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Wstep

Pierwszym centrum wyprzedazowym, jakie powstato w Polsce byto Factory Ursus, zbudowane w 2002 roku przez firme Neinver,
w Warszawie. Dzi$ dziata 14 centrow wyprzedazowych o tacznej powierzchni najmu ok. 250 000 m2. Ponad 15 lat istnienia tego
segmentu rynku sktonito autoréw niniejszego raportu do pochylenia sie nad jego potencjatem i perspektywami rozwoju.

W raporcie prezentujemy wyniki badania konsumenckiego, przeprowadzonego przy wspotpracy z firma IQS na przetomie lutego

i marca br., dotyczacego postrzegania centréw wyprzedazowych przez polskich konsumentéw oraz ich oczekiwah wobec tych
specyficznych obiektow handlowych. Przedstawiamy takze sylwetke typowego , poszukiwacza okazji” i staramy sie odpowiedzie¢
na pytanie, czy i czym rézni sie klient warszawskiego centrum wyprzedazowego od klienta takiego obiektu w mniejszym miescie.

Badanie byto prowadzone technika CAWI, na probie klientéw centréw handlowych w wieku 18 lat i wiecej, mieszkahcdw miast
i aglomeracji, w ktérych w okresie prowadzonych badan dziataty centra wyprzedazowe. Respondenci byli uczestnikami panelu

internetowego IQS OPINIE.PL.

Eksperci Colliers International spojrzeli takze na polskie centra wyprzedazowe w kontekscie ich oferty. Przedstawili sektory i sieci
handlowe, ktére najczeéciej korzystaja z tego specyficznego kanatu dystrybucji. Analizujac wybrane najwieksze centra wyprzedazowe
w Europie Zachodniej, starali sie wyodrebni¢ czynniki ich sukcesu i zastanowi¢ sie, ktore z doswiadczeh mogtyby zosta¢ przeniesione

na grunt polski.

Jaki jest potencjat centrow wyprzedazowych w Polsce? Czy ten segment rynku bedzie nadal sie rozwijat? Jakie sa gtéwne szanse
i zagrozenia dla jego rozwoju? Odpowiedzi znajdziecie Pahstwo w niniejszym raporcie.

Zapraszamy do lektury!
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Pogromcy mitbw — postrzeganie centrow
wyprzedazowych w Polsce

Centra handlowe, w tym centra
wyprzedazowe, sq elementami zZycia
spolecznego, wokot ktdrych narosto

wiele mitow. Przy wspdipracy z firmq

1QS zrealizowalismy badanie, w ktorym
staralismy sie zweryfikowad, co klienci
myslg o centrach wyprzedaZowych,

jak je postrzegajq, jak czesto odwiedzajq

i czego oczekujq? Zadalismy rowniez
sobie pytanie, czy i na ile wielkos¢ miasta/
aglomeracji i zwigzana z tym podaz oraz
jakos¢ powierzchni handlowej - réZnicuje
postawy wobec centréw wyprzedazowych?

Polacy wiedza, czym jest centrum wyprzedazowe i doskonale
odrozniaja te obiekty od np. sklepéw z odzieza uzywana,
Jedynie mniegj niz 1% badanych odpowiedziato, ze centrum
wyprzedazowe sprzedaje odziez uzywana. Jednak ok. 5%
badanych zwracato uwage na fakt, ze sprzedawana w centrach
wyprzedazowych odziez czasem ,wysglada na uzywang”,

co wskazuje na potrzebe podnoszenia jakosci oferty w tych
specyficznych obiektach handlowych.

JAK CZESTO ODWIEDZA PANI/PAN CENTRA
WYPRZEDAZOWE W POLSCE?

Sm% OKOLO RAZ
W TYGODNIU
LUB CZESCIEY

2-3 RAZY

W MIESIACU

OKOLO RAZ
NA MIESIAC

RAZ
NA 2-3 MIESIACE

OKOLO 1-2
RAZY W ROKU

RZADZIEJ NIZ RAZ
W ROKU

NIE ODWIEDZAM |
REGULARNIE CENTROW
OUTLETOWYCH /
BYELAM/BYLEM

RAZ CZY DWA
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Warszawa B Mniejsze miasta

B Pozostate aglomeracje

Zrédo: IQS, marzec 2017

Okazuije sie, ze klienci w mniejszych miastach odwiedzaja centra
wyprzedazowe znacznie czeéciej (potowa co najmniej raz

w miesiacu) niz mieszkancy wiekszych aglomeracji i korzystaja
bardziej intensywnie z ich oferty (odwiedzaja w nich sklepy

z réznych branz). Prawie potowa warszawiakéw nie odwiedzita
zadnego z centrow wyprzedazowych, poréwnujac z 43%

w pozostatych wielkich aglomeracjach i 26% w mniejszych
miastach (Szczecin, Lublin, Biatystok).

Warszawiacy, ktérzy jako jedyni maja do wyboru az trzy

centra wyprzedazowe, znajduja sie w grupie respondentow
najbardziej narzekajacych na lokalizacje i brak dogodnego
dojazdu. Srednia deklarowana dtugo$¢ czasu dojazdu do centrum
wyprzedazowego to 30 minut, przy czym réznica miedzy
mniejszymi miastami, Warszawa i wiekszymi aglomeracjami
wynosi az jedna trzecia dtugosci catej drogi (10 minut).

ILE CZASU ZAJMUJE PANI/PANU ZWYKLE, SREDNIO,
DOJAZD DO CENTRUM WYPRZEDAZOWEGO, KTORE
ODWIEDZA PANI/PAN NAJCZESCIEJ?

+1,5
GODZ

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% @ 45%

Warszawa B Pozostate aglomeracje B Mniejsze miasta

Zrédto: IQS, marzec 2017

Srodek transportu do centrum wyprzedazowego jest w duzej
mierze zdeterminowany przez jego lokalizacje, np. warszawiacy
relatywnie czesciej niz pozostali dojezdzaja do nich autobusem
podmiejskim (Fashion House Piaseczno) lub pociagiem
podmiejskim/SKM (Factory Ursus). Wciaz jednak gtownym
$rodkiem transportu pozostaje samochod.

Najczesciej odwiedzanymi sklepami w centrach wyprzedazowych
sq sklepy z odzieza (mix, meska i damska) - prawie 90%
wszystkich odwiedzajacych centra wyprzedazowe wchodzi

do przynajmniej jednego sklepu z moda. Kolejne w rankingu
popularnosci sa sklepy z wyposazeniem i odzieza sportowa,.

4 POLOWANIE NA OKAZJE | Colliers International



JAKIM RODZAJEM TRANSPORTU NAJCZESCIEJ ' JAKIE DZIALY ODWIEDZA PANI/PAN
DOJEZDZA PANI/PAN DO CENTRUM WYPRZEDAZOWEGO? W CENTRACH WYPRZEDAZOWYCH?
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Warszawa B Pozostate aglomeracje B Mniejsze miasta L
Zrédto: 1QS, marzec 2017
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Warszawa W Pozostate aglomeracje W Mniejsze miasta

Im wieksze miasto, tym wieksza sktonno$¢ do planowania
zakupow w centrach wyprzedazowych. Mieszkahcy mniejszych
aglomeracji sa bardziej spontaniczni w zakupach i znacznie Zrédio: 1QS, marzec 2017
czesciej kupuja co$, czego nie planowali kupi¢. Kupuja dodatkowo

albo ,na poc,ieszenie”, jesli nie udato im sie kupi¢ tego, co @ e 6 e @ 0 G e Q @
zamierzali. Sredni deklarowany koszyk zakupowy w centrum - - i T
wyprzedazowym wynosi ok. 240 PLN i jest podobny dla réznych s £ R § Tg’n £ET % = CET 5 3 2
wielkosci miejscowosci — najnizszy jest w najmniejszych, jednak £ § & =2 g 5 g § é 2 < §
rbznica siega zaledwie 10%. 2 £ £ £ E %8 3 -

g £ "°%g §=3
Najczestsze przyczyny niedokonania zakupow w centrum % 2 s e © 2 3
wyprzedazowym to: nieznalezienie niczego interesujacego, brak § 8 é

rozmiaru (bardzo frustrujace!) oraz nieatrakcyjne ceny. Klienci
czesto narzekaja, ze ceny w polskich centrach wyprzedazowych
wcale nie sa nizsze niz w regularnych centrach handlowych,
a wybor znacznie ograniczony.
Internet wciaz nie jest w Polsce najbardziej znanym miejscem

Niewielka cze$¢ respondentéw deklaruje odwiedzanie centrow wyprzedazy. Sklepy wyprzedazowe w internecie odwiedza
wyprzedazowych za granica - zaledwie ok. 5%. , Typowy" polski klient  zaledwie ok. 30% respondentéw, z czego tylko jedna trzecia robi
centrum wyprzedazowego za granica to mezczyzna (nieco czeéciej zakupy. Réznice sa niewielkie dla poszczegolnych klas wielkosci
niz kobieta), w wieku 30-50 lat, pochodzacy ze $redniej wielkosci miejscowoéci, jednak mieszkancy mniejszych miast czesciej
miasta (200-500 tys.), z wyksztatceniem co najmniej srednim. odwiedzaja i kupuja w internetowych sklepach wyprzedazowych.
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FAKTY | MITY

MIT

POLACY MYLA SKLEPY
WYPRZEDAZOWE ZE

SKLEPAMI Z ODZIEZA
4 UZYWANA.

Polacy doskonale znajq
centra wyprzedazowe
- tylko 1% badanych odpowiedziato,
ze centrum wyprzedazowe sprzedaje
odziez uzywana,

FAKT

CENTRA WYPRZEDAZOWE J

ODWIEDZA SIE RZADKO, ALE
JEDNORAZOWY KOSZYK
ZAKUPOWY JEST WYSOKI.

Ankietowani odwiedzaja
centra wyprzedazowe przecietnie 3-4 razy
w roku, $rednio jednorazowo zostawiaja

w nim ponad 240 PLN.

MIT

INTERNET JEST
NAJBARDZIEJ
ZNANYM MIEJSCEM

x ZAKUPU TOWAR()W
Z WYPRZEDAZY.

Mimo wzrostu
popularnosci internetu tylko 30%
respondentow ma $wiadomo$¢ istnienia
internetowych sklepéw wyprzedazowych
i robi w nich zakupy.

FAKT J

BEZ MAREK SPORTOWYCH
NIE MA CENTRUM

WYPRZEDAZOWEGO.

Prawie 35% wszystkich
respondentéw odwiedzajacych centra
wyprzedazowe odwiedza przynajmniej jeden
sklep sportowy.

MIT

KLIENCI, PRZYJEZDZAJACY DO
CENTRUM WYPRZEDAZOWEGO

ROBIA ZAKUPY SPONTANICZNIE.

K

Centrum wyprzedazowe

to zdecydowanie miejsce zakupow
planowych, tak odpowiedziato 70%
respondentow.

<

FAKT

CENY W CENTRACH
WYPRZEDAZOWYCH WCALE

NIE SA TAKIE NISKIE.

Ta opinia to powod
nieodwiedzania centréw wyprzedazowych dla ponad
jednej czwartej potencjalnych klientéw, bioracych
udziat w badaniu.

6 POLOWANIE NA OKAZJE | Colliers International



KLIENTOW

CO SIE PANU NIE PODOBA, CO PRZESZKADZA
W CENTRACH WYPRZEDAZOWYCH?

¢
OPINIE \

,Brakuje wielu marek, w tym
elektroniki i multimediow. Centra
wyprzedazowe sa zbyt podobne
do zwyktych galerii, a wyprzedaze

JAK PAN ROZUMIE POJECIE i znizki nie sa korzystne.”
.CENTRUM WYPRZEDAZOWE"?

»Centrum handlowe z salonami znanych
marek wyprzedajace koncowki kolekcji
za przystepna cene.”

=

CO POWODUJE, ZE KUPUJE PANI

W INTERNETOWYCH SKLEPACH
WYPRZEDAZOWYCH?

.Wygoda, szybkos¢ sktadania
zamowienia, ominiecie kolejki,
mozliwo$¢ zwrotu to sa gtowne
argumenty za tym, ze sklepy
internetowe sa lepsze od centrow
wyprzedazowych.”

DLACZEGO PANI ODWIEDZA

CENTRA WYPRZEDAZOWE?

~Lubie kupowa¢ ubrania w okazyjnych
cenach, podobnie torebki, buty, odziez
sportowa czy bizuterie. Kupuje tam tez
ksiazki albo produkty i urzadzenia do
domu.”

CO MUSIALOBY SIE ZMIENIC, ABY

PANI ZACZELA _ODWIEDZAé CENTRA
WYPRZEDAZOWE W POLSCE?

CO SIE PANU PODOBA W CENTRACH

(R I (B e L T CEV WYPRZEDAZOWYCH ZA GRANICA?

kieszen, a nie tylko odrobine nizsze niz
w drogich sklepach.”

,Duza réznorodno$¢ produktow
znanych marek, duzy wachlarz
rozmiarowy, bardzo atrakcyjne ceny.”

POLOWANIE NA OKAZJE | Colliers International



Podobne czy inne - co
centra wyprzedazowe

Zgodnie z definicjq ICSC, centrum
wyprzedazowe to spdjnie zaprojektowany,
zbudowany i zarzqdzany obiekt handlowy,
sktadajqcy sie z lokali, w ktorych
producenci i sieci handlowe sprzedajq po
obnizonych cenach (30-70%) nadwyzki
towarow (,,stocki”), koricowki kolekcji

i egzemplarze probne.

Pierwsze polskie centrum wyprzedazowe powstato w 2002

roku, obecnie dziata 14 tego typu obiektdw, a w planach sa kolejne
projekty i lokalizacje. W ciagu 15 lat istnienia tego segmentu

rynku deweloperzy starali sie stworzy¢ optymalny dla polskiego
konsumenta koncept centrum wyprzedazowego. Cho¢ istniejace
obiekty roznia sie od siebie to wiele wypracowanych rozwiazan jest
podobnych.

Polskie centra wyprzedazowe ulokowane sa generalnie na obrzezach
najwiekszych aglomeracji, cho¢ w ostatnich latach podjete zostaty
takze inwestycje w miastach regionalnych, takich jak: Biatystok
(Outlet Center Biatystok, Outlet Biatystok), Bydgoszcz (Outlet Center
Bydgoszcz, Metropolitan Outlet) i Lublin (Outlet Center Lublin).

rOznl od siebie
w Polsce?

Na skutek repozycjonowania jednego z centrow w Rzeszowie
powstaje kolejny obiekt - Outlet Graffica. Centra wyprzedazowe
w Polsce to obiekty mate i $redniej wielkosci (10 000-25 000 m?
powierzchni najmu brutto), zwykle powstajace w fazach.

Pod wzgledem architektonicznym nawiazuja do obiektow
postindustrialnych lub ,miasteczek handlowych”.

W centrach wyprzedazowych w Polsce funkcjonuje

ok. 1150 sklepéw, punktow ustugowych i gastronomicznych.
Srednia wielkoé¢ sklepu to 150-200 m?2. Kazde z centrow
wyprzedazowych oferuje $rednio 90-100 lokali. Najwiecej
znajduje sie w Factory Krakéw, Factory Annopol i Fashion House
Gdansk. Powierzchniowo najwieksze centrum wyprzedazowe

w Polsce to Factory Krakéow.

CZY WIESZ, ZE OK. 40% ZAKUPOW W CENTRACH
WYPRZEDAZOWYCH DOKONYWANYCH JEST

W SOBOTE, OK. 40% W NIEDZIELE, A JEDYNIE
OK. 20% W TYGODNIU?

SKEADY BRANZOWE 13 CENTROW WYPRZEDAZOWYCH W POLSCE

16

12

6 Zdrowie i uroda

e Sport i outdoor

® rvacD

e Obuwie

@ utimedia
Moda meska

O Moda mix

@ Moda damska
Kawiarnie i restauracje

o Inne

@ Artykuty spozywcze
Artykuty do domu

Artykuty dla dzieci

Zrédto: Colliers International, marzec 2017
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CZY WIESZ, ZE CENTRUM WYPRZEDAZOWE

W POLSCE JEST ODWIEDZANE SREDNIO PRZEZ
200-250 TYS. 0SOB MIESIECZNIE?

Sktady najemcow wiekszoéci centrow wyprzedazowych oparte
sa na potaczeniu podobnej ilosci sklepow z sektoréw: moda

mix, sport i outdoor, obuwie, moda damska i meska. Obiektem
odbiegajacym od tego schematu jest Outlet Park Szczecin, gdzie
znajdziemy wiecej sklepéw z sektora zdrowie i uroda, a takze
supermarket i kino. Z kolei, w Ptak Outlet w Rzgowie znajduje sie
stosunkowo mato sklepéw z moda damska, ale duzo z bielizna.
Outlet Center Biatystok ma jako jedyny w swojej ofercie duzy
sklep RTV Euro AGD.

Najwiekszy zestaw kawiarni i restauracji znajduje sie

w Fashion House Gdansk, jednak dynamiczny rozwoj ustug
gastronomicznych obserwujemy we wszystkich obiektach.

Coraz popularniejsze place zabaw dla dzieci znajduja sie

w Fashion House (Piaseczno, Gdansk i Sosnowiec), a takze

w Factory (Krakéw i Poznan), Ptak Outlet oraz Outlet Center Lublin.

W polskich centrach wyprzedazowych mato jest sklepoéw

z artykutami dla dzieci, bizuteria i akcesoriami, multimediow

i ustug. Nieobecni sa w ogole lub w minimalnym stopniu najemcy
z sektorow takich, jak rozrywka i rekreacja, artykuty spozywcze
czy hobby.

CZY WIESZ, ZE SREDNIO 80 NA 100 0SOB
ODWIEDZAJACYCH CENTRUM WYPRZEDAZOWE
ROBI W NIM ZAKUPY?
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Centra wyprzedazowe w Polsce
(Istnigjace | planowane)

AN
[

Fashion House

% Gdansk
W

USRS Outlet Center Outlet
Szczecin Bydgoszcz Biatystok
Outlet
Torun .‘
Metropolitan Factory Annopé Outlet Center
Qutlet Bydgoszcz Warszawa Biatystok

Factory Ursus

.O
Warszawa .

Fashion House
Piaseczno Warszawa

Factory
Lubon Poznan

Ptak Outlet
Rzgéw k. Lodzi

Outlet
Center Lublin

Wroctaw
Fashion Ou

et

Silesia Outlet

Fashio
House Sasnowiec ‘

Factory
Modlniczka Krakéw

Outlet
Graffica Rzeszow

. Obiekty istniejace

Obiekty planowane

LICZBA CENTROW £ ACZNA POWIERZCHNIA EACZNA LICZBA SKLEPOW
WYPRZEDAZOWYCH CENTROW WYPRZEDAZOWYCH W CENTRACH WYPRZEDAZOWYCH
SREDNIA ILOSC SKLEPOW SREDNIA WIELKOSC CENTRUM SREDNIA WIELKOSC SKLEPU
W CENTRUM WYPRZEDAZOWYM WYPRZEDAZOWEGO

W CENTRUM WYPRZEDAZOWYM

90-100 10-25 tys. m? GLA 150-200 m?
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PROFIL TYPOWEGO KLIENTA

CENTRUM CENTRUM
HANDLOWE WYPRZEDAZOWE
Kobieta (75% klientow) Pte¢ Kobieta (55% klientow)
25 - 44 Wiek 30 - 50
Wyzsze Wyksztatcenie Srednie

2 500 - 5500 PLN

Zamozno$¢
(taczne miesieczne dochody netto
w gospodarstwie domowym)

3000 - 5000 PLN

2 - 3 osoby

Srednia liczba oséb
w gospodarstwie domowym

3 osoby

Panna / kawaler

Status rodzinny

Mezatka / Zonaty

30%

Posiadanie dzieci

43%

Stata praca

Sytuacja zawodowa

Stata praca

2 - 3 razy w miesiacu

Czestotliwosé¢
odwiedzania centrum

Raz na 2 - 3 miesiace

10 - 20 minut

Srednia deklarowana dtugo$é czasu dojazdu

15 - 30 minut

Transport publiczny/
samochod prywatny

Preferowany $rodek transportu

Samochod prywatny

Czesciej spontaniczne
niz planowane

Typ zakupow

Czesciej planowane
niz spontaniczne

Moda, FMCG
(w tym zywnos¢),
food court, rozrywka

Najczesciej
odwiedzane dziaty

Odziez, obuwie, dodatki,
sprzet sportowy

50 - 200 PLN

Wartos¢ koszyka
zakupowego

100 - 300 PLN

Adidas TOP MARKI ODWIEDZANE
W CENTRACH WYPRZEDAZOWYCH

Nike

Centra wyprzedazowe maja nieco bardziej ,meski” Jednak tym, co w najbardziej widoczny sposéb Reserved
profil w stosunku do regularnych galerii handlowych, réznicuje klientéw centrow wyprzedazowych jest )
gdzie kobiety stanowia nawet ¥ wszystkich klientow. posiadanie samochodu. Na gospodarstwo osoby, Blg Star House

W centrach wyprzedazowych odsetek mezczyzn

to srednio 45%. Klienci centrow wyprzedazowych
maja wyksztatcenie wyzsze lub $rednie. W ich
gospodarstwach domowych co najmniej dwie osoby
pracuja, czesciej tez sa dzieci.

odwiedzajacej centra wyprzedazowe regularnie,
przypadaja niemal dwa auta (1.67), poréwnujac
z 0,74 samochodu w gospodarstwach oséb nie

odwiedzajacych centréow wyprzedazowych.
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Dla kogo outlet”? - ngjemcy centrow

wyprzedazowych

W centrach wyprzedazowych

w Polsce dziala ponad 380 najemcow,
prowadzqcych ok. 1 150 sklepow, punktow
ustugowych i gastronomicznych.

Az 60 najemcow (ok. 100 lokali), takich

jak apteki, drogerie, kioski, kawiarnie,
restauracje, punkty ustugowe i place zabaw,
prowadzi dziatalnos¢ uzupetniajgcq
funkcje wyprzedazowq centrow. Stanowi to
ok. 16% wszystkich podmiotow operujqgcych
w centrach wyprzedazowych i ok. 8%
wszystkich lokali.

Taka struktura najmu jest spowodowana istniejacym popytem
ze strony sieci handlowych na ten specyficzny kanat dystrybucji,
jakim jest centrum wyprzedazowe. Wedtug szacunkéw autorow
niniejszego raportu na polskim rynku dziata ok. 60-80 sieci
handlowych posiadajacych wystarczajaca ilos¢ sklepow,

a co za tym idzie ,stockéw” do zagospodarowania, aby otwiera¢
punkty w centrach wyprzedazowych w najwiekszych oérodkach
miejskich w kraju.

Sieci handlowe w Polsce przyjety rozne strategie dotyczace
dziatalnoéci w centrach wyprzedazowych. Poza tradycyjnym
podejéciem (wyprzedaze ,stockéw”), kilkanascie sieci
handlowych postawito na centra wyprzedazowe jako
podstawowy kanat dystrybucji swoich towaréw (np. Albione,
Symbiosis, Scot free). Sieci handlowe otwierajq takze sklepy

w centrach wyprzedazowych ,na prébe” aby wysondowac rynek
- tak weszty do Polski, np. Pepe Jeans, Desiqual czy Mountain
Warehouse i Trespass.

TYPOWE WARUNKI NAJMU
W CENTRUM WYPRZEDAZOWYM W POLSCE

STRUKTURA NAJEMCOW W CENTRACH ,
WYPRZEDAZOWYCH W SEKTORZE WG ILOSCI SKLEPOW

DEUGOSC NAIMU 3-10 lat
POZIOM CZYNSZU 7-27
(LOKAL 100-250 M2) EUR/m2/miesiac
CZYNSZ OD OBROTOW 5-15%
POZIOM OPLAT 5-7
EKSPLOATACYJNYCH EUR/m2/miesiac

POZIOM OPLAT

e 1,5-2,5 EUR/m2/miesiac

wakacje czynszowe 1-2 miesiace,

ZACHETY fit-out 150-200 EUR/m?
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Moda mix

Sport i outdoor

Moda meska

Obuwie

Moda damska

Bielizna

Kawiarnie i restauracje

Galanteria skorzana

Zdrowie i uroda

Art. do domu

Inne

Bizuteria i akcesoria

Art. dla dzieci

Multimedia

Ustugi

Art. spozywcze

Zrédto: Colliers International, marzec 2017
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W celach marketingowych i charytatywnych w centrach
wyprzedazowych uzywane sa_,pop-up stores”

(np. H&M w Factory Annopol w roku 2014). Kilka sieci
handlowych zdecydowato sie na przygotowywanie kolekgji
specjalnie na uzytek centrow wyprzedazowych (np. Monnari).
Niektore sieci decyduja sie takze na otwarcie w tych obiektach
sklepéw nie wyprzedazowych (np. Rossmann). Oferte
uzupetniajaca zapewniajq takze coraz czesciej pojawiajace sie
w centrach wyprzedazowych kawiarnie i bary (np. So!Coffee,
McDonald's), kioski (np. In Medio) i ustugi (np. Wakacje.pD.

Taka sytuacja powoduje, ze struktura najmu w centrach
wyprzedazowych wykazuje duze rozdrobnienie - az

280 podmiotow (73%) ma w centrach wyprzedazowych
jedynie 1-3 lokali. Najwieksza grupe najemcow w centrach
wyprzedazowych stanowia podmioty z sektoréw: moda mix
(55 podmiotéw) oraz kawiarnie i restauracje (45 podmiotow).
Natomiast najwieksza oferta wyprzedazowa pod wzgledem
liczby sklepéw jest w sektorach moda mix (225),

sport i outdoor (155), moda meska (145), obuwie (125)

oraz moda damska (115).

Wsrdd najemcodw najczesciej spotykanych w centrach
wyprzedazowych znajdziemy sklepy: Dajar, Lavard, Diverse,
Big Star, Wittchen, 4F, Puma, McArthur i Ochnik. Najczesciej
obecni w centrach wyprzedazowych ,anchors” to z kolei:
Adidas, Puma, Reebok i Reserved. W polskich centrach
wyprzedazowych nie znajdziemy marek z sektora ,premium”,
a jedynie kilkanascie marek z tzw. ,wyzszej potki cenowej”.
Niektore z centréow wyprzedazowych, wzorem tradycyjnych

galerii handlowych, dedykuja takiej ofercie oddzielne korytarze,

OCZEKIWANIA [(LIENT()W )
WOBEC SKLEPOW WYPRZEDAZOWYCH

o ZNANE MARKI

o ATRAKCYJNIEJSZE CENY

e WIEKSZY WYBOR TOWAROW

o WIEKSZY WYBOR ROZMIAROW

o LEPSZA JAKOSC TOWAROW

» NOWSZE KOLEKCJE

o OFERTA ROZNA OD SKLEPOW TRADYCYJNYCH
» PROFESJONALNY PERSONEL

o SPRZEDAZ ON-LINE | OFF-LINE

» WIEKSZA PROMOCJA SKLEPOW

tak jak np. Fashion House Piaseczno, gdzie zaczatek
,0azy luksusu” stanowia sasiadujace ze soba sklepy: Tommy
Hilfiger, Liu Jo, Hugo Boss, Michael Kors i Armani Outlet.

Stosunkowo niewiele sieci handlowych w Polsce traktuje
dziatalno$¢ wyprzedazowa wielokanatowo. Systemy przecen

i wyprzedazy koordynowane sa co prawda pomiedzy sklepami

w tradycyjnych centrach handlowych i centrach wyprzedazowych,
ale juz niekoniecznie w sklepach internetowych.

Specjalne sklepy/dziaty wyprzedazowe w internecie prowadza
najwieksze firmy handlowe takie, jak H&M, Zara czy Reserved.
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Jak to robig za granica” - centra
wyprzedazowe w Europie Zachodnie)

Centra wyprzedazowe w Europie Zachodniej réznig sie znacznie
od tych funkcjonujacych w Polsce. Ich lokalizacja zapewnia
zachowanie wystarczajacego dystansu do konkurencji. Obiekty

te sq duzo wieksze niz centra wyprzedazowe istniejace w Polsce,
wieksze sa takze znajdujace sie w nich sklepy.

Magnesem przyciagajacym klientéw sa sklepy z sektora
,premium”, licznie wystepujace w centrach wyprzedazowych
w Europie. Sklepy te oferuja znaczace obnizki cen, dochodzace
czesto do 70%. Co wiecej, wiele sklepéw znajdujacych sie

w centrach wyprzedazowych w Europie Zachodniej produkuje
specjalne kolekcje na potrzeby tego typu obiektow.

Dzieki proaktywnemu zarzadzaniu zakupy w centrach
wyprzedazowych w Europie Zachodniej dostarczajq
oczekiwanego przez klientéw ,consumer experience”. Klienci
maja okazje uczestniczy¢ w réznego rodzaju wydarzeniach,
koncertach, pokazach mody, nocach zakupoéw, a takze skorzystac
z doradztwa asystentow zakupowych lub stylistow.

Turystyka zakupowa, szczeg6lnie spoza Unii Europejskiej,

to wazne zrodto klientéw dla centréw wyprzedazowych.

Na uzytek tych klientéw, do punktéw informacji turystycznej
dostarczane sa przewodniki zakupowe, organizowane dojazdy
shuttle bus i VIP shuttle z centrum miasta. W samych centrach
wyprzedazowych turysci moga korzysta¢ z zakupéw tax free,
przechowalni bagazu, przewodnikéw turystycznych po lokalnych
atrakcjach, znizek w okolicznych hotelach i restauracjach.

Wiele z centréw wyprzedazowych zwraca uwage oryginalng
architektura i rozbudowana infrastruktura uzupetniajaca

(ustugi, gastronomia). Centra wyprzedazowe oferuja takze wiele
udogodnien takich, jak: punkty informacyjne, wielojezyczny
personel, duze bezptatne parkingi, place zabaw dla dzieci, karty
upominkowe, bezptatne wifi itp.

CZYNNIKI SUKCESU CENTROW
WYPRZEDAZOWYCH W EUROPIE

e LOKALIZACJA

 WIELKOSC OBIEKTOW | SKLEPOW
WYPRZEDAZOWYCH

e SZEROKI WYBOR SKLEPOW,
W TYM Z SEKTORA PREMIUM

* ZNACZACE OBNIZKI CEN

o SPECJALNE LINIE PRODUKTOW

¢ ,SHOPPING EXPERIENCE"

e OBSLUGA TURYSTYKI ZAKUPOWEJ
e INNOWACYJNA ARCHITEKTURA

¢ INFRASTRUKTURA UZUPELNIAJACA
o UDOGODNIENIA DLA KLIENTOW

Wielu z tych do$wiadczen nie da sie z oczywistych wzgledéw
przenie$¢ bezposrednio na polski rynek (np. lokalizacje, znaczaca
obecnos¢ marek ,premium”, wielkos¢ sklepow), ale czeé¢ z nich
jest juz implementowana w najlepszych krajowych centrach
wyprzedazowych, szczegolnie te dotyczace infrastruktury
uzupetniajacej i obstugi turystow. Polskie centra wyprzedazowe
korzystaja rowniez z do$wiadczen europejskich, aby kreowac
mode na ,polowanie na okazje” i dostarcza¢ ,shopping
experience”.
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Potencjat centrow wyprzedazowych
w Polsce — szanse | zagrozenia

Z wielu powodoéw przedstawionych w niniejszym raporcie
polskie centra wyprzedazowe nie sa i dtugo jeszcze nie

beda podobne do tych znanych z krajéw Europy Zachodniej.
Podstawowa przyczyna jest brak wystarczajacej ,masy
krytycznej” handlu (ilosci sieci handlowych i sklepow) oraz
nizsza niz na Zachodzie sita nabywcza mieszkancéw skutkujaca
ograniczona iloscig marek ,premium” na polskim rynku.

Wzrastajaca konkurencja w tym segmencie rynku sprawia,

ze wiele centréw wyprzedazowych bedzie zmuszonych przejs¢
zmiany jako$ciowe, aby przetrwac¢. Podniesienie atrakcyjnosci
centrow wyprzedazowych nastapi poprzez rozbudowe oferty
oraz poprawe dziatalnoéci operacyjnej zaréwno centrow, jak

i sklepéw wyprzedazowych w nich funkcjonujacych.

Centra wyprzedazowe czekaja rozbudowy o funkcje
komplementarne, zdolne przyciagna¢ konsumentoéw, dzieki synergii
w powstajacych kompleksach handlowych. W zaleznoéci od
lokalizacji i specyfiki rynku beda to wielkopowierzchniowe sklepy
spozywcze i niespozywcze, kina lub inne funkcje uzupetniajace.
Poza rozbudowami obserwowac¢ bedziemy takze wprowadzanie
do centréw wyprzedazowych infrastruktury towarzyszacej (w tym
nowych technologii), podnoszacej komfort zakupow.

Zmienia¢ sie beda jednak nie tylko centra wyprzedazowe,

ale i sklepy wyprzedazowe w nich dziatajace. Wraz ze wzrostem
zamoznosci Polakéw rosna¢ bedzie oferta , premium” zaréwno

w tradycyjnych centrach handlowych oraz przy gtéwnych ulicach,
jak i w centrach wyprzedazowych. Centra wyprzedazowe
zostana ,odkryte” przez sieci handlowe jako dobre miejsca na
,testowanie rynku”, stad wzrosnie popularno$¢ ,pop-up stores”.
Pojawia¢ sie beda czeéciej kolekcje przygotowywane specjalnie
na uzytek centrow wyprzedazowych. Zmianie ulega¢ bedzie
takze polityka cenowa, podkreélajaca atrakcyjnoéc¢ ,okazji"-
zwiekszy sie ilos¢ ,rozsprzedazy” przyciagajacych klientow do
centrow wyprzedazowych. Znacznie szerszej wspoétpracy miedzy
wtascicielem, a najemcami wymagac bedzie w przysztosci

POTENCJAL CENTROW WYPRZEDAZOWYCH

10 POWODOW DLA KTORYCH WARTO OTWORZYC
SKLEP W CENTRUM WYPRZEDAZOWYM

e OCZEKIWANIA KONSUMENTOW
o SZANSA NA UPLYNNIENIE , STOCKOW”
e STOSUNKOWO NISKIE KOSZTY NAJMU

o KORZYSTNA KONWERSJA ODWIEDZALNOSCI
NA OBROTY

e SZANSA NA WYPROBOWANIE KONCEPTU PRZED
WEJSCIEM NA RYNEK

e POTRZEBA ZAPEWNIENIA USLUG
TOWARZYSZACYCH

o ZAKUPY PLANOWE | WIELKOSC KOSZYKA
ZAKUPOWEGO

* SILNI NAJEMCY Z SEKTORA SPORTOWEGO
NAPEDZAJACY ODWIEDZALNOSC

e PROFESJONALNE ZARZADZANIE | MARKETING
e DOBRY PR

marketing centréw wyprzedazowych, szczegoélnie w kontekscie
obstugi turystyki zakupowej i sprzedazy wielokanatowe;.

Przyszto$¢ niesie jednak ze soba réwniez problemy i zagrozenia
dla rynku centréw wyprzedazowych. W sytuacji znacznego
wzrostu konkurencji, wobec 14 istniejacych obiektéw i kolejnych

5 planowanych, niepokojacym jest obserwowane w wielu sektorach
ograniczenie ekspansji miedzynarodowych i krajowych sieci

handlowych - potencjalnych najemcow centréw wyprzedazowych.

Z uwagi na strukture odwiedzalnoéci centrow wyprzedazowych
(przewaga zakupéw weekendowych), ten segment rynku moze
szczegolnie dotkliwie odczu¢ skutki planowanych regulacji
prawnych w zakresie ograniczenia handlu w niedziele.

SZANSE ZAGROZENIA

 rozbudowy obiektoéw o oferte komplementarna,
e wprowadzanie marek ,premium” do centrow wyprzedazowych,

e wprowadzanie linii produktéw i konceptow sklepow
dedykowanych centrom wyprzedazowym,

e aktywna obstuga turystyki zakupowej, szczegbélnie
,zza wschodniej granicy”,

e wprowadzanie nowych funkgji i ustug towarzyszacych do
centrow wyprzedazowych,

e podnoszenie komfortu zakupéw poprzez rozwgj
infrastruktury towarzyszacej, ustug i nowych technologii.

* wejscie w sprzedaz wielokanatowa — wspotpraca centrow
i sklepow wyprzedazowych.

¢ spowolnienie na rynku handlowym i ograniczenie ekspansji
sieci handlowych - brak wystarczajacej ilosci , stockow”
dla otwierania sklepéw wyprzedazowych,

* nadpodaz na rynku centréow wyprzedazowych - wzajemna
kanibalizacja obiektow,

¢ polityka co do zagospodarowywania , stockow”
i cen sklepoéw wyprzedazowych,

e zakaz handlu w niedziele - zachwianie struktury
odwiedzalnosci centrow wyprzedazowych.
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Z PRZYMRUZENIEM OKA - WYBRANE
ODPOWIEDZI RESPONDENTOW

Jak Pan/Pani rozumie Dlaczego Pan/Pani
pojecie centrum wyprzedazowe? odwiedza centra wyprzedazowe?

,ZONA CHCIAELA..."

,DUZY SKLEP W POLU..."

Co musiatoby sie zmieni¢, aby
Pan/Pani zaczeta odwiedzaé centra
wyprzedazowe w Polsce?

Co sie Panu/Pani nie podoba w centrach

nZEBY TO SERIO wyprzedazowych za granica?
BYLY PROMOCJE JAK

W AMERYCE, A NIE 10%..." ,,TO, ZE SA y 4.\ GRANICA..."

s
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Retaill MAP

NASZA WYSZUKIWARKA

MAPA ULIC | CENTROW
NASZA WIEDZA HANDLOWYCH

Rozwazasz wejécie na rynek handlowy, planujesz rozwdj sieci lub chcesz

ja zrestrukturyzowac? Potrzebujesz danych o gtéwnych ulicach lub centrach
handlowych w Polsce? A moze interesuje Cie konkretna lokalizacja? Odwiedz
RetailMAP, zeby uzyska¢ informacje, ktorych potrzebujesz, lub skontaktuj sie

z naszym ekspertem: +48 22 331 78 00.

www.retailmap.pl
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Katarzyna Michnikowska

Assocciate Director

Research and Consultancy Services
katarzyna.michnikowska@colliers.com
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Research and Consultancy Services
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Colliers International

Colliers International Group Inc. INASDAQ i TSX: CIGI) jest globalnq firmq doradczq dziatajqcq w obszarze rynku nieruchomosci komercyjnych. Posiada
biura w 68 krajach, w ktorych zatrudnia 15 000 pracownikow. Colliers International oferuje peten zakres ustug podmiotom zwiqzanym z rynkiem
nieruchomosci. Firma doradza najemcom, wiascicielom nieruchomosci oraz inwestorom na catym swiecie. Oferuje posrednictwo w zakresie wynajmu
i sprzedazy, globalne rozwiqzania korporacyjne, obstuge transakcji inwestycyjnych i rynkéw kapitatowych, zarzqdzanie projektami, ustugi w zakresie
workplace solutions, zarzqdzanie nieruchomosciami oraz majqtkiem spoétek, wycene nieruchomosci, a takze badania rynku dostosowane do potrzeb
klientéw oraz doradztwo strategiczne. Colliers International znalazt sie w rankingu Global Outsourcing 100 - liscie czotowych firm dziatajqcych w
sektorze outsourcingu. Spotka zostata wyrdzniona juz po raz dziesiqty z rzedu, czyli wiecej niz ktdrakolwiek sposrdd firm doradzajqcych na rynku
nieruchomosci. Autorem rankingu jest International Association of Outsourcing Professionals

www.colliers.com

Colliers International w Polsce dziata od 1997 roku i posiada biura w Warszawie, Krakowie, Wroctawiu, Poznaniu, Gdansku, Katowicach i todzi,

w ktdrych tqcznie zatrudnia ponad 250 specjalistéw. Firma zostata uhonorowana wieloma prestizowymi nagrodami przyznanymi m.in. w konkursach:
Eurobuild, ClJ Journal, CEE Quality Awards, International Property Awards. Ostatnio otrzymane przez Colliers wyrdznienia to nagroda Outsourcing

Star dla jednej z firm nieruchomosciowych najprezniej dziatajqcych w sektorze outsourcingu oraz Gazele Biznesu przyznawane najdynamiczniej
rozwijajqcym sie firmom w Polsce.
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