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EXECUTIVE SUMMARY

Tak, ale po
rozmowie

Pokolenie Z nie odrzuca zareczyn,
niemniej przenosi je z porzgdku zgody
—rodziny, tradycji i jednej osoby, ktdra
planuje wszystko w tajemnicy — do
porzgdku decyzji pary. Decyzji
uzgodnionej, Swiadomej i policzone;.
Zmienia sie nie sam rytuat, lecz jego
autor.

Badanie BGR Quantic objeto 1317 oséb w wieku

18-27 lat pozostajgcych w zwiqzku oraz 284 osoby,

ktdre sq zareczone albo wziety slub w ciggu
ostatnich dwdch lat. Ta druga grupa pozwala
zestawié wyobrazenia z tym, co wydarzyto sie
w rzeczywistosci. Przedstawiamy dwanascie
ustalen, ktére najlepiej streszczajqg raport.
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07 Autonomia jest bezkonkurencyjna.
Wiasne pragnienie decyduje o zareczynach ze
$redniq 4,42 w skali 1-5, wola partnera — 4,21,

a oczekiwania rowiesnikow zaledwie 1,86. Presja
grupy, przypisywana temu pokoleniu najczesciej,
okazuje sie czynnikiem najstabszym.

02 Rodzice dowiadujqg sie, ale nie decydujg.

Uprzejmg informacje o zamiarze wybiera 34,4 proc.

badanych, klasyczng prosbe o zgode 17,8 proc.
Gest szacunku zostaje, zmienia sie jego tresc.

03 Nowym standardem jest niespodzianka
warunkowa.

Zaskoczenia po wczedniejszej rozmowie chce 41,6
proc., petnej niespodzianki — 23,8 proc. Zaskakiwac
ma moment, a nie sama decyzja.

04 warunek tego scenariusza czesto nie jest
spetniony.

Szczegodtowej rozmowy o tym, czym majg by¢
zareczyny, nie ma za sobg 63,6 proc. mtodych,

a wsrod zwolennikdw niespodzianki po rozmowie
szczegdtowo rozmawiato tylko 29,5 proc. Rozmowa
nie tworzy rozbieznosci, lecz je ujawnia.

05 Prywatnosé wygrywa z widownig.

Propozycje catkowicie prywatng wybiera 49,3 proc.,

publiczng 8,9 proc. Na szczycie oczekiwan jest
autentycznos¢ (4,28), a mozliwosé pokazania
momentu w sieci zamyka liste (2,36).

06 Mit dwéch pensji nie dziata.

Mediana rozsqdnej kwoty na pierscionek to 4000 zt,
przedziaty do 5000 zt wskazuje 53,6 proc., a regute
~dwdéch—-trzech pens;ji” — 4,1 proc. Centrum rynku
lezy w przedziale 1-5 tys. zt.

07/  Pierécionek przestat by¢ prezentem.

Woptyw na jego wybdr chce mieé 76 proc. badanych,
a catkowicie zdaé sie na partnera — 8 proc.
Wytqgcznie klasyczny diament wskazuje 9 proc.
Sprzedaje sie dzis proces dochodzenia do
pierscionka, a nie gotowy produkt.

08 od jubilera oczekuje sie przede wszystkim
czasu.

Brak presji sprzedazowej ocenia wysoko 86,4 proc.
—to najwyzszy odsetek ocen wysokich w catym
badaniu. O wyborze sprzedawcy decydujg

w duzym stopniu opinie w internecie (4,18), a nie
prestiz marki (3,19).

09  Media spotecznosciowe dziatajg w slepej
plamce.

Znikomy wptyw sieci deklaruje 42,1 proc., ale 72,3
proc. z nich poréwnuje cudze propozycje, zapisuje
inspiracje albo wysyta je partnerowi. Platformy nie
dyktujg oczekiwan, lecz dostarczajg materiatu do
poréwnan.

10  Deklarowana powsciggliwos¢ topnieje.
Ogtaszania zareczyn w sieci nie planuje 15 proc.,
ale wsrdd oséb po zareczynach nie ogtosito ich tylko
5,1 proc. Prognozy zasiegu warto wiec budowad na
zachowaniach, a nie na deklaracjach.

11 Tradycja jest negocjowana.

Poprawiny w skrdéconej, mniej formalnej wers;ji
wybiera 34 proc. — wiecej niz petny rytuat (14,5
proc.) czy jego odrzucenie (15 proc.). Wersja
posrednia stata sie domysing.

12 Najwiekszym lekiem sg pienigdze.

Obawe finansowq wskazuje 37,4 proc., a obie
obawy wizerunkowe tqcznie — 25,8 proc. Sam
moment zwykle nie rozczarowuje: przebieg
zareczyn byt zgodny z wyobrazeniami u 70,4 proc.
0s0b, ktore je przesziy.



Co z tego wynika S
Droga do zareczyn w dwunastu liczbach

Od decyzji pary do zderzenia z rzeczywistosciq — najwazniejsze ustalenia raportu
Kolejnos¢ przystankéw odpowiada kolejnosci rozdziatdéw; ostatni pokazuje praktyke oséb po zareczynach.

Dla marek najwazniejszy wniosek jest taki, ze
klientem coraz czesciej jest para, a nie jedna
osoba, i ze przewidywalna cena, czas na decyzje
oraz dowody jakosci dziatajg skuteczniej niz

prestiz. Czytelnikom z pokolenia Z raport
podsuwa obserwacje bardziej osobistq:

watpliwosci wobec tradycyjnego scenariusza sg
w tej grupie normg, a najwazniejszym elementem
przygotowan okazuje sie rozmowa, ktérej wielu

jeszcze nie odbyto.
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Srednia wptywu wiasnej
woli na decyzje (1-5)

ceni u jubilera
brak presji i czas

deklarujgcych znikomy wptyw
sieci i tak poréwnuje

chce poinformowac rodzicéw,

a nie prosi¢ o zgode

chce mie¢ wptyw
na wybdr pierscionka

wybiera poprawiny
w wers;ji light

wybiera niespodzianke
po wczesniejszej rozmowie

4000 zt

mediana rozsgdnej
kwoty na pierscionek

najbardziej obawia sie
kosztéw zareczyn

nie odbyto szczegé’rowej S,
rozmowy o zareczynach -

[y

chce propozycji
catkowicie prywatnej

70,4%

przezyto zareczyny zgodne
z wyobrazeniami

Odsetki wazone. Przystanki 1-11: préba gtéwna (n=1317, wiek 18-27 lat); przystanek 12: osoby zareczone lub po $lubie w ostatnich 24 miesigcach (n=284).



WPROWADZENIE

Cztery porzadki jednego pytania

Zareczyny trwajq czesto zaledwie kilka minut, a skupiajg w sobie wiecej niz niemal kazda inna decyzja mtodej pary.
Dlatego tak dobrze pokazujaq, jak pokolenie Z wybiera, negocjuje i ustala wtasne zasady.

W chwili zareczyn spotykajqg sie cztery porzgdki
naraz. Emocja, bo chodzi o najbardziej osobistqg
deklaracje w zwigzku. Rodzina, bo decyzja dwojga
ludzi od razu dotyka dwdch domdw. Pienigdze, bo
pierscionek i przyjecie majg swojq cene. | wreszcie
publicznos¢ — kiedys ograniczona do krewnych

i sgsiaddw, dzi$ poszerzona de facto o kazdego, kto
zobaczy zdjecie w sieci. Mato ktéra chwila w zyciu
pary wymaga pogodzenia wszystkich czterech
jednoczesnie.

Scenariusz bez jednego autora

Dawne zmdéwiny i zrekowiny byty przede wszystkim
porozumieniem rodzin. Scenariusz, ktéry dzis
przychodzi na mysl jako pierwszy — klekniecie,
pudetko z pierscionkiem, zaskoczenie i zdjecie —
upowszechnit sie w Polsce stosunkowo niedawno,
w duzej mierze za sprawg kultury anglosaskiej

i kina. Nie ma wiec jednego wzorca utrwalonego od
pokolen. Mtodzi majg przed sobqg raczej zestaw
elementéw do wyboru, a niektérzy mowig o tym
dosc¢ wprost — w wypowiedziach otwartych
wspétczesne polskie zareczyny zostajg nawet
nazwane importem.
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Decyzja zamiast zakupu

Nie jest to raport o jubilerstwie — jego przedmiotem
jest decyzja, a nie zakup. W rankingu dziesieciu
elementdéw idealnej propozycji pierscionek zajmuje
dopiero pigte miejsce, za autentycznosciqg,
prywatnosciq, przygotowanymi stowami i miejscem
o symbolicznym znaczeniu. Siedem tekstéw raportu
prowadzi przez kolejne etapy: od tego, czym sqg
zareczyny i kto o nich decyduje, przez propozycje,
pierscionek i proces jego zakupu, po media
spotecznosciowe, celebracje i obawy. Uzupetniajqg je
dwie sekcje z wypowiedziami badanych

w oryginalnym brzmieniu.

Wyobrazenie i doswiadczenie

Prébe gtéwng badania tworzy 1317 oséb w wieku
18-27 lat pozostajgcych w zwigzku, drugg
warstwe — 284 osoby zareczone albo po $lubie
zawartym w ciggu ostatnich dwdéch lat. Pierwsza
grupa pokazuje przede wszystkim wyobrazenia,
druga - to, jak zareczyny przebiegty naprawde. To
zestawienie wraca w kazdym tekscie w statej
rubryce ,Sprawdzian rzeczywistosci”. Raport

opisuje wyobrazenia i doswiadczenia, a nie norme.

Tam, gdzie deklaracje rozmijajg sie z zachowaniem,
mdwimy o tym bez rozstrzygania, ktdéra strona jest

~bardziej prawdziwa”.

Piszemy dla dwdch grup czytelnikéw. Firmy znajdg
tu opis klienta, ktérym coraz czesciej jest para, a nie
jedna osoba, a przedstawiciele pokolenia Z — portret
réwiesnikéw, czesto odmienny od tego, ktéry
podsuwa popkultura. Dlatego kazdy tekst koriczy
sie wnioskami dla obu stron.

Udanych decyzji i mitej lektury.

Grzegorz Kubera
Editor-in-Chief
Business Growth Review
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Zareczyny to nie
zgoda, to decyzja

Pokolenie Z nie rezygnuje z zareczyn, ale przestaje
traktowac je jako sprawe catej rodziny. Decydujg
dwie osoby, a tradycja nie znika, tylko zmienia role:
z obowiqgzku staje sie formq, ktdrg para wybiera.

Jedno stowo, kilka znaczen

Zapytani, czym sq zareczyny, mtodzi Polacy nie mowig jednym gtosem.

Najczestsza definicja — formalne zobowigzanie i obietnica matzenstwa
— przekonuje 30,2 proc. badanych, niespetna co trzeciego. Co czwarty
(25,1 proc.) widzi w zareczynach celebracje decyzji podjetej juz
wczesniej, 19,3 proc. — emocjonalny punkt kulminacyjny zwigzku,

a 16,2 proc. — symboliczny rytuat bez praktycznej koniecznosci. Sens
zwyczaju podwaza 5 proc.

To nie sq odcienie jednej mysli. Zobowigzanie otwiera nowy etap,
celebracja potwierdza cos, co juz sie wydarzyto. Rytuat bez jednego
obowigzujgcego znaczenia kazda para moze napisac¢ po swojemu.

Dwie osoby w centrum

Badani ocenili w skali od 1 do 5 dziesieé czynnikdw wptywajgcych na
decyzje o zareczynach. Wtasne pragnienie (Srednio 4,42) i wola
partnera lub partnerki (4,21) tworzg osobnq kategorie — zaden

z pozostatych osmiu nie osigga nawet 3 punktéw (wykres 1.1).
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Decyzje a zareczyny
Co wptywa na decyzje lub oczekiwania wobec zareczyn?

Im blizej centrum, tym silniejszy wptyw: odlegtosé odpowiada sredniej ocen w skali 1-5.
Wielkos$¢ punktu odpowiada odsetkowi ocen 4-5 (,silnie” lub ,bardzo silnie wptywa”).

Religia i duchowos¢

2,17 - 13,5%
Tradycja i konwencje @
2,79 - 30,5%
Rodzice Q
2.39.18.0% Q Wzgledy praktyczne
2,61-22,1%
Rodzice partnera (5) O Media spotecznosciowe
2,18-12,6% 2,28 -16,2%
. Wola partnera L g g
Szersza rodzina Wiasna wola part ) Znajomi i rowiesnicy
@ 4,21-76,8% .
1,99-9,3% 4,42 -82.9% 1,86 -6,9%
2,0 3,0 4,0 4,0 3,0 2,0

okregi: $rednia ocen 4,0 - 3,0 - 2,0; centrum = 5,0

Pierwsza liczba: $rednia ocen (bez odpowiedzi ,nie dotyczy”). Druga: odsetek ocen 4-5, dane wazone.



Na samym koncu znalazty sie oczekiwania
znajomych i réwiesnikéw (1,86). To wynik sprzeczny
z obiegowym wizerunkiem pokolenia, ktére miatoby
zy¢ cudzymi opiniami: 45,4 proc. badanych twierdzi,
ze oczekiwania znajomych w ogdle nie wptywajq
na ich decyzje. To jednak samoocena — w artykule

o mediach spotecznosciowych pokazujemy, ze
wptyw niedostrzegany nie musi by¢ wptywem
nieobecnym.

Tradycja bez straznikow

Najciekawsza zaleznosé kryje sie w srodku
rankingu. Tradycja i konwencje kulturowe (2,79)
wazqg wiecej niz ludzie, ktérzy zwykle stojg na ich
strazy: rodzice (2,39), rodzice partnera (2,18)

i szersza rodzina (1,99). Silny wptyw tradycji (oceny
4-5) deklaruje 30,5 proc. badanych, oczekiwan
rodzicéw — 18 proc. Pokolenie Z szanuje forme, ale
nie autorytet. Tradycja staje sie zbiorem gestéw,

z ktérego para wybiera te, ktére uznaje za wiasne.

Z prosby w informacje

Mechanizm ten najlepiej widac na przyktadzie
prosby o btogostawienstwo. Klasyczng prosbe

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zargczyn 2026

o zgode rodzicéw jako gest szacunku popiera 17,8
proc. badanych. Najliczniejsza grupa (34,4 proc.)
chce, by rodzice zostali uprzejmie poinformowani

0 zamiarze, 27,2 proc. uzaleznia to od relacji z nimi,
a 11,3 proc. uznaje ten zwyczaj za przezytek
naruszajgcy autonomie pary. Gest pozostaje,
zmienia sie jego tresc: rodzice nie udzielajq juz
zgody, lecz jako pierwsi poznajg decyzje.

Wies, metropolia i uptyw lat

Ta zmiana nie przebiega jednakowo. Na wsi
klasyczng prosbe o zgode popiera 23,8 proc.
mtodych, w miastach powyzej 500 tys.
mieszkancow — 15,7 proc. Mieszkarncy wsi wyzej
oceniajg tez znaczenie tradycji (3 wobec 2,47)

i czesciej wybierajg formalng definicje zareczyn
(34,6 wobec 23,4 proc.).

Réznicuje takze wiek. Wsréd 18-20-latkéw prosbe
o zgode popiera 13,9 proc., wsréd 24-27-latkéw

— 21,1 proc. Starsi wyrazniej dostrzegajq tez
znaczenie wzgleddw prawnych i finansowych (2,81
wobec 2,27). Z wiekiem rozmowa o zareczynach
najwyrazniej przechodzi od wyobrazen do
konkretdw, a w konkretach wraca zaréwno gest
wobec rodzicéw, jak i formalnosci (wykres 1.2).

,Pokolenie Z szanuje forme,
ale nie autorytet.”

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Wsrdd osdb, ktdre sq obecnie
zareczone albo wziety slub w ciggu
ostatnich dwéch lat, w 42,1 proc.
przypadkdéw rodzice dowiedzieli sie
o zareczynach po fakcie. Prosba

o zgode lub btogostawienstwo
padta w 26,5 proc. historii, uprzejma
informacja o zamiarze — w 26,9
proc. W deklaracjach scenariusz
bez udziatu rodzicéw przed
propozycjqg wybiera fgcznie 16,9
proc. badanych.

Praktyka jest wiec bardziej
spolaryzowana niz wyobrazenia:
czestsza okazuje sie zardwno
klasyczna prosba, jak i pominiecie
rodzicow. Nawet wsréd
zwolennikéw uprzejmego
poinformowania rodzicow

o zamiarze blisko potowa przyznaje,
ze w ich przypadku rodzice
dowiedzieli sie dopiero po
zareczynach.



Od zgody do informacji

Czy przed propozycjg nalezy poprosic¢ rodzicow drugiej strony o zgode lub btogostawierstwo?

@ Deklaracje: jak powinno by¢ (préba gtéwna, n=1317) QO Praktyka: jak byto (osoby po zareczynach, n=284)

— WIECEJ GLOSU RODZINY WIECEJ AUTONOMII PARY —
Prosba o zgode Uprzejma informacja To zalezy od relacji Rodzice obojga Przezytek naruszajgcy

jako gest szacunku 0 zamiarze z rodzicami informowani po fakcie autonomie pary
17,8% 34,4% 27,2% 5,5% 11,3%
praktyka: 26,5% praktyka: 26,9% brak w praktyce praktyka: 42,1% brak w praktyce
rodzice dowiedzieli sie po fakcie
-
1 -2777 e 4 5

SRODEK CIEZKOSCI DEKLARAC]I (POWIEKSZENIE OSI)

1 ogdtem 2,56
wie$ 2,39 @ : © miasta 500 tys.+ 2,76
24-27 10t 2,47 @ : @ 182010t 2,71
2,3 2,4 2,5 2,6 2,7 2.8 29

Srodek ciezkoéci: $rednia pozycja odpowiedzi na osi (1 = prosba o zgode ... 5 = przezytek), bez ,trudno powiedzie¢” (3,7%).
Praktyka: pytanie o to, jak byto w przypadku badanego; ,nie dotyczy / nie wiem” 4,5%. Dane wazone.
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Szacunek tak, zgoda
- niekoniecznie

Dla marek i organizatoréw wydarzen
to czytelna wskazdéwka: komunikacja
oparta na scenariuszu ,prosby o reke”
trafia do mniejszosci, w dodatku
zréznicowanej terytorialnie. Szerszym
punktem odniesienia jest para, ktéra
decyduje sama i z szacunkiem
informuje bliskich. Czytelnikom

z pokolenia Z dane mdéwiqg co innego:
watpliwosci wobec tradycyjnego
rytuatu nie sq w tej grupie wyjgtkiem,
lecz normaq.

Dla wiekszosci mtodych zareczyny nie
sq juz chwilg uzyskiwania
pozwolenia. Sg momentem, w ktérym
para ogtasza decyzje podjetg
wczesniej.
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Niespodzianka
warunkowa

Pokolenie Z stworzyto nowy scenariusz
oswiadczyn: zaskoczeniem ma by¢ moment, a nie
sama decyzja. Ten format ma jednak warunek
wstepny — rozmowe, ktdrej wiekszos¢ par nie
odbyta.

W filmowym scenariuszu jedna osoba przygotowuje wszystko

w tajemnicy, a druga o zareczynach dowiaduje sie w chwili, gdy widzi
pierscionek. Pokolenie Z dobrze zna ten obraz, ale rzadko go wybiera.
Catkowitg niespodzianke uznaje za ideat 23,8 proc. badanych.
Najczestszym wyborem (41,6 proc.) jest niespodzianka po
wczesniejszej rozmowie: para wie, ze zareczyny sie zblizajg, nie zna
tylko dnia i okolicznosci. Kolejne 20 proc. woli wspdlnie zaplanowad
propozycje, a 9,3 proc. rezygnuje z niej na rzecz wspdlnej decyzji.

Tajemnica jednego wieczoru

Przesuniecie jest subtelne, ale zasadnicze. Zaskoczenie przestato
dotyczy¢ tego, czy para bedzie razem — to ustalono wczesniej. Dotyczy
juz tylko tego, kiedy i jak padnie pytanie. Tajemnica obejmuje nie
decyzje, lecz jeden wieczdr. Ten model zyskuje z wiekiem: wybiera go
37,1 proc. 0séb w wieku 18-20 lat i 46 proc. w wieku 24-27 lat, czyli
tych, dla ktérych zareczyny przestajg by¢ abstrakcjg.
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Niespodzianka vs przewidywalnos¢

Jaki styl propozycji zareczyn jest dla Ciebie idealny?

Wysokos¢ wzniesienia odpowiada odsetkowi wskazan. Pod spodem: na czym opiera sie scenariusz, ktéry wygrywa.

«— ZASKOCZENIE DECYZJA

41,6%

23,8%
20,0%

Catkowita Niespodzianka Propozycja zaplanowana
niespodzianka po wczesniejszej rozmowie wspdlnie
%

FUNDAMENT: CZY ZWOLENNICY NIESPODZIANKI PO ROZMOWIE TE ROZMOWE ODBYLI?

r
1
1

29,5% 29,8% 35,4%

rozmowa szczegdétowa powierzchowna, bez konkretéw nie rozmawiali wcale

Inny scenariusz lub brak zdania: 5,3%. Fundament: osoby wybierajgce niespodzianke po rozmowie (n=554). Dane wazone.

DECYZJA BEZ ZASKOCZENIA —

9,3%

Wspdlna decyzja
bez propozycji

5,4%
nie wiem



,fajemnica obejmuje
nie decyzje, lecz jeden

wieczor.)

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Wsrdd osdb, ktdre sq zareczone
albo wziety slub w ciggu ostatnich
dwdch lat, niespodzianka po
wczesniejszej rozmowie byta
najczestszym przebiegiem
oswiadczyn (43,2 proc.), zgodnie
z deklaracjami. Petna
niespodzianka zdarzyta sie w 28,1
proc. przypadkdéw, wspdlnie
zaplanowana propozycja —w 18,3
proc. Te proporcje niewiele
odbiegajg od wyobrazen.
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Wyrazniej rézni sie miejsce.
Rzeczywistosc jest bardziej
domowa niz wyobrazenia: w domu
lub innym prywatnym miejscu
oswiadczyny odbyty sie w 19,3
proc. przypadkdéw, w restauraciji
—w 16,7 proc. Miejsce

0 szczegdlnym znaczeniu dla pary
wskazato 28,6 proc., zagraniczng
podréz — 14,3 proc.

Warunek, ktérego brakuje

Niespodzianka po rozmowie wymaga jednak, by
rozmowa sie odbyta. Tymczasem szczegdtowo

o tym, czym majq byc¢ zareczyny, rozmawiato

z partnerem 30,8 proc. badanych. Tyle samo
rozmawiato powierzchownie, a 32,8 proc. nie
rozmawiato wcale — w wiekszosci (20,9 proc. catej
préby) zaktadajgc po prostu, ze oboje myslg
podobnie. tgcznie 63,6 proc. mtodych nie ma za
sobg rozmowy, na ktdrej opiera sie
najpopularniejszy scenariusz.

Najbardziej wymowne jest to, kto jej nie odbyt.
Wsréd zwolennikéw niespodzianki po rozmowie
szczegdtowo rozmawiato 29,5 proc., a ponad co

trzeci (35,4 proc.) nie rozmawiat wcale (wykres 2.1).
Taka rozmowa nie jest przy tym formalnosciqg: blisko

co trzecia z tych, ktére sie odbyly, ujawnita, ze

partnerzy majg rézne wyobrazenia o zareczynach.

Blizej zycia niz sceny

Ranking elementdéw idealnej propozycji uktada sie
w spdjny obraz. Na szczycie jest autentycznosd,
czyli spojnosé ze stylem zycia i osobowosciq pary
(Srednio 4,28 w skali 1-5), dalej prywatnosc (4,13)
i przygotowane stowa, mowa lub list (3,98).

Wyprzedzajg one miejsce o symbolicznym
znaczeniu (3,91), pierscionek (3,87), element
zaskoczenia (3,79) i romantyczng oprawe (3,62).
Nizej widad wyrazny uskok: profesjonalna
dokumentacja (2,71), obecnosd swiadkow (2,48)

i mozliwos¢ pokazania momentu w mediach
spotecznosciowych (2,36) sg wazne dla mniejszosci
(wykres 2.2). Nie oznacza to, ze nie majq odbiorcow:
profesjonalnego fotografa lub kamerzyste za bardzo
wazny element uznaje 10,3 proc. badanych - to
wyrazna, cho¢ wgska nisza. Napisane stowo
wygrywa z dekoracjq i fotografem.

Kameralnie i ze wspdlng
historig w tle

Ten sam porzqdek widaé w wyborze formy

i miejsca. Propozycje catkowicie prywatng
wybratoby 49,3 proc. badanych, pétpubliczng — we
dwoje, ale w miejscu publicznym — 29,6 proc.,

a publiczng, w obecnosci rodziny lub przyjaciét, 8,9
proc. Najczesciej wskazywanym miejscem jest to
0 szczegdlnym znaczeniu dla pary, np. miejsce
poznania (32 proc.). Malownicze miejsce w Polsce
wybiera 18,1 proc., zagraniczng podréz 13,2 proc.,
dom 11,8 proc., a ulubiong restauracje 10,1 proc.
Wspdlna pamieé wygrywa z egzotykg.
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Najpierw rozmowa, potem S

niespodzianka Dazenie do idealnych zareczyn

Jak wazne sq poszczegolne elementy idealnej propozycji zareczyn?
kontaktu przesuwa Sie Z jednej OSOby Dla kazdego elementu: odsetek ocen 1-2 (,niewazne”, w lewo) i ocen 5 (,bardzo wazne”, w prawo).

Dla marek to sygnat, ze punkt

na pare, a najbardziej pozgdany

element propozycji — przygotowane
@ OCENY 1-2 OCENY5 @

stowa — nie jest produktem, ktéry da

sie sprzedaé. Mozna natomiast punentycznosc, spojnosc ze stylem Zycia 42% @ ® 522%
towarzyszyc parze w rozmowie, ktéra I?r;;waanfjc' momentu (tylko my dwoje) 65% @ © 46.0%

. . sreania 4,
propozycle poprzedza. Czytelnlkom Przygotowane stowa, mowa lub list 8.5% @ ® 39.4%
z pokolenia Z dane podsuwajq prosty érednia 3,98 =7 o
whniosek: kto wybiera niespodzianke L)’r';fjﬁzzgfymm"cznym A2l 11,4% @ ® 37.2%
po roszWie’ pOWinien nojpierw te Pierscionek zareczynowy 11.5% @ ® 37.4%
rozmowe odby¢. Inaczej srednia 3.87 _
zaskoczeniem moze okazad sie nie s'E::;:Zn;C;SSkoczemu 128% @ ® 34.9%
moment, lecz rozjazd oczekiwan. Zzg:]?qn%czzno oprawa 173% @ ® 27.9%

powyzej: rdzen idealnej propozycji - ponizej: elementy wazne dla mniejszosci

I,:’ronSJonolno dokumentacja 47.2% @ ® 10.3%
Srednia 2,71
(,)begnosc swiadkow 51.4% @ ® 7.5%
$rednia 2,48
E’oko.zcmle w mediach spotecznosciowych 58,1% @ ® 7.3%
Srednia 2,36
60% 40% 20% 0% 20% 40% 60%

Elementy uporzgdkowane wedtug sredniej ocen w skali 1-5. Odsetki wazone, n=1317.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026



POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

/dejmijcie z nas skrypt

Ankiete zamykato pytanie otwarte i nieobowigzkowe: ,Wymien jedng
rzecz, jakg zmienit(a)bys w polskiej tradycji zareczynowej”. W prdbie
gtdwnej odpowiedziato na nie 490 osdb, czyli 37,2 proc. badanych,

a w warstwie pogtebionej — kolejnych 109.

Wybrane wypowiedzi publikujemy w oryginalnym brzmieniu, bez korekty
jezykowej. Pierwszy blok zbiera gtosy o rolach, zaskoczeniu i o tym, kto
w polskim scenariuszu zareczyn ma prawo cokolwiek zainicjowad. tgczy
je sprzeciw wobec rél rozdanych z géry — zaréwno kobietom, jak

I mezczyznom.

,Zniostabym caty ten teatr
z chowaniem pudefka.
Mozna to zrobi¢ normalnie.”

KOBIETA, 27 LAT, MIASTO 20-99 TYS., W ZWIAZKU

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026




Kto pyta, kto czeka

,Powinno sie skonczy¢ z przekonaniem, ze
zareczyny to sprawa mezczyzny a kobieta
tylko czeka i mowi tak.”

KOBIETA, 22 LATA, MIASTO DO 20 TYS., PO SLUBIE

,<Zmienitabym to, jak mowi sie o kobietach
ktore same sie oSwiadczajg. Zawsze jest
komentarz ze desperatka”

KOBIETA, 23 LATA, MIASTO 20-99 TYS., ZARECZONA

,Chciatbym zeby mezczyzni nie musieli
udawac, ze wszystko maja pod kontrolg.”

MEZCZYZNA, 27 LAT, WIES, W ZWIAZKU

,Zmienitbym to, ze wszyscy zaktadaja, ze
kobieta powiedziata tak. Ma prawo
powiedzie¢ nie albo jeszcze nie”

MEZCZYZNA, 22 LATA, MIASTO DO 20 TYS., ZARECZONY

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Zaskoczenie nie jest obowigzkiem

,2usunetabym z tradycji przekonanie, ze
kobieta musi by¢ zaskoczona zeby to sie
liczyto.”

KOBIETA, 26 LAT, MIASTO DO 20 TYS., ZARECZONA

L2usunetabym z tradycji caty ten aspekt, ze
oSwiadczyny sg testem czy on cie
naprawde zna.”

KOBIETA, 23 LATA, WIES, ZARECZONA

,chciatbym zeby dato sie wybrac
pierscionek razem i zeby moment
oswiadczyn i tak byt niespodziankg.”

MEZCZYZNA, 27 LAT, MIASTO 500 TYS. | WIECEJ, ZARECZONY

,chciatabym zeby przestano zaktadac, ze
kobieta zawsze marzyta o tym momencie
od dziecka”

KOBIETA, 22 LATA, MIASTO 500 TYS. | WIECE), ZARECZONA

Rytuat do przepisania

,chciatbym zeby dato sie zapytac
zwyczajnie, bez pudetka, bez klekania, bez
Swiadkow”

MEZCZYZNA, 21 LAT, MIASTO 200-499 TYS., W ZWIAZKU

,Powinno by¢ normalne, ze oboje majg
pierscionki i oboje je nosza do Slubu.”

MEZCZYZNA, 22 LATA, MIASTO 500 TYS. | WIECEJ, W ZWIAZKU

,<Zniostabym zwyczaj publicznego
oSwiadczania sie na weselu kogos innego.
To kradziez cudzego dnia”

KOBIETA, 21 LAT, MIASTO 100-199 TYS., W ZWIAZKU

,Zmienitbym to, ze polskie zareczyny nie
maja nic wspolnego z polska tradycja. To
import.”

MEZCZYZNA, 21 LAT, MIASTO 20-99 TYS., ZARECZONY

12
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POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

Cztery tysigce
| wspolny wybor

Pierscionek zareczynowy przestat byc prezentem-
niespodziankq. Stat sie decyzjq zakupowqg dwdch
0s6b — z budzetem dalekim od reklamowych
wyobrazen i gustem, ktérego nie da sie sprowadzic
do jednego kamienia.

Ani obowiazek, ani zbedny dodatek

Czy pierscionek jest obowigzkowym elementem zareczyn? Pokolenie
Z nie ma tu jednego zdania. Za konieczny lub prawie konieczny uznaje
go 46 proc. badanych, za zbedny lub prawie zbedny - 26,4 proc.,

a mediana odpowiedzi wypada doktadnie w srodku pieciostopniowej
skali. Wyraznie bardziej przywigzane do pierscionka sq kobiety:
wysoko ocenia jego koniecznosc 53,3 proc. z nich, wobec 43,1 proc.
mezczyzn. Ta réwnowaga ma swoje znaczenie: pierscionek przestaje
by¢ warunkiem, bez ktérego zareczyny sie nie liczg, i staje sie
wyborem, ktéry para moze podjgé, odtozy¢ albo pomingc.

Mit dwoch pensiji
Mediana kwoty, ktérg mtodzi uznajq za rozsqdng, wynosi 4000 zt.
Ponad potowa (53,6 proc.) wskazuje przedziaty do 5000 zt, a powyzej

10 000 zt - zaledwie 4,5 proc. Reguta ,,dwdch-trzech pensji”,
przeniesiona z amerykanskiej reklamy i wcigz obecna w komunikacji

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Progi cenowe

Jaka kwota wydana na pierscionek zareczynowy jest wedtug Ciebie rozsgdna?
Kazdy stopien to odsetek wskazan danej kwoty; schody pokazujg, jaka cze$¢ badanych miesci sie do danego poziomu.

100%

75%

50(%) ......................

25%

3,9%

0%
0 zt

B centrum rynku: 1-5 tys. z

reguta
»2-3 pens;ji”
4,1%
144% -~ """""- !
| S
10,7%
I- ------- 1
! i
23,1% | i
L T
................................. mediana: 4000 z+
6,1%
do1l 1-3 3-5 1 pensja 5-10 2-3 pensje
tys. zt tys. zt tys. zt =~ 5,2 tys. tys. zt ~ 13 tys.

.. odpowiedz w pensjach, umieszczona wg przeliczenia z badania

Odsetki wazone, n=1317; ,trudno powiedzie¢”: 8,7%. Pensje przeliczone jak w badaniu: 1 pensja = 5200 zt, 2-3 pensje = 13 000 zt.

powyzej 10 tys. zt: 4,5%

3,9%

10-20
tys. zt

0,6%

pow. 20
tys. zt
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branzy, przekonuje 4,1 proc. badanych,
réwnowartosc¢ jednej pensji — 10,7 proc. (wykres
3.1). Dla 0sdb, ktére dopiero wchodzg na rynek
pracy, dwie czy trzy pensje oznaczatyby wydatek
nieproporcjonalny do catego budzetu, a badani
dobrze to rozumieja.

Ta sama decyzja zapada jednak w bardzo réznych
budzetach. Wsrdd uczqcych sie mediana rozsgdnej
kwoty to 2000 zt, a 58,6 proc. nie wychodzi poza
3000 zt. Wsréd prowadzgcych wiasng dziatalnosd
mediana odpowiada réwnowartosci jednej pensji,
a do 3000 zt ograniczytoby sie 20 proc. To ten sam
rytuat w dwdch réznych portfelach.

Kto trzyma pudetko

Drugi mit dotyczy tego, do kogo nalezy decyzja.
Najwiecej badanych (34,5 proc.) chce, by partner
znat ich preferencje — styl, rozmiar, kamien -

i wybrat zgodnie z nimi. Wspdlny wybdr deklaruje
29,4 proc., samodzielny 12,1 proc. tgcznie 76 proc.
chce mie¢ wptyw na to, co znajdzie sie w pudetku.
Wybdr pozostawiony w catosci partnerowi,

z ryzykiem nietrafienia, wskazuje 8 proc. Kobiety
czesciej stawiajq na przekazane preferencje (38
proc.) lub samodzielny wybdr (15,1 proc.),
mezczyzni — na wybdr wspdlny (32,2 proc.).
Niespodzianka nie znika, ale zmienia przedmiot:
zaskakiwad ma moment propozycji, a nie zawartosc
pudetka.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zargczyn 2026

Diament w centrum, ale nie
sam

Klasyczny diament naturalny pozostaje najczesciej
wskazywanym typem pierscionka (42 proc.), tuz za
nim sqg jednak projekt na zamdwienie (29,1 proc.)

i diament hodowany w laboratorium (26,6 proc.).
Dalej plasujg sie pierscionek rodzinny lub vintage
(22,3 proc.), inny kamien szlachetny (20,5 proc.),
obrgczka bez kamienia (19,7 proc.), kamien
potszlachetny (19,3 proc.) i para identycznych
pierscionkéw dla obojga (9,8 proc.). Badani mogli
wskazad do trzech typdw i wybierali srednio dwa.
Wytqcznie klasyczny diament wskazato zaledwie 9
proc. (wykres 3.2).

Gust zmienia sie tez z wiekiem. Projekt na
zamowienie wybiera 21,4 proc. oséb w wieku
18-20 lat i 33 proc. w wieku 24-27 lat, diament
laboratoryjny — odpowiednio 22,9 i 32,1 proc.

Z wiekiem rosnie zainteresowanie niemal kazdym
rodzajem pierscionka, ale najmocniej —
rozwigzaniami szytymi na miare i taiszg
alternatywq dla diamentu naturalnego. Punktem
wyjscia rozmowy w salonie nie jest wiec jeden
model, lecz krétka lista mozliwosci.

,Niespodzianka nie znika, ale
zmienia przedmiot:
zaskakiwac¢ ma moment
propozycji, a nie zawartosc

pudetka.”

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Faktyczne wydatki osdb, ktdre sqg
zareczone albo wziety slub w ciggu
ostatnich dwdch lat, dajg mediane
4000 zt — doktadnie tyle, ile wynosi
deklarowana rozsqgdna kwota.
Ponad jedna trzecia z nich wydata
jednak wiecej, niz sama uznaje dzis
za rozsqdne.

Najwazniejsza informacja ma
charakter handlowy: co trzeci
pierscionek (32,7 proc.) wymagat
interwencji juz po propozycji —
korekty rozmiaru (22,3 proc.) lub
wymiany modelu na inny (10,3
proc.). Zakup pierscionka ma wiec
czesto drugi, nieplanowany etap
— i to od jego przebiegu zalezy, jak
para zapamieta catg transakcje.
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Rodzaje pierscionkow

Jaki rodzaj pierscionka zareczynowego jest dla Ciebie najbardziej atrakcyjny?
Pole odpowiada odsetkowi badanych wskazujgcych dany typ (mozna byto wybrad do trzech).

KONWENC]JA ALTERNATYWA MATERIALOWA PERSONALIZACJA | HISTORIA

42,0% 26,6% 29,1%

Klasyczny diament Diament hodowany Projekt
naturalny w laboratorium na zamowienie

20,5%
Inny kamien
szlachetny
22,3%
19,7% Rodzinny
Obrgczka lub vintage
bez kamienia
19,3% Kamien
pétszlachetny 9,8% Para pierécionkéw
dla obojga

JAK LACZA SIE WYBORY

tylko klasyczny diament bez znaczenia

Odsetki wazone, n=1317. Srednio 1,99 wskazania na osobe; ,nie ma znaczenia / pierécionek niepotrzebny”: 9,5%.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Od produktu do procesu

Dla branzy jubilerskiej to przesuniecie
od produktu do procesu. Centrum
rynku lezy w przedziale 1-5 tys. zt, ale
réznice budzetéw przemawiajq za
kilkoma progami wejscia, a nie jedng
cengq. Korekta rozmiaru i wymiana
modelu nie sg benefitem, lecz
warunkiem unikniecia ztego
wspomnienia, a rozmowa
sprzedazowa coraz czesciej toczy sie
z dwiema osobami naraz.
Czytelnikom z pokolenia Z dane
mowiq cos prostszego: wspdlny
wybdr pierscionka nie jest
odstepstwem od normy. Jest norma.

15
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OPINIA EKSPERTA

Po zareczynach zaczyna sie kolejny
etap. Dlaczego obstuga jubilera nie
konczy sie przy zakupie

akup pierscionka zareczynowego jest
wyjatkowaq decyzjg zakupowq. Czesto
podejmujemy jg po raz pierwszy, w duzych
emocjach i bez mozliwosci bezposredniej

konsultacji z osobgq, ktéra docelowo bedzie
nosi¢ bizuterie. Dlatego nawet przy najlepszych
staraniach nie zawsze mozna od razu trafi¢ idealnie
z rozmiarem czy modelem.

Potwierdzajg to wyniki badania. Wsrdd osdb, ktére
majq zareczyny za sobq, 32,7% skorzystato z korekty
rozmiaru lub wymiany modelu. To niemal co trzecia
osoba. Ten wynik pokazuje, ze potrzeba zmiany po
zakupie nie jest czyms$ wyjgtkowym. Jest naturalng
czescig procesu, w ktérym emocje, oczekiwania

i praktyczne aspekty wyboru muszq sie ze sobg
spotkad.

Niepewnos¢ pojawia sie zresztq jeszcze przed
zakupem. 18,9% badanych wskazuje obawe przed
wyborem niewtasciwego pierscionka, a 70,8% ceni

w kontakcie z jubilerem poczucie pewnosci. To wazny
sygnat. Klient potrzebuje nie tylko pomocy w wyborze
odpowiedniej bizuterii. Potrzebuje réwniez poczucia,
ze jesli po zareczynach pojawi sie potrzeba korekty,
wymiany czy konsultacji, nadal bedzie mdégt zwrdécid
sie do wybranej marki.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Nie wszystko da sie przewidzieé

Wybdr pierscionka zareczynowego rézni sie od
wiekszosci decyzji zakupowych. Osoba, ktéra go
kupuje, czesto musi dziatac troche po omacku. Nie
moze po prostu zapytadé przysztej narzeczone;j

o rozmiar czy pokazad jej wybranego modelu.

W salonach spotykamy sie z bardzo réznymi
historiami. Kto$ dyskretnie mierzyt pierscionek
partnerki, ale ten noszony na innym palcu. Kto$
prébowat okresli¢ rozmiar linijkg, ktos inny zdat sie na
swojg pamied. Kazda z tych historii pokazuje przede
wszystkim jedno: kto$ bardzo chce wybrad dobrze,
ale nie zawsze ma mozliwos¢ zdobycia wszystkich
potrzebnych informaciji.

Dlatego nie traktujemy pdzniejszej korekty rozmiaru
czy wymiany modelu jako problemu. To czes¢ tej
historii. Jesli pierscionek ma by¢ symbolem jednego
z najwazniejszych momentéw w zyciu pary, réwnie
wazne jest to, zeby klient czut sie zaopiekowany
takze wtedy, gdy rzeczywistosé wymaga drobnej
zmiany.

Nie sq rzadkoscig sytuacje, w ktérych trafiajg do nas
osoby z bizuterig kupiong u innego jubilera i pytajaq,
czy mozemy pomaoc im juz po sprzedazy, poniewaz

w miejscu zakupu nie otrzymaty odpowiedniego
wsparcia. To pokazuje, jak wazne jest, zeby klient
wiedziat, ze po zakupie nie zostaje sam.

Prawdziwa relacja zaczyna sie wtedy, gdy klient
wraca

W Aurorii bezptatna korekta rozmiaru jest

standardem. Klient moze wrdci¢ do nas takze pdzniej,

aby skorzystad z ustug serwisowych i wspdlnie
znalezé najlepsze rozwigzanie.

To dla nas cos$ wiecej niz element obstugi
posprzedazowej. To sposdb, w jaki pokazujemy
klientowi, ze moze na nas liczy¢ takze po zakupie.
Nie chcemy, zeby kontakt z markg koriczyt sie

w momencie, kiedy pierécionek opuszcza salon.
Wiasciwie dopiero wtedy zaczyna sie jego
prawdziwe zycie na dtoni konkretnej osoby,

w codziennych sytuacjach i kolejnych waznych
momentach.

Potwierdzajg to réwniez wyniki badania. Pakiet
gwarancyjny uzyskat $rednig ocene 4,11 na 5,

a 75,3% badanych wskazato go jako istotny czynnik
przy wyborze jubilera.

Klienci zwracajq wiec uwage nie tylko na sam
produkt i emocje zwigzane z jego wyborem. Wazne
jest dla nich réwniez to, co wydarzy sie pdzniej. Chcg

Natalia Wyrwas

Kierownik Obstugi Klienta i Sprzedazy,
Auroria

AURORITA

miec¢ pewnos¢, ze jesli potrzebna bedzie korekta,
serwis czy dodatkowa konsultacja, po drugiej stronie
nadal bedzie kto$ gotowy poméc.

| wiasnie wtedy zaufanie do marki przestaje byé
deklaracjg, a staje sie doswiadczeniem.

Jedna historia moze mie¢ wiele kolejnych
rozdziatéw

W przypadku bizuterii zareczynowej relacja

z klientem czesto nie konczy sie na jednym zakupie.
Pary wracajq po obrgczki, bizuterie na rocznice czy
prezent zwiqzany z kolejnym waznym momentem.

Polecajq tez marke swoim bliskim.

To pokazuje, ze klient zapamietuje nie tylko to, co
kupit. Pamieta réwniez, jak sie czut podczas zakupu
i czy madgt liczyé na pomoc, kiedy jej potrzebowat.

Wiasnie tak rozumiemy claim Aurorii ,Friend of Your
Love”. Nie jako hasto, ktére koriczy sie w momencie
sprzedazy, ale jako obietnice obecnosci réwniez
pozniej wtedy, gdy pierscionek jest juz na dtoni

i zaczyna swojg codzienng historie.

Po zareczynach zaczyna sie kolejny etap nie tylko dla
pary, ale réwniez dla jubilera. To moment, w ktérym
mozemy pokazad, ze relacja z klientem jest dla nas
czyms wiecej niz jednorazowym zakupem.
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POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

Nie sprzedawaj
mi tego dzisiaj

Najwyzej ocenione oczekiwanie w catym badaniu
nie dotyczy ceny ani wzruszen, lecz czasu. Od
jubilera pokolenie Z oczekuje spokoju, wptywu na
produkt i dowoddéw zamiast prestizu.

Najpierw czas

Ze wszystkich kwestii ocenianych w badaniu na skaliod 1 do 5
najwiecej ocen wysokich zebrato jedno zdanie o obstudze: brak pres;ji
sprzedazowej i pospiechu, czyli czas na spokojng decyzje. Wazne lub
bardzo wazne jest to dla 86,4 proc. badanych (Srednio 4,41). To wiecej
niz cena (83,8 proc.), najsilniejsze kryterium wyboru jubilera. Pokolenie
Z nie prosi sprzedawcy o wzruszenie. Prosi o czas.

Dalej plasujg sie fachowe doradztwo w wyborze kamienia, stylu

i rozmiaru (4,21), sprawna, rzeczowa obstuga bez zbednych rozmdw
(4,02), poczucie, ze nie zostaje sie z decyzjg samemu (3,98), i pomoc
w trafieniu w gust drugiej osoby (3,92). Najnizej — wsparcie
emocjonalne i zrozumienie wagi momentu (3,38). To jedyna pozycja,
ktéra wyraznie dzieli: wysoko ocenia jg potowa badanych (50 proc.),
nisko — prawie co czwarty (23,6 proc.).

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Ocena cierpliwosci

Na ile zalezy Ci na ponizszych kwestiach w kontakcie z jubilerem? Srednie ocen w skali 1-5.

Skala promienia zawezona do przedziatu 3,0-4,6, zeby réznice miedzy kobietami i mezczyznami byty czytelne.

Poczucie, ze nie zostane
z decyzjg sam(a)
K4,13-M 3,88

Wsparcie
emocjonalne
K3,63-M 3,24

[ Kobiety (n=657) -1 MezczyZni (n=625)

Brak pres;ji
i pospiechu
K 4,46 -M 4,39

Fachowe
doradztwo

K4,33-M4,10

o~ .-~ Sprawna, rzeczowa
[ g obstuga
K3,88-M4,13

Pomoc w trafieniu
w gust drugiej osoby
K'3,86-M 3,96

Oceny 4-5 dla braku presji: kobiety 86,5%, mezczyzni 86,4%.

Srednie wazone; ogétem (n=1317): brak presji 4,41, doradztwo 4,21, sprawna obstuga 4,02, pewnoé¢ 3,98, gust 3,92, wsparcie 3,38.
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TRZY POSTAWY WOBEC DIAMENTU

Z LABORATORIUM

Diament hodowany w laboratorium
dzieli pokolenie Z na trzy nieréwne
grupy. Prawie potowa moéwi o nim
otwarcie: 24,1 proc. widzi w nim
wybdr etyczny i nowoczesny, a 24,7
proc. — rozsqdny finansowo. Kolejne
13,9 proc. wybratoby go dla ceny,
ale wolatoby tego nie rozgtaszad
—to jedyny w badaniu wyrazny
sygnat wstydu zakupowego.

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Osoby, ktére zakup majq juz za
sobgq, cenig spokdj co najmniej tak
samo: brak presji ocenia wysoko
89,6 proc. z nich (srednio 4,48).

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Naturalny diament woli 23,5 proc.,
a 13,7 proc. nie zna tematu.

Z wiekiem rosnie podejscie
kalkulacyjne: argument finansowy
wskazuje 19,7 proc. oséb w wieku
18-20 lati 29,1 proc. w wieku 24—
27 lat. Prestiz marki znaczy
wyraznie mniej dla tych, ktorzy
wybraliby taki kamien

z przekonania (2,92), niz dla
pozostatych grup z wyrobionym
zdaniem.

Czesciej wybierajg za to gotowy
model bez zmian (31 proc. wobec
23,2 proc. w deklaracjach) — po
zderzeniu z praktykg ambicja
wspoéttworzenia nieco stabnie.

Jeden wspdlny mianownik

Pteé zmienia styl oczekiwanej obstugi, ale nie jej
warunek. Kobiety wyzej oceniajg wsparcie
emocjonalne (3,63 wobec 3,24), doradztwo (4,33
wobec 4,10) i poczucie, ze nie zostang z decyzjg
same (4,13 wobec 3,88). Mezczyzni wyzej ceniq
obstuge sprawngq i rzeczowq (4,13 wobec 3,88).
Brak presji ma w obu grupach identyczne poparcie:
86,51 86,4 proc. ocen wysokich (wykres 7.1). Tylko
to oczekiwanie jest naprawde wspdlne.

Trzy sposoby na
wspottworzenie

Na wyglagd pierscionka chce mie¢ wptyw 67,6 proc.
badanych. To praktyczne rozwiniecie ustalenia

z artykutu o pierscionku, gdzie wptyw na sam
wybdr deklaruje 76 proc. Wspdttworzenie nie jest
jednak jedng postawaq. Projekt od zera wybiera 26,5
proc., gotowy model z wtasnymi zmianami, np.
innym kamieniem lub metalem - 25,4 proc.,

a samodzielne ztozenie pierscionka z gotowych

elementéw w konfiguratorze — 15,7 proc. Gotowy
model bez zmian bierze 23,2 proc.

Ched wspdttworzenia jest silniejsza w duzych
miastach (76-78 proc. w miastach powyzej 200 tys.
wobec 57,6 proc. w miastach do 20 tys.) i wsréd
pracujgcych na peten etat (70,7 wobec 59,6 proc.
wsrdd uczgceych sie). Rdzni sie tez tryb: najmtodsi
czesciej siegajq po konfigurator (21,7 proc. w wieku
18-20 lat wobec 13,4 proc. w wieku 24-27 lat),
starsi — po projekt od zera (30,4 wobec 21 proc.).

Dowdd zamiast prestizu

Przy wyborze jubilera najwazniejsza jest cena
(4,38), ale tuz za nig sq pozytywne opinie

w internecie (4,18) i rozbudowany pakiet
gwarancyjny, czyli tatwy zwrot, korekta rozmiaru

i serwis (4,11). Dalej: personalizacja gotowego
projektu (3,79), rekomendacja bliskich (3,72), reczna
produkcja w polskiej manufakturze (3,41) i projekt
od zera (3,28). Rozpoznawalna marka i prestiz
(3,19) oraz aktywnos¢ marki w mediach
spotecznosciowych (2,58) zamykajg stawke (wykres
7.2). Dowdd wygrywa z wizerunkiem o caty punkt.
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Raport

Prawdziwe, nie idealne

Najwyzej wyceniany element obstugi
nic nie kosztuje w produkcji, a wiele
w procesie sprzedazy: to rezygnacja
z domykania transakcji przy pierwszej
wizycie. Dalej liczg sie kompetencja

i jawnie opisany pakiet
posprzedazowy, a budzet wydany na
wizerunek bez dowoddw pracuje

w najstabszym punkcie tej skali.
Czytelnikom z pokolenia Z dane dajg
prosty argument: jesli sprzedawca
przyspiesza, mozna wyjs¢ i wrécic za
tydzien. Pokolenie Z nie chce idealnej
propozycji — chce prawdziwej. Ta
sama zasada obowiqgzuje przy ladzie.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Decyzje wazne i wazniejsze

Co najbardziej wptywa na wybdr jubilera? Srednie ocen w skali 1-5.
Szalki: dowdd kontra wizerunek. Przechyt belki odpowiada réznicy $rednich obu par czynnikdéw (1,07 pkt).
Podstawa: warunki wejscia. Z boku: odwazniki oferty produkcyjne;.

3,19
2,58

ﬁ

marka, prestiz  media spot.
WIZERUNEK - SREDNIO 2,89

OFERTA PRODUKCYJNA

rekomendacja

opinie w sieci
DOWOD - SREDNIO 3,95

3,79
< ' 3,41
WARUNKI WEJSCIA 3,28

cena 4,38 - pakiet gwarancyjny 4,11

personalizacja manufaktura od zera

Srednie wazone, n=1317. Wysoko$¢ odwaznika proporcjonalna do $redniej oceny. Manufaktura: reczna produkcja w polskiej manufakturze.
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OPINIA EKSPERTA

Pierscionek na wtasnych

zasadach

eden z wynikéw badania szczegdlnie mocno
pokazuje, jak zmienia sie dzi$ myslenie

mtodego pokolenia o zargczynach. Az 68 proc.

badanych chce mie¢ wptyw na wyglad
swojego pierscionka — zaprojektowaé go od
podstaw, zmodyfikowad gotowy wzdr albo
skorzystac z konfiguratora online.

Widze w tych deklaracjach bardzo silng potrzebe,
zeby jeden z najbardziej sentymentalnych
przedmiotdw, jakie kupujemy w zyciu, rzeczywiscie
byt osobisty i wyjatkowy. Pierscionek nadal ma by¢
symbolem waznego momentu i jednoczesnie ma
by¢ tak indywidualny jak historia dwojga ludzi,
ktdrzy sie zareczaja.

Jako jubiler coraz czesciej styszymy od klientéw:
.chce, zeby to byto bardzo w jej stylu”, ,ten detal
bedzie miat dla nas wyjgtkowe znaczenie™.
Wyjgtkowos¢ pierscionka nie polega juz wytgcznie
na jego unikatowosci. Coraz czesciej chodzi o to, by
design byt dopasowany do charakteru kobiety i do
samej relaciji.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

| wiasnie tutaj zmienia sie rola jubilera. Klient chce
aktywnie wspdtdecydowad, ale to nie oznacza, ze
musi znac sie na jubilerstwie. Czesto przychodzi do
nas ze zdjeciem pierscionka zapisanym w telefonie,
z zapamietanym detalem, ktéry szczegdlnie mu sie
podoba, albo z wyobrazeniem, jak powinien
wyglgdad ,ten jedyny”. Nie musi wiedziec, jak
przetozyc te inspiracje na proporcje, konstrukcje czy

sposdéb oprawy kamienia. To jest juz nasze zadanie.

Jesli klient nie ma zadnego punktu referencyjnego,
rozmowe o wyborze zaczynamy od rozmowy

o wybrance - jaka jest, jaki ma styl, czym sie
zajmuje, co lubi. Na tej podstawie opieramy proces
wyboru. Cel zawsze jest ten sam: ukochana ma by¢
zachwycona podarowangq bizuterig.

Personalizacja wcale nie musi oznaczad
projektowania wszystkiego od podstaw. Regularnie
realizujemy projekty indywidualne i duza czesé

z nich to nieznaczne modyfikacje naszych kolekgji:
inny kamien szlachetny lub subtelna zmiana
oprawy. Klient wybiera wzér, ktdry juz jest mu bliski
i nadaje mu wtasny charakter. To pokazuje, ze
personalizacja nie musi oznaczad rewolucji.

Czasami wiasnie drobna zmiana sprawia, ze design
zaczyna by¢ naprawde ,nasz”.

Dla 0sdb, ktére chcg mied jeszcze wiekszy wptyw
na projekt, stworzylismy konfigurator 3D. Pozwala
samodzielnie zestawiad elementy pierscionka i od
razu zobaczyc efekt swoich decyzji. Mezczyzni
poréwnujg go czesto do konfiguratora samochodu.
Wszystkie komponenty dostepne w panelu zostaty
zaprojektowane przez naszych designerow

i przetestowane przez ztotnikdw, wiec klient ma
pewnosd, ze wzdr bedzie nie tylko piekny, ale
réwniez funkcjonalny i wygodny w codziennym
noszeniu.

Rozmowy z klientami sqg dla nas waznym zrédtem
inspiracji do tworzenia nowych kolekcji. Stuchamy,
o jakie wzory i rozwigzania pytajg, czego szukajg
w naszych modelach. Te obserwacje trafiajg do
studia projektowego. Czesé nowych modeli Aurorii
powstaje wiasnie dlatego, ze wczesniej klienci
powiedzieli nam wprost albo pokazali swoimi
wyborami: ,,chcielibysmy zobaczyé to w Waszej
ofercie”. W tym sensie wptywajq nie tylko na design

Oliwia Siminska
Head of Marketing & Experience,
Auroria

AURORITA

wiasnego pierscionka, ale réwniez na to, jak rozwija
sie marka.

Czy skoro personalizacja staje sie tak wyraznym
trendem, wybdr modelu z gotowej kolekcji oznacza
mniej osobistq decyzje? Zdecydowanie nie. Design
to tylko jeden z elementdw, ktére budujg
wyjagtkowos¢ pierécionka. Znaczenie ma réwniez
sposdéb jego wykonania. Kazdy pierscionek

w Aurorii jest tworzony recznie przez ztotnikdw

w naszej manufakturze. Nie schodzi z anonimowej
tasmy produkcyjnej, dzieki czemu nie ma dwdch
absolutnie identycznych egzemplarzy.

Personalizacja to przede wszystkim poczucie, ze
pierscionek powstat z myslg o konkretnej osobie

i konkretnej relacji. Badania méwiq wprost, ze dla
mtodego pokolenia coraz wazniejsze staje sie nie
samo posiadanie symbolu zareczyn, ale to, zeby ten
symbol naprawde co$ o nich mowit.

20



Raport

OPINIA EKSPERTA

Diament laboratoryjny -

co stoi za wyborem i dlaczego
jezyk ma znaczenie

yniki badania pokazujag, ze
diamenty laboratoryjne przestaty
by¢ niszowq alternatywqg —
dopuszcza je juz 62,8 proc.
respondentdw. Za tq liczbq kryjg sie
jednak bardzo rézne postawy. Dla 24,1 proc.
badanych jest to wybdr etyczny i nowoczesny,
o ktérym mozna mowic otwarcie. Niemal tyle samo
0s6b, 24,7 proc., widzi w nim przede wszystkim
rozsqdnqg decyzje finansowq. Najciekawsza jest dla
mnie trzecia grupa: 13,9 proc. respondentéw
wybratoby diament laboratoryjny ze wzgledu na
cene, ale wolatoby tego nie ujawniad. Pokazuje to,
ze decyzja o rodzaju kamienia nie dotyczy
wyitgcznie jego wyglgdu czy parametréw. Wigze sie
réwniez z tym, co pierscionek ma symbolizowad
i jak jego wartos¢ bedzie postrzegana przez
partnerke, partnera oraz otoczenie.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Diament laboratoryjny to kamien o takich samych
witasciwosciach fizycznych, chemicznych

i optycznych, ale innym pochodzeniu, dostepnosci
i cenie. Dzieki temu w okreslonym budzecie klient
moze wybrad wiekszy kamien albo lepsze
parametry, takie jak barwa czy jakos¢ szlifu.
Diament naturalny niesie z kolei historie
powstawania w przyrodzie, rzadkosé i tradycyjne
znaczenie, ktére dla wielu oséb pozostajq bardzo
wazne. Zaden z tych wyboréw nie jest z definicji
lepszy. Powinien by¢ natomiast swiadomy i zgodny
z wartosciami obojga partnerdow.

Dlatego rozmowy nie zaczynamy od przekonywania
klienta do konkretnego rozwigzania. Najpierw
pytamy, co jest dla niego najwazniejsze: naturalne
pochodzenie kamienia, jego wielkos¢, parametry,
wyglgd catego pierscionka czy okreslony budzet.
Wyjasniamy, za co klient ptaci w obu przypadkach,
jak czytac certyfikat i ktére cechy kamienia

rzeczywiscie wptywajg na jego wyglgd. Dobra
rekomendacja nie polega na wskazaniu najdrozszej
opgji, ale na ustaleniu, w czym dana osoba
naprawde widzi wartosc.

Szczegdlnej uwaznosci wymaga sytuacja, w ktdrej
ktos chce kupi¢ diament laboratoryjny, ale obawia
sie o tym powiedzie¢. Sama potrzeba ukrywania
pochodzenia kamienia moze swiadczy¢ o tym, ze
wybdr nie zostat jeszcze w petni zaakceptowany
albo ze para inaczej rozumie symbolike zareczyn.
Wtedy wazniejszy od gotowego produktu okazuje
sie sposéb, w jaki mozna te decyzje szczerze
zakomunikowaé. Mozna powiedzieé: ,Wybratem
diament laboratoryjny $wiadomie, poniewaz
zalezato mi na takim wyglgdzie pierscionka

i uznatem, ze w naszym budzecie to najlepsza
decyzja”. Taki komunikat nie umniejsza znaczenia
zareczyn. Przeciwnie — pokazuje, ze wybdr zostat
przemyslany.

Paulina Podgrudna

Ekspert ds. diamentéw Auroria,
posiadajgca miedzynarodowq certyfikacje
w zakresie oceny diamentow

AURORITA

Nie warto réwniez sprowadzad rozmowy

o budzecie do wstydu czy kompromisu. Cena jest
jednym z naturalnych kryteriéw zakupu, takze

w przypadku bizuterii o duzym znaczeniu
emocjonalnym. Warto$¢ zareczyn nie wynika
przeciez z pochodzenia kamienia ani z kwoty
zapisanej na paragonie. Tworzq jg intencja, relacja
i znaczenie, jakie para nadaje pierscionkowi. Naszqg
rolg jest dostarczenie rzetelnej wiedzy i stworzenie
przestrzeni, w ktérej klient moze podjgé wiasng
decyzje — bez oceniania i bez potrzeby jej
podzZniejszego ukrywania.
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POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

Jedno moéwimy, drugie robimy

W jakim stopniu media spotecznosciowe uksztattowaty Twoje wyobrazenie idealnych zareczyn?
Skala promienia zawezona do przedziatu 3,0-4,6, zeby réznice miedzy kobietami i mezczyznami byty czytelne.

Slepa plamka

Cztery na dziesiec oséb twierdzq, ze media
spotecznosciowe nie majg wptywu na ich
wyobrazenie zareczyn. Siedem na dziesiec¢ z nich
zachowuije sie tak, jakby ten wptyw jednak istniat.

Na pierwszy rzut oka wynik wyglgda uspokajajgco. Zapytani, w jakim Wptyw znikomy

stopniu media spotecznosciowe uksztattowaty ich wyobrazenie oceny 1-2 - 42,1%

idealnych zareczyn, mtodzi oceniajg ten wptyw srednio na 2,83 w skali

od 1 do 5. Wptyw znikomy (oceny 1-2) deklaruje 42,1 proc., silny 77,0%
(oceny 4-5) — 32,3 proc. Platformy zdajg sie przegrywacd z wtasnymi Co najmniej jedno

zachowanie poréwnawcze

przekonaniami. RO
lub inspiracyjne

Whptyw $redni
. . ocena 3-21,6%
Deklaracja kontra zachowanie

Obraz zmienia sie, gdy zamiast o wptyw zapytad o konkretne
zachowania. Wsrdd oséb deklarujgcych znikomy wptyw medidw

spotecznoéciowych 72,3 proc. robi co najmniej jednq z rzeczy, ktérych Wptyw silny
5. (o)
trudno nie nazwadé wptywem: poréwnuje cudze propozycje z wtasnymi oceny 4-5-32,3% 23.0%
wyobrazeniami, zapisuje rolki jako inspiracje, wyobraza sobie zdjecia Zadne
z zareczyn albo wysyta partnerowi czytelne sygnaty (wykres 4.1). z tych zachowan

Badani nie mijajg sie z prawdg. Po prostu nie rozpoznajqg tych Nie korzysta z mediéw - 4.0% i
zachowan jako wptywu. Co trzeci z nich (36,9 proc.) poréwnuje cudze

oswiadczyny z wtasnymi wyobrazeniami, a ponad co czwarty (27,8

proc.) zapisuje je na pdzniej. Wsérdd deklarujgcych silny wptyw co

najmniej jedno takie zachowanie ma 91,9 proc. — réznica miedzy

grupami jest wiec znacznie mniejsza, niz sugerowatyby same

deklaracje.
J Zachowania: poréwnywanie, zapisywanie, wyobrazanie sobie zdjeé, wysytanie inspiracji, rozmowa o prezentacji, presja ,doréwnania”, rozczarowanie.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026 22



Porownanie zamiast
nasladowania

Najczestszym zachowaniem w catej grupie jest
poréwnywanie propozycji widzianych w sieci

z wiasnymi wyobrazeniami (45 proc.). Dalej plasujg
sie zapisywanie postéw i rolek (37,2 proc.),
wyobrazanie sobie, jak zareczyny bedg wyglgdad
na zdjeciach, zanim w ogdle nastgpiq (30 proc.),
oraz wysytanie partnerowi inspiracji jako sygnatu
(25,6 proc.). O wspdlnym planowaniu, jak
zaprezentowad zareczyny, rozmawiato 20,6 proc.
Rzadziej pojawia sie presja: poczucie, ze wiasna
propozycja powinna ,doréwnac” tym z internetu,
zgtasza 18,8 proc., a rozczarowanie po obejrzeniu
cudzej — 15,2 proc. Swiadomie ogranicza kontakt
z takimi tresciami 14,9 proc.

Platformy nie dyktujg wiec oczekiwan wprost.
Dostarczajg materiatu poréwnawczego — i wiasnie
dlatego tak tatwo przeoczy¢ ich dziatanie. Kto
poréwnuje, ma poczucie, ze ocenia samodzielnie.

Kto patrzy uwazniej
Sita tego mechanizmu zalezy od zrédta wiedzy.
Osoby, ktére informacje o zareczynach czerpig

gtéwnie z TikToka lub Instagrama, oceniajg wptyw
mediéw na 3,11 i 3,04, a przecietnie wykonujqg 2,2

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

z opisanych zachowan. Wsrdd korzystajgcych
przede wszystkim z YouTube’a, wiedzy znajomych
lub rodziny to 2,4-2,6 punktu i 1,5-1,7 zachowania.
Wyrazna jest tez réznica ptci: kobiety oceniajg
wptyw na 3,02, mezczyzni na 2,65, a zachowan

u kobiet jest $rednio 2,3, u mezczyzn 1,6.

Najciekawiej wyglgda wiek. Osoby w wieku 24-27
lat oceniajg wptyw medidow wyraznie nizej niz
18-20-latkowie (2,57 wobec 3,07), choé zachowujqg
sie niemal identycznie. Mozliwe, ze z wiekiem
tatwiej uznad przeglgdanie cudzych zareczyn za
zwykte zbieranie informacji, a nie za ulegniecie
wptywowi. Tak czy inaczej, slepa plamka rosnie

z wiekiem.

Kiedy pokazac to Swiatu

Deklaracje dotyczgce samego ogtoszenia zareczyn
sg powsciqgliwe. W ciggu trzech dni od propozyc;ji
chce je ogtosi¢ w mediach spotecznosciowych 30,4
proc. badanych, po kilku tygodniach — 24,5 proc.,

dopiero przy okazji zaproszen slubnych — 14,3 proc.,

a 15 proc. nie planuje tego wcale (wykres 4.2).
Plany zalezg od deklarowanego wptywu: wsréd
0s0b, ktdre ocenidajqg go jako znikomy, szybkie
ogtoszenie planuje 21,1 proc., wérdd oceniajgcych
go jako silny — 44,5 proc.

LJKto
porownuje,
ma poczucie,
Ze ocenia
samodzielnie.

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Deklarowana powsciggliwosc
topnieje w zetknieciu z konkretnym
wydarzeniem. Wsrdd osdb, ktdre sq
zareczone albo wziety slub w ciggu
ostatnich dwdch lat, zareczyn

w mediach spotecznosciowych nie
ogtosito zaledwie 5,1 proc., trzy razy
mniej, niz zapowiadajqg deklaracje.
W ciggu trzech dni od propozycji
opublikowato je 39,4 proc., wobec
30,4 proc. w deklaracjach.

)
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Posty w social mediach

Kiedy zareczyny pojawiajg sie w mediach spotecznosciowych?
Dtugos¢ stupka odpowiada odsetkowi. Kazdy sektor tarczy to inny moment ogtoszenia, od kilku godzin do ,nigdy”.

Przy zaproszeniach L

Wocale I Tego samego
dnia

20%

10% 9,8

5.0 15,0 -

1
20,6
PROPOZYCJA - W ciqgu
1-3 dni
14,3
24,4

$lubnych
12,6
- ~N
17,4
\
) 245

Po kilku | Po okoto

tygodniach tygodniu
I Deklaracje: kiedy nalezy ogtosi¢ (préba gtéwna, n=1317) [ Praktyka: kiedy ogtoszono (n=284)

Wartosci w procentach, dane wazone. Deklaracje bez ,trudno powiedziec” (3,3%). Praktyka: osoby zareczone lub po $lubie w ostatnich 24 mies.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Dwa etapy jednego wydarzenia

Pokolenie Z nie chce widowni przy
samym momencie oswiadczyn, ale
jego obraz planuje z wyprzedzeniem.
To nie hipokryzja, tylko dwa etapy
tego samego wydarzenia. Dla marek
whniosek jest praktyczny: prognozy
zasiegu warto budowacd na
zachowaniach, nie na deklaracjach,
ktére zanizajqg skale publikacji mniej
wiecej o dziesiec¢ punktéw
procentowych. Czytelnikom

z pokolenia Z dane podsuwajqg
pytanie do samych siebie. Zapisana
rolka z cudzq propozycjq to juz
wptyw. Nie musi by¢ zty — warto tylko
0 nim wiedziec.
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POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

Tradycje a rzeczywistosc

Czy tradycyjne ,poprawiny zareczynowe” sq dzis potrzebne?
Szerokos¢ pasa odpowiada odsetkowi odpowiedzi. Od petnego rytuatu (géra) do jego odrzucenia (dét).

Poprawiny
w wersji light

Pokolenie Z nie kasuje polskich rytuatéw
zareczynowych. Obniza ich formalnosc i budzet

— a wiaénie ta wersja poérednia okazuje sie WIES OGOLEM MIASTA 500 TYS +

najczestszym wyborem. Petny rytuat 19.3% 14,5% 9.0%
wazny, organizujemy

Trzecia droga — Tak, ale dia rodzicow 19,2% 18,0% 17,1%

sami nie czujemy potrzeby
Zapytani o tradycyjne poprawiny zareczynowe, czyli uroczyste

spotkanie rodzin po oswiadczynach, mtodzi nie dzielg sie na Wersja skrécona
zwolennikdw i przeciwnikéw. Najliczniejsza grupa (34 proc.) chce zwykta wspdéina kolacja

poprawin w skréconej, mniej formalnej wersji — zwyktej wspdlnej

kolacji zamiast petnego rytuatu. Petny rytuat podtrzymuje 14,5 proc. __ Spotkanie rodzin 1399 13.7% 16.0%
badanych, a 18proc. organizuje go gtéwnie ze wzgledu na dopiero przy $lubie ' ’ '
oczekiwania rodzicéw. Za przezytek uznaje go 15 proc., a 13,7 proc.

rzenosi spotkanie rodzin na okolicznos$¢ slubu (wykres 5.1). tgcznie ;
precnos) spotanie Todein ha orotesn: (wykres 5.1). ta — Przezytek , 12,4% 15,0% 19,0%
poprawiny w jakiej$ formie popierajq jednak dwie trzecie badanych wystarczy poinformowac
(66,5 proc.) — tradycja nie znika, tylko zmienia skale.

trudno powiedzie¢: 3,5% trudno powiedzie¢: 4,7% trudno powiedzie¢: 6,8%

To jeden z najciekawszych wynikéw obyczajowych catego badania.
Miedzy petnym rytuatem a jego odrzuceniem powstata trzecia droga,
ktéra wygrywa z obiema skrajnosciami. Uwage zwraca tez niemal co
pigty badany, ktéry przygotowuje poprawiny bardziej dla rodzicéw niz
dla siebie. Tradycja trwa wiec nie tylko sitg przekonania, ale i lojalnosci

wobec rodziny.
Odsetki wazone; ogétem n=1317, wie$ n=366, miasta powyzej 500 tys. mieszkaricdw n=261.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026



,ITradycja nie znika,
tylko zmienia skale.”

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Faktyczna celebracja wyglgda
inaczej niz wyobrazona. Wsréd
0sdbb, ktére sq zareczone albo
wziety slub w ciggu ostatnich
dwdch lat, najczesciej Swietowano
kameralnie we dwoje (41,2 proc.).
Kolacja z najblizszg rodzing odbyta
sie w 37,3 proc. przypadkdw,
tradycyjny obiad z obiema
rodzinami — w 36,1 proc., a impreza
z przyjaciétmi — w 35,9 proc.
Rodzina i znajomi wracajg wiec do
gry mocniej, niz zapowiadajg
deklaracje.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Podréz zareczynowa, numer jeden
w wyobrazeniach, odbyta sie

w 29,8 proc. przypadkdéw. Mediana
faktycznego wydatku na celebracje
wyniosta 1250 zt — doktadnie tyle,
ile uznaje sie za rozsqgdne. Rzadziej,
niz zapowiadajqg deklaracje, udaje
sie za to obejs¢ bez wydatkdw:
niczego ponad zwykte koszty nie
wydato 9,8 proc. par, wobec 15,8
proc. w deklaracjach.

Wies i metropolia skracaja od
innego punktu

Wersja skrécona wygrywa w kazdej grupie
miejscowosci, gdzie zbiera od 32 do 39 proc.
wskazan. Rézni sie tylko punkt wyjscia. Petny rytuat
popiera 19,3 proc. mtodych mieszkancéw wsii 9
proc. mieszkancow miast powyzej 500 tys.

W metropoliach czesciej pada za to opinia, ze
poprawiny sq przezytkiem (19 wobec 12,4 proc. na
wsi). Wies skraca tradycje, metropolia raczej jg
odktada.

Najpierw we dwoje, potem
z rodzina

Ten sam porzgdek widaé w wyobrazeniu idealnej
celebracji. Najatrakeyjniejszq formg jest wspdlny
wyjazd we dwoje po propozycji (43,2 proc.), dalej
kameralne swietowanie tylko we dwoje (37,5 proc.)

i kolacja z najblizszg rodzing (35,1 proc.). Tradycyjny
obiad z rodzinami obojga partneréw wybiera 28,7
proc., impreze z przyjaciétmi 27,4 proc., a sesje
zdjeciowq 20,1 proc. Wpis w mediach
spotecznosciowych jako forma swietowania
przekonuje zaledwie 10,3 proc. (wykres 5.2).

Cztery z pieciu najpopularniejszych form sqg
kameralne albo rodzinne. Rodzina nie znika

z celebracji, ale przestaje by¢ jej pierwszym
adresatem — staje sie drugim. W metropoliach
rosnie znaczenie przyjaciot. impreze wybiera tam
37,7 proc. badanych, na wsi 26 proc. Wyjazd
zareczynowy zyskuje z wiekiem: wskazuje go 34,9
proc. oséb w wieku 18-20 lat i 48,3 proc. w wieku
24-27 lat. Kobiety wyraznie czesciej niz mezczyzni
marzqg o zareczynowe;j sesji zdjeciowej (24,3 wobec
16,6 proc.).

Skromniejszy budzet

Mediana kwoty, ktérg badani uznajg za rozsqdng
na celebracje zareczyn (poza pierscionkiem), wynosi
1250 zt — ponad trzy razy mniej niz w przypadku
samego pierscionka. Do 2000 zt miesci sie 40,5
proc. odpowiedzi, powyzej 10 000 zt - 3,6 proc.,

a 15,8 proc. uwaza, ze zareczyny nie wymagajq
osobnego budzetu. Takg postawe najczesciej
deklarujq ci, dla ktérych poprawiny sq przezytkiem
— co trzeci z nich.
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Tradycja jako materiat do
obrobki

Dla marek i organizatorow wydarzen
to wskazdwka, ze rynek celebracji
zareczynowej sktada sie z wielu
matych transakcji — kolacji, weekendu,
sesji — a nie z jednej duzej. Format
light jest tu skalg domysing, a oferty
powinny odwzorowywad wersje
posrednig, nie ktérgkolwiek ze
skrajnosci. Oferta petnego,
formalnego przyjecia ma najwieksze
szanse poza duzymi miastami.
Czytelnikom z pokolenia Z dane
mowiqg cos rownie waznego: skrécona
wersja rytuatu nie jest kompromisem
ani afrontem wobec rodziny. To
najczestszy wybdr ich réwiesnikdw.

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Swietowanie zareczyn
Jakie formy celebracji zareczyn sq najbardziej atrakcyjne, a jakie faktycznie sie odbyty?

Pole bgbla: odsetek wskazar (do trzech odpowiedzi). Obrecz: praktyka oséb po zareczynach.
Potozenie na osiach to umowne rozmieszczenie redakcji BGR, nie wynik pomiaru.

wysoki

. ) Sesja zdjeciowa
Wyjazd we dwoje 20,1% - praktyka 17,7%
43,2% - praktyka 29,8%

Tradycyjny obiad z rodzinami obojga
28,7% - praktyka 36,1%

Impreza z przyjaciétmi
27,4% - praktyka 35,9%

Kolacja z najblizszq rodzing
35,1% - praktyka 37,3%

Kameralnie we dwoje . et .
37.5% - praktyka 41.2% Spotkanie ze swiadkami
' ’ 12,1% - praktyka 13,9%

Wopis w mediach spotecznosciowych
‘ Nic specjalnego 10,3% - praktyka 14,7%

«— koszt i wysitek organizacyjny —

11,4% - praktyka 10,9%

niski

tylko we dwoje «— prywatnosé¢ — szersza publicznos¢

@ Deklaracje (préba gtéwna, n=1317) O Praktyka (osoby po zargeczynach, n=284)

Odsetki wazone. Praktyka: osoby zareczone lub po Slubie w ostatnich 24 miesigcach, wskazania nieograniczone.
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OPINIA EKSPERTA

Zetki mowia sobie ,tak”

W

omantyzowanie codziennosci coraz mocniej
wpisuje sie w nasz styl zycia. Kiedys kolacja
przy swiecach byta zarezerwowana na
wyjatkowe okazje. Dzi$ nastrojowe
Swiatto, Swiece i kwiaty w wazonie
towarzyszg nam na co dzien. Zmienia sie nasze
podejscie do celebrowania chwil, a pokolenie
Z szczegodlnie dobrze pokazuje, jak wazne sg dbanie
o siebie, atmosfera i odpowiednia oprawa. Chcemy,
by zwykte momenty miaty w sobie co$ wyjgtkowego,
a te naprawde wazne zastugujg na starannie
zaplanowang celebracje.

Przedstawiciele tego pokolenia szukajg pomystéw na
to, jak, gdzie i z kim uczci¢ wazne wydarzenia

w swoim zyciu. Jednym z takich sposobdéw jest
podréz. Wyjazdy od lat towarzyszq najwazniejszym
momentom: od zareczyn i miesigca miodowego,
przez urodziny i rocznice, az po wyjazdy bedqce
nagrodg lub prezentem. To okazja do zmiany
otoczenia i sposdb na wspdlne przezycia i tworzenie
wspomnien, do ktérych mozna wracad przez lata.

Dla Zetek wyjazd nie musi by¢ przedsiewzieciem
planowanym z wielomiesiecznym wyprzedzeniem.
Wystarczy pomyst i decyzja: ,Jade!”. Oczywiscie
znaczenie ma budzet, jednak atrakcyjne oferty

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

pieknej oprawie

i elastyczne podejscie do organizacji podrézy
pozwalajg szukad rozwigzan dopasowanych do
mozliwosci finansowych. Dzieki temu wazne zyciowe
chwile mogq stac sie okazjg do odkrywania nowych
miejsc.

Potwierdzajg to wyniki badania przeprowadzonego
przez BGR Quantic. Wspdlny wyjazd jest najczesciej
wskazywang formg swietowania zareczyn wsréd
przedstawicieli pokolenia Z — wybiera go 44%
badanych. Co wiecej, 33% zareczonych
respondentéw ma takqg podréz za sobg. Wyniki te
pokazujg, ze wyjazd moze byc sposobem na
odpoczynek potgczony ze swietowaniem,

a jednoczesnie waznym elementem przezywania
jednego z przetomowych momentéw w zwigzku.

Zareczyny wiqzg sie z emocjami, oczekiwaniami

i wyobrazeniami, ktére czesto ksztattujg sie przez
lata. Dlatego znaczenie ma nie tylko pierscionek

i odpowiedz ,tak”, ale réwniez oprawa, dzieki ktérej ta
chwila nabiera osobistego charakteru i na dtugo
pozostaje w pamieci. Inspiracji dostarczajg media
spotecznosciowe, influencerzy, gwiazdy i znajomi,
dzielgcy sie swoimi doswiadczeniami. Liczy sie wiec
nie tylko samo miejsce, lecz takze jego atmosfera,
estetyka i potencjat fotograficzny. Jak pokazuje
badanie BGR Quantic, cho¢ 42% przedstawicieli

pokolenia Z ocenia wptyw medidw spotecznosciowych
na wiasne wyobrazenia o zargczynach jako niewielki,
az 77% przyznaje, ze poréwnuje swoje wybory z tym,
co obserwuje u innych. Moze to wskazywad, ze
internetowe inspiracje wptywajg na to, jak
wyobrazamy sobie wyjqtkowe chwile i co sprawia, ze
uznajemy je za warte zapamietania.

Z perspektywy turystyki zareczyny podczas wyjazdu
tgczq kilka potrzeb: ched spedzenia czasu we dwoje,
odkrywania pieknych miejsc i nadania waznemu
wydarzeniu wyjgtkowej oprawy. Lokalizacja moze
miec znaczenie symboliczne — by¢ spetnieniem
wspdlnego marzenia, nawigzaniem do pierwszej
podrézy we dwoje albo miejscem, ktére zachwyca
krajobrazem i atmosferq. Plaza o zachodzie stonca,
taras z widokiem na morze, kameralne wtoskie
miasteczko czy gdrski punkt widokowy mogq stad sie
czyms$ wiecej niz atrakcyjnym ttem. To miejsca, ktére
na zawsze bedg kojarzy¢ sie z poczgtkiem nowego
etapu zycia.

Podréz zareczynowa do pieknego miejsca, szum
morza, palmy i chwile beztroski sktadajq sie na
doswiadczenie, ktére para moze swiadomie
zaplanowacd i zachowad we wspomnieniach. Coraz
wieksze znaczenie majq przy tym ustugi dodatkowe:
oprawa muzyczna, romantyczna kolacja, stolik na

Beata Matyjaszewska

Ekspertka ds. wspdtpracy z kadrg
destynacyjng i specjalistka HR w Rainbow

RAINBOW

plazy, fotograf czy indywidualnie zaplanowana
wycieczka do symbolicznego miejsca. Do tego
dochodzq prywatne rejsy, kwiaty i dekoracje pokoju.
Wiele takich rozwigzan mozna zamoéwié za
posrednictwem hotelu, dopasowujgc zakres ustug do
witasnych oczekiwan i budzetu.

Branza turystyczna juz dawno wyszta poza
oferowanie samego transportu, noclegu i atrakcji.
Coraz wiekszq role odgrywa projektowanie
doswiadczen, ktére odpowiadajg na indywidualne
potrzeby podréznych. Liczqg sie elastycznosé, dbatosé
0 szczegoty, mozliwosc zachowania prywatnosci

i swoboda wyboru dodatkowych ustug. Kwiaty

w pokoju, kolacja w wyjgtkowym miejscu czy
prywatny rejs mogq uzupetniac¢ podstawowq oferte
wyjazdu, pozwalajgc stworzy¢ pobyt dopasowany
zaréwno do okazji, jak i mozliwosci finansowych.

Najwazniejsze jest to, by zareczyny miaty znaczenie
symboliczne dla pary. Pierécionek pozostaje
symbolem, odpowiedz ,tak” — przetomowym
momentem, a podrdz i jej oprawa mogg stac sie
czescig wspomnienia, ktére para zachowa na cate
zycie. Wtasnie w umiejetnym tgczeniu emogji,
wyjgtkowego miejsca i indywidualnych potrzeb tkwi
potencjat zareczynowej oferty turystyczne;j.
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Policzcie to na gtos

Drugi blok wypowiedzi z pytania otwartego dotyczy pieniedzy, handlu

i presji otoczenia. To najbardziej emocjonalna czes¢ odpowiedzi i jedyne
miejsce w badaniu, w ktérym mtodzi méwiqg o cenach wtasnym jezykiem,
bez gotowych wariantéw odpowiedzi.

Podobnie jak w pierwszym bloku cytujemy wypowiedzi w oryginalnym
brzmieniu, bez korekty jezykowej. Wracajg w nich trzy watki: kredyt

i wstyd, przejrzystosc jubileréw oraz otoczenie, ktére oglgda, poréwnuje
i wycenia.

,Chciatbym zeby dato sie to zrobic
bez wielkiego budzetu i bez
poczucia, ze oszczedzam na
mitosci.”

MEZCZYZNA, 26 LAT, WIES, W ZWIAZKU

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026




lle to ma kosztowad

,2zeby zareczyny nie byty traktowane jak
zapowiedz kredytu na wesele”

KOBIETA, 22 LATA, WIES, ZARECZONA

,Mniej presji finansowej na chtopakow,
znam goscia co brat kredyt na pierscionek
i to jest chore.”

KOBIETA, 22 LATA, MIASTO 500 TYS. | WIECE), ZARECZONA

,Zmienitabym podejscie do ceny. U nas
mowi sie o dwoch pensjach
a w Skandynawii nikt tego nie liczy”

KOBIETA, 21 LAT, MIASTO DO 20 TYS., W ZWIAZKU

,2eby nie byto wstydu jak ktos nie ma
pieniedzy na drogi pierscionek”

MEZCZYZNA, 20 LAT, WIES, W ZWIAZKU

,Powinno sie przestac sugerowac,
ze kobieta nie moze zaptaci¢ za swoj
pierscionek.”

KOBIETA, 26 LAT, MIASTO DO 20 TYS., W ZWIAZKU

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Czego oczekujg od jubileréow

,Chciatbym zeby jubilerzy mieli jasne ceny
na stronie a nie »zapytaj o wycene«”

MEZCZYZNA, 27 LAT, MIASTO 500 TYS. | WIECEJ, W ZWIAZKU

,Wiecej edukacji o kamieniach i prébach
ztota, bo ludzie kupuja w ciemno
i przeptacaja”

KOBIETA, 22 LATA, MIASTO 200-499 TYS., ZARECZONA

,Chciatbym zeby jubilerzy mowili uczciwie
o diamentach laboratoryjnych zamiast je
zbywac.”

MEZCZYZNA, 27 LAT, MIASTO 100-199 TYS., W ZWIAZKU

Widownia, ktéra liczy

,2Usunatbym ten zwyczaj, ze wszyscy
znajomi musza zobaczyc pierscionek
z bliska i ocenic.”

MEZCZYZNA, 25 LAT, WIES, PO SLUBIE

,Zmienitbym to, ze wszyscy poroéwnujg
swoje historie i zawsze ktos czuje sie
gorzej”

MEZCZYZNA, 27 LAT, WIES, PO SLUBIE

,Powinno sie skonczyc¢ z pytaniem
»a kiedy wy« na weselach znajomych.”

MEZCZYZNA, 20 LAT, WIES, W ZWIAZKU

,<Zmienitabym to, ze zareczyny sg okazjg
do oceny finansowej mezczyzny przez
rodzine dziewczyny”

KOBIETA, 26 LAT, MIASTO 500 TYS. | WIECE]J, W ZWIAZKU

Nie przypadkiem obawa finansowa okazuje sie

najczesciej wskazywang obawqg w catym badaniu.

Kolejny tekst pokazuje, kogo dotyczy najmocniej
i ktdre z lekdw zwigzanych z zareczynami
potwierdzajq sie w praktyce.
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Boimy sie
rachunku, nie
kamery

Najwieksze obawy pokolenia Z wobec zareczyn
dotyczq pieniedzy, gotowosci i porozumienia

W parze, a nie tego, jak catos¢ wypadnie w sieci.
Te, ktdre dotyczg samego momentu, rzadko
potwierdzajqg sie w praktyce.

Popularna narracja o pokoleniu Z podpowiada, ze przy zareczynach
najbardziej bedzie je martwic to, jak wypadng w mediach
spotecznosciowych. Dane méwiqg cos innego. Obawe, ze propozycja
nie sprosta temu, co widad w sieci, wskazuje 10,5 proc. badanych

— najmniej ze wszystkich wymienionych. Na pierwszym miejscu sqg
pienigdze.

Fundamenty, nie dekoracje

Obawe finansowq — ze zareczyny bedg zbyt drogie albo uruchomig
lawine wydatkéw — deklaruje 37,4 proc. mtodych. Dalej plasujq sie
obawa, ze to za wczesnie (27,2 proc.), ze oczekiwania partneréw
dramatycznie sie rézniqg (23,4 proc.), ze zareczyny zmienig dynamike
zwigzku (20,8 proc.), oraz presja rodziny (20,7 proc.). Obawy zwigzane
Z oprawg sg nizej: nieodpowiedni pierscionek wskazuje 19 proc.,

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Istniejace obawy

Ktdére obawy zwigzane z zareczynami sq Ci najblizsze? (maks. 3 wskazania)

Grubos¢ gatezi: odsetek wskazan danej obawy. Wielkosé wezta: odsetek oséb z co najmniej jedng obawaq z grupy.

FINANSE

27,2%

RELACJA 23,4%

20,8%

17%
14,1%

RODZINA
20,7% ‘ 20,7%
18,9%
OPRAWA | WIZERUNEK

39.4% 17,4%
10,5%

Zbyt drogie, lawina wydatkéw

Za wczesnie, nie jestesSmy gotowi
Oczekiwania dramatycznie sie rézniq
Zmiana dynamiki zwigzku

+Tak” mimo watpliwosci

Odmowa zniszczy relacje

Presja rodziny

Nieodpowiedni pierscionek
Propozycja niedos¢ wyjgtkowa

Nie sprosta mediom spoteczno$ciowym

Brak istotnych obaw: 12,4%

Odsetki wazone, n=1317. Wezet grupy: odsetek 0sdb, ktére wskazaty co najmniej jedng obawe z tej grupy (dlatego nie jest sumq gatezi).
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niedos¢ wyjagtkowa propozycja — 17,4 proc. Brak
istotnych obaw deklaruje 12,4 proc.

Obawe finansowq zgtasza wiecej oséb niz obie
obawy wizerunkowe tgcznie — o niedosc wyjgtkowqg
propozycje i o poréwnanie z sieciq (25,8 proc.). Co
najmniej jeden lek dotyczgcy samej relacji ma z kolei
70,1 proc. badanych (wykres 6.1). Pokolenie

Z martwi sie wiec fundamentami, nie dekoracjami.
Trzy najczestsze obawy to pieniqgdze, gotowosd

i porozumienie — sprawy, ktére para rozstrzyga przy
stole, a nie przed obiektywem.

Kto boi sie najbardziej

Lek o pienigdze ma wyrazny wymiar ekonomiczny

i geograficzny. Wskazuje go 45 proc. uczgcych sie

i 36,5 proc. pracujgcych na petfen etat, 40,8 proc.
mieszkancow wsi i 41,3 proc. mieszkancéw miast
do 20 tys., ale tylko 28,8 proc. mieszkancéw miast
powyzej 500 tys. Znamienne, ze wsrdd osoéb, ktére
niedawno wziety slub, obawe finansowqg wskazuje
45,6 proc. — doswiadczenie raczej jg potwierdza, niz
rozwiewa.

Wiek zmienia przede wszystkim obawe o gotowosc:

za wczesnie na zareczyny jest dla 39,5 proc. osdb
w wieku 18-20 lat i dla 16,9 proc. w wieku 24-27
lat. Kobiety czesciej niz mezczyzni obawiajg sie
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nietrafionego pierscionka (24 wobec 14,2 proc.)
oraz tego, ze powiedzg ,tak” mimo wagtpliwosci
(20,6 wobec 14,3 proc.). Mezczyzni czesciej
deklarujq, ze nie majg zadnych istotnych obaw
(14,8 wobec 9,7 proc.).

Rozmowa ujawnia, nie tworzy

Najbardziej pouczajqgcy jest zwigzek obaw

z rozmowg w parze. Wsrdd osdb, ktére rozmawiaty
Z partnerem szczegdtowo i odkryty, ze majqg rézne
wyobrazenia o zareczynach, obawe o rozjazd
oczekiwan deklaruje 43,5 proc. Wsrdd tych, ktére
rozmawiaty i okazaty sie zgodne — 19,5 proc.,

a wsradd tych, ktére nie rozmawiaty, ale zaktadajg,
ze myslg podobnie — 25,2 proc. Rozmowa nie
tworzy problemu, lecz go ujawnia. Ci, ktérzy nie
rozmawiali, po prostu jeszcze o nim nie wiedzg.

Czekanie na idealny moment

Czestym hamulcem bywa tez perfekcjonizm.
Odktadanie propozycji z powodu ,braku idealnych
warunkéw” zdarzyto sie czesto lub bardzo czesto
25,5 proc. badanych ($rednio 2,69 w skali 1-5). To
najbardziej nieokreslony z mozliwych powoddw:
idealne warunki trudno nawet zdefiniowaé, a co
dopiero sie ich doczekad (wykres 6.2).

,Pokolenie Z martwi sie
wiec fundamentami, nie

*»

dekoracjami.

SPRAWDZIAN RZECZYWISTOSCI

Wsrdd osdb, ktdre sq zareczone albo
wziety slub w ciggu ostatnich dwdch
lat, przebieg zareczyn odpowiadat
wczesniejszym wyobrazeniom

w duzym stopniu lub catkowicie

u 70,4 proc. (srednio 4,02 w skali
1-5). Ocena nie zalezata przy tym od
tego, czy wczesniej odktadano
propozycje w oczekiwaniu na idealne
warunki —w obu grupach
zadowolonych byto blisko trzy
czwarte.

Lek przed rozczarowaniem samym
momentem okazuje sie wiec

w wiekszosci przypadkow
nieuzasadniony, inaczej niz obawa

o pierscionek, ktéra — jak pokazujemy
w artykule o pierscionku — potwierdza
sie w co trzeciej historii. Propozycje
ztozyt w tej grupie partner lub
partnerka w 44,1 proc. przypadkdw,
sam badany w 42,4 proc., a 10,4
proc. par podjeto wspdlng decyzje
bez tradycyjnej propozycji.
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Przed i po

Czekanie na idealne warunki i to, jaok zareczyny wypadty naprawde.
Po lewej: jak czesto badani odktadali propozycje z powodu ,braku idealnych warunkéw” (préba gtéwnal).
Po prawej: na ile przebieg zareczyn odpowiadat wyobrazeniom (osoby po zareczynach).

PRZED: ODKEADANIE PROPOZYC]I PO: ZGODNOSC Z WYOBRAZENIAMI

bardzo czesto catkowicie
25,5%
bardzo czesto czesto w duzym stopniu

— 17,0% 3 19,5%
czasami czesciowo
20,7% 2 9,2%
rzadko w matym stopniu
20,6% 1 0,9%
nigdy zupetnie nie
nie dotyczy: 16,1% $rednia: 4,02 w skali 1-5

Odsetki wazone. Przed: préba gtéwna n=1317, $rednia 2,69. Po: osoby zareczone lub po $lubie w ostatnich 24 miesigcach, n=284.
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w duzym stopniu
lub catkowicie

Bariery, ktore da sie usungc

Pokolenie Z martwi sie gtdwnie

o rzeczy, ktére da sie policzyc

i przegadad. To dobra wiadomosé, bo
obie te bariery sq usuwalne. Dla
marek wniosek jest prosty:
przewidywalna cena i jawny poziom
wejscia odpowiadajg na najsilniejszq
obawe tej grupy skuteczniej niz
jakakolwiek narracja emocjonalna.
Czytelnikom z pokolenia Z dane
mowig cos pokrzepiajgcego:
zareczyny wypadajqg zwykle lepiegj, niz
sie je sobie wyobraza. Ryzyko lezy
raczej w rozmowie, ktérej nie byto.
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Mitos¢ bez finansowej presji,
zakupy bez zbednych klikniec

okolenie Z i mtodsi Millenialsi definiujg
relacje, finanse oraz zwyczaje zakupowe
na wtasnych, unikalnych zasadach. Nie
podgzajg za wieloletnimi schematami,
presjg spoteczng czy utartymi konwencjami.
Tradycja nie dochodzi juz do gtosu. Teraz jest czas
pragmatyzmu, transparentnosci i partnerstwa.
Widac to zaréwno w podejsciu do organizacji
przetomowych zyciowych momentdw, jak
i w codziennych nawykach ptatniczych
W e-commerce.

Wyniki raportu wprost punktujg obszary, w ktérych
Gen Z odrzuca sztucznie wykreowane presje
wydatkowe. Wybdr symbolu zareczyn przestat by¢
niespodziankg — 29,4% par wybiera go wspdlnie,

a 67,6% oczekuje mozliwosci ingerencji w projekt
lub personalizacje. Oddanie wyboru catkowicie

w rece partnera deklaruje zaledwie 8%.
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Co wiecej, mtodzi ludzie wykazujqg silng nieched do
tradycyjnych form zadtuzania sie — kart
kredytowych i wysoko oprocentowanych pozyczek
bankowych. Promowana przez dekady zasada
przeznaczania wielokrotnosci pensji na pierscionek
w polskim Pokoleniu Z praktycznie nie istnieje

— kieruje sie nig jedynie 4,1% badanych. Mediana
rozsgdnej kwoty wynosi ok. 4 000 zt, a 53,6%
miesci sie w budzecie do 5 000 zt.

Pokolenie Z wiedze o finansach czerpie z mediow
spotecznosciowych, szukajgc legalnych

i bezpiecznych sposobdw na oszczedzanie,
inwestowanie w mikrokroki (np. kryptowaluty,
aplikacje do automatycznego oszczedzania) oraz
sprytne kupowanie. Te schematy majg swoje
odzwierciedlenie w samym procesie ptatnosci.

Potwierdzeniem tych wnioskdw jest raport Tpay
»Jak Polacy lubig ptaci¢ online 2026.

Woynika z niego, ze smartfon jest bezdyskusyjnym
centrum zarzgdzania finansami — w grupie
wiekowej 25-34 |at stanowi on podstawowe
narzedzie do finalizacji transakgji online dla az 75%
0so6b. Mtodzi coraz czesciej oczekujqg, ze ptatnosci
odbedq sie ptynnie w tle, ale pozostanqg pod ich
petng kontrolg, w tym z zachowaniem poczucia
bezpieczenstwa.

W grupie wiekowej 18-24 lata niekwestionowanym
liderem ptatnosci jest BLIK. Generacja Z wyjgtkowo
chetnie korzysta réwniez z portfeli elektronicznych
utatwiajgcych szybkie zakupy mobilne, takich jak
Apple Pay czy Google Pay. Mtodzi cenig
natychmiastowosé oraz brak koniecznosci recznego
uzupetniania formularzy, dlatego niemal catkowicie
odrzucajg tradycyjne przelewy bankowe, na ktdre
jako ulubiong opcje wskazato zaledwie 1%
respondentéw w tym wieku!

Magdalena

Stranz-Sobalkowska

Chief Commercial Officer w Tpay

Tpay

zaufane
ptatnosci
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Pokolenie Z na wtasny

rachunek

okolenie Z wchodzi w finansowq dorostosc
w innych warunkach niz wczesniejsze
generacje. Z jednej strony ma dostep do
nowoczesnych narzedzi finansowych
i wiedzy, a z drugiej mierzy sie z wysokimi
kosztami zycia i mieszkania oraz poczuciem
niepewnosci. Najnowsze badania pokazujag, ze dla
mtodych sukces finansowy oznacza przede
wszystkim oszczednosci, brak zadtuzenia i wiasne
mieszkanie. Jednoczesnie niemal potowa nadal
mieszka z rodzicami. To nie zawsze jest brak
samodzielnosci, ale czesto racjonalna odpowiedz
na realne koszty usamodzielnienia.

Pierwsza praca i regularne dochody dajg wigkszqg
niezaleznos¢, ale oznaczajq tez pierwsze state
zobowigzania. Mtodzi chcq korzystac z zycia,
rozwijac sie i podrézowad, a jednoczesnie budowad
bezpieczenstwo. W badaniu z 2025 r. 61 proc.
deklaruje odktadanie pieniedzy na zabezpieczenie
przysztosci, a 83 proc. posiada oszczednosci.
Najwazniejsze jest wiec nie samo ograniczanie
wydatkow, ale Swiadome ustalenie priorytetow.
Warto juz na samym poczgtku wypracowac nawyk
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regularnego oszczedzania. Pomocnym
rozwigzaniem jest automatyczny przelew po
wyptacie odktadajqgcy czesé wynagrodzenia na
osobny rachunek, dzieki ktéremu mozna budowac
poduszke finansowq. Wchodzenie w dorostosc
wigze sie takze z wyzwaniem przejscia od
zarzgdzania wiasnymi pieniedzmi do wspdlnego
budzetu i podejmowaniem wspdlnych decyzji
finansowych. Wspdlne zamieszkanie, organizacja
$lubu i zatozenie rodziny czy zakup wiasnej
nieruchomosci, to nie tylko wazne momenty w zyciu,
ale konkretne zobowigzania finansowe. Warto
rozmawiac o nich wczesniej i wprost: jakie mamy
dochody, oszczednosci i zobowigzania, na co
chcemy przeznaczad pienigdze oraz co pozostaje
wydatkiem indywidualnym. Nie ma jednego
dobrego modelu. Moze to by¢ wspdlne konto,
oddzielne rachunki albo rozwigzanie mieszane.
Kluczowe sq przejrzyste zasady, poczucie
sprawiedliwosci i regularna rozmowa o budzecie.

Pierwsze wspdlne decyzje czesto dotyczg
mieszkania. Zakup pierwszego mieszkania
pozostaje jednym z najwiekszych wyzwan mtodych
dorostych. Wedtug Eurostatu w 2025 r. mtodzi

Polacy opuszczali dom rodzinny srednio w wieku
okoto 27 lat. Wysokie koszty mieszkaniowe sq
barierg dla ponad 40 proc. mtodych badanych

w raporcie z 2025 r. Dlatego decyzje o wynajmie lub
zakupie warto poprzedzic policzeniem petnych
kosztéw, a nie tylko czynszu czy raty.

Wspdlny cel nie powinien oznaczadé wykorzystania
wszystkich oszczednosci. Bezpieczniej pozostawic
poduszke finansowq i jasno ustali¢, kto oraz w jakiej
czesci pokrywa wktad wiasny i pdzniejsze koszty.

Mtodzi chetnie korzystajg z kredytéw, zakupdw
ratalnych i ptatnosci odroczonych. Dane BIK
pokazujq, ze w pierwszym pétroczu 2026 r. osoby
do 24. roku zycia stanowity 42,2 proc. nowych
klientéw rynku kredytowo-pozyczkowego, a osoby
w wieku 25-34 lata kolejne 25,2 proc. Chod takie
rozwigzania sqg wygodne, odroczenie ptatnosci nie
oznacza braku kosztu. To na co warto zwrdcic
uwage to wiasnie te mniejsze zobowigzania: raty,
limity, karty kredytowe i ptatnosci odroczone. Sq
tatwo dostepne i wygodne, ale kilka niewielkich rat
moze szybko ograniczy¢ miesieczny budzet oraz
zdolnos¢ do finansowania wiekszych celdw.

Matgorzata
Darecka Jedrzejewska

Ekspert ds. mtodych 18-26 lat,
Biura Zarzqdzania Segmentem Klientéw
Detalicznych w Banku Pekao S.A.

{52 | Bank Pekao

Wspdlna decyzja o nowym zobowigzaniu powinna
wiec uwzgledniad wszystkie juz posiadane raty,
terminy sptat i tgczng kwote pozostajgcg do
dyspozycji. Warto tez ustali¢ poziom wydatku,
powyzej ktérego decyzje podejmujemy razem.

Finansowa dorostosé nie jest wyscigiem. Pokolenie
Z nie musi realizowac wszystkich symboli dorostosci
jednoczesnie. Wspdlne zycie finansowe warto
budowad etapami: od rozmowy o podejsciu do
pieniedzy, przez prosty budzet i oszczednosci, po
decyzje o kredycie i mieszkaniu. Najwazniejsze sq
swiadome decyzje, regularne oszczedzanie,
odpowiedzialne korzystanie z kredytéw,
wykorzystywanie nowoczesnych narzedzi oraz
stopniowe budowanie wiedzy finansowej. Warto
pamietad, ze nowoczesna aplikacja moze pomac
w kontroli wydatkéw i dobrym planowaniu, ale to
umiejetnosc rozmowy o pienigdzach oraz
odpowiedzialne korzystanie z finansowania moze
by¢ jedng z najwazniejszych kompetencji mtodych
dorostych.
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POKOLENIE Z WOBEC ZARECZYN

AURORITA

/Zareczyny na wtrasnych zasadach

Jak pokolenie Z patrzy dzis na mitosc i wspdlne decyzje.

O zareczynach pokolenia Z powstato juz sporo
uproszczen: jedni widzg w nich odejscie od tradycji,
inni — potrzebe tworzenia idealnego momentu na
pokaz. Dane odstaniajg jednak znacznie bardziej
ztozony obraz.

Badanie ,Pokolenie Z wobec zareczyn” (CAWI,

n=1 317 oséb w wieku 18-27 lat, uzupetnione o 284
osoby po zareczynach lub slubie) pokazuje co$
ciekawszego. Zareczyny dla pokolenia Z nie tracq
znaczenia — zmienia sie za to sposdb, w jaki mtodzi
ludzie chcq je przezywac.

W Aurorii od lat towarzyszymy parom w wyborze
pierscionkéw zareczynowych. Rozmawiamy z nimi,
poznajemy ich historie i obserwujemy, co jest dla
nich naprawde wazne. Dlatego wyniki tego badania
sqg dla nas czyms wiecej niz zestawem danych

— pomagajg nam lepiej zrozumie¢ wspdtczesne pary
i zastanowic sie, jak jeszcze lepiej mozemy by¢
blisko nich w tym waznym momencie.

Autentycznos$¢ zamiast
spektaklu

Mozna by pomysled, ze pokolenie wychowane
w social mediach chce zareczyn jak z filmu

— z rozmachem, spektakularnym miejscem
i idealnym kadrem. Dane pokazujq jednak cos
zupetnie innego.

Respondenci oceniali znaczenie poszczegdlnych
elementdow idealnej propozycji w skali od 1 do 5.
Wsréd najwyzej ocenianych znalazty sie:
autentycznosc i spéjnosé ze stylem zycia (4,28),
prywatnosé momentu (4,13) oraz przygotowane
stowa partnera (3,98). Pokazanie zareczyn

w mediach spotecznosciowych znalazto sie na
koncu zestawienia (2,36).

To wiele méwi o tym, czego szuka mtode pokolenie.

Nie chce wykreowanego spektaklu. Chce chwili,
ktéra pasuje do nich — do ich codziennosci, do ich
jezyka, do ich historii. Wtasnie dlatego rozmowa
w salonach Auroria nie zaczyna sie od pytania
».czego Pan szuka?”. Zaczyna sie od pytania

o partnerke, o relacje, o to, jaki jest ich wspdlny
swiat. Bo pierscionek, ktéry naprawde pasuje,
powinien pasowac nie tylko do dtoni — ale tez do
osoby, ktéra bedzie go nosié, i historii, ktérg razem
tworzg.

Koniec zgadywania, czas na
rozmowe

Przez dekady scenariusz byt jeden: on planuje, ona
nie wie, a jubiler pomaga mu zgadngd, co jej sie
spodoba. Brzmi jak klasyczna historia. Dzi$ coraz
czesciej odchodzi do przesztosci — a na jego miejsce
pojawia sie nowy sposob myslenia o zareczynach.

Klasyczny model — catkowita niespodzianka —
wybiera dzis 23,8% badanych. Najliczniejsza grupa,
41,6%, wskazuje cos innego. Co? Niespodzianke po
wczesniejszej rozmowie. Para wie, ze zareczyny sie
zblizajqg, i ustalita, ze tego chce — ale moment,
miejsce i wybdr pierscionka pozostajg tajemnicg.

Kolejne 20,0% chce zaplanowad propozycje w petni
wspodlnie, zostawiajgc niespodzianke wytgcznie na
poziomie chwili.

Punkt ciezkosci przesungt sie wiec z zaskoczenia
decyzjq na zaskoczenie samym momentem. Niby
niewielka réznica, a zmienia naprawde duzo — takze
to, kto przychodzi do salonu i o co pyta. Coraz
czesciej nie jest to jedna zdenerwowana osoba,
ktéra prébuje wybraé pierscionek, ale para, ktéra
chce zrobié to razem.
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,Powinno sie dopusci¢, ze
pierscionek kupujg oboje
razem i to jest bardziej
romantyczne niz zaskoczenie”

- RESPONDENTKA, 27 LAT

Pierscionek to decyzja, nie
prezent

Najwazniejszy wniosek z badania z perspektywy
jubilera dotyczy tego, kto wtasciwie wybiera
pierscionek. Przez lata zaktadano, ze powinien by¢
on niespodziankq. Tymczasem ponad trzy czwarte
przedstawicieli pokolenia Z chce uczestniczyd

w wyborze pierscionka — wspdlnie z partnerem albo
samodzielnie decydowad o tym, co ostatecznie
znajdzie sie w pudetku. Oddanie wyboru partnerowi
w catosci, z ryzykiem nietrafienia, wskazuje dzis
tylko 8% badanych. Najwieksza grupa — 34,5%

— chce, by partner znat jej preferencje dotyczgce
stylu, rozmiaru, kamienia i na ich podstawie wybrat
pierscionek. Kolejne 29,4% chce wybrad go
wspalnie, a 12,1% woli zrobié to samodzielnie.

Ta potrzeba wptywu nie koriczy sie jednak na
wskazaniu konkretnego modelu. Dla wielu oséb
wybdr pierscionka oznacza réwniez mozliwosc
zdecydowania o tym, jak bedzie wyglgdat - od
kamienia i metalu po najmniejsze detale. | tutaj
réwniez widac odejscie od myslenia o pierscionku
jako gotowym produkcie, ktéry po prostu wybiera
sie z katalogu. Tylko 23,2% badanych
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zdecydowatoby sie na gotowy model bez zmian.
Ponad dwie trzecie (67,6%) chce mie¢ wptyw na
jego wyglad - 25,4% wybratoby gotowy model, ale
zmienito kamien, metal lub detal, 26,5%
zaprojektowatoby pierscionek od zera, a 15,7%
ztozytoby go samodzielnie z gotowych elementdw,
na przyktad w konfiguratorze online.

W Aurorii klient ma szerokie mozliwosci wyboru lub
stworzenia pierscionka dopasowanego do swoich
potrzeb. Moze wybrad gotowy model, wprowadzic
w nim zmiany albo stworzy¢ witasny projekt

w konfiguratorze 3D. Mozliwosci jest wiele, ale
jedna rzecz pozostaje niezmienna — klient nigdy nie
zostaje z tym wyborem sam. Nasze doradczynie
pomagajq przetozyc potrzeby, pomysty i historie
pary na konkretny pierscionek, ktéry zachwyci
ukochang w dniu zareczyn i bedzie jqg cieszyt
niezmiennie przez dtugie lata.

lle powinien kosztowac
pierscionek?

Reguta ,dwdch pensji” wcigz krgzy w komunikacji
czesci branzy. W pokoleniu Z praktycznie nie istnieje
— wskazuje jg 4,1% badanych.

Mediana kwoty uznawanej za rozsgdng wynosi

4 000 zt, a 53,6% miesci oczekiwania do 5 000 zt.
Co ciekawe, wsrdd osdb, ktére majqg zareczyny za
sobg, mediana rzeczywistej ceny tez wyniosta okoto
4 000 zt - deklaracja i praktyka spotkaty sie niemal
idealnie.

Zestawmy to z najsilniejszg obawaq, ktéra
wybrzmiewa z wnioskéw z badania. Najczesciej

Skala wptywu

Jaki wptyw na pierscionek zareczynowy chcg mie¢ badani?
Powierzchnia pierscienia odpowiada odsetkowi wskazan; od lewej — od najmniejszego do najwiekszego
wptywu.

MNIEJSZY WPLYW WIEKSZY WPLYW

KTO WYBIERA [ |

PIERSCIONEK

76,0%
12,1%

chce mie¢ wptyw na
wybdr
8,0%
Partner wybiera sam, Wybieram sam(a)
nawet z ryzykiem
nietrafienia

34,5%
Partner wybiera
wedtug moich
preferenciji

29,4%

Wybieramy wspdlnie

Poza skalq: pierscionek tymczasowy 7,4%, pierscionek nieistotny 4,4%, trudno powiedzie¢ 4,2%.

JAK MA POWSTAC I I

PIERSCIONEK

67,6%

chce mie¢ wptyw na

wyglad
23,2% 25,4% 15,7% 26,5%
Gotowy model bez Gotowy model z moimi Sktadam z gotowych Projektuje od zera
zmian zmianami elementéw, np. w

konfiguratorze

Poza skalg: trudno powiedzie¢ 9,2%.

Odsetki wazone. Duza liczba po lewej to suma trzech wariantéw z najwiekszym wptywem (zaznaczonych klamrg).
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Drugi etap zakupu

Czy pierscionek wymagat korekty lub wymiany?
Osoby zareczone lub po $lubie w ostatnich 24 miesigcach; kazdy symbol to 1 proc. badanych.

32,7%

pierscionkdw wymagato drugiej
wizyty u jubilera po zareczynach

61,3% Pierécionek pasowat od razu
6 22,3% Konieczna byta korekta rozmiaru
o 10,3% Wymiana modelu na inny

6,1% Nie byto pierécionka

e Je Jo
O0 O Ov
O0 O O»
OO0 Ov
e Je Jo
O O O»

Korekta rozmiaru i wymiana modelu fgcznie:
prawie co trzecia para wraca do salonu.

OO0 O

OO O O
OO O O
OO O O

Odsetki wazone; liczba symboli zaokrgglona do petnych punktéw procentowych, dlatego moze nieznacznie odbiegac od wartosci w legendzie.
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wskazywanym lekiem nie jest obawa o romantyzm
propozycji ani presja, by doréwnaé zareczynom,
ktére widzimy w internecie, lecz obawa finansowa:
ze zdreczyny okazq sie zbyt drogie lub uruchomiq
lawine wydatkéw. Wskazuje jg 37,4% badanych

— wiecej niz obawe, ze propozycja nie bedzie
wystarczajgco wyjagtkowa (17,4%), i obawe przed
niesprostaniem standardom z medidéw
spotecznosciowych (10,5%), razem wziete.

Jasna i przewidywalna cena jest dla nas czescig
obstugi, a nie tylko parametrem produktu.
Pokazujemy petng cene juz na etapie konfiguracji
i dajemy mozliwosc roztozenia wydatku w czasie.
Chcemy, zeby wybdr pierscionka byt poczgtkiem
radosci, a nie zrédtem niepotrzebnego stresu.

Nowe podejscie do diamentow

Diamenty laboratoryjne na dobre pojawity sie
w ofercie jubilerskiej, ale wcigz wywotujg sporo
pytan. Jak podchodzi do nich pokolenie Z?

tacznie 62,8% badanych dopuszcza diament
laboratoryjny: 24,1% widzi w nim wybdr etyczny,
24,7% finansowy. Ale jest jeszcze jedna grupa:
13,9% kupitoby go ze wzgledu na atrakcyjng cene,
ale wolatoby tego nie rozgtaszad. To nie jest
problem z kamieniem. To jest problem z narracjq
—ludzie nie wiedzq, jak o tym wyborze opowiedziec
innym. Rolq jubilera jest uczciwie wyttumaczye,
czym taki kamien jest, ze ma te samgq strukture i te
same wiasciwosci fizyczne co diament naturalny,
rézni sie pochodzeniem i ceng, a nie jakoscig.

W Aurorii dostepne sq zaréwno diamenty
naturalne, jak i laboratoryjne. Nie stawiamy jednej
opcji ponad drugg — wybdr zalezy od preferenciji,
potrzeb i podejscia konkretnej pary. Naszq rolg jest
przedstawic obie mozliwosci, wyjasnic réznice

i pomdc znalez¢ rozwiqzanie, ktére bedzie dla nich
odpowiednie.

Obstuga nie konczy sie na
zakupie

O pierscionku zareczynowym mowi sie duzo — do
momentu oswiadczyn. A potem? Historia wcale sie
nie koriczy. Najbardziej praktyczny wniosek ptynie
z pogtebionej czesci badania, w ktdrej udziat wziety
osoby majgce zareczyny za sobq. Ich
doswiadczenia pokazujg, ze dla czesci par po
zakupie pierscionka pojawia sie kolejny etap

— korekta rozmiaru, zmiana modelu czy inne
potrzeby zwigzane z pierscionkiem.

Pierscionek pasowat od razu w 61,3% przypadkdw,
jednak dla 22,3% przypadkdéw konieczna byta
korekta rozmiaru, a w 10,3% para wymienita model.
Blisko jedna trzecia par ma wiec drugi,
nieplanowany etap — i dzieje sie on w najbardziej
emocjonalnym momencie, jaki moze przydarzy¢ sie
w kontakcie z jubilerem.

To dlatego rozbudowany pakiet gwarancyjny
uzyskat srednig 4,11 w skali do 5 jako czynnik
wyboru jubilera — wyzej niz personalizacja,
rekomendacje czy rozpoznawalnosé marki.
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Raport

W Aurorii bezptatna korekta rozmiaru jest
podstawq obstugi, bo wiemy, ze przy wyborze
pierscionka zareczynowego nie zawsze da sie od
razu idealnie trafi¢ z rozmiarem. Emocje tego
momentu sg wystarczajgce — dlatego chcemy, zeby
ewentualna korekta byta prostym i bezstresowym
elementem catego doswiadczenia.

Jubiler, ktorego szuka
pokolenie Z

Zapytalismy wprost: czego oczekujesz od jubilera
przy wyborze pierscionka zareczynowego?
Odpowiedzi utozyty sie w ranking, a wyniki okazaty
sie zaskakujgco jednoznaczne.

Na pierwszym miejscu — brak presji sprzedazowej

i czas na spokojng decyzje (4,41). Za nim fachowe
doradztwo (4,21), sprawna, rzeczowa obstuga
(4,02) i poczucie pewnosci, ze nie zostanie sie z tak
wazng decyzjg samemu (3,98).

A co decyduje o tym, u ktdrego jubilera kupisz?
Prowadzi cena (4,38), za nig opinie klientow

w internecie (4,18) i pakiet gwarancyjny (4,11).
Rozpoznawalna marka: 3,19. To jasno pokazuje, ze
zaufanie buduje sie dowodami, nie zasiegami.

,<Zmienitabym to, jak jubilerzy
traktuja mfode pary.
WeszlisSmy w dresach i obstuga
nas zignorowata.”

- RESPONDENTKA, 22 LATA

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

Gtosy klientéw sq dla nas najwazniejsze. Pokazujg,
ze mtodzi ludzie nie szukajg luksusowej oprawy.
Chcg czué sie swobodnie, miec przestrzen do
zadawania pytan i spokojnie podjaé decyzje.

Budujgc salony Auroria, wiedzielismy jedno — to
musi by¢ otwarta i dostepna przestrzen, w ktorej
klient czuje sie komfortowo od pierwszej chwili. Nie
mamy zamknietych gablot, ktére tworzqg dystans
miedzy klientem a produktem. Wzorniki bizuterii sq
dostepne na wyciggniecie reki, zeby mozna byto
swobodnie je oglgdad, poréwnywad i rozmawiad

o tym, co naprawde sie podoba.

Wybdr pierscionka czy obrgczek powinien zaczynad
sie od rozmowy, otwartosci i poczucia komfortu

— bez obaw, ze czegos nie wypada dotkngé albo

o co$ zapytad.

Z danych do doswiadczenia

Gdyby strescic to badanie jednym zdaniem,
brzmiatoby ono: pokolenie Z nie odrzuca zareczyn

— odrzuca schemat. Chce prywatnosci zamiast
widowni, rozmowy zamiast zgadywania, jasnych
zasad zamiast branzowych mitow i pierscionka,
ktdry jest naprawde ich. Nie chodzi o to, zeby
zareczyny byty inne tylko po to, by przetamywad
schematy. Chodzi o to, zeby byty dopasowane do
pary, jej relacji i sposobu, w jaki chce przezywad ten
moment.

Z perspektywy jubilera to wazny sygnat. Wybér
pierscionka coraz rzadziej jest jednorazowq
transakcjg, a coraz czesciej procesem, w ktérym

potrzebne sg rozmowa, wiedza i przestrzen na
witasne decyzje. Od pierwszego spotkania

i poznania historii pary, przez wybor lub stworzenie
pierscionka, az po to, co dzieje sie juz po
zareczynach. Wiasnie na tym polega nasza rola

— nie tylko zaprojektowac i stworzy¢ bizuterie, ale
by¢ blisko ludzi, dla ktérych jg tworzymy.

Jesli myslicie o zareczynach, zacznijcie od rozmowy.
O Waszych potrzebach i oczekiwaniach, co jest dla
Woas wazne i jak chcecie przezy¢ ten moment.

A kiedy przyjdzie czas na pierscionek — dajcie sobie
przestrzen na pytania, poréwnania i wtasne
decyzje. Mozecie obejrzed kolekcje na stronie
internetowej albo w salonach stacjonarnych,
stworzy¢ wiasny projekt w konfiguratorze 3D lub
porozmawiad z doradczynig online w Wirtualnym
Salonie. Bez pospiechu i bez presji — bo, jak
pokazuje to badanie, wtasnie tego oczekujecie
najbardzie;j.

Kolekcje pierscionkéw zareczynowych,
konfigurator 3D i Wirtualny Salon - auroria.pl

Przejdz do konfiguratora



https://auroria.pl/konfigurator-3d/pierscionki-zareczynowe
https://auroria.pl/konfigurator-3d/pierscionki-zareczynowe

Raport

Nota
metodologiczna

Jak powstato badanie, kogo objeto i jak czytad
liczby w raporcie.

Realizacja i proba

Badanie ilosciowe zrealizowat osrodek badawczy BGR Quantic,
wchodzgcy w grupe Business Growth Review, metodg CAWI
(kwestionariusz internetowy) w sierpniu 2026 roku. Préba
gtéwna liczy 1317 oséb w wieku 18-27 lat: pozostajgcych

w zwigzku od co najmniej szesciu miesiecy, zareczonych, po
slubie zawartym w ciggu ostatnich trzech lat, a takze takich,
ktére w tym samym okresie ztozyty lub otrzymaty propozycje
zareczyn albo ktérych zareczyny zostaty zerwane. Sredni wiek
badanych wynosi 23 lata, a 9,6 proc. z nich pozostaje

w zwigzkach LGBTQ+.

Warstwe pogtebiong tworzq 284 osoby: aktualnie zareczone
(60,1 proc.) albo po slubie zawartym w ciggu ostatnich 24
miesiecy (39,9 proc.). Poza petnym kwestionariuszem
odpowiadaty na jedenascie pytan o faktyczny przebieg zareczyn.
Z tej grupy pochodzqg wszystkie dane prezentowane w ramkach
LSprawdzian rzeczywistosci”.

Kwestionariusz

Kwestionariusz obejmowat 20 pytart zamknietych w szesciu
modutach — definicja i znaczenie zareczyn, idealna propozycja,

Tak, ale po rozmowie - Pokolenie Z wobec zareczyn 2026

pierscionek, media spotecznosciowe, celebracja oraz obawy —

a takze modut dodatkowy o wyborze pierscionka i kontakcie

z jubilerem. Czesciq ankiety byto tez nieobowigzkowe pytanie
otwarte o to, co badani zmieniliby w polskiej tradyc;ji
zareczynowej. W prébie gtéwnej odpowiedziato na nie 37,2 proc.
respondentéw. Wypowiedzi cytujemy w oryginalnym brzmieniu,
bez korekty, z metryczkg bez danych identyfikujgcych.

Wazenie i precyzja

Dane zostaly zwazone ze wzgledu na pteé, wiek i wielkos¢
miejscowosci. Wszystkie odsetki w raporcie sqg wazone, réwniez
w przekrojach na podgrupy. Srednie dla pytan ze skalg (1-5)
pochodzqg z zestawienia wynikéw liczonego na danych
niewazonych; wazenie zmienia je najwyzej o 0,04 punktu

w prébie gtéwnejio 0,1 punktu w warstwie pogtebione;j.
Efektywna liczebnos¢ préby gtéwnej po wazeniu wynosi 1184, co
daje maksymalny btgd oszacowania odsetka +2,8 punktu
procentowego przy 95-procentowym poziomie ufnosci.

W warstwie pogtebionej efektywna liczebnosc to 213, a btqd
siega +6,7 punktu, dlatego jej wyniki w podgrupach podajemy
w zaokrggleniu lub opisowo.

Jak czytac liczby

W pytaniach wielokrotnego wyboru odsetki nie sumujq sie do
100, a w pozostatych mogg odbiegac od 100 o kilka dziesigtych
z powodu zaokrgglen. Réznice miedzy podgrupami opisujemy
tylko wtedy, gdy sq istotne statystycznie na poziomie ufnosci 95
proc. Raport prezentuje deklaracje i doswiadczenia badanych,

a nie dane transakcyjne rynku, dlatego np. kwoty z préby gtéwnej
to wyobrazenia o rozsgdnych wydatkach, a z warstwy
pogtebionej — wydatki deklarowane.

Portret proby

Kim sq badani: struktura proby gtéwnej i warstwy pogtebionej.

Kazda kropka to 1 proc. grupy; odsetki wazone ze wzgledu na pteé, wiek i wielkosé

miejscowosci.
PROBA GEOWNA n=1317 - osoby w wieku 18-27 lat - $redni wiek: 23 lata

PLEC

® 47,3% Kobiety 50,2% Mezczyzni 2,4%  Inna lub brak odpowiedzi

WIEK

® 265% 18-20lat 29,5% 21-23lata 44,0% 24-27 lat

WIELKOSC MIEJSCOWOSCI

® 385% Wies 11,5% Miasto do 20 tys.
@ 75% 100-199 tys. @ 11,0% 200-499 tys.

18,0% 20-99 tys.
13,5% 500 tys. i wigcej

SYTUACJA ZAWODOWA

@ 387% Pefen etat 17,2% Praca i studia
18,8% Nauka lub studia @ 14,3% Praca dorywcza lub czedé etatu

® 67%  Wiasna dziatalnosé 4,2%  Bez pracy

STATUS ZWIAZKU

14,4% Zareczeni
® 67%

000060
000000
® 619% W zwiqzku, bez zareczyn

12,9% Po $lubie (do 3 lat)
® 41%

Po propozycji, obecnie bez zargczyn

Po zerwanych zareczynach

WARSTWA POGLEBIONA n=284-osoby po zareczynach - éredni wiek: 24 lata

STATUS ZWIAZKU

® 60,1% Zareczeni @ 39,9% Po Slubie (do 24 miesigcy)

Odsetki wazone, n=1317. Wezet grupy: odsetek osdb, ktére wskazaty co najmniej jedng obawe z tej grupy
(dlatego nie jest sumg gatezi).
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Jako specjalistyczna firma badawcza z doswiadczeniem w ba-
daniach CAWI i analizie polskiego rynku B2B, a takze z nie-
mal 20-letnim doswiadczeniem w rozwoju mediéw, oferujemy
rzetelng metodologie, dostep do sieci respondentéw bizneso-
wych oraz profesjonalne opracowanie wynikéw — od surowych
danych po gotowe raporty i artykuty analityczne. Wspdtpraca
z BGR to gwarancja wiarygodnych danych, ktére wzmacniajg
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O Business Growth Review (BGR)

Business Growth Review to polski serwis biznesowo-techno-
logiczny oraz kwartalnik skierowany do menedzeréw, przed-
siebiorcéw i entuzjastéw nowoczesnych technologii. Dostarcza
rzetelnych analiz, raportéw rynkowych i materiatéw eksperc-
kich, ktére pomagajg podejmowad trafniejsze decyzje bizne-
sowe. BGR tqczy $wiat biznesu z technologig — $ledzi trendy,
omawia strategie wzrostu i prezentuje dane z polskiego ryn-
ku B2B. Kwartalnik BGR to pogtebione opracowania dla firm
checgeych rozumied zmieniajgce sie otoczenie rynkowe. Serwis
online uzupetnia go o biezgce tresci, ktére inspirujqg i edukujg

liderow biznesu kazdego dnia.

BGR QYuantic

O BGR Quantic

BGR Quantic to agencja badawcza realizujgca projekty badan
rynku w Polsce i na terenie Unii Europejskiej. Dziatamy zgodnie
z normami UE, zapewniajgc najwyzsze standardy metodolo-
giczne, rzetelnos¢ danych oraz petng zgodnos¢ z wymogami
RODO. Specjalizujemy sie w badaniach CAWI, analizach B2B
i dostarczaniu wiarygodnych danych wspierajgcych strate-
giczne decyzje biznesowe. BGR Quantic to gwarancja profe-
sjonalizmu, transparentnosci i jakosci na kazdym etapie pro-

jektu badawczego.

Pazdziernik 2026 r. Chociaz dotozono wszelkich stararh w celu we-
ryfikacji doktadnosci tych informacji, Business Growth Review nie
ponosi zadnej odpowiedzialnosci za jakiekolwiek komentarze ani in-
formacje, opinie lub wnioski zawarte w niniejszym raporcie. Aby za-
cytowac dane z raportu, prosimy o uzycie tytutu: ,Tak, ale po rozmo-
wie. Pokolenie Z wobec zareczyn 2026." i petnej nazwy wydawcy,
tj. Business Growth Review.

© 2026 Business Growth Review. Wszelkie prawa zastrzezone.
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