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Stowo wstepu

Zakupy zwigzane z powrotem do szkoty
stanowiq jedno z najwazniejszych
wydarzen w kalendarzu handlowym,
zaréowno dla konsumentoéw, jak i dla
sprzedawcow oraz marek.

W okresie zakupdw Back to School rodzice,
jak i dzieci intensywnie poszukujq
niezbednych artykutéw szkolnych - od
zeszytdw, przez odziez, az po elektronike.

Beata Ortowska
Wzmozony ruch w galeriach handlowych - Marketing Analysis Manager AMS
najczesciej wybieranym miejscu zakupow
wyprawki szkolnej - to doskonata okazja
dla marek, by skutecznie dotrze¢ do
szerokiego grona odbiorcow.

W tym kontekScie reklama DOOH w galeriach handlowych odgrywa kluczowqg
role — zwtaszcza w kampaniach, ktére obejmujg takze mniejsze miasta.

Dzigki dynamicznym treSciom reklamy DOOH Indoor skutecznie przyciqggajq
uwage klientdw i wptywajg na ich decyzje zakupowe w czasie rzeczywistym

co przektada sie na realny wzrost sprzedazy, potwierdzony danymi zawartymi
w tym raporcie.

Zapraszam do lektury!
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Potencjat zakupowy generacji w wieku szkolnym

Potencjat zakupowy
generacji w wieku szkolnym

Blisko 5 milionéw osdéb w Polsce

jest w wieku szkolnym. Wedtug Struktura demograficzna ludnosci Polski

spisu powszechnego ponad 36 mIn  j zarejestrowanych Ukraifhcéw w Polsce wg wieku
dzieci w klasach 0-8 szkoty

podstawowej oraz ponad 1 min
uczniow liceéw (dane z 2021 roku).

Struktura demograficzna
Ludno§&¢ Polski uchodzcéw z Ukrainy
(wg nr PESEL)

Do tego nalezy dodaé bardzo =l ‘. 15-19 o
licznq grupe dzieci i mtodziezy 10-14 lat - o
. 5-9 lat . 5-9 ! |
z Ukrainy. "
0-4 lat [ | 0-4 b |

Kazdego roku okres Back to School
to czas pokaznych zakupdéw
odpowiadajgcych na wszystkie

potrzeby mtodych uczniéw. e 26 9099 ok

Dane demograficzne
pokazujqg, jak duzy jest
potencjat zakupowy

na artykuty szkolne
jeszcze podczas wakaciji.

ZRODEO:  GUS "Ludnosé wedtug pici i roku urodzenia’, 06-2022;
Deloitte "UchodZcy z Ukrainy w Polsce. Wyzwania i potencjat integracji’, 10-2022
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Preferencje zakupowe przed rozpoczgciem roku szkolnego

Preferencje zakupowe przed
rozpoczeciem roku szkolnego

Az

o)
64%
kupujgcych wyprawke
szkolng, stawia tylko na
rzeczy nowe.

Az dla 64,4% rodzicow
podczas wyboru produktéow
szkolnych najwazniejszy jest
gust dziecka,

poza tym cena (63,4%),
funkcjonalnosé (56,5%).

Planowany okres dokonywania
zakupdéw szkolnych

roztozone na cate wakacje

wigkszos¢ lub wszystko pod koniec wakacji,
w Il potowie sierpnia

wiekszo§¢ lub wszystko na przetomie lipca i sierpnia
wszystko zaraz na poczgtku wakacji, w | potowie lipca
nie wiem

wiekszos¢ lub wszystko zaraz na poczgtku wrzesnia

Lista zakupoéw przed
rozpoczeciem roku szkolnego

art. szkolne (wyprawka),

np. zeszyty, diugopisy, itp. e
podreczniki i ksigzki 75%
odziez i ot?uwie 749,
codzienne
odziez i obuwie 79%

sportowe na W-F

plecaki, tornistry 60%

meble, np. biurko,

regat, krzesto 28%

artykuty elektroniczne 17%

Sierpien to zwykle ostatni
dzwonek na zakupy szkolne oraz
promocje marek dla dzieci.

29%

3 na 10 rodzicdw chce roztozy¢

zakupy szkolne na cate wakacje,

26% 26% zrobi je na przetomie lipca

i sierpnia, a taki sam odsetek

1% osOb w drugiej potowie sierpnia.

26%

%

IS s

ZRODLO: Barometr Providenta, 08-2024; Inquiry "Back to School’, 08-2024
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Preferencje zakupowe przed rozpoczeciem roku szkolnego

Zakupy szkolne Miejsce zakupu wyprawki szkolnej
roblone.sq przede . w sklepie stacjonarnym online
wszystkim
w sklepach
stacjonarnych.
69%
60%
artykuty zeszyty pioérniki podreczniki tornister
pismiennicze [plecak

SO EASCIWN WY BOR DILA|
I WBIES B DZIECKA

] (B, Srrresricy e fistd e bl

.

T TTITEE T TIe T

Co drugi rodzic stacjonarnie
kupuje podreczniki (50%)
oraz tornistry i plecaki (49%).

Oprécz zakupu przyboréw
szkolnych czy podrgcznikéw
(90%), ubran i butéw (78%),
39% osbb zamierza wyposazy¢
takze pokdj czy kgcik do nauki.

ZRODLO: SW Research [ Empik "Wyprawka szkolna 2024", 07-2024;Barometr Providenta
"Koszty wyprawki szkolnej rosnq, czesciej zwracamy uwage na ceny’, 07-2022
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Preferencje zakupowe przed rozpoczgciem roku szkolnego

dms

SMARTOOH

Warto zapamietac

Az 64% kupujgcych wyprawke Sierpien to zwykle ostatni dzwonek
szkolng, stawia tylko na rzeczy na zakupy szkolne oraz promocje
nowe. marek dla dzieci.

Zakupy szkolne robione sq przede Oprécz zakupu przyboréw szkolnych

wszystkim w sklepach czy podrecznikéw (90%), ubran

stacjonarnych. i butéw (78%), 39% oséb zamierza
wyposazy¢ takze pokdj czy kgcik
do nauki.

-_r

AITIS &
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-
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Generacja Alfa jako wschodzqcy konsument

Generacja Alfa jako

wschodzgcy konsument

W zaleznosci od przyjetej definicji, przedsta-
wicielem Pokolenia Alfa jest dziecko w wieku
od 4 do 12 lub nawet 14 |at.

Cho¢ sq jeszcze dzie€mi, juz teraz wywierajq
ogromny wptyw na gospodarke i kulture.

Alfy liczg prawie 2 mid ludzi na catym Swiecie
i jest to najwigksze pokolenie w historii, ktére
catkowicie rozni sig sposobem interakcji

ze Swiatem. Alfy to pokolenie, ktére porusza
sie ptynnie migdzy réznymi ekranami,
aplikacjami i platformami.

Generacja Alfa to wschodzqgcy
konsumenci, ktérzy juz teraz
tworzq znaczqgcgq site
ekonomicznq.

ZRODLO:

= RILLO
[¢#] coceop

Szacuje sig, ze wydatki Pokolenia Z i Alfa
na osobiste dobra luksusowe gwattownie
wzrosngq, trzykrotnie przewyzszajqc inne
pokolenia.

Generacja Alfa juz wie,

jak wydawaé pienigdze

i jest na to gotowa - wptywa
na 90% zakupdédw gospodarstw
domowych w réznych
kategoriach.

Sklepy sq gtdwnym zrédtem wptywu
na zakupy przedstawicieli pokolenia Alfa.

Business Insider "Rynek szykuje sie na pokolenie alfa’, 01-2024;

AdWeek "Retail Media Search Is Where Intent and Discovery Will Merge®, 05-2024;
Media Choice "Pokolenie alfa w marketingu — czy Twoj biznes jest na nie gotowy?", 01-2024

Back to School | 2025
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Generacja Alfa jako wschodzqcy konsument

Alfy sq bardziej Swiadome swojego
otoczenia i szybciej stajqg sie
konsumentami, dlatego zabieganie
o nich od najmtodszych lat moze
zaowocowaé ditugoterminowq
relacjg z markq.

Generacja Alfa znaczgco wptywa
na zakupy rodzinne - juz od trzeciego roku
zycia potrafi zapamietywaé nazwy marek
i wybiera€ z nich swoje ulubione.

Dzieci w wieku 3-13 lat to wptywowa grupa
konsumentoéw, ktéra czesto doradza
dorostym przy podejmowaniu decyzji
zakupowych.

Niemal potowa decyduje o przekgskach
i napojach:

54% decyduje o zakupie zabawek
50% ptatkdéw Sniadaniowych

45% sokdw

43% stodyczy.

ZRODLO:

IRCenter "Generacja ALFA", 10-2022;

Az

o
79%
dzieci
dysponuje
wiasnymi
pieniedzmi

Im starsze dziecko, tym wieksza szansa,
ze ma juz konto bankowe. 1 na 5 dzieci
posiada karte ptatniczq przypisang

do konta.

Wiekszosé dzieci (55%) w wieku od 9 do 13
lat otrzymuje regularnie kieszonkowe,
najczesciej raz w miesiqcu.

socialpress.pl "Pokolenie Alfa. Dlaczego marki powinny zaczgé zwracac na nie uwage?’, 08-2021;

portalspozywczy.pl "Jak oni kupujg - czyli najmtodsi w sklepie”, 05-2024

Back to School | 2025
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Generacja Alfa jako wschodzqcy konsument

Waznym momentem w marketingu
skierowanym do Pokolenia Alfa jest okres
tzw. Back to School.

To czas na kupowanie wyprawki szkolnej,
ale nie tylko - to taki ,maty Nowy Rok”, kiedy
zalezy im, aby pokazac€ sie od jak najlepszej
strony.

Alfy na zakupach Back to School bedq
starali sie namoéwi¢ rodzicbw na nowe
ubrania, buty, a nawet pierwsze kosmetyki.

Jednak komunikacja reklamowa powinna
by¢ kierowanie do ich rodzicéw.

Marki, ktore umiejg dostosowaé
sie do preferencji mtodych ludzi,
a potem rosnqg€ razem z nimi,
majg szanse zyskaé lojalnych
klientdw na diugie lata.

ZRODLO: Media Choice "Pokolenie alfa w marketingu — czy Twoj biznes jest na nie gotowy?", 11-2024

Back to School | 2025
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Generacja Alfa jako wschodzqcy konsument

dms

SMARTOOH

Warto zapamietac

Generacja Alfa to wschodzqgcy Alfy sq bardziej Swiadome swojego
konsumenci, ktérzy juz teraz tworzqg otoczenia i szybciej stajq sie
znaczqgcgq site ekonomicznaq. konsumentami, dlatego zabieganie

o nich od najmtodszych lat moze
Szacuje sieg, ze wydatki PokoleniaZ  zaowocowaé ditugoterminowqg
i Alfa na osobiste dobra luksusowe  relacjg z markaq.
gwattownie wzrosngq, trzykrotnie

przewyzszajgc inne pokolenia. Sklepy sg gtébwnym zrédiem wptywu
na zakupy przedstawicieli pokolenia

Pokolenie Alfa wptywa na 90% Alfa.

zakupdédw gospodarstw domowych

w réznych kategoriach. Az 79% dzieci dysponuje wtasnymi
pieniedzmi.

Waznym momentem w marketingu

dla Pokolenia Alfa jest okres Back Dzieci z Pokolenia Alfa podczas

to School. zakupow Back to School czesto

namawiajg rodzicbw na nowe
ubrania i buty

.

L XA
B
sk

'1'1‘

FRUGO ENERGY &
BEFRR.. s,
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Galerie handlowe - gtdwne miejsce
zakupdw w okresie Back to School

Az Najchetniej wybierane miejsca
840/ zakupu odziezy i artykutéw dla dzieci
(0

konsumentéw przybory

do szkoty takze ubrania

i obuwie do szkoty, kupuje
w sklepach stacjonarnych.

Centra handlowe odgrywajqg

klUCZOWQ I'Ole jakO miejsce zakupu CENTRA Internet specjalistyczne
e . e - . . HANDLOWE ki CH
odziezy i artykutéw dla dzieci. Srepy oz
Zakupy tam

wybierane sq dwa
razy czesciej niz
zakupy przez
internet.

NajczeSciej wybierane miejsce zakupu
artykutéw szkolnych

46% odwiedza centra

handlowe
: B super- i hipermarkety dla roznorodnej
60% [ dedykowane sklepy z art. szkolnymi oferty handlowej,
0,
B sklepy internetowe a 44% z powodu
przystepnych cen.

3% inne & 1% z drugiej reki (np. od znajomych)

ZRODLO: PAYBACK Opinion Poll "Powrét do szkoty i biura”, 08-2021;
Inquiry ,Centra handlowe w czasach post-Covid19”, 06-2023
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Centra handlowe sq najchetniej

odwiedzanq placéwkq handlowq Blisko
przez osoby posiadajgce dzieci. o
66%
Centra i galerie handlowe oferujq dorostych Polakéw z dzie€mi
najwigkszy wybor w jednym miejscu najczesciej odwiedza centra

sklepow, punktow ustugowych
i gastronomicznychoraz rozrywkowych
atrakcji dla dzieci.

handlowe.

Odwiedzalnos$¢ placéwek handlowych osoby posiadajgce dzieci

22,3%
8,2%
3,8%
centrum park dom outlet
handlowe handlowy handlowy

ZRODLO: Openfield ,Retail Outlook 2024”, 02-2025
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Centrum handlowe to Rodzaj kompleksu handlowego,
kompleks handlowy, z ktorego Polacy korzystajg najczesciej
z ktorego Polacy
korzystajg najczesciej.
W 18-24 lata W 25-34 MW 35-44 MW 45-54 m 55-64 65+

905

808
Centra handlowe od lat 0%
dominujqg w krajobrazie i
miejskim i sq uznawane ::
za jeden z najwazniejszych -
rodzajow kompleksow 20% I
handlowych. lz’ l II _-- | | ——

centrum park dom outlet

'ch popularnosce i rozwoj handlowe handlowy handlowy

wynikajg z potqczenia szerokiej
oferty, dogodnej lokalizacji oraz
zdolnoSci do dostosowywania
sig do zmieniajgcych sig
potrzeb konsumentow.

Wielofunkcyjno$¢ centrow
handlowych sprawia,

ze stajq sie one oSrodkami
zycia miejskiego.

ZRODLO: Openfield ,Retail Outlook 2024”, 02-2025
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Udziat poszczegdblinych kanatéw

Handel stacjonarny w catoéci sprzedazy w Polsce

w Polsce stanowi 91,5%
obrotow, z czego az 41%

handel stacjonarny

sprzedazy nalezy do 015%
centrow handlowych. A
77 N\
Okoto 60 tys. sklepdw online centra handlowe inne miejsca handlu
w Polsce odpowiada za 8.5% 40,9% 50,6%
obrotow.
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Ponad I
60% -
o 8,5% 21% 1,7% 4,7%
handel internetowe sklepy marketplace'y
zetu na zak Pol . odpowiedniki dostepne online
bUd e. unazd upy o ch IS sklepow offline tylko online
wydajqg w centrach
handlowych.
Centra handlowe to bardzo
efektywny kanat sprzedazy. Kanat sprzedazy réznych kategorii zakupowych
. zakupy w sklepie zakupy na wizyta bez
Ponad stacjonarnym smartfonie zakupu

50%
wizyt w centrach —
handlowych w Polsce
w wigkszosci kategori ]
produktowych kOﬁCZY wystréjiwyposozenle -
sie dokonaniem zakupu. wnetrz |
O _
prezenty °
skorzone

100%

ZRODLO: GfK ,Skala zachowan omnichannel w obiektach handlowych”, 04-2024
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Miejsce zamieszkania klientéw

Klienci centréow handlowych ; )
poszczegdblnych punktow handlowych

mieszkajg w 22+ aglomeracjach

centrum
handlowe

Co najmniej 72,9%
23,5%

BO% m-
(0] 22,8% miasta do 20 tys.

handlowy R e—

Polakéw spoza 8 gtéwnych v Bl micsta 20-100tys.
miast, mieszkajgcych na dom %z% B
wsiach i w miastach do 200 nandiowy s miasta 200 tys:+
tysiecy mieszkancoéw, to 25
klienci centrow handlowych. outiet flex

48 O/ Struktura lokalizacyjna

o centréow handlowych w Polsce

obiektéw handlowych jest

poza 8 g%éwnyml miasta

aglomeracjami. 100-200 tys.

miasta miasta < 100 tys.
200-400
tys.

Sieci handlowe podqzajq

za konsumentami i wybierajg swoje
lokalizacje nie tylko w gtéwnych
miastach, ale tez na przedmiesciach
tam, gdzie klient mieszka,

a niekoniecznie pracuje.

ZRODLO: Openfield ,Retail Outlook 2024", 02-2025;
PRCH ,Rynek obiektow handlowych w Polsce” w Il potroczu 2024", 04-2025

Back to School | 2025 16 ams.com.pl



Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Mieszkancy o§miu gtownych miast
to tylko 27,1% populacji Polski

z dostepem jedynie do 1/3
wszystkich centrow handlowych.

Potencjat ludnoSciowy, sity nabywczej ' ‘ &>
. . . . Zakrecona gra

I podazy handlu jest porownywalny ,
pomiedzy 8 gtownymi aglomeracjami
i miastami ponizej 100 tysiecy
mieszkahcow, co jest najlepszym
dowodem na to, ze handel juz dawno
dostrzegt, ze pieniedzy nie zarabia sie
tylko w najwiekszych miastach.

Mniejsze miasta majg wiecej centrow
handlowych od 8 giéwnych miast.

s Geolokalizacja i liczba obiektéw
v handlowych

52%
8 najwiekszych
aglomeracii

liczba CH

W 24%

]3% miasta do 100 tys.
miasta mieszkahcow

100-200 tys.

_ _

V

48% obiektéw handlowych poza G8

-

ZRODLO:  GfK [ Polska Rada Centréw Handlowych
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Reklama Digital OOH daje duzo
wieksze mozliwosci rowniez

8 najwigkszych miast w Polsce
vs. miasta do 400 tys. mieszkahcow

poza 8 giéwnymi miastami . udziat mieszkancow Polski . sita nabywcza
- komunikacja 26 99,
w 22 aglomeracjach w Polsce 33,7% 33,6% g

oznacza dotarcie do 42% oséb
wiecej niz tylko
w 8 najwigekszych.

To ponad pieé milionow mieszkancow centra

N . handlowe
Polski w czternastu aglomeracjach,
z ktorych az w jedenastu zamieszkujg
osoby z najwyzszq sitg nabywczg
w Polsce.

G8 aglomeracje

centra
handlowe

miasta 100-400 tys.
mieszkancow

ZRODLO: Gfk “Poznaj swojg widownie. Czy $wiat kofczy si¢ na G8?”,12-2023

Back to School | 2025 18
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Galerie handlowe - gtbwne miejsce zakupdw w okresie Back to School

Warto zapamietac

Az 84% konsumentoéw przybory
do szkoty, takze ubrania i obuwie
do szkoty, kupuje w sklepach
stacjonarnych.

Centra handlowe odgrywajq kluczowq
role jako miejsce zakupu odziezy
i artykutéw dla dzieci.

Zakupy tam wybierane sq dwa razy
czesciej niz zakupy przez internet.

Centra handlowe sg najchetniej
odwiedzang placéwkq handlowq przez
osoby posiadajgce dzieci.

Centra handlowe trafiajg w gusta
wszystkich Polakéw, przyciggajgc
do siebie znacznie czesciej niz inne
kompleksy handlowe.

Back to School | 2025

adms

SMARTOOH

Handel stacjonarny w Polsce stanowi
91,5% obrotdéw, z czego az 41% sprzedazy
nalezy do centrow handlowych.

Ponad 60% budzetu na zakupy Polacy
wydajg w centrach handlowych.

Klienci centréow handlowych
mieszkajg w aglomeracjach 22+.

48% obiektéow handlowych jest
poza 8 gtdbwnymi aglomeracjami.

Mieszkahcy oSmiu gtéwnych miast
to tylko 27,1% populacji Polski

z dostepem jedynie do 1/3 wszystkich
centréw handlowych.

iposter

§:) ams.com.pl



Potencjat DOOH w aglomeracjach poza 8 gtdwnymi aglomeracjami

Potencjat DOOH w aglomeracjach
poza 8 gtdwnymi aglomeracjami

W przypadku reklam w galeriach

5 30/o handlowych odsetek ten jest jeszcze
wyzszy wsréd odwiedzajgcych galerie

Polakéw potwierdza, 3-4 razy (44%) oraz1-2 razy

ze akceptuje reklamy w tygodniu (25%).

w galeriach handlowych.

o . o
Postrzeganie typow reklam przektada sie O o
na zachowanie konsumentow - im

bardziej sq im przychylni, tym chetniej I.(ons.un.\entow dequru]e’
zapoznajq sie z ich przekazem. ze widzi reklame DOOH

w galeriach handlowych.
Z kreacjami w galeriach handlowych

i przestrzeni miejskiej zapoznaje sie

niemal co piqty Polak, jesli temat jest 44% klientdébw galerii handlowych widzi te

dla nich interesujgcy. samaq reklame DOOH kilka razy podczas
jednej wizyty, a 57% os6b dokonuje tam

Wynik ten jest wyzszy o okoto 10 pkt% zakupéw spontanicznie.

wsroéd osdb w wieku 18-24 lata.

kLECJ\K!

kl WORKI

ZRODLO: Maison&Partners [ iPoster "Postawy Polakéw wobec reklam”, 09-2024;
Ocean Outdoor Nordics “Long term tracking of consumer behavior in DOOH enviroments”, 02-2024
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Potencjat DOOH w aglomeracjach poza 8 gtdwnymi aglomeracjami

Reklama w miejscu zakupu
ma realny wptyw na sprzedaz.

10% konsumentdéw dzieki reklamom
na ekranach w sklepach dowiedziato
sie o produkcie, ktory pbzniej kupili.

Retail Media cechuje dopasowanie
komunikatu do kontekstu, czasu,
miejsca czy okazji zakupowej,

co pozwala optymalizowac koszty
dotarcia do potencjalnego klienta.

Reklama w sklepach przyciqgga
uwage i budzi zaufanie.

Rekloma Retail Media OOH przed zakupem
znacznie zwigeksza prawdopodobiehstwo,
ze konsument dowie sig wigcej o produkcie
i w konsekwencji go kupi.

Marketing oparty na lokalizacji tgczy marki
z konsumentami w Swiecie rzeczywistym,
w ktorym konsument moze od razu udac
sie do wskazanego miejsca sprzedazy

lub ustugi.

Reklamy w punktach sprzedazy przyciggajq
uwage konsumentdéw bardziej niz przecigtna
reklama oraz sq postrzegane jako szczegdlnie
istotne, przydatne i godne zaufania.

ZRODLO: Magna Media Trails and Yahoo "Creative, the Performance Powerhouse”, 04-2023;

Kantar / PML Group "Media Reactions 2024
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Potencjat DOOH w aglomeracjach poza 8 gtdwnymi aglomeracjami

Jednym z najpotezniejszych aspektow

marketingu w punktach sprzedazy jest jego

zdolno&¢ do zachecania do zakupéw pod
wptywem impulsu.

Az
(o)
93%
Polakéw potwierdza, ze akceptuje
reklamy w galeriach handlowych.

Ponad 52% konsumentow obecnie

nie przygotowuje sie do zakupdw w sklepie
wedtug wczesniej przygotowanej listy
konkretnych produktéw - to az 27% osbéb
wiecej niz rok temu.

Rezygnujgc z listy zakupow mozna
naby¢ nawet o 10-20% wiecej
towarow, niz zaktadato sie przed
wyjsciem z domu.

Kobiety oraz mtodsi konsumenci podczas
pobytu w sklepie majqg wyzszy wskaznik
zakupowych decyzji ad hoc.

96%

klientow supermarketéow dokonuje

co najmniej jednego zakupu, na ktory
w jaki§ sposob wptyneta reklama

W miejscu sprzedazy.

Retail DOOH wptywa na decyzje
kupujgcego przyciggajqc jego uwage
i inspirujgc go do zakupu w ostatniej chwili.

Wigkszos¢ Polakoéw decyzje o zakupie
podejmuje w sklepie, a DOOH

w galeriach handlowych moze
wptywaé na ich decyzje zakupowe.

ZRODLO: Vistar Media "Point-of-purchase strategies that drive sales’, 07-2024;

Handel Extra "Polacy rezygnujq z list zakupowych?", 07-2024
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Potencjat DOOH w aglomeracjach poza 8 gtdwnymi aglomeracjami

Retail OOH skutecznie Reklama w tym srodowisku dziata

wykorzystujqce naturalny > konsumenci sq o 32% bardziej
kontekst w Srodowisku sktonni do zakupu marki, jesli zobaczq
zakupowym i bogate mozliwosci jej reklame w trakcie pobytu
targetowania, przyczynia w galerii handlowe;

sie do zwiekszenia zwrotu S @ A el S S

z inwestycji (ROI). ze konsumenci zapamietajg marke.
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ZRODLO:  Mi3 "Out of Home is good. Retail Out of Home is Better’, 05-2024
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Potencjat DOOH w aglomeracjach poza 8 gtbwnymi aglomeracjami

Warto zapamietac

DOOH daje duzo wigksze mozliwosci
rébwniez poza 8 gtdwnymi miastami

- komunikacja w 22 aglomeracjach

w Polsce oznacza dotarcie do 42% oséb
wiecej niz tylko w 8G.

To ponad pie€ milionéw mieszkahcédw
Polski w 14 aglomeracjach,

z ktérych az w 11 zamieszkujg osoby

z najwyzszq sitqg nabywczq w Polsce.

Mieszkahcy 8 gtdbwnych aglomeraciji
to tylko 27,1% populacji Polski

z dostepem jedynie do 1/3 wszystkich
centréw handlowych.

Az 93% kupujgcych dokonuje

co najmniej jednego catkowicie
nieplanowanego zakupu podczas
kazdej wizyty w sklepie.

e €mMpik

Do kupienia w salol

iposter
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Wigkszos¢ Polakéw decyzje

o zakupie podejmuje w sklepie,

a DOOH w galeriach handlowych moze
wptywaé na ich decyzje zakupowe.

80% konsumentdéw deklaruje,
ze widzi reklame DOOH w galeriach
handlowych.

44% klientow galerii handlowych
widzi te samq reklame DOOH kilka
razy podczas jednej wizyty, a 57%
os6b dokonuje tam zakupéw
spontanicznie.

Reklama w miejscu zakupu
ma realny wptyw na sprzedaz

Ponad potowa wszystkich kupujgcych
aktywnie angazuje sie w reklamy OOH
w Srodowiskach handlowych.

o B :
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RAPORT OOH RAPORT OOH RAPORT OOH RAFORT OOH

Nowoczesna $ciezka konsumencka

RAPORT OOH RAPORT OOH

Iwyczaje zakupowe Polakow Generacja  jest Qut-of-Home

Poznaj rowniez inne
Raporty OOH
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Badz SMART
| skontaktuj sie z nami.

Wiecej informacji na temat danych:

@ Beata Ortowska
f Marketing Analysis Manager

p.orlowska@ams.com.pl

@ (+48 22) 555 64 00

@ oferta@ams.com.pl

@ ul. Czerska 8/10; 00-732 Warszawa
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