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W najnowszym raporcie ,,Polakéw portfel wtasny: Kochamy okazje”, w ramach badania Santander Consumer
Banku, wydawcy karty kredytowej TurboKARTA, przygladamy sie temu, jaki mamy stosunek do promogji
i wyprzedazy oraz na jakie zachety ze strony sklepéw najchetniej reagujemy. W przededniu goracego,
Swigtecznego okresu wzmozonych zakupdéw zbadaliSmy réwniez, jak klienci sklepéw zareagowali na zakaz
handlu w niedziele. Sprawdzilismy tez, ilu z nas ma karte kredytowa i jak z niej korzystamy.

Wyniki badania bedacego podstawa tego raportu pokazuja wyraznie, ze polski konsument w reakcji na
zachety sprzedazowe handlowcdédw jest racjonalista i stara sie zachowac¢ zimng krew. Najwieksza grupa badanych
(46,7 proc.) deklaruje, ze z promocji korzysta wytacznie wtedy, kiedy dotycza one produktéw, ktére zamierzali
wczesniej kupi¢. Kolejna grupa (27,3 proc.) kupuje tylko to, co jest im w danym momencie potrzebne, nie
zwracajac uwagi na zadne promocje i znizki. Jednoczes$nie niemata grupa, bo 18,5 proc. zawsze wybiera te
produkty, ktére sq aktualnie w promocji, kierujac sie checiag oszczedzenia na codziennych wydatkach. Mniej
niz co dziesigty badany Polak (8,6 proc.) deklaruje zamitowanie do wyprzedazy. Nasze badania celowo
zostato przeprowadzone przed tzw. Czarnym Pigtkiem (Black Friday), ktéry przypada w tym roku 23 listopada
i rozpoczyna okres promocji i skumulowanych wyprzedazy. To ,Swieto zakupéw” zawitato do Polski kilka lat temu
i jak sie okazuje jest bardzo popularne. O zakupowym Czarnym Piagtku styszato juz prawie 67,0 proc. Polakéw. Skad
sie wzieta tradycja goracych wyprzedazy? Termin przybyt do nas zza oceanu. Przypada w pierwszy pigtek po
Swiecie Dziekczynienia.

W Stanach Zjednoczonych Black Friday jest dniem najwiekszych w roku wyprzedazy i jednoczesnie
najbardziej dochodowym czasem dla sprzedawcédw w ciggu catego roku. Zainteresowanie wyprzedazami
przygotowanymi z okazji Black Friday w Polsce roénie z roku na rok. O ile w 2017 roku z promocji na Black
Friday skorzystato 18,0 proc. z nas, w tym roku planuje to juz co czwarty. W grupie oséb, ktére czekaja na
oferty z okazji Czarnego Piatku przewazajg kobiety (32,5 proc.) oraz osoby z najmtodszej grupy wiekowej
18-29 lat (44,2 proc.). Liczymy przede wszystkim na obnizki cen ubran i obuwia (71,4 proc. wskazan), a takze
laptopdéw i k omputeréw stacjonarnych (28,7 proc .) oraz sprzetu RTV (25,7 proc.). Znaczng czes¢ zakupow,
takze tych zwigzanych z promocjami, optacimy kartga kredytowa. Juz co czwarty dorosty Polak jest jej
posiadaczem. Ponad potowa z tego grona, bo niemal 53,7 proc., uwaza ja za wygodnga forme ptatnosci. Az 60
proc. posiadaczy kart kredytowych regularnie z nich korzysta. Co piaty uzywa jej kazdego dnia. ,Kredytéwka”
ptacimy najchetniej w sklepach stacjonarnych, za artykuty spozywcze (52,0 proc.), paliwo i zakupy na stacji
benzynowej (45,2 proc .), ubrania i obuwie (32,3 proc .) oraz sprzet RTV/AGD (32,0 proc .).

Zapraszamy do lektury!
Santander Consumer Bank



CZY W POLSCE DZIALA MAGIA ,,CZARNEGO PIATKU"?

Zdecydowana wiekszos¢ (66,7 proc.) Polakéw styszata o pojeciu Black Friday. Co czwarty ma zamiar w tym roku
skorzystac ze specjalnych znizek w sklepach stacjonarnych oraz online. Czarny Piatek to akcja sprzedazowa znana
przede wszystkim osobom mtodym. Im starszy respondent, tym procent tych, ktérzy znaja pojecie Black Friday jest
nizszy. Wéréd dwudziestolatkéw z pojeciem tym spotkato sie niemal 92,5 proc.

W grupie 40-latkéw 72,0 proc.,a wéréd oséb wieku 70+ mniej, niz co trzeci. Podobna zalezno$¢ wystepuje
w odniesieniu do wyksztatcenia badanych. Im jest ono wyzsze, tym wieksza znajomos¢ Black Friday. Styszato o nim
tylko 21,7 proc. oséb z wyksztatceniem podstawowym. W przypadku oséb z wyksztatceniem wyzszym to 85,9 proc.

W roku 2017 z promocji przygotowanych na Black Friday skorzystato 18 proc. Polakéw, natomiast w tym

roku planuje to zrobi¢ juz co czwarty. Z tegorocznych wyprzedazy skorzystaja gtéwnie kobiety, osoby mtode

oraz mieszkancy metropolii.

BLACK FRIDAY 2017 VS. BLACK FRIDAY 2018

Na produkty w specjalnych cenach bedziemy ,polowac¢” podczas Black Friday przede wszystkim w kategorii:
ubrania i obuwie (71,4 proc. wskazan). 28,7 proc. bedzie szuka¢ okazji zwigzanych z zakupem laptopa czy
komputera stacjonarnego. Srednio co czwarty badany liczy, ze w rozsadnej cenie znajdzie sprzet RTV (25,7
proc.) i AGD (22,4 proc.).

Kolejna grupa artykutdéw wskazywanych przez Polakéw sa: kosmetyki oraz perfumy (18,3 proc.), smartfony i tablety
(16,8 proc.) oraz zakup tresci cyfrowych — np. aplikacji czy subskrypcji (16,3 proc.).

Na promocje ksigzek liczy jedynie 15,5 proc. badanych, natomiast na tansze zabawki dla dzieci 8,6 proc.
Nad kupnem samochodu podczas promocji zastanawia sie jedyne 5,0 proc. Polakéw. Najmniejszym
zainteresowaniem (tylko 3,8 proc.) ciesza sie promocje artykutéw spozywczych oraz wyposazenia domu i ogrodu.

POLACY OCZEKUJA PROMOCJI NA ROZNE KATEGORIE PRODUKTOW

RESPONDENT MOGE WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,,NIE WIEM/TRUDNO POWIEDZIEC
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Z promocji w ramach Black Friday 2018 skorzysta najwiecej najmtodszych respondentéw (18-29 lat).
Zainteresowanie ofertami przygotowanymi na 23 listopada 2018 r. wykazato 44,2 proc. dwudziestolatkéw
i 34,4 proc. trzydziestolatkéw. Co ciekawe, z promocji chetniej od szes¢dziesieciolatkéw skorzystajg badani
w wieku 70 plus. Bardziej aktywnie z wyprzedazy skorzystaja réwniez mieszkancy duzych miast. Im wieksza liczba
mieszkancéw w danym osrodku, tym wiecej deklaracji skorzystania z promocyjnych ofert podczas zakupéw. Wéréd
mieszkancéw wsi to 16,4 proc., natomiast wsrdéd mieszkancéw metropolii niemal trzy razy tyle: 43,5 proc.

ZAINTERESOWANIE WYPRZEDAZAMI NA BLACK FRIDAY JEST SKORELOWANE Z WIEKIEM RESPONDENTA
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BLACK FRIDAY JEST NAJBARDZIEJ POPULARNY W DUZYCH MIASTACH | METROPOLIACH
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Badanie pokazato, ze na okazje zakupowe podczas Black Friday w szczegdlnosci czekaja osoby o najnizszym
dochodzie. Duze znizki zmobilizuja do zakupéw 46,9 proc. respondentéw z dochodem ponizej 999 zt miesiecznie.
Co ciekawe, w grupie osdb zarabiajacych miedzy 1 000 a 1 999 zt netto miesiecznie zainteresowanie promocjami
potwierdzito 11,8 proc. — najmniej we wszystkich przedziatach dochodowych.

NA OKAZJE CZEKAJA PRZEDE WSZYSTKIM OSOBY ZARABIAJACE NAJMNIEJ

Z A g
s © © U
46,9% 11,8% 20,6% 28,5% 1 30.7%
do 999 zt Miedzy 1 000 Miedzy 2 000 Miedzy 3 000 Miedzy 4 000 5000 zt
a 1999zt a 2999zt a3999 zt 324999 zt i wiecej

Ciekawe wydaja sie rozbieznosci w preferencjach zakupowych wedtug ptci. W tym roku zdecydowana wiekszos¢
Polek (86,2 proc.) jest nastawiona na zakup odziezy. Na kolejnych miejscach ,stawiaja” na perfumy i kosmetyki
(23,7 proc.) oraz ksigzki (22,4 proc.). Panie w najmniejszym stopniu sg zainteresowane elektronika: sprzet AGD
wybierze 19,0 proc. a RTV — 17,4 proc. Mezczyzni w gtéwnej mierze licza na korzystne ceny laptopdw i komputerdw
stacjonarnych (69,6 proc.), a takze sprzetu RTV (44,4 proc.). Smartfony i tablety oraz ubrania uzyskaty kolejno
38,6 proc. i 38,2 proc. wskazan. Zaden z pandw, nie zastanawia sie nad zakupem ksigzek po okazyjnej cenie.
Podobnie ma sie takze sytuacja z artykutami spozywczymi i zabawkami dla dzieci.

ZAKUPOHOLICZKI I ZAKUPOHOLICY OCZEKUJA PROMOCJI NA INNE PRODUKTY.

RESPONDENT MOGL WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,NIE WIEM/TRUDNO POWIEDZIEC”
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JAKIE PROMOCJE KOCHAJA

POLSCY KONSUMENCI?

Black Friday to nie jedyny moment, kiedy konsumenci sg kuszeni okazjami. Pytani o ogélna sktonnos¢ do korzystania
z réznego rodzaju promogji badani deklarowali umiarkowany entuzjazm. Najwieksza grupa, bo prawie potowa
Polakéw (46,7 proc.) z promogji korzysta tylko wtedy, kiedy dotyczy ona produktéw, ktére i tak zamierzali
wczesniej kupi¢. Z kolei 27,3 proc. kupuje produkty, ktére s po prostu potrzebne w danym momencie. Trzeba
jednak zaznaczy¢, ze istnieje réwniez znaczaca grupa konsumentéw przywigzanych do promocji. Jeden na pieciu
badanych deklarowat, ze nie lubi przeptacac i w zwiazku z tym chetnie korzysta z réznego rodzaju promocgji oraz
wyprzedazy. Prawie co dziesiaty kupuje dany artykut tylko wtedy, gdy zostanie przeceniony. 12,8 proc. Polakdéw
w poszukiwaniu okazji z checig przytaczy sie do réznego rodzaju programéw lojalnosciowych. 11,5 proc., skorzysta
z aplikacji mobilnych, aby mie¢ znizki na zakupy. Grupa obejmujaca niemal 8,6 proc. badanych wprost deklaruje,
ze kocha promocje. Nieco ponad 8 proc. przygotowuje w oparciu o dane z gazetek promocyjnych liste swoich
zakupdéw, wybierajac sie do hipermarketu, a niecaty procent mniej (7,1 proc.) wykorzystuje specjalne

kupony z gazetek, aby uzyskac rabaty na zakupy.

POLKI | POLACY MAJA INNE PODEJSCIE DO WYPRZEDAZY

RESPONDENT MOGt WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,,NIE WIEM/TRUDNO POWIEDZIEC”
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Podejscie do wyprzedazy Kobiety  Mezczyzni
Uwielbiam promocje: praktycznie nie kupuje niczego, co nie jest w promogji, ze znizka 9,2% 7,8%
Z promocgji korzystam tylko wtedy, kiedy jest ona na cos, co i tak miatem kupié 48,1% 45,3%
Korzystam z aplikacji mobilnej sklepu, aby mie¢ znizki, zbiera¢ punkty 13,3% 9,6%
Korzystam z kupondéw dostepnych w gazetkach, aby mie¢ znizki 6,5% 7,7%
Chetnie zapisuje sie do programoéw lojalnosciowych i korzystam z punktéw czy znizek 18,7% 6,3%
Robie liste zakupdw z gazetka danej sieci w rece 5,9% 10,5%
Nie zwracam uwagi na zadne promogje i znizki, kupuije to co jest mi potrzebne w danym momencie 23.7% 31.2%
Nie lubie wydawac za duzo, wiec wybieram zawsze te produkty, ktére sg aktualnie w promodji 22.9% 13.7%

WSréd réznych rodzajéw promocji stosowanych przez sprzedawcéw w celu zainteresowania klienta oferta
wiecej kobiet (18,7 proc.) niz mezczyzn (6,3 proc.) docenia przynaleznos$¢ do programéw lojalnosciowych.
Analizujac odpowiedzi pod katem ptci respondenta mozna zaryzykowad stwierdzenie, ze kobiety chetniej
korzystaja z réznego rodzaju ofert specjalnych. Wiecej niz 1/4 kobiet wybiera produkty po obnizce. Taka strategie
wybiera czesciej niz co 10. mezczyzna. Panie czesciej tez korzystaja z aplikacji mobilnych sklepéw. Natomiast niemal
dwa razy wiecej mezczyzn (10,5 proc.) niz kobiet (5,9 proc.) przed pdjsciem do sklepu przygotowuje liste
zakupow z gazetka w rece.

KOBIETY CHETNIEJ NIZ MEZCZYZNI SIEGAJA PO PRODUKTY Z PROMOCJI

22,9% ' 13,7%

Kobiety Mezczyzni

Jednoczesdnie to kobiety czesciej niz mezczyzni WYPRZEDAZE PO BOZYM NARODZENIU
ulegaja pokusom zwigzanym z obnizkami. Co | LATEM SA NAJBARDZIEJ ATRAKCYJNE DLA POLAKOW

trzeci badany (31,2 proc.) zadeklarowat, ze jest RESPONDENT MOGE WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%.

. . . . s Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,NIE WIEM/TRUDNO POWIEDZIEC"
obojetny na akcje promocyjne. Gdy pytaliémy
o najbardziej zachecajace do zakupéw okazje,

to wtasnie Polki byty bardziej sktonne, zeby je
42,2%

Wyprzedaze po Bozym Narodzeniu i latem

wskazac. Przyktadowo wyprzedaze po Bozym
Narodzeniu wybrato prawie dwa razy wiecej pan,
niz panéw (prawie 39,0 proc. w poréwnaniu do
21,5 proc.).

36,0%

Specjalne promocje organizowane przez okreslone
sklepy (np. tydzier kuchni wtoskiej, akcje okazjonalne
urodzinowe, dni promocyjnych zakupdow)

B 19,0%
% a % Zadne z wymienionych okazji sprzedazowych

Wyprzedaze organizowane po Bozym Narodzeniu

i w okresie wakacyjnym to w zgodnej opinii
badanych najbardziej sktaniajace do zakupéw
akcje promocyjne (42,2 proc.).

Duzym zainteresowaniem ciesza sie réwniez
specjalne akcje organizowane przez okreslone
sklepy np. tydzien kuchni wtoskiej (36,0 proc. (’2&, 13,6%
ocenia je jako sktaniajgce do zakupdw). Wsréd U Inne akcje promocyjne

atrakcyjnych promocji wskazywane sa takze

Black Friday (12,4 proc.) oraz dzien darmowej BLACK
dostawy (12,1 proc.). Wbrew wielu informacjom = @ - 1 2,4%
medialnym wséréd Polakéw stosunkowo dla F_RlDF]_Y Black Friday

niewielkiej grupy (6,0 proc.), przyciaggajace

S romocje organizowane przez blogeréw
? promode or¢ preez blos ol 12,1%

czy influencerow we wspdtpracy z markami o ,
©—© Dzier darmowej dostawy

6,0%

przysztosci. Jako atrakcyjne wskazato je az 21,2 Q . ) )
. Promocje organizowane przez blogeréw /
proc. badanych w wieku 18-29 lat. Jj influenceréw w mediach spotecznoéciowych

we wspétpracy z markami

w mediach spotecznosciowych. Sa to jednak
dziatania, ktére maja potencjat do rozwoju w
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KOBIETY | MEZCZYZNI PREFERUJA INNE RODZAJE PROMOCJI
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Rodzaj promogji Kobiety = Mezczyzni
Wyprzedaze po Bozym Narodzeniu i latem 39,0% 21,5%
Black Friday / Czarny Pigtek 3,3% 3,8%
Dziert darmowej dostawy 6, 7% 7.5%
Specjalne promocje organizowane przez okreslone skle
peqg P ) g P py 28.3% 22,8%

(np. tydzier kuchni wtoskiej, akcje okazjonalne urodzinowe, dni promocyjnych zakupéw)

Promocje organizowane przez blogeréw / influenceréw w mediach

[0) [0)
spotecznoéciowych we wspétpracy z markami 2,5% 5,0%

Inne akcje promocyjne 7,1% 4,8%
Zadne z powyzszych 10,3% 28,5%
Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 2,9% 6,1%

Okazja okazji nieréwna. Z badania ,Polakéw portfel wtasny - kochamy okazje” Santander Consumer Banku wynika,
jaki rodzaj akcji prosprzedazowej jest wedtug polskich konsumentéw najbardziej atrakcyjny. Spoérdéd wachlarza
réznego rodzaju technik, ktérymi sprzedawcy kuszg klientéw, zdecydowanie wskazano mechanizm ,drugi lub
kolejny produkt za grosz”. Ta metoda uzyskata 44,2 proc. aprobaty konsumentéw. Niewiele mniej, bo 41,3 proc.,
wskazuje na rabaty dostepne podczas zakupdw. Na co czwartego badanego zadziata mobilizujagco mozliwosé
skorzystania z darmowej dostawy (25,3 proc.). Niemal tak samo popularnym rodzajem promocji sa znizka lub
bon przyznawane na kolejne zakupy (20,3 proc. wskazan). Dos¢ czesto (16,1 proc.) Polacy wskazywali réwniez
mozliwos¢ skorzystania z programu lojalnoSciowego. Cenimy réwniez mozliwo$¢ otrzymania rabatu za korzystanie
z okreslonej formy ptatnosci np. za ptacenie karta kredytowa czy debetowa. 13,9 proc. ocenia taka forme promogji
jako atrakcyjna.

PREFERENCJE PROMOCYJNE POLAKOW

RESPONDENT MOGt WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,,INNE”
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41,3% 25,3%

Znizka na produkt / rabat Darmowa
podczas zakupow dostawa

Drugi lub kolejny produkt
gratis /albo za 1 grosz
lub 1 ztoty

Im mtodszy respondent, tym czesciej docenia bezptatng dostawe. Te odpowiedZ wskazato niemal 33,8 proc.
Polakéw w wieku 18-29 lat i tylko 10,9 proc. oséb w najwyzszym przedziale wiekowym, czyli 70 plus. Taka sama
zaleznos$¢ wystepuje w przypadku znizki lub bonu na kolejne zakupy. Uzyskata ona 38,4 proc. pozytywnych wskazan
wsréd dwudziestolatkow i tylko 4,1 proc. u siedemdziesieciolatkéw.

OCENA ATRAKCYJNOSCI PROMOCJI ZALEZY OD WIEKU

RESPONDENT MOGL WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,,INNE”
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Rodzaj promogji

Znizka na produkt / rabat podczas zakupéw 40,3% 54,0% 35,5% 47,4% 29.6% 38,0%
Znizka lub bon na kolejne zakupy 38,4% 257% 20,4% 18,2% 11,5% 4,1%

Drugi lub kolejny produkt gratis

0, [+) o, 0,
/albo za 1 grosz lub 1 ztoty 42,9% 58,4% 43,5% 50,8% 37,1% 259%

Punkty do programu lojalnosciowego 22,8% 12,8% 24,4% 16,2% 8,6% 11,5%
Znizka za okreslong forme ptatnosci o o o .

(np. 23 placenie kart3) 15,5% 6,7% 27,2% 8,7% 11,3% 14,9%
Darmowa dostawa 33,8% 34,4% 32,0% 23,2% 12,6% 10,9%
Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 11,2% 1,2% 11,3% 11,5% 32.3% 31,9%

20,3%

Znizka lub bon
na kolejne zakupy

000
16,1%

Punkty do programu
lojalnosciowego

15,5%

Nie wiem/
Trudno powiedzie¢

09 : i)

13,9%

Znizka za okreslona
forme ptatnosci
(np. za ptacenie kartg)
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CZY POGON ZA OKAZJAMI SIE OPLACA?

Zdecydowana wiekszos¢ respondentdw, ktérzy wzieli udziat w badaniu twierdzi, ze korzystanie z promogji i znizek
faktycznie pozwala im zaoszczedzi¢ pieniadze. Zaledwie 12,0 proc. zadeklarowato, ze z nich nie korzysta lub nie
potrafi okresli¢, jaka ma z nich finansowa korzy$¢. Najczesciej oszczednosci dzieki promocjom nie przekraczaja 100 zt
w skali miesiaca (42,4 proc. wskazan). Co piaty badany deklaruje, Ze jest w stanie oszczedzic¢ dzieki znizkom dwa razy
wiecej pieniedzy. Oséb wskazujacych kwoty powyzej 300 zt byto w sumie prawie 6,6 proc.

KORZYSTANIE Z OKAZJI JEST ODCZUWALNE DLA PORTFELA

Ile oszczedzamy dzieki promocjom i znizkom w skali miesigca?

0
& Z Z Z A g a g @
z Z Z Z | |Z R |G : B
$S S z y z % Z % Z % Z e
42,4% 22,5% 16,6% 3,3% 1,1% 2,2% 3,7% 8,3%
do 100 zt 0d 101 0d 201 od 301 0d 501 Powyzej Nie korzystam Nie wiem/
miesiecznie do 200zt do 300 zt do 500 zt do 800 zt 800 zt Z promogji Trudno
miesiecznie miesiecznie miesiecznie miesiecznie miesiecznie i znizek powiedzie¢

Oszczedzanie poprzez promocje wydaje sie nieco wiekszag domeng kobiet. Ponad potowa twierdzi, ze dzieki
promocjom jest w stanie faktycznie zaoszczedzi¢ pienigdze (54,2 proc. wskazan w poréwnaniu do 45,6 proc. mezczyzn).

OSZCZEDNOSCI NA ZAKUPACH DZIEKI ZNIZKOM

Kobieta Mezczyzna
54,2% 45,6%
jom o

12

CZY Z KARTA KREDYTOWA WARTO?

Co czwarty dorosty Polak uczestniczacy w badaniu ma karte kredytowa. Wedtug danych portalu Bankier.pl na koniec
czerwca 2018 r. w Polsce w obiegu byto prawie 6 miliondéw kart . Co wazne, ponad potowa posiadaczy (53,7 proc.)
uwaza karte kredytowa za wygodna forme ptatnosci. Najwiecej wtascicieli kart zadeklarowato, ze korzystaja z niej
Srednio 2 razy w miesigcu. Jest jednak spora grupa ( az 20,3 proc.), ktéra ptaci swoja karta codziennie. Kolejne
10,3 proc. deklaruje, ze robi to kilka razy w tygodniu.

CO CZWARTY POLAK KORZYSTA Z KARTY 2 5 o/ % %‘ %‘ %‘
CODZIENNIE LUB PRAWIE CODZIENNIE 0 &= & & &

Czesciej kart kredytowych uzywaja mezczyzni niz kobiety.

o Co czwarty mezczyzna wskazat, ze korzysta z karty bardzo
53'7 /o czesto (ptaci nig codziennie lub prawie codziennie).

Wsrdd kobiet taka deklaracje ztozyto15,7 proc.

UWAZA KARTE

KREDYTOWA Posiadanie karty deklaruja najczesciej osoby w przedziale
ZAWYGODNA wiekowym 40-49 lat (35,3 proc.) i 50-59 lat (34,3 proc.).
FORME PLATNOSCI. Karte kredytowa ma tez co czwarty dwudziestolatek

i nieco wiecej niz co czwarty trzydziestolatek. Posiadanie
kart kredytowych jest silnie powigzane z wielkoScia miasta, w ktérym mieszkaja respondenci, a takze ich
wyksztatceniem oraz dochodem. Najwiecej posiadaczy kart znajdziemy wéréd mieszkancéw metropolii (28,0 proc.).
Najczesciej jej wtascicielami sg osoby z wyksztatceniem wyzszym (31,2 proc.).

Co motywuje do posiadania karty kredytowej? Jak pokazuja dane z badania ,,Zakupy w Intrnecie” przeprowadzonego
przez Santander Consumer Bank karta przede wszystkim daje poczucie bezpieczenstwa i samowystarczalnosci
dzieki statemu dostepowi do pieniedzy. Niemata jest jednak réwniez grupa osoéb, ktére korzystaja z karty aby
zapewni¢ sobie finansowa ptynnos$¢ i ,przezy¢ do pierwszego”. Takie osoby znajdziemy prawdopodobnie wsrdd
prawie 19 proc. posiadaczy kart, ktérzy uzyskuja dochéd ponizej 999 zt miesiecznie. Jednoczesdnie im wyzszy dochdéd
badanego, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze bedzie posiadaczem karty kredytowej. Wéréd najzamozniejszych
(uzyskujacych dochéd powyzej 5 000 zt miesiecznie) jej posiadanie deklaruje prawie 52 proc.

IM WYZSZE WYKSZTALCENIE TYM WIEKSZE Wyksztatcenie badanego
PRAWDOPODOBIENSTWO POSIADANIA KARTY KREDYTOWE. = >~
= IEZSIR=c< 2

podstawowe/

Czy ma Pani / Pan karte kredytowa Jawodowe Srednie Wyzsze
Tak 6.7% 28,0% 31,2%
Nie 91,3% 69,6% 68,8%
Nie wiem, trudno powiedzie¢ 2,0% 2,4% 0,0%
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KTO JEST NAJCZESCIEJ WEASCICIELEM KARTY KREDYTOWE.J

Posiadanie karty kredytowej jest silnie skolerowane z dochodem

Z
A
2 SO % %
Z Z PA
AR o
Dochéd netto
Czy ma Pani/Pan karte do od 1000 od 2 000 od 3000 od 4 000 5000 zt
999 zt do do do do i wiecej
kredytowa? 1999 zt 2999 7t 3999 z 4999 zt
Tak 18,7% 13,1% 23,0% 34,6% 46,3% 51,9%
Nie 81.3% 86,9% 76,1% 59,6% 53,7% 48,1%
Nie wiem, trudno powiedziec 0,0% 0,0% 0,9% 5,8% 0,0% 0,0%

KARTA KREDYTOWA PLACIMY NAJCZESCIEJ W SKLEPACH STACJONARNYCH

& ° =
32,0% 13,6%

=
48,6%

PODCZAS ZAKUPOW Z PODOBNA CZESTOTLIWOSCIA PODCZAS ZAKUPOW
W SKLEPACH W SKLEPACH STACJONARNYCH W SKLEPACH
STACJONARNYCH | INTERNETOWYCH INTERNETOWYCH

Najwiecej oséb (52,0 proc.) uzywa swojej karty kredytowej, aby zaptaci¢ za artykuty spozywcze, natomiast niewiele
mniej (45,2 proc.) podczas wizyty na stacji benzynowej. Na podobnym poziomie znajduja sie: ubrania oraz
obuwie (32,3 proc.), sprzet RTV i AGD (32,0 proc.) i bilety na podréze — kolejowe, lotnicze czy autobusowe
(30,7 proc.). Jesli wezmiemy pod uwage, ze kolejne 26,9 proc. wskazan uzyskaty wydatki zwigzane z organizacja
wyjazdu (np. ptatnosci za hotel czy wynajem samochodu), mozna pokusi¢ sie o wniosek, ze karty kredytowe
traktowane s3 jako dobre narzedzie do optacania wszelkich wydatkéw zwigzanych z szeroko rozumianymi
podrézami i codziennym przemieszczaniem. Kolejng znaczaca kategoriag wydatkéw finansowanych z pomoca karty
kredytowej jest rozrywka i hobby. Za wydatki zwigzane z realizacja swoich pasji (np. ksigzki czy bilety na koncerty)
ptaci karta co czwarty badany. Zakup gier i programéw w internecie oraz ptatnosci za subskrypcje uzyskaty w sumie
31,0 proc. wskazan (odpowiednio 17,2 proc. i 13,8 proc).

KARTA KREDYTOWA NAJCZESCIEJ PLACIMY ZA ARTYKULY SPOZYWCZE

RESPONDENT MOGE WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,NIE WIEM, TRUDNO POWIEDZIEC” 1 ,INNE”.

=, < A yaN :
A & S —a
52% 45,2% 32%

Artykuty spozywcze Paliwo i zakupy na stagji Ubrania, Sprzet
benzynowej RTViAGD

@a =

30,7%

Bilety na podréze (kolejowe,
lotnicze, autobusowe)

24,5% 22,9%

Na realizacje hobby Wyposazenie domu
(np. ksigzki, bilety i ogrodu
na koncerty)

26,9%

Organizacja wyjazdow (hotele,
wynajem samochodu itd.)

O@ O‘g% (ER e

22,5% 19,8% 17,2% 13,8%

Artykuty Ptatnosci za ustugi (np. fryzjera, Zakup gier Ptatnosci za subskrypcje
drogeryjne kosmetyczke, mechanika i programéw w Internecie (np. Netfliksa, Showmaksa,
samochodowego) /smartfonie Spotify, Google)

To jak uzywamy kart kredytowych jest zbiezne z zachowaniem uzytownikdw TurboKARTY. Karta ta umozliwia
swoim klientom uzyskanie moneybacku, czyli zwrotu czesci pieniedzy - 3 proc. od kwot wydanych na stacjach
paliw. Az 88,0 proc. klientéw banku uznato te ceche za atrakcyjng i przydatna. 41,0 proc. uzytkownikow
TurboKARTY potwierdza, ze to wtasnie ta korzysc sktonita ich do korzystania z niej. Wysoko oceniany jest
rowniez staty zwrot za inne zakupy (1 proc. wydanych kwot). 82,0 proc. posiadaczy TurboKARTY ocenia, ze jest
to atrakcyjna i przydatna funkcja. W sumie w skali roku dzieki TurboKARCIE mozna uzyska¢ nawet do 360 ztotych
zwrotu za dokonywane transakcje.
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JAK 2YC Z ZAKAZEM HANDLU W NIEDZIELE?

Dla wiekszoéci Polakéw zakaz handlu w niedziele nie wptywa znaczaco na to, w jaki sposéb robia zakupy
(38,8 proc.). Aby poradzi¢ sobie z niehandlowymi niedzielami badani najczesciej przektadaja zakupy na
sobote (34,2 proc.) lub wybieraja sie na zakupy w dni robocze (32,6 proc.). Co czwarty (24,9 proc.) deklaruje
czestsze wizyty w lokalnych matych sklepach. Inna popularng strategia jest robienie wiekszych zakupéw
podczas wizyty w duzym sklepie (17,6 proc.). Z kalendarzem niedziel handlowych w rece zakupy planuje
16,5 proc. Na zakazie handlu w niedziele najmniej korzystaja osiedlowe bazarki (wybiera je niecate 8,7 proc.)

i sklepy internetowe (prawie 5,7 proc.).

DLA WIEKSZOSCI POLAKOW ZAKAZ HANDLU W NIEDZIELE NIE MA WIEKSZEGO ZNACZENIA

RESPONDENT MOGE WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%. Z PREZENTACJI POMINIETO ODPOWIEDZ: ,NIE WIEM/TRUDNO POWIEDZIEC”

o
o
(<]

[ X X<

vovuuy!
© i
32,6% 24,9%

Robie zakupy w dni robocze, Czesciej kupuje w lokalnym
zamiast w weekend matym sklepie

[ X-]

\I/ OOOOl
i) =@
oo

L

38,8%

Nie ma to dla mnie
zadnego znaczenia

34,2%

Robie zakupy w sobote,
zamiast w niedziele

&) ) =]

16,5% 8,7% 5,7%

Sprawdzam kiedy sa Czesciej kupuje Czesciej kupuje
handlowe niedziele na targu / bazarku w Internecie
i wtedy planuje zakupy

17,6%

Robie wieksze zapasy
kiedy jestem na zakupach
w duzym sklepie

W odpowiedzi na wprowadzenie zakazu handlu w niedziele sklepy stacjonarne oraz internetowe wprowadzity
szereg ofert specjalnych i promocji dla klientéw. Co spodobato sie Polakom najbardziej? Najwieksza grupa,
bo 32,0 proc. jako najbardziej atrakcyjne rozwigzanie wskazuje specjalne nowe promocje, dostepne w sobote
albo inne dni tygodnia. Niemal co czwarty (24,1 proc.) uwaza, ze dobrym rozwigzaniem sa dtuzsze godziny
otwarcia w inne dni tygodnia. Dla 5,3 proc. badanych najbardziej atrakcyjne sa promocje organizowane w niedziele
handlowe. Najmniej badanych (2,6 proc) docenia specjalne oferty sklepéw internetowych dostepne w niehandlowe
niedziele. Jednoczes$nie do warto podkresli¢, spora grupa bo czesciej niz co trzeci konsument nie miat zdania na ten temat.

W ZWIAZKU Z ZAKAZEM HANDLU W NIEDZIELE POLACY NAJCZESCIEJ KORZYSTAJA ZE SPECJALNYCH
PROMOCJI DOSTEPNYCH W SOBOTE LUB INNE DNI TYGODNIA

RESPONDENT MOGE WYBRAC DO 3 ODPOWIEDZI, WSKAZANIA NIE SUMUJA SIE DO 100%.

31,9% 24,1%

Specjalne promocje dostepne nie wiem, trudno Wydtuzenie czasu pracy sklepow
w soboty lub inne dni tygodnia powiedzie¢ w inne dni tygodnia

s Z =
Al il g
5,3% 2,6%

Specjalne promocje dostepne Specjalne oferty w sklepach online
w niedziele handlowe dostepne w niedziele niehandlowe

=

32%

4,1%

Inne promocje

Im wieksze miasto, tym czesciej badani doceniaja wydtuzony czas pracy sklepédw w inne dni tygodnia To kolejno
30 proc. wskazan w metropoliach i tylko 19,2 proc. wéréd mieszkancédw wsi. Natomiast niezaleznie od miejsca
zamieszkania konsumenci sg zgodni co do atrakcyjnosci dodatkowych, specjalnych promocji w sklepach w soboty
lub inne dni tygodnia.

POSTRZEGANIE PROMOCJI WPROWADZONYCH PRZEZ SIECI HANDLOWE PO WPROWADZENIU
ZAKAZU HANDLU W NIEDZIELE ZMIENIA SIE W ZALEZNOSCI OD MIEJSCA ZAMIESZKANIA

—

Jakie promocje wprowadzone przez sieci

handlowe s3 najbardziej atrakcyjne?

wies mate Srednie duze miasto  metropolia
miasto miasto 250-500tys. powyzej
do 50 tys. 50-250 tys. 500 tys.
Wydtuzenie czasu pracy sklepéw w inne dni tygodnia 19.2% 22.5% 29.5% 23.3% 30,0%
Specjalne promocje dostepne w soboty lub inne dni tygodnia 30,8% 35,0% 35,5% 30,0% 27.3%
Spedjalne promocje dostepne w niedziele handlowe 2,6% 11.0% 8.0% 0,0% 5,3%
Spedjalne oferty w sklepach online dostepne w niedziele niehandlowe 4,3% 0,5% 0,5% 6.7% 1,3%
Inne promodje 7.3% 0,0% 0,0% 0,0% 6.0%
Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 35,8% 31,0% 31,0% 40,0% 30,0%
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https://www.santanderconsumer.pl/karty-kredytowe/visa-turbokarta,4.html
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