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Promocja to tylko zacheta czy tez manipulacja? Wnioski
z badania konsumentow

UOKIK zapytat Polakéw o sposoby prezentowania promocji w sklepach i ich wptyw na decyzje zakupowe.

Obnizki kusza - blisko 70 proc. z nas przyznaje, ze przy wyborze artykutéw spozywczych kieruje sie tym, czy sa
aktualnie w promocji.

Jednoczes$nie konsumenci wskazuja na skomplikowane warunki czy zagmatwane zasady stosowane przez
sprzedawcéw, ktére utrudniaja obliczenie faktycznej ceny.

WezZ dzi$ udziat w naszej ankiecie w story na kanale uokikgovpl na Instagramie - sprawdz, czy odpowiadasz tak jak
nasi respondenci.

Rabat bywa dla konsumentéw zaréwno wabikiem, jak i zrédtem irytacji. W badaniu spotecznym przeprowadzonym na
zlecenie UOKIK zdecydowana wiekszo$¢ respondentéw - 80 proc. wskazata promocje cenowe jako gtdwne kryterium wyboru
sklepu stacjonarnego. W zakupach online promocje i rabaty réwniez nalezg do najwazniejszych czynnikdw decydujacych o
wyborze (82 proc.) - obok ceny produktu i kosztu dostawy. Konsumenci bardzo czesto korzystaja z promocji na réznego
rodzaju kategorie produktéw, zwtaszcza najczesciej kupowane, takie jak artykuty spozywcze, kosmetyki, chemie
gospodarcza, a takze odziez oraz sprzet RTV/AGD.

- Promocje majg istotny wptyw na caty proces decyzyjny konsumentdw. Poczagwszy od momentu zetkniecia sie
z reklama, poprzez skupienie uwagi na okreslonych produktach w sklepie, az po finalny wybér produktu.
Znizka dziata jak magnes, a znak ,%" buduje automatyczne poczucie korzysci i silniej przyciaga uwage niz
zwykty opis promocji. Jesli jednak komunikat jest nieczytelny, klient moze zosta¢ wprowadzony w btad.
Przejrzystosc lezy po stronie sprzedawcédw. Transparentne zasady to dzis koniecznos¢, a nie marketingowa
opcja - moéwi Prezes UOKiK Tomasz Chrostny.

»Kliknij i kup!” - jak reklama prowadzi prosto do koszyka

Promocyjny baner btyskawicznie zamienia ciekawo$¢ w zakup: w przypadku wiekszosci badanych produktéw ok. 40 proc.
respondentéw potwierdza, ze trafia do sklepu internetowego przez klikniecie w reklame dotyczacg promocji. W handlu
stacjonarnym liczby sg jeszcze wyzsze, przy czym w przypadku m.in. zywnosci czy chemii gospodarczej, co drugi konsument
przeglada przede wszystkim produkty z czerwong metka.

Promocja - impuls dla nieplanowanych zakupéw

Z badania wynika, ze promocje to dla wielu 0s6b kluczowy czynnik zakupowy. Blisko 70 proc. Polakéw przy wyborze
artykutdw spozywczych kieruje sie tym, czy sg aktualnie w promocji. Ponadto niemal 40 proc. kupuje produkty spozywcze
bez wczesdniejszego zamiaru, wytacznie dlatego ze sa przecenione. ,Efekt okazji” wida¢ réwniez przy zakupach chemii
gospodarczej, kosmetykéw oraz odziezy. Wielu badanych deklaruje, ze promocja sktania ich do nabycia wiekszej liczby
produktéw, niz planowali.

Wielkie liczby, drobne literki

Chociaz promocje przyciagaja, nie jest oczywiste, ile dzieki nim ,0szczedzamy”. 74 proc. Polakdéw deklaruje, ze miato
trudnosci ze zrozumieniem zasad promocji lub wskazuje Zrédta tego problemu. Wsréd najczesciej wskazywanych
spontanicznie przyczyn respondenci wymieniali promocje wymagajace zakupu wiecej niz jednej sztuki, w tym oferty typu
,2+1" lub ,drugi produkt tanszy o 50 proc”. O braku zrozumienia zasad tego typu promocji $wiadczg tez konkretne
wypowiedzi respondentéw m.in.: ,Zazwyczaj wprowadzaja mnie w bfad akcje promocyjne opierajace sie na wielosztukach.
Jest to spowodowane tym, ze nie do konca czytelna na pierwszy rzut oka jest cena jednostkowa za produkt, a obnizona
kwota jest mocno wyeksponowana” oraz ,Duzymi literami byta napisana cena za w sytuacji, gdy kupuje sie 2 produkty, a
matymi z boku byta napisana cena za jeden produkt. Przy zakupie bytam zdziwiona, ze mam zaptaci¢ wiecej, niz wskazywata
na to cena wypisana duzymi literami”. Badanie zwrdcito uwage réwniez na problem przekreslonych cen pozbawionych
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wyjasnienia. Gdy przy przekreslonej kwocie brakuje jasnego opisu (na przyktad ,najnizsza cena z 30 dni przed obnizkg"),
znaczna czes¢ kupujacych nie potrafi wskazad, co wiasciwie oznacza taka wartosc.

- Zapytalismy konsumentéw o ich doswiadczenia z rozumieniem prezentowania cen promocyjnych w sklepach
stacjonarnych i internetowych. Interesowaty nas przede wszystkim sposoby przedstawienia promocji i
obnizek. Zdecydowana wiekszos¢ konsumentdéw, bo az 85 proc. spotkata sie z terminem ,najnizsza cena z 30
dni przed obnizka”. Niepokoi nas jednak fakt, ze jednoczesnie ponad potowa z nich wskazata na trudnosci w
odnalezieniu informacji o takiej cenie podczas zakupéw w promocji. Taki obowigzek maja sprzedawcy,
poniewaz wynika on z implementacji dyrektywy Omnibus - podkresla Tomasz Chréstny.

Badanie ujawnito réwniez wyrazna luke miedzy tym, co konsumenci deklaruja, ze rozumieja, a tym, co potrafig obliczy¢
w praktyce: spora czes¢ ankietowanych nie byta w stanie poprawnie okresli¢ faktycznej skali obnizki. Podany znak ,%"
dziatat jak domysiny punkt odniesienia - przyjmowany z gory jako finalny rabat, nawet gdy odnosit sie jedynie do blizej
nieokreslonej ,,ceny rekomendowanej” lub znizki obowigzujgcej wytgcznie na drugi produkt.

Problem ze zrozumieniem promocji wynika gtéwnie ze sposobu, w jaki sklepy prezentujg cene - stosujac kilka cen naraz lub
nieczytelng czcionke. Konsumentom najtatwiej jest zrozumie¢ promocje, ktére sg przedstawione w prosty i jednoznaczny
sposéb, z jednym punktem odniesienia. Respondenci postulujg bardziej wyrazne oznaczenie ceny z 30 dni przed
ogtoszeniem promocji, aby konsument mégt tatwo oceni¢, czy rzeczywiscie warto skorzystac z obnizki.

Badanie UOKiK w liczbach:

e 74 proc. konsumentéw doswiadczyto trudnosci w zrozumieniu ceny promocyjnej lub wskazato przyczyny tego
problemu.

e 47 proc. badanych w ramach spontanicznych odpowiedzi dotyczacych niejasnych warunkéw promocji wskazato, ze
problem dotyczy promocji zwigzanych z zakupem wiecej niz 1 produktu.

e 54 proc. ankietowanych przyznaje, ze korzystajgc z promocji, kupuje wiecej artykutéw spozywczych, niz planowato.

Badanie ,,Wptyw promocji na zachowania zakupowe"” zostato przeprowadzone przez firme ARC Rynek i Opinia sp. z o.0.
metoda CAWI w maju 2024 r. na ogdlnopolskiej, reprezentatywnej prébie 2019 oséb w wieku 15-65 lat.

Porady dla konsumentow:

e Sprawdzaj najnizsza cene z 30 dni przed promocja - to od niej obliczysz realng wartos¢ obnizki.

e Czytaj regulaminy promocji - upewnij sie, czy cena promocyjna obowigzuje przy kazdym zakupie, czy wytgcznie
przy spetnieniu dodatkowych warunkéw (np. zakup dwéch konkretnych produktéw).

o Korzystaj z listy zakupow - nie daj sie ponies¢ emocjom. Sprawdz, czy naprawde potrzebujesz kolejnej sztuki
produktu tylko dlatego, ze jest w promocji.

Jakim Ty jestes konsumentem?

Wez dzi$ udziat w naszej ankiecie w story na kanale uokikgovpl na Instagramie. Odpowiedz na kilka pytan o zachowania w
obliczu promocji i sprawdz, czy masz takie same doswiadczenia jak nasi respondenci.

Komunikat zostat stworzony przez Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumentéw. Wiecej informacji
na https://uokik.gov.pl/promocja-to-tylko-zacheta-czy-tez-manipulacja-wnioski-z-badania-konsumentow
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https://uokik.gov.pl/Download/1253
https://www.instagram.com/uokikgovpl/
https://uokik.gov.pl/promocja-to-tylko-zacheta-czy-tez-manipulacja-wnioski-z-badania-konsumentow

