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Zmiany w zachowaniach nabywców

• Zniechęcenie reklamą

• Zwracanie uwagi na aspekty etyczne działania 
przedsiębiorstw

• edukacja

• duże oczekiwania





http://www.migomedia.pl/wizerunek-atrakcyjnej-marki-w-oczach-roznych-pokolen

http://www.migomedia.pl/wizerunek-atrakcyjnej-marki-w-oczach-roznych-pokolen












Zmiany, zmiany, zmiany
• Obecnie klient jest bardziej dojrzały, mądrzejszy i cyniczny (Paco 

Underhill)

• 2/3 konsumentów wskazuje, że podejmuje decyzje szybciej, 
aniżeli czyniło to 2-3 lata temu. Powody to: większa wiedza i 
łatwiejszy dostęp do informacji (Weber Shandwick)

• 90% wszystkich rozmów prowadzonych na temat produktów, 
usług lub marek ma swoje miejsce off-line. Rozmowy „twarzą 
w twarz” stanowią 72%, za pośrednictwem telefonu 18%.
(Keller Faye Group 2014) 

Jak ludzie kupują? Łatwiej powiedzieć jak bywa niż stwierdzić definitywnie jak 
jest…



4 z 5 polskich internautów przyznaje, że

korzysta z telefonu w łóżku. 1/3 zabiera go

nawet do łazienki.

77 proc. Młodych ludzi w wieku 18-30 lat  

sięga po smartfon zaraz po przebudzeniu. 

InsightExpress

Co to oznacza dla komunikacji 
marketingowej?





Największy kryzys świata?

















Wyzwania
Konsumenci są bardziej pasywni aniżeli aktywni w kontakcie z 

firmami



Źródło: Sotrender, 2013, https://www.sotrender.com/blog/pl/2013/09/segmentacja-

behawioralna-fanow/, [dostęp: 12.12.2016]

https://www.sotrender.com/blog/pl/2013/09/segmentacja-behawioralna-fanow/


Segmentacja behawioralna fanów marek 
odzieżowych Reserved i H&M na rynku polskim

72,20%

75,30%

20,20%

13,10%

6%

9,50%

1,50%

2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Reserved Poland

H&M Poland

Okazjonalni Lubiący Dyskutanci Komentatorzy Aktywiści

Liczba fanów profilu na Facebooku dla marki Reserved Poland=1 474 972

Liczba fanów profilu na Facebooku dla marki H&M Poland =29 553 947

Źródło: opracowanie własne, www.sotrender.com [dostęp: 10.01.2017]

http://www.sotrender.com/


Polska potęgą adblocking





Nowe i „nowe”  narzędzia 
komunikacji

Nowe narzędzia Stare narzędzia

Nowe zastosowania Internet

Technologie mobilne

Social media marketing

Real Time Marketing/RTC

Ambient media

Guerilla marketing

Shockvertising

Advertainment

Ambush marketing

Stare zastosowania Product placement

Marketing wirusowy

Marketing 

szeptany/marketing 

rekomendacji

Event marketing



Ograniczenia w rozwoju nowych 
narzędzi

• wyposażenie gospodarstw domowych w komputery osobiste/technologie 
mobilne

• istnienie technologii nie oznacza wcale automatycznie wykorzystania jej 
(istnieje luka pomiędzy dostępnymi technologiami a wiedzą i 
możliwościami kompetencyjnymi użytkowników

• Opór menedżerów do bycia innowacyjnym (Innowacje oznaczają 
podejmowanie ryzyka a to może oznaczać problemy)

• Nowości są różnie akceptowane przez różne grupy. Są grupy klientów, 
które będą bardzo źle odbierać brak możliwości komunikacji poprzez 
nowoczesne kanały, inne grupy natomiast mogą ich unikać jak ognia

• Wysokie koszty rozwoju nowych technologii i nowych sposobów 
komunikacji

• Szybkie starzenie się technologii



23.02.2018http://www.internetlivestats.com/



W czasie 1 sekundy

• 7944 umieszczanych Tweetów

• 831 zdjęć ładowanych na Instagram

• 1346 postów na Tumblr

• 3009 rozmów na Skype

• 65479 wyszukiwań na Google

• 72811 oglądanych wideo na Youtube



Świat cyfrowy 2018

http://wearesocial.com/uk/blog/2018/01/digital-in-2018-global-overview

http://wearesocial.com/uk/blog/2017/01/digital-in-2018-global-overview
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Media społecznościowe to 
Facebook?



Żródło: wirtualnemedia.pl 





Badania z serii Wave są przeprowadzane 

na zlecenie domu mediowego UM 

reprezentatywnej próbie respondentów w 

wieku od 16 do 54 lat, będących aktywnymi 

użytkownikami internetu (korzystają z 

medium codziennie lub prawie codziennie). 

Na każdym z rynków, w każdej fali badania 

bierze udział minimum 500 respondentów. 

Ostatnia fala badania, zrealizowana w lutym 

2017, objęła łącznie 52 326 respondentów z 

78 krajów świata, co przekłada się na 

reprezentatywną grupę 1,5 mld aktywnych 

internautów w wieku 16-54 lat.



Żywotność postów



Multiscreening



Ilu ekranów używamy?



http://www.millwardbrown.com/adreaction/genxyz/poland/gen-x-y-and-z/the-

generations

http://www.millwardbrown.com/adreaction/genxyz/poland/gen-x-y-and-z/the-generations




Poczucie kontroli nad tym co się ogląda a 
wrażliwość na reklamę



Symultaniczne wykorzystywanie mediów

• Symultaniczne wykorzystanie TV i mediów mobilnych

− content powiązany (meshing)

− content niepowiązany (stacking)



Powody wykorzystania symultanicznego mediów

Ad breaks Information 

on TV

Social media Social media



24% konsumentów w Polsce 

posiada 5 lub więcej urządzeń 

połączonych z Internetem

Dominujące urządzenie to 

komputer

85% ogląda program TV 

(na odbiorniku TV)

20% ogląda content online związany 

z programem TV na innym 

urządzeniu

53% w czasie oglądania 

TV łączy się  z innymi 

urządzeniami

Komputer (57%)

Smartfon (46%)

Tablet (12%)

12% korzysta z kontentu 

związanego z tym, co 

ogląda

87 % korzysta z kontentu niepowiązanego 

z programem TV



Konsumpcja mediów - badania

• Badania rynku prasowego (PBC)

• Badania rynku telewizyjnego  (Nielsen)

• Badania rynku radiowego (Radiotrack)

• Badania rynku internetowego (Net track, PBI/ 
Gemius)

• Monitoring mediów społecznościowych 
(Sotrender, Socialbaker, Brand24)







Zakupy badawcze - poszukiwanie informacji o 
produktach lub usługach w jednym kanale, a ich 
zakup w innym (Verhoef, Neslin i Vroomen, 
2007)



ROPO

• chęć natychmiastowego 

zakupu, 

• niechęć do podawania 

swoich danych osobowych, 

• szybszy proces reklamacji 

(Wolny 2016)

• niepewność związana z 

produktem i samym 

procesem zakupu online 

(Liang i Huang, 1998; Choi

i Park, 2006). 

Showrooming

• chęć zapłacenia najniższej 
ceny (Evans, 2012)

• porównania jej poziomu 
(Kushwaha i Shankar, 2013)



• Internet ma znaczący wpływ na decyzje 
podejmowane przy zakupach offline. Prawie 
70% konsumentów sprawdza i przeszukuje 
sieć przed wizytą i zakupami w sklepie 
tradycyjnym. 

• Konsumenci sprawdzający produkty w 
Internecie przed dokonaniem zakupu w 
sklepie tradycyjnym są bardziej wymagający. 

• średnio na 4 zakupy online przypada 5 
zakupów tradycyjnych inspirowanych 
informacjami i opiniami z sieci.

http://opiniac.com/upload/pl/raport/2015/20

15ROPO.pdf

http://opiniac.com/upload/pl/raport/2015/2015ROPO.pdf


Style poszukiwania informacji w sieci

www.millwardbrown.com/Documents/MBArticles/Generation_Curious/

http://www.millwardbrown.com/Documents/MBArticles/Generation_Curious/


Unikanie niepewności a zakupy 
online

• Unikanie niepewności to poziom dyskomfortu, 
który w jednostkach funkcjonujących w 
konkretnym kontekście kulturowym wywołuje 
ekspozycja na niepewność i niejasność, co 
wpływa na ich skłonność do tolerowania i 
podejmowania ryzyka (Hofstede 2001, s.38) 

(Akroush i Al-Debei 2015)

poziom unikania niepewności wpływa na 

zróżnicowanie postrzegania użyteczności i 

chęci korzystania z zakupów online przez 

konsumentów w różnych krajach. 

(Belkhamza i Wafa 2014) 



Mapa wybranych krajów europejskich 
(unikanie niepewności a natężenie efektu ROPO)



Uwarunkowania zachowań konsumentów















GUS 2017



Źródło: GUS 2017
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