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Czym kierujemy si¢ na zakupach?

Cena, wygoda uzytkowania oraz jakos¢ wykonania i wyglad sa czynnikami najczesciej branymi pod uwage przez

Polakéw przy zakupie odziezy i obuwia. Mgzczyzni w wigkszym stopniu rozwazaja przestanki racjonalne zakupu,
natomiast kobiety ulegaja czynnikom estetycznym — wynika z badan przeprowadzonych na zlecenie sieci Fashion
House Outlet Centre.

Mezczyzni bardziej niz kobiety zwracaja uwage na praktyczne aspekty dokonywanych zakupoéw, takie jak
wygoda noszenia czy jako$¢ wykonania, ktére sg dla nich znacznie wazniejsze niz wyglad kupowanych ubran. W
wigkszym stopniu niz kobiety kieruja si¢ takze marka nabywanego produktu.

Kobiety dokonuja wyboru bardziej impulsywnie, bazujac na emocjach i preferencjach estetycznych — tak w
odniesieniu do samych ubran, jak i do calej sytuacji zakupdw, atmosfery panujacej w sklepie. Czynniki te sg dla nich
wazniejsze niz marka danego artykutu.

Takie wyniki przyniosto badanie* przeprowadzone na ogélnopolskiej reprezentatywnej prébie Polakéw. Jednoczesnie
przy wykorzystaniu tego samego narzedzia badawczego, ankiecie poddani zostali klienci centréw outletowych Fashion
House, w ktérych ofertg stanowia markowe produkty w cenach nizszych o 30-70 procent w poréwnaniu z cenami w
sklepach tradycyjnych.

- Klienci Fashion House, w podobnym stopniu jak ogét Polakéw, przy zakupie biora pod uwage ceng, jakos¢ i wyglad
towaréw. Znacznie wigksza wage przywiazuja jednak do marki i mody, a takze w znacznym stopniu kieruja si¢
okazjami. Wigkszo$¢ klientéw Fashion House nosi rzeczy kupione na przecenach i wyprzedazach — komentuje
Katarzyna Czapran, marketing manager Fashion House Gdansk.

Na podstawie wynikéw badania dokonana zostata segmentacja konsumentéw pod wzgledem reprezentowanych przez
nich postaw wobec zakupéw odziezy i obuwia.

- WyodrebniliSmy pigé segmentéw konsumentéw, zréznicowanych pod wzgledem demograficznym, przyjmowanych
strategii zakupowych i postrzeganej waznosci poszczegdlnych cech oferty odziezowej. Okazato si¢, ze nasze centra
najliczniej odwiedzaja ,,modni zakupomaniacy” oraz ,,snobistyczni koneserzy” — dodaje Katarzyna Czapran.

Segmentacja postaw wobec zakupéw wedtug badania Fashion House Outlet Centre

Powsciagliwi pragmatycy (31% Polakéw, 17% klientéw Fashion House)

Konsumenci nie dajacy sig¢ zwies¢ zakupowym impulsom i kierujacy si¢ przy wyborze przede wszystkim wzglgdami
racjonalnymi. Podczas zakupéw odziezy i obuwia kieruja si¢ praktycznymi cechami wybieranych towaréw: jakoscia i

wygoda, a takze dopasowaniem do wlasnego gustu. W tym, co kupuja, musza si¢ przede wszystkim dobrze czu¢ i musi
im si¢ to podobaé. Zwracaja uwage na marke kupowanych rzeczy, poniewaz stanowi ona dla nich §wiadectwo jakosci.
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Modni zakupomaniacy (29% Polakéw, 32% klientéw Fashion House)

Lubia zakupy, sprawia im przyjemnos$¢ kupowanie nowej odziezy i obuwia, wigc robig to cz¢sto i impulsywnie,
emocjonalnie. Kieruja sie przy zakupie modg i oryginalno$cig wybieranych rzeczy, zwracaja tez uwage na marke
jednoczesnie nie bedac przesadnie wrazliwi na ceng — za rzeczy markowe i dobrej jakoSci s gotowi zaptacié wigce;j.
Lubia przeceny i wyprzedaze, dzigki ktérym moga kupi¢ wigcej nowych rzeczy.

Alternatywni fowcy okazji (18% Polakéw, 16% klientéw Fashion House)

Nastawieni sa na poszukiwanie tafiszych alternatyw dla ogélnodostgpnych towaréw. Zdecydowanie wola kupic¢ wigcej
rzeczy tanszych, niz jedna droga. Entuzjasci wszelkich form przecen i wyprzedazy. Wierza, ze nie zawsze dobre towary
muszg by¢ drogie by gwarantowaty wysoka jakos¢. Szukaja wigc skarbéw posrdd rzeczy przecenionych, a takze
uzywanych.

Snobistyczni koneserzy (11% Polakéw, 29% klientéw Fashion House)

Kierujg si¢ przede wszystkim wygladem rzeczy, ktére kupuja. Polegaja na wlasnym wyrobionym smaku. Cenig
estetyke, wygode i wysoka jakos¢. Zwracaja duza uwage na modg i cenig sobie markg. Odziez i obuwie kupuja czgsto,
cena ma dla nich mniejsze znaczenie. Kiedy wybieraja rzeczy markowe i wysokiej jakosci, przestaja liczy¢ si¢ z
pieniedzmi. Cos co si¢ podoba kupuja od razu, nie czekajac na przeceny.

Oszczedni asceci (10% Polakéw, 1% klientéw Fashion House)

Konsumenci o najmniejszym potencjale nabywczym, ograniczajacy nie tylko swojej wydatki, ale w ogdle wszelkie
zakupy do niezbgdnego minimum. Kierujg si¢ przede wszystkim ceng. W dalszej kolejnosci biora pod uwage
praktycznosé, wygodg noszenia i uzytkowania kupowanych rzeczy. Mniej wagi przywiazuja do wygladu, czy mody.
* Badanie zostato przeprowadzone na zlecenie Fashion House Outlet Centre przez osrodek badarn Pentor Research
International w czerwcu 2007 na probie reprezentatywnej ogolnopolskiej (1015 0s6b) oraz prébie klientow Fashion
House Outlet Centres w Gdarisku, Sosnowcu i Piasecznie.
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