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Struktura zachowan prosumpcyjnych a wyksztalcenie
nabywcow!

Streszczenie

Cel: okreslenie zakresu i struktury zachowan prosumpcyjnych respondentow,
zidentyfikowanie znaczenia poziomu wyksztalcenia jako cechy potencjalnie rozni-
cujacej zachowania prosumpceyjne itp. Weryfikacji empirycznej poddano hipoteze
badawczg mowiaca, iz poziom wyksztatcenia jest cechg roznicujaca zachowania
prosumpcyjne.

Podejscie badawcze: artykul ma charakter teoretyczno-empiryczny. Do przy-
gotowania czgsci teoretycznej wykorzystano metode poznawczo-krytycznej analizy
$wiatowej literatury przedmiotu. Do przygotowania czgsci empirycznej wykorzy-
stano metod¢ badania ankietowego. Zebrane dane poddano analizie statystycznej,
wykorzystujac w jej trakcie metode analizy czynnikowej i test Kruskala-Wallisa.

Gléwne wyniki badan: wyksztatcenie okazalo si¢ cechg réznicujaca w sposob
statystycznie istotny zachowania prosumpcyjne respondentow.

Implikacje praktyczne i spoleczne: wiedza na temat zakresu i struktury ak-
tywnos$ci nabywcow oraz jej determinant jest niezbedna do budowania przez ofe-
rentow dobrych relacji z odbiorcami i obustronnie korzystnego wspoétdziatania
w ramach prosumpcji.

Stowa kluczowe: nabywca, prosumpcja, prosument, zachowania.

Kody JEL: M31

Wstep

Wspolczesni nabywcy coraz czgsciej aktywnie uczestnicza w dziataniach marketingo-
wych wystepujac wraz z oferentami i/lub innymi nabywcami w roli ich wspotkreatorow,
czyli prosumentow. Zakres tej aktywnosci moze by¢ rézny, ale zawsze wykracza poza
zachowania zakupowe, do ktorych ogranicza si¢ aktywno$¢ typowego nabywcy (Rayna,
Striukova 2016), stanowigcego skrajne przeciwiefistwo prosumenta. Wiaczanie si¢ w dzia-
fania marketingowe, do niedawna $cisle taczone z rolg oferenta, odzwierciedla rosngce wy-
magania nabywcow. Spetnianie przez nich roli osoby jedynie kupujacej dostgpne na rynku
produkty stato si¢ niewystarczajace, nie zaspokajajac oczekiwan zwigzanych z posiadaniem
wplywu na oferowane produkty i pozostate elementy oferty. Mozna wrgcz mowic¢ o nowych
potrzebach, ktorych zaspokojenie wymaga od oferentéw nie tyle wprowadzania na rynek

! Artykut przygotowany w ramach projektu badawczego 2013/11/B/HS4/00430 finansowanego przez NCN.
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ofert o okreslonych cechach, ile przede wszystkim zalezy od stworzenia nabywcom warun-
kéw do uczestniczenia w ich ksztalttowaniu.

Oczywiscie, nie kazdego wspotczesnego nabywce mozna okresli¢c mianem prosumenta.
Nie kazdy bowiem chce bra¢ udziat w kreowaniu wspolnie z oferentami produktéw i pozapro-
duktowych elementéw oferty. Wsrdd nabywcow jest jednak coraz wigcej osob, ktore wia-
czaja si¢ w dziatania marketingowe lub chciatyby w nich uczestniczy¢. Z punktu widzenia
oferentow zjawisko to z jednej strony stanowi duze wyzwanie, z drugiej za$ strony jest dla
nich szansg na umocnienie swojej pozycji rynkowej. Rozszerzenie roli rynkowej nabywcow
zmusza bowiem oferentow do zmiany dotychczasowych sposoboéw dziatania, chociazby
inicjowania wspotdziatania z nabywcami (Izvercian, Seran, Buciuman 2013) i wlasciwego
wykorzystywania efektow tej wspotpracy. Wspdlne kreowanie oferty pozwala na nadanie
jej relatywnie wiekszego stopnia zgodnosci z oczekiwaniami nabywcow dotyczacymi pro-
duktow oraz spetnianie oczekiwan zwigzanych z aktywnym angazowaniem si¢ w dziatania
marketingowe. Umozliwia jednoczes$nie pozyskiwanie ich wiedzy oraz wykorzystywanie
ich zdolnosci i umiejetnosci, ktorymi nabywcy dzielg si¢ z oferentem podczas procesu pro-
sumpcji. Tym samym oferenci zwigkszajg swoj potencjat marketingowy, czego efektem jest
uzyskanie przewagi nad przedsigbiorstwami nie wspotpracujacymi z nabywcami. Mozna juz
wrecz mowic o tzw. prosumer driven organisations, ktore cechuja si¢ zdecydowanie wicksza
konkurencyjnoscia niz consumer driven organizations (Latyshova, Syaglova, Oyner 2015)
opierajace swoje dzialania na klasycznym rozgraniczeniu roli nabywcy i roli oferenta, dazac
przede wszystkim do okreslenia, czego oczekuja nabywcey (wwwl).

Korzysci zwigzane z prosumpcyjnym zaangazowaniem aktywnych nabywcéw moga za-
tem by¢ osiggane zarowno przez nich, jak i przez oferentow. Wymaga to jednak od kazdej ze
stron partnerskiego podejscia i dostrzezenia wspolnoty interesow. Muszg si¢ oczywiscie bar-
dzo dobrze znaé i rozumiec. Z punktu widzenia oferentow niezbgdna jest m.in. znajomo$¢
czynnikow determinujacych zachowania prosumpcyjne nabywcow.

Nalezy podkresli¢, ze dotychczas w literaturze przedmiotu analizowano przede
wszystkim prosumpcje jako trend konsumencki i/lub jej znaczenie w kreowaniu warto-
sci (Agrawal, Rahman 2015; Neghina, Caniéls, Bloemer, Van Birgelen 2014; Randall,
Gravier, Prybutok 2011), skupiajac si¢ zwtaszcza na aktywnosci nabywcow w Internecie
(Ha, Yun 2014; Brake 2013). Natomiast nie badano raczej wptywu cech nabywcoéw na
poziom i zakres ich aktywnosci prosumpcyjnej, zajmujac si¢ od lat przede wszystkim za-
lezno$ciami migdzy cechami nabywcow a ich zachowaniami zakupowymi (Purohit 2011;
Grzybowska-Brzezinska, Grzywinska-Rapca 2016; Watega 2015). Co prawda, przykta-
dowo E. Ziemba i M. Eisenbardt (2014) badaty zwiazki migdzy checig nabywcow, aby
dzieli¢ si¢ swoja wiedzg, ale ograniczyly swoje rozwazania do uzewnetrzniania ich wie-
dzy tylko przedsigbiorstwom, nie zajmujac si¢ innymi przejawami prosumpcji, w tym pro-
sumpcja internabywcza. Ponadto, analizowaty znaczenie plci, wieku, miejsca zamieszka-
nia i dostepu do Internetu, nie obejmujagc badaniami innych cech, jak np. wyksztatcenie.
Wspomniana cecha wydaje si¢ jednak bardzo wazna, gdyz $ciSle wiaze si¢ z poziomem
swiadomosci rynkowej nabywcy.
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Dlatego tez w artykule starano sie¢:
1) okresli¢ zakres i strukture zachowan prosumpcyjnych respondentow;
2) dokona¢ poréwnania struktury zachowan prosumpcyjnych respondentow z wyksztatce-
niem wyzszym i podstawowym,;
3) zidentyfikowaé znaczenie poziomu wyksztalcenia, jesli chodzi o strukturg¢ zachowan
prosumpcyjnych respondentow.
W procesie realizacji wymienionych celow podjeto probe weryfikacji empirycznej hi-
potezy badawczej mowiacej, iz poziom wyksztalcenia jest cechg roznicujacg zachowania
prosumpcyjne.

Ogolna charakterystyka badan empirycznych

Dazac do osiagnigcia celow badawczych i zweryfikowania sformutowanej hipotezy
przeprowadzono badania pierwotne stosujac metod¢ badania ankietowego. Badania wiasci-
we 1 poprzedzajace je badania pilotazowe miaty charakter bezposredni, wymagajacy osobi-
stego kontaktu z badanymi podmiotami. Podczas badan pilotazowych (przeprowadzonych
wsrod 431 osob) zawezono zidentyfikowane w trakcie analizy poznawczo-krytycznej lite-
ratury przedmiotu potencjalne formy aktywnosci prosumpcyjnej. Dzigki temu w badaniach
wiasciwych uwzgledniono 15 takich form, ktore nastgpnie poddano dalszej analizie.

Badania wiasciwe przeprowadzono w trzecim kwartale 2015 roku wsrod 1200 osob
reprezentujgcych polskich pelnoletnich nabywcow finalnych. Do analizy statystycznej za-
kwalifikowano 1012 poprawnie wypetionych kwestionariuszy ankiet. W badanej populacji
33,7% stanowity osoby z wyksztatceniem wyzszym, 14,1% — licencjackim, 28,8% — $red-
nim, 18,3% — zawodowym i 5,1% — podstawowym. Zebrane dane pierwotne poddano ana-
lizie wykorzystujac metode eksploracyjnej analizy czynnikowej oraz test Kruskala-Wallisa.
Zastosowano nielosowy dobér proby. W celu poréwnania struktury aktywnosci prosumpcyj-
nej respondentow legitymujacych si¢ roznym wyksztatceniem, analize czynnikowa przepro-
wadzono dla ogétu badanych oraz dla dwoch grup osob reprezentujacych skrajne poziomy
wyksztatcenia, czyli wyzsze i podstawowe. Dazac do sprawdzenia statystycznej istotnosci
zroznicowania aktywnosci prosumpcyjnej ze wzgledu na ta ceche, wykorzystano ponadto
test Kruskala-Wallisa.

Analiza czynnikowa pozwolita na dokonanie poglgbionej analizy zebranych danych
pierwotnych. Jest ona wykorzystywana do redukcji liczby zmiennych stanowiacych dane
pierwotne uzyskane z badan ankietowych oraz do wykrywania struktur w zwigzkach migdzy
tymi zmiennymi, inaczej mowiac do ich klasyfikacji. Analize t¢ zastosowano zatem w celu
redukcji liczby zmiennych wplywajacych na badang kategori¢ (czyli prosumpcyjne zacho-
wania ankietowanych) oraz w celu wykrycia wewngetrznych wspotzaleznosci w zwigzkach
pomiedzy tymi zmiennymi i ich wptywu na analizowane zachowania.

Do okreslenia liczby czynnikow wspolnych (tzw. sktadowych gtéwnych) zastosowano
technike kryterium Kaisera polegajaca na pozostawieniu tylko tych czynnikow, ktore maja
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wartosci wlasne? wigksze niz 1. Kazdy taki czynnik wyjasnia pewien poziom zmiennosci
ogoblnej rozpatrywanego uktadu, okreslony procentem wariancji, ktéry mozna interpretowac
jako miar¢ wyjasnienia problemu. Na tym etapie tworzona jest macierz wyodrgbnionych
korelacji, nazywanych tfadunkami czynnikowymi. Wyrazajg one stopien nasycenia zmiennej
danym czynnikiem i stanowig dla nieskorelowanych czynnikéw wspotczynniki korelacji
danej zmiennej pierwotnej z poszczegdlnymi czynnikami. Im wiekszy byl wspotczynnik
korelacji zmiennej z czynnikiem, tym bardziej istotna byta ta zmienna dla danego czynni-
ka. W dalszej kolejnosci uzyskane tadunki czynnikowe zostaty poddane technice rotacji.
Rotacje czynnikéw wykonano metodg znormalizowanej varimax, ktora przez maksymaliza-
cje wariancji zapewnia przejrzystos¢ i utatwia interpretacj¢ wynikow potrzebnych do wyja-
$nienia danego czynnika (Sokotowski, Sagan 2016). W koncowym etapie analizy czynniko-
wej wartos¢ tadunkow odnosi si¢ do czynnikow i poszczegdlnych zmiennych, odpowiednio
interpretujgc uzyskane wyniki. W tym celu wyodrgbniono zmienne o najwyzszych tadun-
kach czynnikowych wzgledem danych czynnikow (przyjeto wartos¢ > 0,7) (Abdi, Williams
2010; Sztemberg-Lewandowska 2008).

W analizie czynnikowej identyfikuje si¢ ukryte czynniki, w ktorych sktad wechodza cechy
odpowiadajace za postrzeganie przez ich pryzmat problemu opisanego pytaniem. Analiza
czynnikowa nie pozwala jednak na znalezienie odpowiedzi, czy zréznicowanie pod katem
wydzielenia poszczeg6lnych grup (np. zaleznie od wyksztalcenia) jest na tyle statystycz-
nie istotne, aby moc powiedzie¢, ze zdanie respondentow okreslone analizowang odpowie-
dzig jest znaczaco rozne’. Na takie pytanie daje natomiast odpowiedz test Kruskala-Wallisa
(KW). Dodatkowo na podstawie oceny wartosci tego testu mozna porownywac okreslone
grupy i rozne pytania w innych analizach. Im warto$¢ wyniku testu KW przy zadowalajgcej
istotnosci jest wicksza, tym wieksze jest zroznicowanie zdan wydzielonych grup badanych
0s0b wobec analizowanego pytania.

Wyniki badan

Na podstawie kryterium Kaisera w przypadku ogotu badanych (por. tabela 1) oraz
w przypadku osob z wyzszym wyksztalceniem (por. tabela 3) mozna wyodrebnié¢ po 4
czynniki o warto$ciach wtasnych powyzej 1. Natomiast w odniesieniu do 0sob z najniz-
szym wyksztalceniem wyodrebniono 3 takie czynniki (por. tabela 5). Nalezy podkreslic,
ze w kazdym przypadku pierwszy czynnik wyjasnia blisko lub ponad 45% catkowitej
zmiennosci badanego zjawiska, przy czym w ostatnim z nich wyjasnia on az ponad 56%
tej zmiennos$ci. Pozostate czynniki wyjasniaja zdecydowanie mniejszg cz¢$¢ zmiennosci
(mniejsza niz 14%).

2 Wszystkie zmienne pierwotne zostaly poddane standaryzacji, co oznacza, ze ich wariancje byly rowne jednosci. Nowa
zmienna powinna wyjasnia¢ maksymalna ilos¢ wariancji zmiennych pierwotnych. Wariancja tej nowej zmiennej wyjasniajacej
pewna ilo$¢ zmienno$ci zmiennych pierwotnych jest nazywana jej wartoscia wlasna (eigenvalue).

3 Interpretacji dokonuje si¢ oceniajac warto$¢ poziomu istotno$ci, ktora nie powinna przekracza¢ zatozonej wartosci rownej
0,05, czyli 5% prawdopodobienstwa popetnienia btedu.
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Tabela 1

Hierarchia czynnikéw ze wzgledu na ich wartosci wlasne ustalone na bazie kryterium
Kaisera (dla ogotu respondentow)

o i .

Sktadowe Warto$¢ wilasna 70 0g6lu wartosci Skumulowana Skumulowany %
, I . . wiasnych s L.
glowne (czynniki) | sktadowej glownej L warto$¢ wlasna | warto$ci wlasnych
(wariancja)

Czynnik 1 6,760 45,065 6,760 45,065

Czynnik 2 1,831 12,209 8,591 57,274

Czynnik 3 1,331 8,871 9,922 66,144

Czynnik 4 1,120 7,465 11,041 73,610

Zrddlo: opracowanie wlasne na podstawie wynikow przeprowadzonych badan.

Pierwsza sktadowa gtéwna obejmuje 5 identycznych zmiennych dla ogétu badanych
(por. tabela 2) i dla respondentow z obu analizowanych grup (por. tabele 4 i 6). Jednak
w przypadku os6b z podstawowym wyksztatlceniem naleza do niej dodatkowo takze 4 inne
zmienne. Wskazuje to na zdecydowanie bardziej zréznicowang strukture zachowan pro-
sumpcyjnych badanych reprezentujacych ten segment osob. Obok wiaczania si¢ w dziatania
organizowane przez oferentow podejmuja one bowiem rowniez aktywnos$¢ internabywczg
oraz z wlasnej inicjatywy probuja uczestniczy¢é w dziataniach prosumpcyjnych wspolnie
z oferentami. Warto doda¢, ze kazda z tych czterech form aktywnosci jest zachowaniem
podejmowanym w Internecie, przy czym wartos$¢ tadunku czynnikowego zmiennej odzwier-
ciedlajacej jedng z nich przekracza znacznie 0,9.

Nie stwierdzono zatem zadnych roznic w strukturze aktywnos$ci prosumpcyjnej ogdtu
ankietowanych i badanych z wyzszym wyksztatlceniem, podczas gdy wyrazne roznice wy-
stepuja migdzy ich aktywnoscig i aktywnoscig 0sob z wyksztalceniem podstawowym. Moze
si¢ to wydawac dziwne, gdyz osoby dysponujace relatywnie mniejszym potencjatem rynko-
wym?*, czego odzwierciedleniem jest nizszy poziom ich wyksztalcenia, wykazujg relatyw-
nie wigkszy zakres zachowan prosumpcyjnych. Wydaje si¢ jednak, ze jest to tylko pozorna
sprzecznos¢, ktora mozna wyjasni¢ brakiem ukierunkowania aktywnosci tej grupy bada-
nych, podczas gdy osoby legitymujace si¢ najwyzszym poziomem wyksztatcenia wykazuja
aktywno$¢ znacznie bardziej jednoznacznie ukierunkowana.

Drugi z wyodrebnionych czynnikow w przypadku kazdej z trzech analizowanych grup
obejmuje po dwie zmienne odzwierciedlajgce zachowania komunikacyjne o charakterze in-
ternabywczym, przy czym tym razem sg to identyczne zmienne dla ogotu badanych i dla
0s0b z wyksztatceniem podstawowym, natomiast w przypadku respondentow z wyzszym
wyksztalceniem tworzg one trzeci czynnik. Gtéwna rdznicg miedzy zachowaniami tworzg-
cymi drugi czynnik w ich przypadku jest fakt, iz Srodowiskiem, w jakim sg one podejmowa-

4 Nalezy podkresli¢, ze test Cronbacha alpha dla 0sob z wyksztalceniem wyzszym miat wartos¢ 0,876353, a z podstawowym
—0,893775, $wiadczaca o wysokiej rzetelnosci.
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ne jest Internet, podczas gdy dla ogéotu badanych i 0sob majacych podstawowe wyksztatce-
nie czynnik ten tworzg zachowania pozainternetowe.

Tabela 2
Wyniki analizy czynnikowej form prosumpcyjnej aktywnosci
dla ogétu respondentow

Czynniki

Zmienne Symbol
1 2 3 4

Wyrazam swoje opinie i uwagi na temat produktow,

z ktorych korzystam za pomoca Internetu (np. na forum
internetowym, na stronie sklepu), ale nie kontaktujg¢ si¢
bezposrednio z ich producentem

a 0,401| 0,201| 0,685| 0,305

Wyrazam swoje opinie i uwagi na temat produktow,

z ktorych korzystam bez uzycia Internetu (znajomym/
rodzinie, czy bezposrednio w sklepie itp.), ale nie
kontaktuje¢ si¢ bezposrednio z ich producentem
Dodaj¢ komentarze do istniejacych w Internecie opinii
innych konsumentow na temat produktow, z ktorych c 0,274 0,249| 0,642 0,440
korzystam

b 0,075| 0.802| 0,078 | -0,017

Zapoznaje si¢ z opiniami innych konsumentow,
zamieszczonymi w Internecie, na temat produktow, d 0,181 0,419| 0,686| 0,116
z ktorych korzystam lub zamierzam korzystaé
Zapoznajg si¢ z opiniami innych konsumentow, nie
zamieszczonymi w Internecie, na temat produktow,

z ktorych korzystam lub zamierzam korzysta¢ (np. od
znajomych/rodziny, sprzedawcy itp.)

Z whasnej inicjatywy kontaktuje si¢ z producentami za
pomoca Internetu wyrazajac opini¢/dajac wskazowki na
temat produktéw, z ktorych korzystam lub zamierzam
korzystac

Z wtasnej inicjatywy kontaktuje si¢ z producentami bez
uzycia Internetu wyrazajac opini¢/dajac wskazowki na
temat produktow, z ktorych korzystam lub zamierzam
korzystac

Z whasnej inicjatywy kontaktuje si¢ w rézny sposob

z producentami za pomoca Internetu, zadajac pytania na
temat produktow, z ktorych korzystam lub zamierzam
korzystac

Z whasnej inicjatywy kontaktuje si¢ w r6zny sposob

z producentami bez uzycia Internetu, zadajac pytania na
temat produktow, z ktorych korzystam lub zamierzam

e 0,006| 0.812| 0,112 -0,002

f 0,121} 0,008| 0,132 0,763

g 0,357| 0,032 0,010| 0,795

h 0,465| -0,015| 0,190 0,706

i 0,491| 0,010 0,014| 0,664

korzystac
Uczestnicze¢ w dziataniach/akcjach organizowanych przez
firmy przez Internet, dzigki ktorym jestem wspottworca j 0,778 | 0,026( 0,157| 0,348

produktu lub jego atrybutéw, np. opakowania, marki itp.
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Czynniki

Zmienne Symbol
1 2 3 4

Uczestnicze¢ w dziataniach/akcjach organizowanych przez
firmy w inny sposob niz przez Internet, dzigki ktorym
jestem wspottworca produktu lub jego atrybutow,

np. opakowania, marki itp.

Uczestnicze¢ w dziataniach/akcjach organizowanych przez
firmy przez Internet, dzigki ktorym jestem wspottworca
dziatan promocyjnych, np. hasta/sloganu reklamowego,
kampanii reklamowej itp.

Uczestnicze w dziataniach/akcjach organizowanych przez
firmy w inny sposob niz przez Internet, dzigki ktorym
jestem wspoOltworcg dziatan promocyjnych, np. hasta/
sloganu reklamowego, kampanii reklamowej itp.
Uczestnicze w dziataniach/akcjach organizowanych przez
firmy w rézny sposob, dzigki ktorym jestem wspottworca
jakichkolwiek innych dziatan/elementow firmy, poza
produktem i promocja

Samodzielnie wytwarzam, ze wzgledow oszczgdnosciowych,
czy praktycznych, produkty, z ktérych korzystam n 0,012 0,442 -0,669| 0,231
(nie kontaktujac si¢ w ogodle z producentem)

Zréodto: jak w tabeli 1.

k 0.852| 0,066| 0,090| 0,280

1 0.860 | 0,034| 0,208| 0,223

1 0.870| 0,051| 0,121 0,191

m 0.846| 0,077| 0,162 0,231

Wyrazne réznice w strukturze zachowan prosumpcyjnych mozna zauwazy¢ analizujac
zmienne wchodzace w sklad trzeciego czynnika. Dla ogotu respondentéw nie znalazty sie
w nim zadne zmienne, ktoérych warto$¢ tadunku czynnikowego bytaby rowna co najmniej
0,7. W przypadku 0s6b z wyzszym wyksztatceniem, jak juz wspominano, obejmuje on dwie
zmienne zwigzane z komunikacyjnymi zachowaniami internabywczymi podejmowanymi
bez uzycia sieci internetowej, natomiast w odniesieniu do 0sdb z najnizszym poziomem
wyksztatcenia tworzy go jedna zmienna odzwierciedlajaca zachowanie zwigzane z tg sama
grupa zachowan, ale podejmowane w Internecie. Jak wida¢, zarowno drugi, jak i trzeci czyn-
nik w kazdym przypadku obejmuje zmienne obrazujace zachowania internabywcze, ktore
rozni je przede wszystkim srodowisko ich realizacji. Kazdy z obu tych czynnikdéw tworzy
ponadto mniejsza liczba zmiennych w poréwnaniu z pierwszym czynnikiem, ktory w przy-
padku 0séb legitymujacych si¢ wyksztatlceniem podstawowym jest jednoczes$nie najbardziej
zroznicowany.

Czwarty z kolei czynnik w przypadku ogoétu badanych obejmuje trzy, za§ w przypad-
ku 0s6b z wyzszym wyksztalceniem cztery zmienne. Dla obu tych grup sa one zwigzane
z zachowaniami podejmowanymi z wlasnej inicjatywy zaré6wno przez Internet, jak i bez
jego uzycia w postaci spontanicznego wiaczania si¢ w przygotowywanie oferty marketin-
gowej. Jesli chodzi o osoby najstabiej wyksztatcone, nie wyodrebniono czwartego czyn-
nika, a dwie sposrod wspomnianych zmiennych (,,f” 1 ,,h””) wchodza w sktad pierwszej
sktadowej gtowne;.
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Tabela 3

STRUKTURA ZACHOWAN PROSUMPCYJNYCH A WYKSZTALCENIE NABY WCOW

Hierarchia czynnikéw ze wzgledu na ich wartosci wlasne ustalone na bazie kryterium
Kaisera (dla respondentow z wyksztalceniem wyzszym)

Sktadowe gtowne Wartos¢ wlasna Y OiiilgiEOéCi Skumulowana Skumulowany %

(czynniki) sktadowej glownej (wariancja) warto$¢ wlasna | warto$ci wlasnych
Czynnik 1 6,46 43,10 6,46 43,10
Czynnik 2 2,02 13,47 8,48 56,57
Czynnik 3 1,37 9,13 9,85 65,70
Czynnik 4 1,31 8,73 11,16 74,43

Zrodto: jak w tabeli 1.

Tabela 4

Wyniki analizy czynnikowej form prosumpcyjnej aktywnosci dla respondentow
z wyksztalceniem wyzszym

Czynniki
Zmienne
1 2 3 4
a 0,337 0.752 0,045 0,243
b 0,001 0,318 0.718 -0,018
c 0,201 0,685 0,148 0,399
d 0,040 0.716 0,234 -0,055
e 0,002 0,203 0.789 -0,130
f 0,252 0,138 0,007 0.835
g 0,243 0,017 0,029 0.878
h 0,343 0,145 -0,104 0.810
i 0,419 0,068 -0,016 0.721
j 0.770 0,047 -0,046 0,403
k 0.836 0,064 0,099 0,347
1 0.867 0,199 -0,033 0,203
1 0.874 0,125 0,058 0,190
m 0.845 0,125 0,059 0,264
n 0,133 -0,475 0,635 0,228

Uwaga: wyjas$nienie znaczenia uzytych symboli literowych podano w tabeli 1.
Zrodto:jak w tabeli 1.

Na podstawie przeprowadzonej analizy mozna stwierdzi¢, ze wyksztalcenie ma znacze-
nie, jesli chodzi o strukture zachowan prosumpcyjnych podejmowanych przez nabywcow.
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Nalezy jednak sprawdzic, czy jest to cecha réznicujaca te zachowania w sposob statystycz-
nie istotny. Dlatego tez zastosowano test Kruskala-Wallisa. Jego wyniki potwierdzajg wnio-

sek wstepnie wyciagniety na podstawie wynikow analizy czynnikowe;j.

Tabela 5

Hierarchia czynnikow ze wzgledu na ich wartosci wlasne ustalone na bazie kryterium
Kaisera (dla respondentow z wyksztalceniem podstawowym)

Sktadowe gtowne

Wartos¢ wlasna

% ogotu wartosci

Skumulowana

Skumulowany %

(czynniki) sktadowej glownej (z;?is:r?ascjl;) warto$¢ wlasna | warto$ci wlasnych
Czynnik 1 8,417 56,116 8,417 56,116
Czynnik 2 2,076 13,841 10,494 69,957
Czynnik 3 1,262 8,413 11,756 78,370

Zréodto: jak w tabeli 1.

Tabela 6

Wiyniki analizy czynnikowej form prosumpcyjnej aktywnosci dla respondentéw
z wyksztalceniem podstawowym

Czynniki
Zmienne
1 2 3
a 0,720 0,163 0,598
b 0,071 0.890 0,010
c 0,782 0,104 0,460
d 0,517 0,303 0.707
e -0,057 0.883 -0,024
f 0.883 0,051 0,271
g 0,640 0,452 -0,026
h 0.934 0,072 0,171
i 0,498 0,518 -0,051
j 0.880 -0,013 0,142
k 0.890 0,084 0,050
1 0.838 0,113 0,248
1 0.842 0,150 0,053
m 0.904 0,058 0,021
n 0,028 0,253 -0.831

Uwaga: wyjasnienie znaczenia uzytych symboli literowych podano w tabeli 1.

Zrodto: jak w tabeli 1.
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Wyksztalcenie okazato si¢ bowiem cechg rdznicujacg zakres aktywnosci prosumpcyjnej
respondentow. Graniczny poziom istotnosci testu Kruskala-Wallisa dla prawie wszystkich
analizowanych zachowan wskazuje na ich statystycznie istotne zréoznicowanie w zaleznosci
od wspomnianej cechy (por. tabela 7). Najsilniejsze zréznicowanie wystepuje w przypad-
ku formy aktywnosci oznaczonej symbolem ,,d” (warto$¢ testu KW 168,984 przy pozio-
mie istotnosci p = 0,0000), ,,c” (KW = 100,4828; p = 0,0000) oraz ,,a” (KW = 92,5321;
p = 0,0000). Sa to formy internetowej aktywnosci internabywczej polegajacej na zapozna-
waniu si¢ z opiniami innych nabywcéw lub przekazywaniu im swoich opinii na temat pro-
duktow. Mozna wigc powiedzie¢, ze stwierdzenie zawarte w hipotezie badawczej w przy-
padku ankietowanych jest prawdziwe.

Tabela 7

Analiza istotnosci réznic miedzy odpowiedziami respondentéw dotyczacymi form
aktywnoSci prosumpcyjnej ze wzgledu na ich wyksztalcenie

Zmienna Wartos¢ testu Kruskala-Wallisa Poziom istotnosci p
a 92,5321 0.0000
b 14.8781 0.0050
¢ 100.4828 0.0000
d 168.984 0.0000
e 29.5721 0,00001
f 49.7051 0.0000
g 7,1484 0,1283
h 36.281 0.00000
i 13.0194 0.0112
i 50,0202 0.0000
k 33.2634 0,00000
1 49.6471 0.0000
1 25,7485 0.00004
m 33.5057 0.00000
n 8,4922 0,0751

Uwaga: wyjasnienie znaczenia uzytych symboli literowych podano w tabeli 1.
Zrodtozjak w tabeli 1.

Wyksztatcenie nie réznicuje deklarowanej aktywno$ci respondentow jedynie w przy-
padku dwoch zachowan oznaczonych symbolami ,,g” 1 ,,n”. Pierwsze z nich znalazto si¢
w czwartym czynniku (czyli wyjasniajacym najmniejsza cze$¢ zmiennosci) dla ogdtu ba-
danych i dla 0sob z wyzszym wyksztalceniem, nie wchodzac do zadnego czynnika w przy-
padku ankietowanych z podstawowym wyksztatlceniem. Z kolei drugie z tych zachowan
nie znalazto si¢ w zadnym czynniku zaréwno dla ogétu badanych, jak i dla obu segmentéw
respondentow reprezentujacych skrajne poziomy wyksztatcenia.
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Podsumowanie

Na podstawie przeprowadzonych rozwazan mozna stwierdzi¢, ze poziom wyksztatcenia
jest zmienng roznicujacg aktywnos$¢ prosumpcyjng badanych nabywcow. Wyniki analizy
czynnikowej wskazujg na wystepowanie wyraznie odmiennej struktury zachowan prosump-
cyjnych osob z wyksztatceniem podstawowym i z wyksztatceniem wyzszym. W przypadku
pierwszej z wymienionych grup mozna wskazacé trzy segmenty respondentéw (odpowiada-
jace trzem wyodrebnionym czynnikom), z ktérych zwlaszcza pierwszy przejawiat raczej
nieukierunkowang aktywnos¢. Natomiast wsrdd oséb posiadajacych wyzsze wyksztalcenie
mozna mowi¢ o czterech segmentach (odpowiadajacych czterem wyodrebnionym czynni-
kom), charakteryzujacych si¢ zdecydowanie wickszg jednolitoscig form aktywnosci pro-
sumpcyjnej, co by¢ moze wynika z ich relatywnie wigkszej §wiadomosci rynkowe;.

Zidentyfikowana wstepnie na podstawie rezultatow analizy czynnikowej odmiennos$¢
struktury zachowan prosumpcyjnych zostata potwierdzona za pomoca testu Kruskala-
Wallisa. Jego wyniki jednoznacznie §wiadcza o tym, ze wyksztatcenie jest cecha roznicujaca
zachowania prosumpcyjne. Wsrdd pigtnastu analizowanych form aktywnosci w przypadku
az trzynastu zréznicowanie to okazato si¢ statystycznie istotne. Warto dodac, ze dla trzech
z nich byto wrecz bardzo duze, o czym $wiadczy bardzo duza wartos¢ testu KW, bliska
100, a nawet znacznie przekraczajaca te granice w przypadku zapoznawania si¢ z opiniami
innych nabywcow zamieszczonymi w Internecie.

Mozna wige stwierdzi¢, ze oferenci powinni podejmowac¢ dziatania aktywizujgce na-
bywcow oraz pozwalajace na wykorzystywanie ich spontanicznej aktywnosci uwzglednia-
jac poziom ich wyksztatcenia. Umiej¢tne dostosowywanie wspomnianych dziatan do tej ce-
chy z pewnoscig przyczyni si¢ do budowania przez oferentéw dobrych relacji z odbiorcami
i obustronnie korzystnego wspotdziatania w ramach prosumpcji.
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The Structure of Prosumeric Behaviours vs the Level of Education
of Purchasers®

Summary

The aim: in the article, the following research aims were to be achieved: to
identify the scope and structure of prosumer behaviours of respondents; to identify
the importance of the level of education as the feature diversifying prosumer behav-
iour, etc. The research hypothesis that the level of education is the feature diversify-
ing prosumer behaviours has been verified.

The research approach: the article has the theoretical and empirical character.
To prepare the theoretical part the method of cognitive-critical analysis of the world
literature was used. To prepare the empirical part the method of questionnaire re-
search was used. To analyse the gathered data the methods of factor analysis and
Kruskal-Wallis test were applied.

The main results: on the base of conducted research can be stated that the level
of education is the feature diversifying prosumer behaviours of respondents.

The practical and social implications: the knowledge of the scope and structure
of purchasers’ activity as well as of its determinants is necessary for offerors to build
good relations with consumers and to shape mutually profitable prosumer co-operation.

Key words: purchaser, prosumption, prosumer, behaviours.

JEL codes: M31

5 The article was prepared within the framework of the research project 2013/11/B/HS4/00430 financed by the National
Science Centre.
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CTpyKTypa nNpochbOMEPCKOro NMoBeAeHsi M 00pa3oBaHue MOKynaTeaei’

Pe3rome

Hean: ompenenuTh IUama3oH U CTPYKTYPY MPOCBIOMEPCKOTO MOBEACHUS pe-
CTIOHJICHTOB U BBISIBUTH 3HAYECHUE YPOBHS 00pa30BaHKs B KAYECTBE UEPThI, TIOTCH-
1uanbHo AuddepeHImpyoliel MpoChIOMEPCKOe TOBEACHUE, U TIP. IMITUPUUECKON
BepU(UKALNK TTOIBEPIIIM MCCIIE0BATEIbCKYIO THIIOTE3y O TOM, YTO YPOBEHb 00-
Pa30BaHUS SBISIETCS YEPTOit, T PepeHIHPYIOMEil TPOChIOMEPCKOE TIOBEICHHE.

HccnenoparesbCKuil MOAXOA: CTaTbs MMEET TEOPETUKO-IMIIMPHUUECKUN Xa-
pakTep. s MOATOTOBKM TEOPETHUYECKOM YacTH HCHOJIB30BAJIM METOA TO3HaBa-
TEeJIbHO-KPUTUYECKOTO aHAJIM3a MUPOBOH JINTEpaTypsl MpeaMeTa, TOrha Kak Ams
HOJATOTOBKY AIMIHMPUYECKON YaCTH — MeTo[ onpoca. [TomyueHHble JaHHbIE OABEP-
IJIM CTAaTUCTHYECKOMY aHaJN3Y, UCHIOIbB3YS 110 X0y €ro MEeTOA (JakTOPHOTO aHajn3a
u kpurepuii Kpackena-Yomnuca.

OcHOBHbBIE pe3yIbTaThl H3y4eHHsI: 00pa30BaHUE 0KA3aI0Ch YepToi, nudde-
PEHIUPYIOIIEH CTATHCTHYECKH CYIIECTBEHHBIM 00Pa30M MPOCHIOMEPCKOE MOBEIE-
HHE PECTIOHICHTOR.

IIpakTHyeckne ¥ couMaJbHble MMILIMKALMHK: 3HAHUA HACUeT AMANa3oHa
U CTPYKTYpPbl aKTHBHOCTH IOKYyIaTejei M ee JETePMUHAHTOB HEOOXOAMMBI ISt
YCTaHOBNEHHs OQEPEHTAMU XOPOIIMX OTHOLIEHWH C KIIMEHTaMH M 00OIOIHO BBI-
TOJIHOTO B3aUMOJICHCTBHS B PAMKaX IIPOCHIOMEPCKOI AESTEIbHOCTH.

KiwueBbie ciioBa: MOKYyIaTejib, MPONU3BOACTBO U HOTpe6J'ICHI/IC KakK OJHO IEJI0EC,
MIpOCBLIOMED, MOBEACHUEC.
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