prawie 40 proc. gosci. Po pokazaniu zdjecia przedsta-
wiajacego layout kampanii wynik rozpoznawalnodci
wsrod pracownikéw werdst do 71 proc., a wérdd gosc
do 56 proc. Wyniki takie jednoznacznie potwierdzaja
wysokg efektywnos¢ kampanii realizowanych na no-
$nikach w centrach biznesu.

ZNACZENIE WIZERUNKU NOSNIKA

To, gdzie, i w jakim towarzystwie pojawi sie rekla-
ma, moze zawazy¢ na wizerunku naszego produktu
czy ustugi, a w konsekwendji zadecydowat, czy po-
tencjalny klient stanie sie nabywca. Zte sasiedztwo
czy ekspozycja dyskredytuje produkt w oczach kon-
sumenta, szczeqdlnie takiego, dla ktérego wazny jest
aspekt aspiracyjno-spoteczny. Takim klientem jest nasz
biznesmen. Majac to na uwadze, badanie CB Impact
Test wzbogacono o pytania z zakresu akceptadji i wi-
zerunku samego nosnika. Respondentéw pytano m.in.
0 1o, czy taka forma reklamy zwraca ich uwage, czy
Jest estetyczna. Proszono o ocene noénika w skali od
1 do 5, gdzie 1 oznaczato, ze reklama wcale sie nie
podoba, a 5, ze bardzo sie podoba. Na koniec ankieto-
wanych proszono o poréwnanie standu reklamowegqo
do mediow standardowych, takich jak: telewizja, radio,

prasa. Jaki byt tego efekt? Badanie wykazato duzy sto-
pien akceptacji tej formy reklamy wérod przedstawicieli
grupy celowej. Ponad 60 proc. badanych deklarowato,
ze taka forma reklamy zwraca ich uwage. Az 85 proc.
stwierdzifo, ze nosnik jest estetyczny, a 76 prac. przy-
znafo, ze noénik ten nie przeszkadza i nie jest utrud-
nieniem. 2/3 ankietowanych ogéinie podobata sie taka
forma reklamy, a ponad 1/3 ocenifa standy reklamowe
w biurowcach wyzej niz media standardowe: telewi-
Zje, prase i radio. Z punktu widzenia reklamodawcow
istotne znaczenie ma tez fakt, czy akceptacja i pozy-
tywny stosunek do samego nosnika przenosi sie bez-
posrednio na akceptacje reklamowanej na nim marki
czy produktu, W przypadku centréw biznesu blisko 50
proc. badanych wyrazito sktonnos¢ do zakupu rekla-
mowanych produktéw.

Po blisko dwdch latach obecnoéci standéw rekla-
mowych w centrach biznesu mozna oceni¢, ze out-
doorowe rozwigzanie dedykowane biznesmenom
sprawdza sie w Polsce, a nasz rynek ,dorasta” do
standardéw swiatowych. Ale rynek mediéw wydaje
sie wcigz nienasycony, a klienci coraz czeéciej zadni
5§ rozwigzah ,namiare”, # ® & 6 s s 2 & ® ®
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* I deklaracji respondentéw wynika, e 4red-
nio w tiaqu dnia opuszczajg budynek 2,5 razy.
2,5 razy = 5 preejéc obok nodnika (5 kontak-
taw). Do tych 5 kontaktow nalezy doliczys 2
kontakty, ktdre sg wynikiem przejécia obok no-
dnika 2 chwilg pierwszego wejicla do budynku
{przyjsde do pracy) oraz ostatniego wyilcs 7
budynku {opuszczenie budynku po 2akoficzeniu
pracy). taczna llos¢ kontaktdw wynosi wisc 7,




