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Streszczenie

Wedtug badan przeprowadzonych przez T. Tyszke, ponad 2/3 zakup6w nie jest wezesniej zaplanowa-
nych. Stanowi to szanse dla sprzedajacych do naklonienia swoich potencjalnych klientéw do zakupu
ich produktéw. Kluczowym aspektem staje sie wlasciwa segmentacja klientéw, wzbogacona o nowe,
dotad nieprzetwarzane dane. Drgania, tetno, liczba spalonych kalorii to tylko niektdre dane, ktore
sa zbierane przez smartwatche. Sprzedaz inteligentnych zegarkéw oraz opasek wzrosta o ponad 10%
w skali roku. Aby zaspokoi¢ rosnacy popyt, powstaja urzadzenia zbierajace informacje o funkcjonowa-
niu ludzkiego organizmu. Urzadzenia ubieralne oraz smartfony zyskuja nowe funkcjonalnosci i w po-
taczeniu z instytucjami finansowymi dajg mozliwos¢ dokonywania nimi platnosci. Polgczenie danych
transakcyjnych z podstawowymi danymi o zachowaniu organizmu przed podjeciem decyzji o zakupie
daje mozliwo$¢ lepszego zrozumienia konsumentéw oraz emocji, jakie towarzyszyly konsumentom.

Stowa kluczowe: Apple Pay, Apple Watch, emocje, impuls, podejmowanie decyzji, psychologia, puls,
smart zegarki.
Kod klasyfikacji JEL: G410



98 Piotr Kiewel

1. Wprowadzenie

Proces dokonywania zakupdw przez konsumentéw mozna podzieli¢ na dwa rodzaje.
Pierwszy dotyczy zakupdw refleksyjnych, wczesniej zaplanowanych. Badania, ktore prze-
prowadzit T. Tyszka, dowiodly, ze jedynie 1/3 wszystkich zakupéw jest wczesniej zaplano-
wana. Pozostate decyzje zakupowe sa podejmowane przez klientdw dopiero w sklepie. Tak
duzy odsetek zakupdw niezaplanowanych stanowi ogromng szanse dla podmiotéw, ktdre
beda mogly wplyna¢ na konsumenta w czasie rzeczywistym [Tyszka, 2004].

Szansg dla gigantéw informatycznych jest zrozumienie klientéw i dostosowanie oferty do
ich obecnego nastroju. Jest to zupelnie nowy sposob dzialania na klienta, ktéry nie wymaga
od sprzedawcow dostosowywania si¢ do klienteli w celu wywolania emocji potrzebnych do
»popchniecia” konsumenta do zakupoéw. Tyszka w swoim badaniu zwraca uwage, ze przy-
czyng takiej sytuacji moze by¢ réwniez przypomnienie osobie kupujacej potrzeby posiada-
nia produktu, gdy ta zobaczy artykul na pétce sklepowej [Tyszka, 2004].

Zaawansowane urzadzenia monitorujace aktywnos$¢ organizmu stajg si¢ czescig zycia
konsumentéw. Mate komputery schowane w zegarkach, opaskach pomagaja ludziom by¢
jeszcze blizej wirtualnego $wiata, aby w utamku sekundy otrzymac informacje o nadcho-
dzacym telefonie czy wiadomosci tekstowej. Dla innych jest to narzedzie pozwalajace jeszcze
lepiej zarzadza¢ swoja aktywnoscia fizyczng i zdrowiem. Niezaleznie od pobudek, urzadze-
nia te kolekcjonujg ogromne ilosci danych, ktére pozniej sa przetwarzane.

Dnia 19 czerwca 2018 r. w Polsce zostata uruchomiona nowa ustuga umozliwiajaca ptat-
nosci mobilne — Apple Pay. Warunkiem korzystania z nowej ustugi jest posiadanie telefonu
iPhone; uzytkownik musi tez mie¢ otwarty rachunek w banku, ktory wspiera t¢ technologie.
Nowy system platnodci zgromadzit ponad 200 tys. uzytkownikéw w zaledwie kilka dni od
premiery [Uryniuk, 2018]. Ogromny sukces wynika przede wszystkim z duzej liczby power-
userdw, czyli klientéw posiadajacych wiele urzadzen firmy spod znaku nadgryzionego jabika,
m.in. Apple Watcha [Wu, 2016]. Zanurzenie si¢ w ekosystem jednego producenta niesie za
sobg wiele korzysci, takich jak integracja wszystkich urzgdzen w czasie rzeczywistym. Jed-
nakze wygoda niesie za sobg niebezpieczenstwo w postaci ogromnej dawki informacji, jakie
znajduja sie w posiadaniu jednego duzego podmiotu.

Praca ma na celu zwrdci¢ szczegélng uwage Czytelnika na unikalne zbiory danych,
jakimi dysponuje kalifornijska firma oraz w jaki sposéb moze je wykorzysta¢ przy tworze-
niu spersonalizowanych kampanii marketingowych dla swoich klientéw. Drgania, aktyw-
nos¢ fizyczna, puls, to tylko niektére informacje, jakie moze pozyskac inteligentny zegarek
Apple. Celem niniejszej pracy jest zaprezentowanie metod gromadzenia danych fizjologicz-
nych o konsumentach, a nastepnie opisanie rodzajow reakgji fizjologicznych wynikajacych
ze zmiany zachowania konsumenta.

Behawiorysci zwracajg uwage na ogromne znaczenie zachowania harmonii konsumenta
z otoczeniem. Najczesciej wybory konsumenta sg spowodowane bodzcami zewnetrznymi,
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takimi jak okazyjna cena, wyprzedaze czy trafiajagca w gusta konsumentéw dobra muzyka.
W skrajnych przypadkach sg zachecani przez inne osoby do kupna. Koncerny w przyszto-
$ci moga tworzy¢ profile psychologiczne na podstawie zebranych danych i wzbogaci¢ swoje
modele segmentacji klientéw, co zaprezentowano na rysunku 1, ktére obecnie nie spelniaja
swojej funkcji wystarczajaco dobrze.

Rysunek 1. Przeptyw danych potrzebnych do budowy modelu segmentacji
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Zrédlo: opracowanie wlasne.

Praca ma charakter opracowania teoretycznego — bazuje na istniejacej literaturze, ale
pozwala na systematyzacje istniejacej wiedzy z dziedzin naukowych, takich jak ekonomia,
informatyka, psychologia oraz biologia.
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2. Dane kolekcjonowane przez inteligentne zegarki

Wigkszos¢ producentéw zajmujacych sie detaliczng sprzedazg zaawansowanych techno-
logicznie urzadzen posiada w swoim portfolio produktéw przynajmniej jedno urzadzenie
monitorujace podstawowe parametry zZyciowe. Przedstawione w tabeli 1 wyniki finansowe
za 2017 r. wykazuja dodatnig dynamike wzrostu sprzedazy smart zegarkéw na wszystkich
rynkach. Warto zwréci¢ uwagg, ze liczba sprzedanych urzadzen przez firme Apple wzrosta
o ponad 50%.

Tabela 1. Wyniki sprzedazy pieciu najwi¢kszych na $wiecie producentéw urzadzen
monitorujacych parametry zZyciowe organizmu

Marka Sprzedaz w 2017r. Sprzedaz w 2016 r. Zmiana r./r. Udziat w rynku
(wmln szt.) (wmln szt.) (w %) (w %)
Apple 17,7 13 55,9 153
Xiaomi 15,7 15,7 -03 13,6
Fitbit 15,4 22,5 -31,6 13,3
Garmin 6,3 6,3 -0,8 54
Fossil 49 21 1331 43
Inne 55,5 46,6 19,1 48,1
Suma 15,4 104,6 10,3 100,0

Zrédlo: [https://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=prUS44901819].

Apple Watch pierwszej generacji byl pozycjonowany przez producenta jako modny gadzet.
W portfolio Apple znalazly si¢ zegarki, ktérych koperty byty wykonane z drogich metali
szlachetnych, a paski do zegarka mozna bylo znalez¢ w najdrozszych domach mody na $wie-
cie [Choi, 2016]. Z kolejnymi edycjami kalifornijski producent postanowit zmieni¢ strategie
i zaczal kierowa¢ swoje produkty do 0séb prowadzacych aktywny tryb zycia [Hsiao, 2018].
Zaowocowalo to specjalng aplikacjg na telefon, ktéra kolekcjonuje wiele danych o trybie zycia
oraz uprawianych dyscyplinach sportowych. Wigkszos¢ zegarkéw zbiera podobne dane:
o puls,
o liczba zrobionych krokoéw,
o liczba spalonych kalorii,
o jako$¢ snu,
o drgania organizmu (ruch reki),
« ci$nienie krwi (tylko niektére urzadzenia),
« przewodnictwo skdry (tylko niektdre urzadzenia),
« temperatura ciala (tylko niektére urzadzenia).

Warto podkresli¢, ze uzytkownicy sami dbaja o to, zeby urzadzenie regularnie zbierato
o nich informacje, aby ci mogli lepiej zrozumie¢ swoj organizm i w rezultacie poprawi¢ wyniki
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sportowe czy jako$¢ swojego zycia. W przypadku Apple Watch domyslnie jest wlaczona apli-
kacja, ktdra przypomina uzytkownikowi o ruchu, gdy ten nie wykazuje aktywnosci fizycz-
nej przez zdefiniowany przez producenta czas lub przypomina o prawidlowym oddychaniu.

Kolekcjonowane dane sg obecnie wykorzystywane przez firmy zajmujace si¢ analiza
aktywnosci fizycznej. Zegarki same potrafiag poprowadzi¢ osobe niedoswiadczong przez tre-
ning na sifowni. W niektérych urzadzeniach znajduje sie réwniez oprogramowanie odpowie-
dzialne za analizowanie snu. Opaska na podstawie drgan potrafi okresli¢, w ktérej fazie snu
znajduje si¢ konsument i wybudzi¢ badanego, gdy ten nie jest w glebokiej fazie snu. Potencjat
gromadzonych danych jest ogromny, natomiast prawdziwg warto$¢ mozna uzyskac¢, faczac
powyzsze informacje z innymi danymi. Proces podejmowania decyzji zakupowych jest bar-
dzo ztozony i dodatkowe dane o zachowaniu klienta przed podjeciem decyzji wydaja si¢ klu-
czowe dla lepszego zrozumienia konsumentéw.

3. Apple Pay

Podczas corocznej konferencji Apple, w pazdzierniku 2014 r., zaprezentowalo swdj system
mobilnych platnosci. Prezes Apple Tim Cook za cel postawil sobie wyeliminowanie z portfeli
konsumentéw wszystkich kart magnetycznych i umieszczenie ich wirtualnych odpowied-
nikow w telefonach wyposazonych w system iOS. Gléwnym celem wprowadzenia nowego
standardu bylo uczynienie zakupéw bezpieczniejszym oraz skrécenie procesu zwigzanego
z dokonaniem platnosci kartg w sklepie. System jest niezwykle bezpieczny; aby transak-
cja zostata zakoniczona pomyslnie, niezbedny jest odcisk palca kupujacego lub zeskanowa-
nie jego twarzy, co dodatkowo skraca caly proces, gdyz nie jest wymagane potwierdzenie
transakcji poprzez wpisanie kodu PIN [Bud, 2018]. Dodatkowg korzyscia jest wykonywa-
nie bezpiecznych zakupéw przez Internet. Po trzech dniach od uruchomienia ustugi w USA
zostalo zarejestrowanych ponad 1 mln kart kredytowych w systemie Apple. Firma Loup
Ventures opublikowata dane, w ktérych wskazuje, ze pod koniec 2017 r. 127 mln uzytkow-
nik korzystalo z ustugi Apple Pay. Na koniec 2016 r. bylo to ,,zaledwie” 62 mln uzytkowni-
kow [Munster, 2018].

Podczas konferencji E. Cue z Apple poruszyl bardzo delikatng kwesti¢ zwigzang z gro-
madzeniem danych o swoich konsumentach. Pracownik Apple zapewnil znajdujgcych sie
na sali dziennikarzy, ze zadaniem giganta technologicznego nie jest przetwarzanie danych
o transakcjach, czyli o:

o przedmiocie zakupu,
« miejscu zakupu,
« kwocie transakcji,
o rodzaju produktu,
 dacie transakgji.
Natomiast powyzsze dane, oczywiscie, posiada.
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Apple ma bardzo silng pozycje w $wiecie gigantéw technologicznych, dlatego mogto narzu-
ci¢ instytucjom finansowym wysokie oplaty oraz swoje warunki. Przykladem w tej sytu-
acji moze by¢ brak mozliwosci ograniczenia Apple Pay do zdefiniowanej przez bank grupy
klientéw [Kisiel, 2015]. Dodatkowo kalifornijska firma pobiera oplaty od kazdej transakcji
- 0,05% w przypadku transakcji debetowych oraz 0,12% przy kartach kredytowych [Pietru-
siewicz, 2018].

Podsumowujac, mozna powiedzie¢, ze Apple zbiera od swoich klientéw dokladnie takie
same dane, jak operatorzy kart platniczych, kart lojalnosciowych oraz kart kredytowych. Sa
to bardzo cenne informacje, opisujace zachowania klienta, tj. w jakich sklepach robi zakupy,
jaka kwote miesi¢cznie przeznacza na rézne typy produktdw, czy po prostu ile w danym mie-
sigcu wydal pieniedzy [Sherfin, 2014].

4. Wyniki badan reakgji fizjologicznych

Serce czlowieka pracuje z r6zng czestotliwoscia oraz funkcjonuje niezaleznie od udziatu
naszej $wiadomosci (czynnos$¢ autonomiczna). Jest to spowodowane przez komorki usytu-
owane w wezle zatokowo-przedsionkowym. Wymienione komorki pracujg inaczej w zalez-
nosci od bodzcéw, ktore otrzymuja, tj.: nerwowych, mechanicznych oraz biologicznych.
Komorki poprzez dzialanie uktadu nerwowego i hormonéw reguluja rytm pracy serca. Na
przyktad, hormony przedostajg si¢ do krwioobiegu, co doprowadza do wzrostu poziomu
cukru i stanu pobudzenia, a w konsekwencji oznacza zmiang czestotliwoéci pracy serca:
wzrost sily skurczéw. Jest to mechanizm przygotowujacy organizm do ucieczki lub naglej
reakcji na bodziec zewnetrzny. Mdzg oraz miesien sercowy sg ze sobg potaczone w taki spo-
sob, ze uczucia, emocje lub zwyczajne mysli posrednio lub bezposrednio powoduja zmiany
w czestotliwosci pracy serca [Terelak, 2007].

Silne emocje, takie jak strach, wscieklos¢, bol, gtdéd, wptywaja na pobudzenie aktywnosci
sercowo-naczyniowej. Na poczatku XX w. zostaly przeprowadzone badania, ktére dowiodty
brak zaleznosci pomiedzy wzrostem zapotrzebowania energetycznego, a bezposrednia reak-
cja spowodowang przez agresora. Zebrane informacje udowodnily, ze organizm w ten spo-
sob zwigksza swoje prawdopodobienstwo przezycia. Zostala przedstawiona wyrazna réznica
w funkcjonowaniu organizmu w sytuacji, gdy badany biernie oczekuje zdarzenia a sytuacja,
gdy aktywnie moze zmienic ciag zdarzen. Istotne jest, ze urzadzenia, ktére monitorujg prace
serca, moga dodatkowo oszacowad, ktére emocje towarzysza konsumentowi podczas podej-
mowania decyzji. Zakupy impulsywne czesto opisujg zachowania kompulsywne, co wynika
z niekontrolowanego pragnienia lub popedu. W konsekwencji kupujacy moze podja¢ dzia-
tania, ktére moga by¢ dla niego destrukcyjne [Zimbardo, 2015].

Bodziec przynetowy rowniez oddziatuje na czestotliwosé, z jakg pracuje serce. Jest to sty-
mulant, sygnalizujacy otrzymanie nagrody. Warto zwréci¢ uwage, ze jest to reakcja, ktora
nie wynika z samego otrzymania nagrody, a jedynie jest to efekt spowodowany otrzymaniem
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informacji o ewentualnym nagrodzeniu lub skojarzeniem zdarzenia z nagroda. Dodatkowo
reakcja wystepuje w sytuacji, gdy badany podmiot jest Swiadomy nierealno$ci swoich marzen
[Strelau, 2003]. Wzrost czgstotliwosci pracy serca potwierdzaja rowniez inne badania, w tym
badania mézgu wykonywane za pomocg metody ECG. B. Knutson oraz C. Kuhnen w swoich
badaniach udowadniaja, ze obszar odpowiedzialny za odczuwanie szczescia (jadro potksie-
zycowe) wykazuje najwigksza aktywno$¢ w momencie oczekiwania na nagrode [Kuhnen,
Knutson, 2005]. Dodatkowo, wraz z rosnacym ryzykiem odczuwamy wieksze szczescie. Po
uzyskaniu wyniku gry aktywno$¢ gwaltownie spada, niezaleznie czy badany wygral, czy
przegral gre, lub czy otrzymal, czy nie otrzymal nagrody. Tradycyjne modele dziatania kon-
sumenta zaktadaja odpowiedz na bodziec. Nabywca dobra pod wptywem impulsu decyduje
sie na zakup dobra. Zdarza sig, ze sam impuls moze by¢ intensywny, nagly, a nawet tak silny,
ze doprowadza potencjalnego kupujacego do niezwlocznego zakupu. W wielu sytuacjach
taka decyzja nie ma zwigzku z przemyslang decyzja i moze doprowadzi¢ do wewnetrznego
emocjonalnego konfliktu. Tego typu decyzje zazwyczaj wynikajg z matego przywiazania do
konsekwencji [Jachnis, 2007].

Niepewnosc¢ jest kolejng cechg, ktora oddzialuje na prace serca. W ujeciu psychologicznym
niepewno$(¢ jest definiowana jako niepewnos¢ wobec zachowania i ewentualnych nastepstw.
Wyodrebnia si¢ kilka rodzajéw ukiadu sercowo-naczyniowego w sytuacji niepewnosci. W pierw-
szym przypadku wyodrebnia si¢ reakcje w sytuacji, gdy badana osoba podejmuje zadanie
pierwszy raz. W 1998r. J. Brener przeprowadzil doswiadczenie, gdzie laboratoryjne szczury
po naci$nieciu na dzwigni¢ przednimi koniczynami otrzymywaty pokarm. Podczas badania do
dzwigni byt dokladany ciezar w taki sposob, ze nacisnigcie jej wymagato od gryzoni wiekszego
naktadu energii. W czasie trwania eksperymentu zwierze zaczelo ogranicza¢ zbedne ruchy do
tylko tych niezbednych, co doprowadzilo do spadku zapotrzebowania energetycznego wyni-
kajacego z rosnacego obcigzenia [Slifkin, Brener, 1998]. W drugim przykladzie réwniez jest
tworzona przez organizm nadwyzka energetyczna. Analogicznie do pierwszej sytuacji orga-
nizm przy wykonywaniu czynnosci pierwszy raz przygotowuje zapas energii, jednakze tym
razem badani wykonywali to z innych pobudek. Eksperyment wykazal, ze przyczyna tego
zjawiska bylo przygotowanie organizmu do sytuacji, ktérej mogl nie przewidzie¢. Pierwotnie
badacze nie mogli réwniez zrozumie¢, dlaczego organizm przygotowuje ten sam zapas ener-
gii niezaleznie od tego, czy zadanie, jakiemu byli poddawani badani, wymagalo duzego, czy
malego naktadu sily. Kolejne badania wykazaty, Zze mozg ewolucyjnie nie jest przystosowany
do rozrézniania zadan wymagajacych wysitku fizycznego od tych, ktére wymagaja aktywnosci
umystowej. Trzeci przyklad dotyczy sytuacji, gdy powodzenie wykonania zadania jest trudne
do oszacowania, tzn. nie jest przesadnie proste i jest mozliwe do wykonania wedtug ludzkiego
postrzegania rzeczywisto$ci. Na proste zadania moézg nie przeznacza duzej nadwyzki energe-
tycznej, poniewaz spodziewa si¢, ze wykonanie zadania nie przysporzy mu przesadnie duzych
probleméw. W przypadku niezwykle trudnych zadan, ktére nasz moézg kategoryzuje jako
prawdopodobnie niemozliwe do wykonania, dochodzi do wniosku, ze tworzenie dodatkowych
zapasOw energii nie ma sensu. Jednakze, jezeli zadanie jest postrzegane jako umiarkowanie
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trudne, to ludzki organizm dopatruje si¢ szansy zrealizowania wyzwania i poprzez budowa-
nie dodatkowych zapaséw energii zwigksza prawdopodobienstwo sukcesu. Obecnie trwaja
prace nad oszacowaniem, czy 50-procentowa szansa realizacji zadania juz wymaga wzmozo-
nej aktywnosci serca oraz czy skutki w postaci kary sa istotne dla organizmu [Boguszewski,
2004]. Warto zwrdci¢ uwage, ze inteligentne zegarki zbierajg dokladne informacje o liczbie
spalonych kalorii. Dodatkowo zestawiajg te informacje z wysitkiem fizycznym, czy po prostu
liczbg wykonanych krokéw. Kazde urzadzenie posiada réwniez akcelerometr czy zyroskop,
ktdry potrafi bardzo dokladnie okresli¢, czy zadanie jest wykonywane ptynnie, czy wigze sie
z nim wiele gwaltownych i nieprzewidzianych ruchéw [Lépez-Blanco, 2018].

Proces poznawczy jest kolejnym zagadnieniem, ktdre jest silnie powigzane z czgstotliwo-
$cig pracy migs$nia sercowego. Fazowy spadek rytmu pracy serca, tzw. deceleracja, bezpos$red-
nio przeklada si¢ na ,,procesy uwagi”. Niestety, korelacja pomiedzy aktywnoscia poznawcza
a przyspieszajacym pulsem nie jest liniowa, a przez to trudna do zinterpretowania [Strelau,
2003]. Reakcja orientacyjna jest podstawowg formg aktywnosci poznawczej, tzn. dotyczy
dostrzegania zmian w otoczeniu. W 1973 r. F. Graham wyrdznita kilka typéw odpowiedzi
na bodzce eksteroreceptywne. Pierwszy z nich to reakcja zaskoczenia, czyli nastepstwo sytu-
acji pojawiajacych si¢ nagle. Charakteryzuje si¢ szybkim, lecz krétkotrwaltym zwolnieniem
pracy serca. Drugi typ to reakcja orientacyjna (nastgpstwo nowych bodzcow). W rezultacie
nastepuje rowniez zwolnienie rytmu pracy serca. W tym przypadku natomiast proces jest
dtuzszy w poréwnaniu do poprzedniej reakcji. Ostatni typ to reakcja obronna, czyli konse-
kwencja silnych lub szkodliwych bodZcéw. Przyspieszenie prasy serca jest odroczone [Gra-
ham, 1973]. J. Lacey mial bez watpienia najwiekszy wplyw na badanie zaleznosci pomiedzy
procesami poznawczymi a rytmem pracy serca. Udowodnit zwigzek przyczynowo-skutkowy
pomiedzy kierunkiem uwagi a kierunkiem rytmu serca. Przyktadowo, spadek pulsu naste-
puje, gdy badany znajduje si¢ w sytuacji, ktéra wymaga skierowania jego uwagi na bodzce
zewnetrzne, tj. stuchanie muzyki czy wyrdznianie bodzcow wzrokowych. Gdy okolicznosci
wymagaja oderwania uwagi od otoczenia, np. rozwigzania zadania matematycznego, naste-
puje przyspieszenie rytmu serca [Lacey, 1973]. Obecne pulsometry optyczne zainstalowane
w inteligentnych zegarkach radza sobie doskonale w zbieraniu informacji o pracy serca, aich
wyniki sg zbiezne z rezultatami, jakie otrzymujg urzadzenia wyposazone w pas HRM.

5. Podsumowanie

Nowe metody platnosci coraz $mielej wkraczaja na polski rynek w postaci Google Pay
oraz Apple Pay. Poczatkowe, konserwatywne stanowisko Komisji Nadzoru Finansowego oraz
innych zagranicznych nadzorcéw do $srodkéw platniczych innych niz karty platnicze oraz
kredytowe powoli zaczyna si¢ zmienia¢ [Madureira, 2017].

Niezwykle istotng informacja dla producentéw nowych technologii jest informacja
o zakupach pod wplywem impulsu. M. Venkatesan w swoich badaniach udowodnil, ze tacy
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konsumenci charakteryzujg sie tendencja do zmiany marki. Nawet w sytuacji, gdy badani

nie wykazuja niezadowolenia z obecnych produktéw i nie widzg ewentualnych przyczyn

do zmiany. M. Venkatesan wyjasnia, ze przyczyna takiego zachowania jest reakcja na nude

i postanowienie doswiadczenia czego$ nowego, aby w konsekwencji doswiadczy¢ kolejnych
emocji [Venkatesan, 1976].
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Testing Consumer Physiological Reactions Using Smartwatches

Summary

According to studies conducted by Tadeusz Tyszka, more than 2/3 purchases are spontaneous. It means
sellers can induce their potential customers to buy their products. The key aspect here is correct cus-
tomer segmentation enriched with new, previously unprocessed data. Vibrations, pulse, burnt calories
are just some data collected by smartwatches. Sales of smartwatches and bands increased by over 10%
annually. To meet the growing demand, new devices are created that collect data concerning human
physiology. Wearable devices and smartphones acquire new functionalities and as a result of coop-
eration with financial institutions can be used for making payments. The combination of transaction
data with basic information about how our body behaves before a purchasing decision is made offers
better understanding of consumers and emotions that they experience.

Keywords: Apple Pay, Apple Watch, emotions, impulse, decision making, psychology, pulse, smartwatches



