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Jak wygrać z neofobią?
Dlaczego ludzie obawiają się nowości 

i co możemy z tym zrobić?

BARTŁOMIEJ  SERAFINŚKI
TOUCHIDEAS

BARBARA KRUG
ZYMETRIA

MARCIN DOMAGAŁA
OTOMOTO
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Lęk przed nowym (neofobia) 
jest u ludzi czymś naturalnym.





Kiedy zobaczyłem je pierwszy raz,
nie spodobało mi się



Ale z czasem zacząłem się 
przekonywać



…i teraz bardzo mi się podoba!





Nowe rzeczy 
zaczynają się 
podobać dopiero 
wtedy, gdy stają 
się znajome.
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EKSPOZYCJA

PR
EF

ER
EN

C
JALudzie zyskują bardziej 

pozytywne nastawienie wraz 
z kolejnymi ekspozycjami
na bodziec.

Pierwsze kontakty wywołują 
bardziej intensywne reakcje 
niż te późniejsze.
Robert Bolesław Zajonc, 1968

EFEKT CZYSTEJ EKSPOZYCJI
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TO SIĘ DA 
URATOWAĆ!
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Rekordowa sprzedaż po rebrandingu

W pierwszym półroczu 2023 r. 
Kia sprzedała 1,58 mln sztuk, 
odnotowując najwyższy 
wynik w swojej historii.

w Korei  +10,8%
poza Koreą  + 11,5%
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Z początku nowość wywołuje 
mieszane uczucia

EKCYTACJA

PRZYJEMNOŚĆ

NIEPOKÓJ

DYSKOMFORT

Krebs, Boettcher, & Demonte, 2015
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PIERWSZY 
KONTAKT

PONOWNY 
KONTAKT

KOLEJNE 
KONTAKTY

HABITUACJA – coraz słabsze reakcje na powtarzający się bodziec

mieszane odczucia 
(zaciekawienie, niepokój)

zbyt mało informacji
aby ukształtować opinię

pozytywne odczucia, 
uczenie się obniża 
niepewność

rozpoznawanie bodźca, 
kształtowanie się opinii

uformowana 
preferencja

opinia jest ukształtowana 
na podstawie ekspozycjI

https://pl.wikipedia.org/wiki/Bodziec_(psychologia)
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Pierwsze
wrażenia
nie są 
miarodajne.
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Różne osoby mają
różne nastawienia
do nowości.
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Everett Rogers, Diffusion of Innovations, 1962
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Czy kolejne ekspozycje
nowego produktu zmieniają
nasze nastawienie?
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Czy różnimy się pod względem 
otwartości na nowe produkty?
Jeśli tak, co o tym decyduje?
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Przebadaliśmy samochody

30  modeli       14 marek
15   nowości   15  starszych odpowiedników 

Symulowana sytuacja wyboru  w trzech 
kontaktach

Ponad 900 tych samych respondentów w trzech kontaktach 
Badanie realizowane wśród panelistów Zymetrii

Przebadaliśmy samochody
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Citroen C4 Cactus vs Citroen Oli 
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Volvo EX30 vs Volvo 360c
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Suzuki Vitara vs Suzuki eVX
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Wybory za pomocą 
MaxDiff

WYBÓR
Respondent wybiera 
spośród 3 losowo 
wybranych modeli
Widzi 15 ekranów 

MODEL
Symulowane
preferencje
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50%

30%

50%

70%

PROPORCJE W BADANIU SYMULOWANE PREFERENCJE

NOWE MODELE

STARSZE MODELE

Wolimy to co znajome

Źródło:                 „Badanie modeli samochodów”, VIII 2024
 Reakcja podczas pierwszego kontaktu, symulowane udziały z MaxDiff
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Jeśli już wybieramy nowości to oswojone
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Odrzucamy concept cars
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Odrzucamy 
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Nowe się nie podoba i jest nie dla mnie

Źródło:                   „Badanie modeli samochodów”, VIII 2024

0,87

-0,89 -0,87 -0,89

UNIKALNOŚĆ PODOBANIE SIĘ DOPASOWANIE
DO POTRZEB

INTENCJA
WYBORU

KORELACJA Z
NOWOŚCIĄ
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Tylko ten nowy model wygrał ze starym!
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Otwarcie na nowości rośnie już w 
trakcie pierwszego pomiaru MaxDiff

W dalszych wyborach MaxDiff chętniej 
sięgamy po nowe modele*

*Wybór nowości w drugiej połowie ekranów MaxDiff (9-15) rośnie +   2 p.p.

Źródło:                 „Badanie modeli samochodów”, VIII 2024
 Reakcja podczas pierwszego kontaktu, symulowane udziały z MaxDiff
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InnoSegmentacja 
behawioralna Zymetrii

Liderzy zmiany Otwarci Ostrożni Zamknięci
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41% LIDERÓW ZMIANY wybiera nowe modele 
(vs. 30% populacja), a ich otwartość rośnie o 4 p.p.* 

Źródło:                  „Badanie modeli samochodów”, VIII 2024, 
Porównanie udziału nowych modeli  pomiędzy pierwszą (1-8)  a drugą (9-15) połowie wyborów MaxDiff
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1.8 miliona Amerykanów  wpłaciło 
depozyt przed launchem
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Najlepiej sprzedające się auto 
luksusowe w  USA
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Jak jest z otwartością 
na nowe marki w 
FMCG ? 
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…w  11 kategoriach FMCG 
wśród 48 znanych 

Symulowana sytuacja wyboru  w trzech 
kontaktach

Ponad 1000 tych samych respondentów w trzech kontaktach 
Badanie realizowane wśród panelistów Zymetrii

Przebadaliśmy 13 nowych marek
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Nowe marki  od Touchideas
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Kremy do smarowania
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Woda niegazowana
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Tampony
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Wolimy to co znajome

14%

45%

29%

65%

ŚREDNI WYNIK 'ZDECYDOWANIE
KUPIĘ'

ŚREDNI WYNIK 'ZDECYDOWANIE
LUB RACZEJ KUPIĘ'

NOWE MARKI

MARKI OBECNE NA
RYNKU

Źródło:                   „Badanie nowych marek FMCG”, VIII 2024
Średnia intencja zakupu podczas pierwszego kontaktu dla nowych marek i produktów obecnych na rynku 
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Różni ludzie mają różne nastawienie do 
nowości

Liderzy zmiany Otwarci Ostrożni Zamknięci

43%

17%
3% 0,1%

Źródło:                   „Badanie nowych marek FMCG”, VIII 2024
*Średnia intencja zakupu podczas pierwszego kontaktu dla nowych marek

 średnia intencja  
zakupu dla nowych 

marek*

 InnoSegmentacja 
Zymetrii
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Potrzeba minimum trzech kontaktów, 
aby otworzyć się na nowość

Nowości rosną, rynek stoi 

Intencja zakupu 'zdecydowanie kupię’:

Nowe marki +22%
Rynek +3%

Źródło:                 „Badanie nowych marek FMCG”, VIII 2024
Średnia zmiana % intencji  zakupu top tox  pierwszy vs. trzeci kontakt
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Jakie marki  zyskują  najbardziej 
po  trzech kontaktach?

+70%

+ 7 p.p. + 7 p.p. + 7 p.p.Zmiana intencji  
zakupu 

’zdecydowanie 
kupię’

+58% +44%
Źródło:                 „Badanie nowych marek FMCG”, VIII 2024

zmiana intencji  zakupu top tox  pierwszy vs. trzeci kontakt
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Otwarci otwierają się jeszcze bardziej po  
                                             3 kontakcie

Liderzy zmiany Otwarci Ostrożni Zamknięci

43%

17%
3% 0,1%

Źródło:                   „Badanie nowych marek FMCG”, VIII 2024
*Średnia intencja zakupu podczas pierwszego kontaktu dla nowych marek; zmiana po trzecim kontakcie

 średnia intencja  
zakupu dla nowych 

marek*

 InnoSegmentacja 
Zymetrii

 5.2 p.p

 4.2 p.p

 0.5 p.p

 - 0.3 p.p
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WNIOSKI
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# Nie ma miłości od pierwszego wrażenia

# Kolejne ekspozycje zwiększają atrakcyjność nowości

# Różni ludzie mają różne nastawienie do nowości

# Badania powinny to uwzględniać
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MISJA: 
UWOLNIĆ FIRMY 
OD LĘKU PRZED NOWOŚCIĄ 
ABY ODBLOKOWAĆ POSTĘP. 
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