
Wykład:

Klienci indywidualni 

jako grupa docelowa



Kryterium segmentacji Segmenty
Płeć mężczyźni, kobiety
Wiek do 30 lat, 31-40 lat, 41-50 lat, 51-60 lat, powyżej 60 lat
Wykształcenie podstawowe i zasadnicze zawodowe, średnie, wyższe
Status zawodowy zatrudnieni w zakładzie pracy, własna firma / działalność 

gospodarcza, emeryt / rencista, student / osoba ucząca się, osoba 
niepracująca zawodowo, bezrobotny

Wielkość gospodarstwa 
domowego

1 osoba, 2 osoby, 3 osoby, 4 osoby, 5 osób, 6 osób i więcej

Faza cyklu życia rodziny młoda osoba samotna, małżeństwo / para bez dzieci, małżeństwo 
z dziećmi do lat 6, małżeństwo z dziećmi od 6 do 18 lat, 
małżeństwo z dorosłymi dziećmi, małżeństwo z dziećmi poza 
domem / starsza osoba samotna

Dochody do 1000 zł, 1001–2000, 2001–3000, 3001–4000, 4001–5000, 
powyżej 5000 zł

Wartość posiadanych 
aktywów

do 150000 zł, 150001-400000 zł, 400001-800000 zł, powyżej 
800000 zł

Segmentacja klientów indywidualnych (1)



Światowa piramida bogactwa



Struktura aktywów finansowych HNWI, 2006-2010

Źródło: Capgemini, Wealth Report 2010.



Inwestycje w dobra luksusowe, 2017

Źródło: The Wealth Report 2018, Knight Frank.

„Salvator Mundi” Leonarda da Vinci
Sprzedany za 450 mln USD

„Pink Star” różowy diament 
sprzedany za 71 mln USD
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Źródła bogactwa kobiet



2,4%

3,6%

10,7%

11,3%

33,9%

38,2%

dziedziczenie majątku / spadek /
kontynuacja biznesu rodzinnego

majątek męża / żony

wolny zawód / prywatna praktyka

wysokie stanowisko menedżerskie

wysokie zarobki z pracy

przedsiębiorczość / prowadzenie własnej firmy

Źródła pochodzenia bogactwa

Źródło: QUALIFACT, Affluent segment, 2011.



Mediana dochodów w USA, 2015

Źródło: http://www.rcaemergingwealth.com.



Wynagrodzenia całkowite brutto 
osób  w różnym wieku w 2013 r. 

Źródło: Sedlak & Sedlak, 2013.



Kryterium segmentacji Segmenty
Miejsce zamieszkania 
(miasto – wieś)

miasto powyżej 200 000 mieszkańców, miasto 50 001-200 000, 
miasto do 50 tys., wieś / osada

Miejsce zamieszkania 
(województwo)

mazowieckie, śląskie, wielkopolskie, małopolskie, dolnośląskie, 
łódzkie, kujawsko-pomorskie, pomorskie, lubelskie, podkarpackie, 
zachodnio-pomorskie, opolskie, lubuskie, świętokrzyskie, 
warmińsko-mazurskie, podlaskie

Stosunek do nowości poszukujący nowości, szybko akceptujący nowości, naśladowcy 
(akceptujący nowości, gdy są już sprawdzone), konserwatyści 
(przywiązani do tradycyjnych produktów)

Stosunek do ryzyka mały dochód / niskie ryzyko, większy dochód / umiarkowane 
ryzyko, wysoki  dochód / wysoki poziom ryzyka

Typ psychologiczny łowca przygód, samorealizujący się, zorientowany na sukces, 
domator, wątpiący, zrezygnowany

Wpływ na zysk firmy A (grupa przynosząca firmie duże zyski), B (grupa przynosząca 
firmie średnie lub małe zyski), C (grupa przynosząca firmie straty)

Liczba wykorzystywanych 
produktów

1, 2, 3, 4, 5 i więcej

Segmentacja klientów indywidualnych (2)



Bank Zachęty Warunki cenowe Dodatki

Barclays 
Bank

Vauchery o 
wartości 20-30 
£

nieoprocentowany overdraft o 
wartości 1250 £; karta kredytowa 
z limitem 600 £; czeki podróżne i 
wymiana walut bez prowizji

doradztwo

NatWest 
Bank

Prezenty 
(czajnik, toster i 
radio-budzik) 
lub 40-60 £ w 
gotówce

nieoprocentowany overdraft o 
wartości 1250-2000 £; karta 
kredytowa z limitem 500 £; czeki 
podróżne i wymiana walut bez 
prowizji

doradztwo

Oferta usług bankowych dla studentów 
w Wielkiej Brytanii



Oferta usług bankowych dla studentów 
w Wielkiej Brytanii



Klienci PANDORY – grupy wiekowe

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Klienci PANDORY – grupy dochodowe

Źródło: investor.pandoragroup.com.



tak

72%

nie

28%

„Czy w ostatnich 12. miesiącach kupował/a (lub realizował/a bezpłatne recepty) Pan/i 
preparaty “na kaszel” dla siebie lub kogoś ze swojego gospodarstwa domowego?”

(próba  losowa, n=531)

Szacunkowa liczba gospodarstw domowych, które w ostatnich 12. miesiącach kupiły preparat
na kaszel wynosi 7 900 tys.

Nabywcy preparatów na kaszel

Źródło: BPS Consultants Poland, 1999.



Nabywcy preparatów na kaszel

Preparaty na kaszel kupują najczęściej:

• kobiety (stanowią 78% ogółu kupujących); 

• osoby w wieku 31-40 lat (29%), 21-30 lat (24%) oraz 41-50 lat (24%);

• osoby o wykształceniu średnim (55%);

• osoby o statusie zawodowym pracownika umysłowego (21%) oraz emeryta / 
rencisty (21%);

• osoby o dochodach 1001-2000 zł (39%) oraz do 1000 zł (33%);

• małżeństwa z dziećmi w wieku 7-18 lat (33%);

• osoby mieszkające na wsi (33%) i w małych miastach (do 50 tys. mieszkańców) 
(26 %) oraz w największych aglomeracjach miejskich (pow. 200 tys. mieszkańców) (23%).

Źródło: BPS Consultants Poland, 1999.



Sposób zachowania w przypadku pojawienia się 
kaszlu u osoby dorosłej i u dziecka

Sposób zachowania
KASZEL U OSOBY 

DOROSŁEJ
Próba reprezentatywna

(n=521)

KASZEL U OSOBY 
DOROSŁEJ

Próba reprezentatywna
(n=281)

Liczba odp. % Liczba odp. %

stosuję wypróbowane preparaty 338 65 128 46

radzę się farmaceuty w aptece jaki preparat 
wybrać

118 23 45 16

od razu udaję się do lekarza 65 12 107 38

RAZEM 521 100 281 100

Źródło: BPS Consultants Poland, 1999.



Źródło: GUS, 2017.

Gospodarstwa rolne



Stosowanie nawozów sztucznych (liczba gospodarstw)

Źródło: GUS, 2017.



Polscy rolnicy otrzymali od 2004 roku dopłaty (w ramach płatności 
bezpośrednich) w wysokości ponad 96,8 miliarda złotych.

Program Rozwoju Obszarów Wiejskich na lata 2007-2013 miał  budżet w 
wysokości ok. 70 miliardów złotych. W ramach działania "Modernizacja 
gospodarstw rolnych„ do końca 2013 r. ponad 60 tys. rolników otrzymało 
wsparcie w wysokości ok 8,5 mld zł. To pozwoliło im na inwestycje za 
około 14 mld zł. Kupili oni m.in. blisko 34 tys. ciągników, przeszło 222 tys. 
maszyn i urządzeń rolniczych, zrealizowali ponad dwa tysiące osiemset 
inwestycji budowlanych.

Dopłaty do rolników

Źródło: ARiMR.



Europejski Fundusz Rolny na rzecz Rozwoju Obszarów 
Wiejskich - beneficjenci 2007-2013 (w mln EUR) 

Źródło: ARiMR, 2011.

W Polsce 
dodatkowo 
4 mld EUR 
ze środków 
krajowych.



Źródło: GUS, Budżety gospodarstw domowych w 2016 r.

Dochody dyspozycyjne i wydatki gospodarstw domowych 
w Polsce, 2016



Źródło: GUS, Budżety gospodarstw domowych w 2016 r.

Współczynnik Giniego, 2003-2016



Źródło: GUS, 2016.Wyposażenie gospodarstw domowych (1)



Źródło: GUS, Budżety gospodarstw domowych w 2016 r.

Wyposażenie gospodarstw domowych (2)



Odsetek gospodarstw rolnych inwestujących 
w ostatnich 12 miesiącach

tak

46,2%

nie

53,8%

Źródło: QUALIFACT, AGRI 2009.



Inwestycje dokonane w ostatnich 12 miesiącach

17,6%

13,3%

10,2%

9,4%

6,7%

6,1%

6,1%

4,7%

4,6%

3,3%

bieżące remonty i przebudowy budynków gospodarczych

bieżące remonty i przebudowy domu mieszkalnego

zakup ciągników

zakup innych maszyn rolniczych

zakup samochodów osobowych

zakup ziemi / nieruchomości

budowa nowych pomieszczeń gospodarczych

zakup kombajnów

zakup sprzętu komputerowego

budowa nowego domu mieszkalnego
Źródło: QUALIFACT, AGRI 2009.



36%

15%

15%

12%

4%

3%

2%

1%

1%

1%

1%

1%

1%

0%

0%

1%

4%

dogodna / najlepsza lokalizacja

przyzwyczajenie (od dawna korzystamy z usług tego 

banku)

jedyny bank w okolicy

niskie opłaty za prowadzenie konta / niskie prowizje za 

usługi

renoma banku / korzystny wizerunek

bezpieczeństwo powierzonych środków / zaufanie do 

banku

polecenie banku przez rodzinę / znajomych

kompetencje / uprzejmość personelu

szybkość obsługi / brak kolejek

kompleksowość obsługi  / szerokość oferty

atrakcyjna oferta kredytowa

nowoczesność  obsługi (elektronizacja) / internet

posiadanie już w tym banku innego rachunku

wysokość oprocentowania lokat terminowych

reklama / promocja rachunku / banku

Inne

konieczność posiadania konta

Kryteria wyboru banku
- wskazania na 1. miejscu 

(n=543)

Źródło: QUALIFACT, AGRI 2009.



Banki, w których gospodarstwa rolne 
posiadają rachunek prywatny

Bank % 

banki spółdzielcze 53,0%

PKO BP SA 21,9%

BGŻ SA 5,4%

Bank BPH SA 5,3%

Bank Ochrony Środowiska SA 4,7%

Pekao SA 4,3%

BZ WBK SA 1,3%

ING Bank Śląski SA 1,1%

Kredyt Bank SA 1,1%

Bank Millennium SA 0,6%

Źródło: QUALIFACT, AGRI 2009.



Specyficznych potrzeb finansowych należy upatrywać przede wszystkim 
w kredytach:

- szybkich, łatwych (bo rolnik musi nawozić natychmiast, nie może 
czekać na kredyt miesiąc), 

- tanich (np. preferencyjnych), 

- elastycznych w spłacie (nie co miesiąc, lecz zgodnie z częstotliwością 
uzyskiwanych dochodów, np. raz na pół roku, raz w roku oraz bez 
poważnych konsekwencji przy niewielkim przesunięciu spłaty).

Potrzeby finansowe rolników



Jak my z ojcem świniaka na wóz, sprzedali, pieniążki gdzie? Do banku 
spółdzielczego. Z dziada pradziada.

BS wie, że my potrzebujemy na nawozy, środki ochrony roślin, a taki 
bank, co jest w mieście, obsługuje ludzi z miasta, nie wie.

BS mają to specyficzne, że znają sytuacje w rolnictwie, znają ta 
atmosferę, natomiast PKO nie czuje tego. Ustanawia takie warunki, 
że nie da się z nimi współpracować.

To mały bank, często chodzę, o coś pytam. Raz miałem taką sytuacje, 
że zadzwoniłem zapytać czy przyszły dopłaty, nie podałem nazwiska, 
a ona sprawdziła – po głosie mnie poznała.

Relacje z bankami spółdzielczymi (1)



Relacje z bankami spółdzielczymi (2)

Tu wiedzą na co kogo stać, nikt nikogo nie oszuka.

30 lat współpracuję, czuję się tam dobrze, bo mnie znają, atmosfera 
prawie rodzinna, pani dyrektor wyjdzie, zapyta jak tam w polu, jeśli 
trzeba jakichś kredytów to bardzo chętnie, 
bez zbędnych zabezpieczeń, bo mnie znają. Obsługa jest miła, znamy 
się osobiście.

Całe szczęście, że się ostały. Akurat wczoraj byłem, pytali 
mnie jak tam wnuczek. Ale nie o to chodzi. Znają mnie od podszewki, 
dlatego wielu rzeczy nie trzeba udowadniać, jest łatwiej. W innych 
bankach jakbym był, to tych żyrantów kombinować, dokumenty 
przedstawiać.


