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1. Krajobraz rynkowy - nowa
definicja prywatnosci

W tradycyjnym modelu FMCG dane
konsumenckie byty rozproszone i czesto
niedostepne dla producenta. Pokolenie Z
(Gen Z) zmienia ten uktad sit. Wedtug
raportu Salesforce "State of the Connected
Customer", az 61% przedstawicieli Gen Z
czuje sie komfortowo udostepniajgc dane
osobowe w zamian za lepsze, bardziej
spersonalizowane doswiadczenia zakupowe
- to wynik znaczqco wyiszy niz w przypadku
pokolenia Baby Boomers.

Dla DigitalFMCG kluczowy jest wniosek:
Gen Z nie traktuje prywatnosci jako bariere
nie do przejscia, lecz jako walute

w transakgji barterowej. Oczekujq oni
jednak wymiernego "zwrotu z inwestyc;ji"
(ROI) za udostepnienie swoich cyfrowych
sladow.

A161% przedstawicieli Gen Z

czuje sie komfortowo udostepniajgc
dane osobowe w zamian za lepsze,
bardziej spersonalizowane
doswiadczenia zakupowe.

2. Personalizacja to
standard
Dla najmtodszych konsumentow

personalizacja przestata by¢ mitym
dodatkiem, a stata sie¢ fundamentem relacji.

Dane McKinsey & Company wskazujq, ze 71%

konsumentéw oczekuje od marek

spersonalizowanych interakgji, a frustracja
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wywotana ich brakiem jest najbardziej
dotkliwa wtasnie w grupie Gen Z.

Gdzie marki FMICG marnuja
potencjat danych?

=> Irrelevant Content. Wedtug badan
Adobe 54% przedstawicieli Gen Z
twierdzi, ze otrzymywanie nieistotnych
ofert od marki jest najbardziej
irytujgcym elementem komunikagiji

cyfrowe.

=> Missing the Context. Gen Z operuje
w czasie rzeczywistym. Jesli marka
FMCG nie potrafi wykorzysta¢ danych
o lokalizacji czy porze dnia (Contextual
Commerce), traci okazje na konwersje

w tzw. "mikromomentach’.

3. Strategia
Direct-to-Consumer (D2C)
a lojalnosé

Budowanie bezposrednich relacji pozwala
markom FMCG na ominiecie "czarnej dziury
informacyjnej", jakg bywajq tradycyjni
dystrybutorzy. Analiza Edelman Trust
Barometer podkresla, ze 63% konsumentéw
kupuje produkty marek, ktére podzielajq ich
wartosci, a bezposredni kanat komunikacji
jest jedynym sposobem, by te wartosci

skutecznie komunikowac i personalizowad.

Metryka Wptyw skutecznego Zrédto

wykorzystania danych

Retencja Wzrost lojalnosci o Deloitte

20-30% przy Digital
zastosowaniu
hiper-personalizagiji.

@ digitalFMCG.com
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Przychéd Marki wykorzystujgce | McKinsey

dane do
personalizagcji
generujq o 40%
wyisze zyski z tych
dziatan.

Zaufanie 79% Gen Z ufa Salesforce

markom, ktére sq
transparentne w
kwestii uzycia danych.

4. 0d *Big Data” do
»Smart Action”

W DigitalFMCG wierzymy, ze problemem
branzy nie jest brak danych, lecz ich
operacjonalizacja. Gen Z bezbtednie
wyczuwa "cyfrowy kurz" - sytuacje, w kiérej
marka posiada informacje (np. o diecie
roslinnej klienta), ale ich nie uzywa, serwujgc

mu reklamy produktéw miesnych.
Wymogi Gen Z wobec architektury danych:

1. Zero-party Data: Zachecanie do
aktywnego dzielenia sie preferencjami
(np. poprzez quizy produktowe).

2. Predictive Analytics: Przewidywanie
potrzeb, zanim konsument sam je
zdefiniuje (np. subskrypcje oparte na
cyklu zuzycia produktu).

3. Real-time Value: Natychmiastowa
gratyfikacja za udostepnione dane (np.
dostep do limitowanej edycji smaku
napoju).
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5. Rekomendacije dla
liderow FMCG

Aby skutecznie budowaé relacje z Gen Z,
organizacje muszq porzucic silosowe

podejscie do danych. Rekomendujemy:

> Wdroienie Customer Data Platforms
(CDP). Aby stworzy¢ jeden spdjny profil
klienta dostepny dla marketingu,
sprzedazy i logistyki.

=> Edukacja o wartosci (Value Exchange).
Jasne komunikowanie korzysci, jakie
ptynqg dla klienta z faktu, ze marka "wie

o nim wiecej".

=> Radykalnq Transparentnosé.
Zgodnie z trendem "Privacy-First",
marki muszg dawad uzytkownikom
petng kontrole nad ich danymi (Data
Sovereignty).

O DigitalFMCG

Jestesmy partnerem strategicznym dla
firm, ktére cheq przekué¢ wyzwania
digitalizacji w trwatq przewage
konkurencyjng. tgczymy wiedze

o sektorze débr szybkozbywalnych

z nowoczesng analitykq danych.

Chcesz zobaczygé, jak na podstawie
tych danych zaczaé sprzedawac
Twoje towary bezposrednio?
Przejdzmy do planu dziatania

Umow sie na bezptatng

konsultacje z naszym zespotem
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