci a0 .
z dostepnoscig dla klienta

Wszystko co potrzebne - dostepne w jednym indywidualnego Format Suburban
N

L . . . Lokalizacje podmiejskie,

Zakupy, restauracja, paliwo, rozrywka, opieka . ‘ ‘i

AUTOMATYZACIA ograniczony asortyment |

technologia sztucznej inteligencji.



KupTu to ekosystem wartosci: Niskie ceny dzieki
cztonkostwu, wzmocnione unikalnymi korzysciami.
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Niskie ceny dzieki modelowi EOI ﬁ Tarsze paliwo

subskrypcyjnemu i marce wtasnej
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Poczekalnia dla zwierzat k\_‘) Bawialnia dla dzieci

Wosparcie rodzimego
kapitatu
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Rodziny wieloosobowe:
Oszczednos¢ przy duzych
wolumenach + rozrywka.
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Kupujacy ‘na zapas'
Odpowiedz na

niepewne czasy |
inflacje (preppersi).

Grupy docelowe

Wiasciciele zwierzat:
Rodziny '2+pies' korzysta-
jace z hotelu dla zwierzat.
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Mikroprzedsiebiorcy (B2B):

“Patrioci gospodarczy” :
@ Klienci cenigcy etyke i dobre
traktowanie pracownikow.
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Hipermarkety Dyskonty Lokalne Hurtownie
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Suche produkty Konserwy, Mrozonki Mieso Nabiat Artykuty chemiczne
sypkie przetwory, oleje i higieniczne

.
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Kanwa strategii

] WYELIMINUJ

- Paraliz decyzyjny (nadmiar wyboru, tylko 3-4 tys. SKU)
- Niefunkcjonalne, kosztowne wykonczenia wnetrz

- Tradycyjne gazetki promocyjne (zastapione aplikacja)

¢, ZREDUKUJ

- Ceny (dzieki modelowi hurtowemu)
- Estetyke (surowy, magazynowy wystroj)

- Liczbe placéwek (tylko kluczowe lokalizacje wylotowe)

KUPTU
Npds

/1 WZMOCNIJ

- Wygode (kasy samoobstugowe, szerokie alejki)
- Patriotyzm gospodarczy (lokalni dostawcy)

- Jakos$¢ obstugi (dobrze optacani pracownicy)

<

STWORZ

- Model subskrypcyjny (karta cztonkowska)
- Asystenta Al w zakupach
- Strefy ,,Fun & Eat” (bistro, bawialnie dla dzieci)




Kanwa wartosci
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PRZEBUDOWA GRANIC RYNKU - SCIEZKI ROZWOJU
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1. PRZYGLADAJ SIE
ALTERNATYWNYM
BRANZOM

KupTuiaczy swiat hurtowni
(duze opakowania, palety) ze
swiatem detalu.
Alternatywg dla codziennych
zakupow jest ,kupowanie na
zapas”. KupTu przejmuje ten
wolumen, oferujgc ceny
hurtowe dla klienta
indywidualnego, eliminujac
koniecznosc czestych wizyt
w dyskontach.

2. PRZYGLADAJ SIE
LANCUCHOM
NABYWCOW

Zmiana definicji klienta z
»przypadkowego kupujgcego”
na ,cztonka klubu”.
Oferta celuje w decydentow:
rodziny wielodzietne,
gospodarstwa , 2+pies" oraz
mikroprzedsiebiorcow
(foodtrucki). Pominiecie
klienta impulsowego narzecz
planujgcego budzet.

3.PRZYJRZYJ SIE
CZYNNIKOM

FUNKCJONALNYM

| EMOCJONALNYM

Przelamanie schematu , tanio
= nieprzyjemnie”,
Funkcjonalnosc (niska cena,
szybkosg, pick-up) potgczona
Z emocjami: poczucie ,sprytu”
dzieki karcie, wizerunek
,2uczciwego giganta” oraz
strefy bistro i zabawy,
ktore zmieniajg zakupy w
rodzinng wycieczke.

4.WYBIEGNIJ W
PRZYSZLOSC

Adaptacja trendow zamiast
reakcji na konkurencje.
Patriotyzm gospodarczy
(wsparcie lokalnych
dostawcdw), suburbanizacja
(lokalizacje wylotowe) oraz
technologia (asystent Al,
automatyzacja) jako
odpowiedz na braki kadrowe
rynku pracy.



Gtos Polskich Konsumentéw i Droga Naprzod

Pawet Knyz, Marta Rekawek, Antoni Zalewski
Analiza na podstawie badania ankietowego: proba badawcza - 32




Koncept KupTu rezonuje z rynkiem, ale model
subskrypcyjny jest kluczowa barierg do pokonania.

Silna Propozycja Wartosci

Konsumenci entuzjastycznie reagujg na obietnice
. niskich cen i innowacji oszczedzajacych czas.
Koncept trafia w ich kluczowe potrzeby.

Wyzwanie Modelu Biznesowego
y( Ptatne cztonkostwo jest najwiekszym zrodtem
( $ f? A obaw i oporu. Znaczaca grupa (21%) oczekuje

darmowego dostepu.

e Jasna Droga Naprzod

Rekomendacje skupiajg sie na redefinicji modelu
TR0 e — cztonkowskiego, wzmocnieniu komunikacji
V. unikalnych korzysci i zaadresowaniu obaw
zwigzanych z modelem zakupow hurtowych.



Naszymi respondentami sa giownie ,tfowcy
okazji” — doswiadczeni klienci dyskontow.

Gdzie najczesciej robisz zakupy?

Inne: 3%
Sklepy convenience/

osiedlowe: 7%

Supermarkety/
hipermarkety: 10%

Dyskonty (np.

80%

Biedronka, Lidl):

Zrozumienie tej grupy jest
kluczowe. To Swiadomi
konsumenci, dla ktorych cena
jest priorytetem, ale s3
otwarci na innowacje, ktére
oferujg realng wartosc

| oszczednosc¢ - nie tylko
pieniedzy, ale i czasu.



Nasza hipoteza potwierdzona: Dla polskich konsumentow
cena jest najwazniejszym kryterium wyboru sklepu.

Okresl najwazniejsze wedtug Ciebie kryterium wyboru miejsca zakupow

Odlegtosé (blisko miejsca 10/10, czegos takiego

zamieszl-;aar;amfﬂﬂﬂ: wtasnie brakowato na
(4]

naszym rynku.

llos¢ asortymentu: Lokalnos¢
7% produktow:
3%
Cena (tansze zakupy) Odleglosc¢ (blisko miejsca  llo$¢ asortymentu Lokalnos¢ produktow

Zzamieszkania/pracy):



Model zakupow ,,na zapas” jest akceptowany przez 70%
klientow jako skuteczna strategia oszczedzania.

70%

Kupie wiecej na zapas,
ale tanie] = wieksze

czczeded AHHAHNEEEE

30%

Kupie mniej, ale drozej
= czestsze zakupy

To zielone Swiatto dla logiki zakupow hurtowych, ale w dalszej czesci analizujemy obawy zwigzane
Z przechowywaniem i marnowaniem zywnosci, ktore nalezy zaadresowac.



Model subskrypcyjny to najwieksze wyzwanie: istnieje
»Stodki punkt” cenowy, ale opor jest znaczacy.

Jaka cene byt(a)bys sktonny(a) zaptacic za trzymiesieczna subskrypcje?

h Bariera Wejscia

36%

0zt 21%

do 100 zt

Potencjalny
‘Sweet Spot’

do 250 zt (65% ptacacych)

29%

do 500 zt 11%

do 750 zi 3%



Placenie, by wejsé do sklepu, do mnie nie przemawia”

Gtosy sprzeciwu wobec obowigzkowej subskrypciji.

Pomyst fajny ale jest duzo do
poprawy. Powinno byc brak
subskrypcji aby przyciagnac
wieksze grono klientow
poniewaz aktualnie jest to
skierowane do grupy

spotecznej ktora zarabia
wiecej niz pozostata.

£

ldea bardzo fajna lecz
ptacenie subskrybcji aby
wejsc¢ do sklepu zupetnie sie
do mnie nie usmiecha.

66

Sprzet zawsze sie psuje nie
ma systemu
bezawaryjnego.




Innowacje, ktore realnie oszczedzaja czas,
zdobywaja entuzjastyczne oceny klientow.

Najkrotsza trasa po sklepie Zakupy online z odbiorem
(Click&Collect)

/4

4.2/5.0 3.9/5.0

Mysle, ze Swietny pomyst na trzymanie sie . Wydaje mi sie atrakcyjny zwtaszcza funkcja
zakupow tylko z listy. (...) unikamy wziecia click and collect oraz wyznaczenie najkrotszej
dodatkowych produktow - czyli oszczedzamy. trasy bo obecnie zakupy spozywcze i szukanie

produktow (...) jest mega upierdliwe.



Peten obraz: Zestawienie najwiekszych nadziei i obaw
zwigzanych z konceptem KupTu.

Pozytywne odczucia Obawy dotyczgce konceptu

0 Obietnica niskich cen (produkty i paliwo) Bariera ptatnego cztonkostwa
Zakupy w wielopakach (marnowanie,

@ Innowacje oszczedzajace czas (trasa, C&C) S e

Koniecznosc dojazdu do lokalizacji
podmiejskiej

Dodatkowe udogodnienia (bawialnia,
restauracja)

Niezawodnos¢ kas samoobstugowych
| technologii

Potencjalnie zbyt duzy, przyttaczajacy
format sklepu

AR O S/ BN

[fb Swiezosc | nowosc konceptu

Wspieranie polskich producentéow




Potencjat na zmiane nawykow istnieje, ale konwersja
nie bedzie automatyczna

Jak duze jest prawdopodobienstwo, ze zmienit(a)bys swoj obecny sklep na sklep sieci KupTu?

10%

1 (Bardzo mate) 2 (Mate) 3 (Moze) 4 (Duze) 5 (Bardzo duze)

Srednia ocena: 3.2/ 5.0

Whiosek: Dominujgca odpowiedz ,Moze” (50%) wskazuje na duzg grupe potencjalnych
klientow, ktorych decyzja zalezec bedzie od finalnego ksztattu oferty, a zwtaszcza
modelu cenowego subskrypciji.



Kluczowe Whnioski: Synteza Gtosu Rynku

1.

= W N

Trafiona Propozycja Wartosci: Rdzen konceptu - niskie ceny i wygoda - jest w petni
zwalidowany | pozadany przez docelowy segment klientow dyskontow.

Subskrypcja jako Gtowna Fikcja: Ptatne cztonkostwo w obecnej formie jest

najwiekszym ryzykiem projektu. Bez elastycznosci, moze zniecheci¢ nawet 21%
potencjalnych klientow.

Technologia to Silny Magnes: Innowacje takie jak optymalizacja trasy w sklepie i
Click&Collect sg postrzegane jako realna, wysoka wartos¢ dodana, a nie tylko gadzety.

Model ‘Bulk’ jest OK, ale...: Zakupy hurtowe sg akceptowane, ale pojawiaja sie

uzasadnione obawy o marnotrawstwo i przechowywanie. Wymaga to komunikacyjnego
| by moze operacyjnego wsparcia.



Droga Naprzod: Strategiczne
Rekomendacje dla Projektu KupTu

g

+ Komunikacje Oszczednosci:
Agresywnie promowac nie tylko
nizsze ceny produktow, ale
zwtaszcza paliwa - to konkretna,
tatwo mierzalna korzysc.

* Unikalne Innowacje: Uczynic z

() ZAADRESOWAC

 Obawy o Marnowanie: Stworzy¢
kampanie i materiaty w sklepie (np.
porady, przepisy) pomagajace
klientom zarzadzac¢ wiekszymi
zapasami Zywnosci.

» Niezawodnos¢ Technologii:

* Model Cztonkowski: Rozwazyc
wprowadzenie modelu
wielopoziomowego (np. darmowy
'‘Basic' z dostepem do sklepu i ptatny
'‘Premium' z petnym pakietem
korzysci) lub darmowego okresu

"najkrotszej trasy" i "Click&Collect" probnego. Zapewnic¢ widoczne i tatwo
kluczowe elementy marketingu, » Elastycznos¢ Wielopakow: Zbadac dostepne wsparcie personelu
podkreslajgc oszczednosc czasu i mozliwos¢ wprowadzenia technicznego w strefie kas, aby

nerwow. limitowanej oferty produktéw w
* Polskie Pochodzenie: Wykorzystac mniejszych opakowaniach (nawet

budowac zaufanie do systemow
samoobstugowych.

atut wspierania rodzimej
gospodarki jako element budujacy
zaufanie i lojalnosc.

przy wyzszej cenie jednostkowej),
aby zredukowac bariere wejscia.



Gtos konsumentow jest jasny: isthieje
silne zapotrzebowanie na redefinicje
pojecia wartosci w handlu.

KupTu ma szanse stac sie liderem tej zmiany, pod warunkiem,
ze odwaznie dopracuje swoj model biznesowy, zamieniajac
zidentyfikowane bariery w przewagi konkurencyjne.



Mapa uzytecznosci KupTu

Budowanie kanwy strategii
Mapa uzytecznosci

Tworzymy Mape Uzytecznosci dla nabywcy

Szesc etapow cyklu wrazen nabywcy
Zakup Dostawa Uzytkowanie Dodatki Utrzymanie/ Zbycie
serwis
Szes¢ dZwigni Produktywnosc¢ dla
uzytecznosci Klienta X X X
Prostota X X X X X
Wygoda X X X X X X
Ryzyko X
Przyjemnosc i
wizerunek X X X X
Przyjaznosc dla
sSrodowiska X X X

Mapa uzytecznosci dla nabywcy
Zrédto: ,Strategia btekitnego oceanu”, W. Chan Kim, Renée Mauborgne, 2015, Harvard Business School Publishing, str. 117




Jakie obecne trendy beda w perspektywie 20 lat
korzystne dla KupTu, a jakie bedag zagrozeniem?
e Jak KupTu wykorzysta te pozytywne?
e Ajak KupTu przygotuje sie na zagrozenia?

Trendy korzystne
Sztuczna superinteligencja
Imperializm technologiczny
Wellaging
Rezyliencja zywnosciowa

Trendy niekorzystne
Nierdwnosci spoteczne
Znieksztatcona rzeczywistosc
Spoteczenstwo uzaleznionych
Dehumanizacja relacji



Trendy korzystne

e Sztuczna superinteligencja - KupTu bardzo silnie stawia na rozwoj sztucznej inteligencji (Al),
jako jedynego wtasciwego sposobu na zoptymalizowanie swojego funkcjonowania, zardwno
od strony pracodawcy, pracownika, jak i docelowego klienta,

e Imperializm technologiczny - Technologia, ktora obecnie szybko sie rozwija w niemal kazdej
dziedzinie z catg pewnoscig wspomoze KupTu w nieustannym procesie wdrazania coraz to
nowszych i bardziej zaawansowanych technologicznie rozwigzan do codziennego uzycia w
branzy handlowej,

e Wellaging - Utrzymanie zdrowia i sit przez seniorow przez coraz dtuzszy okres wspomoze
KupTu, jako iz to seniorzy bywajg czesto gtowami wielopokoleniowych rodzin, do ktorych
m.in. jest skierowana oferta handlowa KupTu,

e Rezyliencja zywnosciowa - KupTu, oprocz sprzedazy hurtowo-detalicznej, opiera sie rowniez
na samodzielnym wytwarzaniu produktow, ktore nastepnie sprzedaje w swoich sklepach,
trend ten ukazuje, ze KupTu, podejmujac wysitki w tym kierunku, jest pionierem w branzy,
uniezalezniajac sie od zewnetrznych tancuchow dostaw,



Trendy niekorzystne

Nierownosci spoteczne - dalszy wzrost nierdwnosci spotecznych moze spowodowac wzrost
presji na siec Kuplu, aby z jednej strony stac sie sklepem bardziej ekskluzywnym dla
bogatszych (rola karty cztonkowskiej), a z drugiej strony bardziej dostepnym dla ubozszych,
Znieksztatcona rzeczywistosé - trend, ktéry moze spowodowac w przysztosci, ze obraz
KupTu w “mainstreamie” moze stac sie zakrzywiony, a o sklepie moga zaczac¢ krazyc
miejskie “legendy?,

Spoteczenstwo uzaleznionych - potencjalni uzaleznieni klienci sklepu Kuplu moga
negatywnie wptywac na sieC poprzez wywieranie wptywu na sieC o wprowadzenie
okreslonych artykutow do sprzedazy, jednoczesnie zainteresowanie na tradycyjne produkty
w sklepie oraz wielos¢ ustug dodatkowych oferowanych przez KupTu moze zejSC na dalszy
plan,

Dehumanizacja relacji - ochtodzenie w relacjach badz ich zanik moze negatywnie wptynac
na sieCc Kuplu, z racji tego, ze oferta dodatkowa sklepu stuzy posrednio rowniez
zaciesnianiu relacji miedzyludzkich, szczegolnie tych rodzinnych,



Jak KupTu wykorzysta te A jak KupTu przygotuje sie na

pozytywne? zagrozenia?

e Sie¢ KupTu opieraé sie bedzie na Al, e Karta Iojal.noéciowa KupTu jest odp’ra,ttnq
jego intensywny rozwoj oznacza subskrypcja, dostepng za optatg, ktora w

L. , _ . zatozeniu ma byc¢ dostepna dla wszystkich,
rowniez posrednio rozwoj KupTu, . N .
lojalnych klientow, bez wzgledu na poziom

* Nowoczesna technologia lezy u dochodéw czy pozycije spoteczna,
podstaw sukcesu Kuplu, e KupTu, poprzez swoja aktywnos$é¢ w mediach

e Seniorzy, ktorzy sg dtuzej aktywny = tradycyjnych, jak i social mediach, kreowac
wieksza liczba potencjalnych bedzie swdj prawdziwy wizerunek, walczgc

jednoczesnie z potencjalnymi fake newsami,

. , . . e KupTu zamierza zawsze stac na strazy
e Samodzielnosc wytwarzania . . .
wartosci jaka jest rodzina, relacje

produktow oznacza odpornosc na miedzyludzkie, czas spedzany razem z

potencjalne kryzysy czy przestoje w bliskimi, umozliwiajac to nawet podczas
globalnych tancuchach dostaw codziennej czynno$ci jaka sa zakupy

klientow,



Propozycja komunikacji marketingowej



nickie cen Y 7
Lym razem
na cerio

cheecz wiedzied wigeej?
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