
Wykład:

Klienci indywidualni

jako grupy docelowe



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)



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)



Liczba  i struktura ludności w Polsce - płeć

Źródło: GUS, 2026.

Wyszczególnienie 1960 1970 1978 1988 2002 2011 2021 2026

Ludność ogółem w tys. 29 406 32 642 35 062 37 879 38 230 38 512 38 036 37 243 

Mężczyźni 14 059 15 854 17 080 18 465 18 516 18 644 18 389 17 981

Kobiety 15 347 16 789 17 982 19 415 19 714 19 868 19 647 19 261



Źródło: GUS, 2026.

Przeciętne wynagrodzenie w gospodarce narodowej w kwietniu 2026 r. 
wyniosło 9652 zł, wśród mężczyzn – 10075 zł, natomiast wśród kobiet 
– 9219 zł.

Wartość mediany wynagrodzeń różniła się w zależności od płci – 
wśród mężczyzn wyniosła 7878 zł, natomiast wśród kobiet – 7545 zł.

Źródło: GUS, 2022.



Klienci PANDORY – aspekty behawioralne 

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Przykładowe grupy docelowe 
klientów indywidualnych (wg płci)

Płeć
Liczba osób 

w wieku 15-89 lat
(w tys.)

% klientów

Kobiety 15796 …….. %

Mężczyźni 14572 …….. %

OGÓŁEM 30368 100 %

Jakie specyficzne potrzeby, oczekiwania i zachowania rynkowe 
mogą charakteryzować poszczególne segmenty klientów? 



Struktura ludności w Polsce, 2026

Źródło: 
GUS, 2026.



Liczba  i struktura ludności w Polsce - wiek

Źródło: GUS, 2026.

Wyszczególnienie 1960 1970 1978 1988 2002 2011 2021 2026

Ludność ogółem w tys. 29 406 32 642 35 062 37 879 38 230 38 512 38 036 37 242

Ludność według wieku w %:

0–17 lat 37,7 32,9 28,7 29,9 23,2 18,7 18,4 17,4

18–29 17,0 19,0 22,6 16,7 19,4 18,5 13,1 12,0

30–59 35,6 35,1 35,4 38,8 40,5 43,0 43,0 43,5

60 lat i więcej 9,7 13,0 13,3 14,6 17,0 19,8 25,5 27,1



Korzystanie z Internetu w Polsce (liczba i % osób)

Wyszczególnienie
A - w liczbach 
bezwzględnych 
(w tys.)
B - w odsetkach

Ogółem 16 - 24

25 - 54 55 - 74

razem 25 - 34 35 - 44 45 - 54 razem 55 - 64 65 - 74

Osoby w wieku 16 - 74 
lata

A 28839 3171 16355 5015 6260 5080 9313 4816 4497

B 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Osoby korzystające z 
Internetu:

A 26123 3157 16001 4987 6177 4836 6966 4089 2877

B 90,6 99,5 97,8 99,4 98,7 95,2 74,8 84,9 64,0

- w ciągu ostatnich 3 
miesięcy

A 25073 3148 15753 4957 6117 4678 6172 3767 2405

B 86,9 99,3 96,3 98,9 97,7 92,1 66,3 78,2 53,5

- od 3 miesięcy do 12 
miesięcy temu

A 429 9 136 10 38 88 284 128 156

B 1,5 0,3 0,8 0,2 0,6 1,7 3,0 2,7 3,5

- ponad rok temu
A 622 bd 112 19 22 70 510 194 317

B 2,2 -   0,7 0,4 0,3 1,4 5,5 4,0 7,0

Osoby nigdy 
niekorzystające z 
Internetu

A 2716 15 354 28 83 243 2347 727 1620

B 9,4 0,5 2,2 0,6 1,3 4,8 25,2 15,1 36,0

Źródło: GUS (2023), Wykorzystanie technologii informacyjno-komunikacyjnych w jednostkach administracji publicznej, 
przedsiębiorstwach i gospodarstwach domowych w 2022 roku



Wynagrodzenia w Polsce, IV.2026

Źródło: 
GUS (2026)



Cykl życia klienta a produkty finansowe



Majątek netto gosp. dom. w USA, 2019-2022 
(w tys. USD)

Źródło: FED 2023.



Klienci PANDORY – grupy wiekowe



Przykładowe grupy docelowe 
klientów indywidualnych (wg wieku)

Grupa wiekowa
Liczba osób 

w wieku 15-89 lat
(w tys.)

% klientów

15 - 29 lat 5497 …….. %

30 – 39 lat 4907 …….. %

40 – 49 lat 5835 …….. %

50 – 59 lat 4607 …….. %

60 – 89 lat 9522 …….. %

OGÓŁEM 30368 100 %

Jakie specyficzne potrzeby, oczekiwania i zachowania rynkowe 
mogą charakteryzować poszczególne segmenty klientów? 



Kraj Wykształcenie

mniej niż średnie wyższe licencjat wyższe mgr lub dr

Dania 94 109 127

Francja 91 124 165

Hiszpania 93 133 173

Irlandia 90 151 196

Włochy 92 118 129

Niemcy 74 127 140

Szwajcaria 83 124 138

Szwecja 91 107 123

USA 86 170 195

Wielka Brytania 66 142 149

Polska 91 130 137

Poziom wykształcenia a wynagrodzenia, 2024
wynagrodzenie osób z wykształceniem średnim = 100, 25-34 lata

Źródło: OECD, Education at a Glance 2026.



Miesięczny dochód rozporządzalny oraz wydatki 
przypadające na 1 osobę, 2025

Źródło: GUS, 2026.



Źródło: NBP (2017), Zasobność gospodarstw domowych w Polsce.

Majątek netto i aktywa gospodarstw domowych 
w Polsce (2016)



Dochody gospodarstw w USA, 2024-2025

Źródło: https://www.census.gov/data/tables/2026/demo/income-poverty/p60-289.html [6.10.2026].



Źródło: https://www.census.gov/, 2022.

Mediana majątku netto wg poziomu wykształcenia, USA 
(w USD), 2021

https://www.census.gov/


Kraj Wykształcenie

mniej niż średnie średnie wyższe

Dania 60 82 87

Francja 54 75 88

Hiszpania 64 75 85

Irlandia 56 77 88

Włochy 56 75 85

Kanada 57 75 83

Niemcy 63 83 88

Szwajcaria 68 83 89

Szwecja 66 83 89

USA 59 71 83

Wielka Brytania 61 78 87

Polska 49 76 92

Poziom wykształcenia a stopa zatrudnienia, 2025
- osoby w wieku 25-64 lata

Źródło: OECD, Education at a Glance 2026.



Zasięg zagrożenia ubóstwem skrajnym w 2024 r. i 2025 r. 
według poziomu wykształcenia osoby odniesienia (%)

Źródło: GUS, 2026.

W IV kwartale 2025 r. dla gospodarstwa 1-osobowego minimum egzystencji wyniosło 1037 zł.



Charakterystyka osób ubogich w USA, 2020-2021

Źródło: U.S. Department of Commerce (2023), Income and Poverty in the United States: 2021.

The official poverty rate in 2021 was 11.6 percent, with 37.9 million people in poverty.

Poverty Threshold - One person under age 65 = 14,097 USD.



Przykładowe grupy docelowe 
klientów indywidualnych (wg wykształcenia)

Wykształcenie
Liczba osób 

w wieku 15-89 lat
(w tys.)

% klientów

wyższe   9264 …….. %

policealne i średnie 
zawodowe/branżowe    

7009 …….. %

średnie ogólnokształcące    3733 …….. %

zasadnicze zawodowe/branżowe          6317 …….. %

gimnazjalne, podstawowe i bez 
wykształcenia          

4044 …….. %

OGÓŁEM 30368 100 %

Jakie specyficzne potrzeby, oczekiwania i zachowania rynkowe 
mogą charakteryzować poszczególne segmenty klientów? 



Światowa piramida bogactwa, 2025

Źródło: UBS, Global Wealth Report 2026.



Kraje o najwyższym poziomie bogactwa, 2025

Źródło: UBS, Global Wealth Report 2026.

Poland (2022)
Mean 52,741
Median 20,263



Źródło: The Wealth Report 2023, Knight Frank.

Alokacja majątku zamożnych klientów



Źródło: Credit Suisse (2022).Rozkład bogactwa w wybranych krajach



Dochód rozporządzalny i wydatki na 1 osobę w 2025 r.
w gospodarstwach domowych, wg grup kwintylowych 

Źródło: GUS 2026.



Dynamika realnych dochodów i wydatków na 1 osobę 
w gospodarstwach domowych, Polska 2010-2025

 

Źródło: GUS, Budżety gospodarstw domowych w 2025 r.



Segmentacja osób o wysokich dochodach, Polska 2021

Źródło: KPMG (2022), Rynek dóbr luksusowych w Polsce.

Segment

Kryterium 

dochodowe 

(w tys. zł 

miesięcznie)

Liczba 

podatników 

(w tys.)

Średni 

miesięczny 

dochód brutto 

(w tys. zł)

Łączna wartość 

dochodów 

brutto w 2021 r. 

(w mld zł)

Osoby przekraczające 

drugi próg podatkowy
7,1 2070 19 468

Osoby zamożne 20,0 320 57 220

Osoby bogate 50,0 83 131 130

Osoby bardzo bogate 83,3 37 211 94



1

3

4

2

5

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.



Klienci PANDORY – grupy dochodowe

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Klienci PANDORY – grupy dochodowe



Przykładowe grupy docelowe 
klientów indywidualnych (wg grup dochodowych)

Jakie specyficzne potrzeby, oczekiwania i zachowania rynkowe 
mogą charakteryzować poszczególne segmenty klientów? 

Wyszczególnienie
Ogółem

grupa kwintylowa

pierwsza druga trzecia czwarta piąta

Dochód rozporządzalny w zł 
miesięcznie na 1 osobę
w gospodarstwie domowym

3500 1192 2417 3089 3939 6910

Wydatki w zł 
miesięcznie na 1 osobę  w 
gospodarstwie domowym

2015 1405 1503 1789 2182 3214

Grupa klientów 100% …% …% …% …% …%



Przykładowe grupy docelowe 
klientów indywidualnych (wg miejsca zamieszkania)

Miejsce zamieszkania
Liczba osób 

w wieku 15-89 lat
(w tys.)

% klientów

Miasta o liczbie ludności: 
  500 tysięcy i więcej

4581 …….. %

Miasta o liczbie ludności: 
 100 000 - 499 999

4106 …….. %

Miasta o liczbie ludności: 
 poniżej 100 000 

9581 …….. %

Wieś 12101 …….. %

OGÓŁEM 30368 100 %

Jakie specyficzne potrzeby, oczekiwania i zachowania rynkowe 
mogą charakteryzować poszczególne segmenty klientów? 



Źródło: GUS, 2025.

Gospodarstwa rolne



Sprzedaż nawozów (w przeliczeniu na czysty składnik)

Źródło: GUS, 2025.



Sprzedaż środków ochrony roślin

Źródło: GUS, 2025.



Kwota zrealizowanych płatności w ramach 
systemów wsparcia bezpośredniego

do gruntów rolnych w kampaniach 2004–2021

Źródło: dane Agencji Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa – stan na 31 października 2021 r.



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.
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