
Doświadczenie 
i referencje



Procesy sprzedaży
Doświadczenia 
konsumenckie 
(customer experience)
• Zarówno offline (sklepy, 

restauracje, punkty obsługi 
klienta, hotele)

• Online (aplikacje, strony 
internetowe, sklepy internetowe)

W większości przypadków wspieramy 
naszych Klientów w projektowaniu 

KOMPLEKSOWEGO DOŚWIADCZENIA (CX) 
na każdym etapie ścieżki zakupowej (CJ), w 
każdym elemencie omni / mono channelu.

W Omnisense od października 2017 
nieprzerwanie realizujemy projekty 
mające na celu definiowanie insightów 
konsumenckich, które analizowane  
w kontekście praktyk życiowych 
pozwalają projektować:



Informacje  
o wybranych, 
zrealizowanych 
projektach



Strategia customer experience

MARTES SPORT
z uwzględnieniem powstania nowej marki FITANU wraz ze wspraciem 
szkoleniowo-warsztatowym procesu wdrożeniowego
realizacja: kompleksowy projekt toczy się od maja 2018 roku, 
nieprzerwanie do dziś.

Wykreowanie nowej marki gastronomicznej 

ISTO
w procesie ko-kreacji opartym o insighty konsumenckie 

realizacja: Katowice

Odświeżenie wizerunku marki 

WOJAS
efekt: nowy koncept sklepów fizycznych

realizacja: Złote Tarasy Warszawa

Odświeżenie wizerunku marki 

AWITEKS 
efekt: opracowanie nowego konceptu

realizacja: Galeria Krakowska, lipiec 2018

Rebranding dla marki

MAKARUN
efekt: badania i nowa strategia CX

realizacja: od lipca do września 2018



Projekt analityczny z elementem sprintu insightowego (mini 
wywiady – szybkie generowanie insigtów) na zlecenie marki

RUCH wśród klientów LIDL
realizacja: lipiec – sierpień 2020

Opracowanie nowego formatu Convinence dla

LAGARDERE
realizacja: październik – grudzień 2019 (wdrożenie wstrzymane przez COVID -19)

Opracowanie strategii customer experience dla marki 

VOX
realizacja: od maja do września 2019

Opracowanie strategii customer experience dla marki 

MEDIA EXPERT
efekt: opracowanie nowego konceptu sklepu stacjonarnego

realizacja: od kwietnia do listopada 2019

Opracowanie założeń strategicznych dla customer experience 
klientów marki 

LUPUS
efekt: badanie oczekiwań klientów wobec dostawców rozwiązań 
meblowych – kuchennych
realizacja: kwiecień- maj 2020

Badanie procesu wyboru nawozów wśród rolników
indywidualnych dla producenta

DR GREEN
realizacja: lipiec 2020



Stale opracowujemy insighty konsumenckie  
w projektach aranżacyjnych dla zespołu architektów 
Schwitzke Górski, także w przypadkach gdy projekt 
nie zakłada badań. Wówczas na bazie badań 
własnych czy gromadzonych w innych projektach 
insigtów opracowujemy na etapie prac nad nowym 
konceptem założenia dotyczące oczekiwań co 
do funkcjonalności i atmosfery projektowanych 
przestrzeni. 

Takie analizy opracowywaliśmy dla Home&You, 
SuperPharm, Krakowskiego Banku Spółdzielczego 
czy placówki przyszłości banku PEKAO S.A.



Wybrane  
case study

Makarun Awiteks VOX



Wybrane case study

Eksponowanie świeżości i 
produktów 
Estetyka (zdjecie z realizacji)

Widelec

Zaangażowanie

dobre składniki = dobre jedzenie

foodtruck = slow food, a budka przy ulicy to fast food – czyli 
estetyka determinuje postrzeganie oferty gastronomicznej

komfort jedzenia (widelec kontra biała koszula)

Wybrane Insighty: 

1. 2. 4.

Rozwiązania:
Eksponowanie świeżości produktów

Estetyka

Widelec

Zaangażowanie

1.

2.

3.

4.

Wyzwanie:

FAST FOOD. Jak sprawić by został dostrzeżony przez 
bardziej wymagających i świadomych Klientów?



Wybrane case study

Wyzwanie:

Świeżość, jakość, atrakcyjność dla młodszego odbiorcy 
połączone ze sprawnością operacyjną punktu i oczekiwaniami 
pracowników.

Eksponowanie świeżości i 
produktów 
Estetyka (zdjecie z realizacji)

Widelec

Zaangażowanie

wywiady

obserwacje 

warsztaty z pracownicami sieci i kierowniczkami

Metoda:

Efekt:
Nowy atrakcyjny wizerunek

Poprawa jakości obsługi i zadowolenia pracowników 

Pozyskanie młodszych Klientów.

1.

2.

3.



Wybrane case study

Wyzwanie:

Jednym z elementów nowej strategii CX było wsparcie Klienta  
w procesie wyboru poprzez nową organizację dostępu do próbek.

Eksponowanie świeżości i 
produktów 
Estetyka (zdjecie z realizacji)

Widelec

Zaangażowanie

Biblioteka Próbek

Rozwiązanie:

Efekt:
Większa liczba decyzji zakupowych,  
przyspieszenie procesu zamykania transakcji.

Po wprowadzeniu naszych rekomendacji, wynikający z określonych w toku 
badań insightów konsumenckich, u części naszych Klientów sprzedaż 
z metra kwadratowego LfL wzrastała od 17% do nawet 30 %. Oczywiście 
sprzedaż jest efektem wielu procesów – nie tylko aranżacji przestrzeni czy 
zastosowanych wspierających technologii, dlatego trudno wyabstrahować 
wpływ naszych rozwiązań. Niemniej jednak mamy przypadki, gdzie 
pozostałe elementy nie ulegały zmianie a Klienci odnotowywali wzrost 
obrotów, co pozwala wnioskować, że te wzrosty są wynikiem dobrze 
przeprowadzonych badań, wieloczynnikowej i kontekstowej analizy oraz 
zdolność do eksperckiego zinterpretowania danych w celu zaprojektowania 
adekwatnych rozwiązań.
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