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Polski rynek aplikacji mobilnych

W Polsce stawka w grze o mobile jest dzi$ najwyzsza w historii. Z urzagdzen
mobilnych korzysta juz 90% internautéw, a aplikacje odpowiadajg za niemal
70% czasu, jaki Polacy spedzajg na smartfonie (Digital 2026: Poland). Rodzimy
rynek reklamy online osiggnat rekordowe 10,92 mld zt, a segment mobile rosnie
w tempie dwucyfrowym (IAB Polska/PwC AdEx). Dla wielu firm smartfon jest dzi$
jedynym srodowiskiem kontaktu z klientem.

Te liczby opisujg jednak wytgcznie strone podazy. Po stronie popytu rynek wyglada
odwrotnie: ekran telefonu ma skonczong pojemnos¢, a konkurencja o miejsce na nim
przestata by¢ konkurencjg miedzy aplikacjami z tej samej kategorii. Dzi$ aplikacja
bankowa rywalizuje o uwage z komunikatorem, a aplikacja handlowa z serwisem
wideo. Z badania ClickMeeting (,Wypalenie cyfrowe i zmeczenie technologig wsrod
Polakow", 2024) wynika, ze 32% oséb w wieku 18-29 lat odczuwa chroniczne
wypalenie cyfrowe, a kolejne 26% okresowe przecigzenie technologia. Instalacja
przestata wiec by¢ deklaracjg zainteresowania. Stata sie warunkowg zgodg na test.

Ten raport dotyczy wtasnie okresu prébnego. ZapytaliSmy prelegentow Mobile
Trends for Experts o cztery momenty, w ktorych ta zgoda jest cofana najczescie;:
pierwsze minuty po instalacji, zmiany modeli biznesowych na rynku, wdrozenia Al
oraz nowe wymogi dostepnosci. Odpowiedzi zestawiliSmy tak, by wida¢ byto nie tylko
to, co eksperci méwig zgodnie, ale tez to, gdzie sie rozchodza.

Wchodzimy w lata 2026/2027 z rynkiem dojrzatym. Skoriczyta sie era bezmysinego
kupowania pobran i zachwytéw nad technologig dla samej technologii. Uzytkownik
smartfona stat sie niezwykle pragmatyczny i wybredny - zmeczenie cyfrowe jest
faktem, a miejsca na ekranie po prostu brakuje.

Witasnie dlatego najblizszg edycje Mobile Trends for Experts poswiecamy
bezkompromisowo i w cato$ci mobile. Po latach zachwytéw nad ogdolnymi trendami
cyfrowymi wracamy do korzeni i bierzemy pod lupe to, co dzi$ najtrudniejsze:
realne zachowania uzytkownika ze smartfonem w reku. W swiecie, w ktérym
aplikacja stata sie dla wiekszosci bizneséw gtéwnym - a czesto jedynym - punktem
styku z klientem, nie ma juz miejsca na btedy.

Z perspektywy kapituty Mobile Trends Awards widoczna jest fundamentalna zmiana:
wygrywaja te produkty, ktére potrafig obronic¢ swojg wartos¢ w ditugim okresie.
Prawdziwg walutg staje sie dzi$ retencja, doskonatos¢ wykonania technologicznego

i bezwzgledny szacunek dla czasu klienta.
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Oddajemy w Wasze rece analize przygotowang przez praktykdéw rynku. Niech ten
raport stuzy za drogowskaz - jak projektowac, monetyzowac i rozwija¢ produkty
mobilne, by nie tylko przetrwaty na telefonach uzytkownikdéw, ale wyznaczaty nowe
standardy w branzy. A po wiecej wiedzy i inspiracji zapraszamy na Mobile Trends
for Experts juz 29-30 wrzesnia 2026 r. w Warszawie.

Robert Rachwat
Organizator Mobile Trends . \&

Przewodniczgcy kapituty MTA “

Pierwszy kontakt z aplikacjg

Doswiadczenie uzytkownika z aplikacjg zaczyna sie o wiele wcze$niej, niz w momencie
pierwszego klikniecia w ikone na ekranie. Ksztattujg je obietnice ztozone w reklamach,
recenzje w sieci czy opisy w sklepach. To te zewnetrzne punkty styku budujg w gtowie
odbiorcy konkretne wyobrazenie o produkcie, ktére aplikacja musi potwierdzi¢ tuz po
instalacji. Dane rynkowe opublikowane przez portal AppsFlyer (App Uninstall Report)

wskazujg, ze 45% wszystkich pobranych aplikacji zostaje odinstalowanych

w ciggu pierwszych 30 dni.

Sciggniecie uzytkownika do sklepu i przekonanie go do klikniecia , Zainstaluj”
to dopiero poczatek dtugiej drogi. Najczestszym btedem jest projektowanie pierwszych
minut z perspektywy firmy, a nie uzytkownika. Jak to wyzwanie widzg nasi eksperci?

Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Z optymalizacjg pod CPI (Cost Per Install) jest troche jak z kupowaniem
tanich lajkow - tadnie wyglada w tabelkach, ale kompletnie nie ptaci
rachunkow. Jesli wcigz karmisz algorytmy Google Ads czy Mety wytgcznie
zdarzeniem 'First Open', dostajesz doktadnie to, o co prosisz: ludzi, ktorzy
klikajg, instalujg i potem najczesciej zapominajg o aplikacji. Reklama to
pierwsza obietnica i czes¢ onboardingu. Tworzenie clickbaitowych kreacji
z funkcjami, ktérych aplikacja na starcie nie ma, to dzi$ spora pomytka.

Dzisiejsza gra toczy sie o optymalizacje pod konkretne akcje in-app
(CPA/ROAS). Podepnij dobrze Firebase i GA4, zacznij karmic systemy
reklamowe danymi o warto$ciowych uzytkownikach, a nie o przypadkowych
klikaczach. Zadbaj o sp6jnos¢ - jesli na etapie reklamy sktamiesz

lub naciggniesz fakty, churn momentalnie zniszczy Twdj budzet.
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Blisko potowa pobranych aplikacji jest odinstalowywana w ciggu pierwszych
30 dni. Co Twoim zdaniem najczesciej decyduje o tak btyskawicznej porazce?
Na co twércy aplikacji powinni potozy¢ najwiekszy nacisk w tych pierwszych,
krytycznych momentach styku klienta z produktem?

Klient najczesciej pobiera aplikacje dla natychmiastowej korzysci. Rabat na pierwsze
zakupy, darmowa dostawa czy pakiet punktéw powitalnych na start to Swietne
dopalacze dla wynikéw pokazujgcych liczbe pobran aplikacji. Jednak najwieksze
wyzwanie zaczyna sie w momencie, gdy opadng pierwsze emocje po odebraniu rabatu.

To wtedy zaczyna sie walka o to, zeby nasza aplikacja zostata w telefonie klienta
na dtuzej. Aplikacja traktowana jako narzedzie transakcyjne to juz za mato. Aby zostac
w telefonie klienta, musi stac sie przydatnym narzedziem codziennego uzytku:

e Uzytecznos$¢ w kazdym kanale - niezaleznie czy kupuje na kanapie, czy zwraca
produkt stacjonarnie w drodze z pracy. Jesli wybiera zakupy stacjonarne, ma
w aplikacji cyfrowy paragon, rabat do wykorzystania rowniez w sklepie, tatwy zwrot
czy mozliwos¢ zeskanowania metki przy produkcie i sprawdzenia sktadu czy innych
wersji kolorystycznych online. Gdy woli zakupy w aplikacji, ma spersonalizowane
rekomendacje czy powiadomienia push dotyczace produktu, ktéry oglagdat lub ma
zapisany w ulubionych.

e Dodatkowe korzysci - tylko dla posiadaczy aplikacji. Wcze$niejszy dostep do
limitowanych kolekgji lub wyprzedazy to kolejny powdd zatrzymania aplikac;ji
w swoim telefonie.

e Komunikacja odpowiadajgca na aktualne potrzeby - oprocz
spersonalizowanych rekomendacji opartych na historii zakupéw czy zachowan
klienta warto tez zadbac o komunikacje dopasowang do aktualnej pogody lub
nadchodzgcego wydarzenia typu dtugi weekend. Dzieki temu klient widzi, ze
aplikacja reaguje na jego realne potrzeby w czasie rzeczywistym i zaczyna ja
traktowac jako uzytecznego asystenta, a nie folder reklamowy.

Emilia Borowska
E-commerce Manager MOHITO / LPP

AR R AP O RT 20 pil
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Prawdziwe pierwsze spotkanie z aplikacjg prawie nigdy nie wyglada tak,

jak wyobraza je sobie zespét, ktory jg zbudowat. W gtowach tworcow uzytkownik
siedzi przy biurku, skupiony, gotowy pozna¢ produkt. W rzeczywistosci stoi

w tramwaju: jedna reka na poreczy, w uchu podcast, za trzy przystanki wysiada,

a telefon stuzy mu jedynie do zapetnienia tych trzech przystankow. | wtasnie w tym
stanie - rozproszenia, ruchu, potowicznej uwagi - zapada wyrok, czy aplikacja
przetrwa.

Daniel Kahneman w ksigzce , Thinking, Fast and Slow” opisat, ze umyst pracuje

w dwdch trybach: szybkim (automatycznym, intuicyjnym, bezwysitkowym) oraz
wolnym (Swiadomym i kosztownym). Nie ma potrzeby streszczac¢ tego podziatuy;
istotne jest to, ktory z nich pracuje w tramwaju. Pracuje wytgcznie ten szybki. Nikt
w biegu, na autopilocie, nie uruchamia sSwiadomego, analitycznego myslenia
po to, by rozgryz¢ czyjs onboarding.

Tymczasem przecietna pierwsza sesja jest napisana doktadnie dla tego drugiego,
wolnego trybu. Kaze wybrac plan, zanim uzytkownik zrozumie produkt. Zatozy¢
konto, zanim cokolwiek dostanie. Przeczytac tutorial, przemysle¢ zgode na
lokalizacje, ogarng¢ menu. To wszystko sg prosby o Swiadomy wysitek skierowane
do kogos, kto w tej chwili nie ma mozliwosci, by go podjg¢. Nie dlatego, ze jest leniwy
czy niekompetentny, tylko dlatego, ze nie po to siegnat po telefon.

Kahneman dodaje do tego drugg, grozniejszg obserwacje: sam wysitek jest
odczuwany, a mozg ttumaczy go sobie jako sygnat ostrzegawczy. To, co tatwe, wydaje
sie prawdziwe i bezpieczne; to, co wymaga trudu, budzi nieufnos¢. Aplikacja, ktéra
na starcie kaze mysle¢, nie tylko meczy - zaczyna sie wydawa¢é niewiarygodna,
zanim zdazyta cokolwiek udowodnié. Uzytkownik nie ujmie tego w stowa ,staby
onboarding” i nie wysle tej informacji do Biura Obstugi Klienta wraz ze zrzutem
ekranu. Zostanie mu mgliste ,cos$ byto nie tak”. To ono, a nie realna jakos¢ produktu,
zdecyduje, czy za tydzien aplikacja zostanie na ekranie, czy zniknie.

Stad prosty test, ktory warto przytozy¢ do kazdej pierwszej sesji, zanim trafi do ludzi.
Nazwijmy go testem tramwaju: czy przejdzie jg ktos rozproszony, w ruchu,

na autopilocie, bez ani jednego momentu, w ktérym musi sie zatrzymac

i pomysle€ az do chwili, w ktérej czuje, ze aplikacja dziata? Jesli gdziekolwiek

po drodze wymaga Swiadomej decyzji, przegrywa, zanim pokaze, co potrafi. Cata
reszta - czyli konto, plan, zgody, ustawienia - nalezy do momentu, w ktérym cztowiek
juz wysiadt z tramwaju i naprawde chce. A nie do pierwszych trzydziestu sekund,

w ktdrych jeszcze nie wie, czy chce w ogole.

Jevgenij Jodeliuk
Head of Trade E-commerce / CEE Region JD Sports
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Najczestszg przyczyng btyskawicznej porazki jest r6znica miedzy obietnica

z reklamy lub sklepu a rzeczywistym doswiadczeniem po instalacji. AppsFlyer
faktycznie wskazuje, ze okoto potowa aplikacji jest odinstalowywanych w ciggu
pierwszych 30 dni, a najwieksza czes$¢ deinstalacji przypada na pierwszy dzien.
WSsrdd przyczyn wymienia sie niespetnione obietnice, brak dalszej uzytecznoscdi,
obawy dotyczgce prywatnosci oraz zajmowanie miejsca bez dostarczania
wystarczajgcej wartosci.

Tworcy aplikacji w zwigzku z powyzszym powinni zwrécic szczegolng uwage

na wykonanie kluczowego dziatania podczas pierwszej sesji, stabilnos¢ i szybkos¢
dziatania oraz retencje i deinstalacje analizowane w kontekscie zrédta pozyskania

uzytkownika.
Dagmara Plata-Alf
Wyktadowca / Director of Creativity Akademia

Leona KoZminskiego / Mastermind Media

Zachwyty nad technologig dla samej technologii ustepujg miejsca twardej matematyce
biznesowej i realnym zachowaniom konsumentéw. Dojdzie do weryfikacji projektdw,
ktore traktowaty doswiadczenia uzytkownika po macoszemu.

Wygrywaja produkty, ktére oferujg najprostszg sciezke zakupowa, btyskawiczne
tadowanie i zero btedéw technicznych. Dopracowany Mobile UX to podstawa.

Do tego komunikacja konwersacyjna i standard RCS, ktéry tgczy ogromne zasiegi
SMS-éw z funkcjonalnoscig dedykowanej aplikacji. Warto inwestowac w systemy
komunikacji prywatnej i budowac ,mini-sklepy” bezposrednio w komunikatorach

(np. WhatsApp, SMS), ktére notujg najwyzsze wskazniki klikalnosci (CTR) i konwersji

ze wzgledu na brak rozpraszaczy.

Loterie i grywalizacja wewnatrz aplikacji. Przeniesienie mechaniki instant-win
(natychmiastowych wygranych) do srodowiska mobilnego najlepiej angazuje
wspotczesnego klienta szukajgcego szybkich nagrod.

Anna Ledwon-Blacha
WiedZma od strategii BrandWitch
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https://2026.mobiletrends.pl/

Przekornie powiedziatbym, ze najczesciej problemem nie jest sam produkt, ale UX,
ktéry odrzuca uzytkownika juz na starcie. Nawet dobra aplikacja moze szybko
straci¢ szanse, jesli pierwszy kontakt jest nieintuicyjny, zbyt skomplikowany
albo wymaga od uzytkownika zbyt wiele, zanim pokaze mu realng wartosc (ekrany
logowania, plansze TCF i dtugie procesy rejestracji potrafig zabic).

Szczegolnie duzo szkody potrafi wyrzgdzi¢ zle zaprojektowany onboarding. Tworcy
powinni wiec skupic sie na prostocie, szybkim ,aha moment” i jasnym pokazaniu
korzysci juz w pierwszych minutach korzystania z aplikacji. Dobry produkt musi by¢
nie tylko wartosciowy, ale tez tatwy do zrozumienia i uzycia.

Piotr Stanoch
Chief Growth Officer Audioteka Group

Istotnym btedem podczas pierwszego kontaktu z aplikacjg jest wymaganie

od uzytkownika zbyt duzego zaangazowania, zanim zobaczy on realng wartos¢
produktu. Nie chodzi wytgcznie o dtugie formularze, obowigzkowa rejestracje czy
zgody, ale rowniez o rozbudowany onboarding i zbieranie informacji bez pokazania,
po €O sg one potrzebne i co uzytkownik otrzyma w zamian.

Dobrym przyktadem jest aplikacja do dobierania filmoéw i seriali dla par, z ktorej
ostatnio korzystatam. Razem z partnerem poswieciliSmy kilkanascie minut na
zatozenie kont, ocenianie obejrzanych tytutéw i konfiguracje preferencji.
OczekiwalisSmy, ze tak duzy wysitek przetozy sie na trafne rekomendacje, jednak
aplikacja nie dostarczyta zadnej wartosciowej propozycji. Im wiecej aplikacja wymaga
od uzytkownika na starcie, tym szybciej powinna pokazac efekt i utwierdzi¢ go

w przekonaniu, ze ten czas byt dobrze zainwestowany.

Dobry onboarding nie powinien jedynie ttumaczy¢ funkcji produktu. Powinien
budowac kontekst, pokazywac przyktady zastosowania i mozliwe rezultaty oraz jak
najszybciej doprowadzi¢ uzytkownika do pierwszego sukcesu. Dane, ktére nie sg
niezbedne na poczatku, warto zbiera¢ pozniej - w odpowiednim momencie i z jasnym
uzasadnieniem. W mojej opinii to wtasnie kolejnos¢ dostarczania wartosci, a nie liczba
ekrandw czy krokdw, najczesciej decyduje o tym, czy uzytkownik zostanie z aplikacja.

Joanna Kozar
Senior Product Owner InPost
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Co decyduje o porazce? Koncentracja na samej instalacji. Na co powinnismy zwiekszy¢
nacisk? Na samego uzytkownika. Na wartosci zyska holistyczne spojrzenie na
zachowanie i stopnie zaangazowania, ktére zdefiniujg sukces organizacji: logowanie,
rejestracja, ztozenie zamowienia, wypetnienie formularza czy inna aktywnos¢. To sg
etapy, ktore powinny by¢ z powodzeniem obserwowane i analizowane na rowni

z instalacjami. Instalacja to krok do osiggniecia celu, a nie cel sam w sobie.

Kluczowe jest rowniez zwrdocenie uwagi na analize deinstalacji, co wcigz bywa
pomijane. Jak wiele os6b usuwa aplikacje w podziale na platformy czy wersje
produktu? Po jakim czasie to robig? Jakie sg ostatnie zdarzenia bezposrednio przed
odinstalowaniem? Wsrdd jakich grup uzytkownikéw ten problem wystepuje
najczesciej? Spytajmy tych, ktorzy odinstalowali aplikacje, co ich do tego sktonito,

i sprawdzmy, jak nasz poziom deinstalacji ksztattuje sie wzgledem konkurencji.

Kolejnym krokiem jest analiza jakosSciowa: czy szybkos¢ dziatania aplikacji lub jej
oceny w sklepach koreluja z deinstalacjami?

Nie bez znaczenia pozostaje tez waga samej aplikacji. Obecnie systemy operacyjne
same sugerujg uzytkownikom uspienie lub usuniecie rzadko uzywanych programow.
Jesli Twoja aplikacja duzo wazy, a uzytkownicy rzadko jg otwierajg - masz gotowy
przepis na odinstalowanie. Warto réwniez zoptymalizowac¢ kanaty pozyskiwania
instalacji - zrozumiec ich specyfike oraz r6znorodnos¢ w kontekscie pdzniejszych
deinstalacji i rzeczywistej wartosci uzytkownikow.

Najwazniejszy jest jednak pierwszy dzien. Az 50% deinstalacji dokonuje sie do
drugiego dnia od pobrania. Kluczowa staje sie wiec optymalizacja Sciezki instalacji
i samego onboardingu. Moze uzytkownicy napotykajg tam problemy? A moze
komunikaty i obietnice, ktorymi zachecamy do pobrania, sg niejasne lub aplikacja
po prostu ich nie spetnia? To najczestsze powody, dla ktérych uzytkownicy uciekaja.

Czestym btedem jest tez zniechecanie odbiorcéw zbyt duzg liczbg komunikatéw.
By¢ moze warto wdrozy¢ dedykowang, bardziej wywazong komunikacje dla nowo
dotgczajgcych osbéb i zmniejszy¢ ogolng liczbe wysytanych wiadomosci. Jesli Twoje
deinstalacje rosng nagle po aktualizacji produktu lub masowej wysytce powiadomien
push, to jasny sygnat. uzytkownicy nie widzg wartosci w aplikacji, a takimi dziataniami
jedynie przypominamy im o jej istnieniu. Komunikat: ,masz w telefonie aplikacje,
ktérej nie uzywasz” niemal zawsze konczy sie natychmiastowym usunieciem produktu.

Jakub Rak
Head of Mobile Empik Group
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Uzytkownik zwykle pobiera aplikacje z jednego konkretnego powodu, robi jedng

akcje, na przyktad zamdéwienie i wychodzi. Realia sg takie, ze koszt pozyskania
klienta ciggle rosnie, a aplikacja, ktéra nie da mu powodu, zeby powrdcit, po
prostu przegrywa. Dla mnie odinstalowanie i pozostawienie aplikacji na telefonie bez
ponownego odpalenia to i tak to samo - w obu przypadkach klient jest juz stracony.
Dlatego w pierwszych chwilach nacisk trzeba potozy¢ nie na sam moment zakupu, tylko
na pokazanie klientowi powodu, zeby otworzyt aplikacje kolejny raz. W Furgonetce
stawiamy na przyktad na sledzenie statusu zamdwienia w aplikacji, zamiast czekac

na SMS-a od kuriera. To jest ta wartos¢, ktéra zamienia jednorazowe wejscie w cos,

po co klient faktycznie wraca.

Mateusz Bizunowicz @
Mobile Project Manager Furgonetka /

Moim zdaniem wysoki odsetek odinstalowan nie zawsze oznacza porazke produktu.
Czes$c¢ aplikacji z zatozenia stuzy do wykonania jednorazowego zadania. Wiem,

to kontrowersyjne. Jesli jednak uzytkownik szybko i prosto osiggnat swoj cel, usuniecie
aplikacji moze by¢ naturalnym zakonczeniem dobrze zaprojektowanej Sciezki,

a nie dowodem niskiej jakosci. Dlatego wskaznika odinstalowan nie powinno sie
interpretowac bez kontekstu kategorii produktu. Faktem jest jednak, ze wiekszos¢
produktow traci uzytkownikéw bardzo wczesnie. W mojej ocenie o btyskawicznej
porazce najczesciej decyduje nie brak funkgcji, lecz brak szybkiego potwierdzenia, ze
instalacja byta wtasciwg decyzjg. Dlatego w pierwszych minutach kontaktu twércy
powinni koncentrowac sie przede wszystkim na najkrétszej drodze do pierwszej
realnej korzysci, a nie na prezentowaniu petnego katalogu mozliwosci. Rejestracja
czy onboarding moze poczeka¢ do momentu, w ktérym stajg sie one potrzebne

do wykonania konkretnego zadania.

Tworcy aplikacji powinni lojalizowad klientow. Czy kazda aplikacja jest nam potrzebna?
Nie! Ale kto nie lubi nagréd lub promocji? Mechanizmy znane nam z aplikacji sieci
handlowych czy stacji paliw dziatajg, poniewaz uzytkownik regularnie wraca do
podstawowej ustugi, a nagrody wzmacniajg istniejgcy nawyk. Roczne podsumowania
przyciggajg uwage, poniewaz odnoszg produkt do historii konkretnego cztowieka,
wzmacniajg poczucie sprawczosci i dostarczajg materiatu do poréwnan lub dzielenia sie.

Ale... jesli Twoja aplikacja stuzy akcji jednorazowej, moze trzeba przemyslec jej sens lub
wejs¢ we wspotprace z tworcami innej aplikacji o wiekszych zasiegach.

Paulina Bednarek
Language & Content Design Lead w STS
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Zderzenie intencji z rzeczywistoscig

Gtosy prelegentow jasno pokazujg, ze pierwszy kontakt z aplikacjg to dynamiczna préba
sit miedzy oczekiwaniami organizacji a ograniczeniami poznawczymi uzytkownika.

Podczas gdy firmy zbyt wczesnie dgzg do zbierania danych i wymuszania rejestracji,
uzytkownik w codziennym biegu oczekuje natychmiastowego rozwigzania
swojego problemu. Wszelkie bariery technologiczne - od powolnego dziatania

po nadmiar wyskakujgcych zgdd i TCF - dziatajg jak sygnat ostrzegawczy sktaniajgcy
do rezygnacji.

W dyskusji pojawia sie jednak wazny, dwutorowy wniosek. Szybkie odinstalowanie
aplikacji nie zawsze musi oznaczac porazke produktu, o ile jej celem byto wytgcznie
jednorazowe zadanie. Jesli jednak celem jest retencja, sama pojedyncza transakcja

to za mato. Aby produkt utrzymat sie na smartfonie, jedna zrealizowana potrzeba nie
wystarczy. Musi istnie¢ powdd do drugiego otwarcia, zaplanowany rownie Swiadomie
jak pierwsze. Emilia Borowska (MOHITO/LPP) opisuje to od strony e-commerce: rabat
powitalny generuje instalacje, ale nie generuje nawyku, a moment, w ktérym rabat
zostaje wykorzystany, jest realnym poczatkiem walki o retencje, nie jej koncem.

Ostatecznie, pierwsze 30 dni to test obietnicy ztozonej w marketingu:
jesli rzeczywiste doswiadczenie po instalacji rozmija sie z przekazem reklamowym,
uzytkownik po prostu rezygnuje z produktu.

Pierwsze wrazenie robi sie tylko raz, a opinie o drugim cztowieku wyrabiamy sobie
w ciggu zaledwie kilku pierwszych sekund. Doktadnie ta sama zasada dotyczy dzisiaj
aplikacji mobilnych. Pobranie aplikacji to zaledwie kredyt zaufania i obietnica, ktora
zostata ztozona w reklamie.

Wygrywaja te produkty, ktére natychmiast dostarczajg obiecang korzysé

i dziatajg szybko, intuicyjnie i bezstresowo. Rejestracje oraz zbieranie danych lepiej
odtozy¢ na moment, gdy uzytkownik sam poczuje realng wartosc z korzystania

z aplikacji. Wymuszone zgody, dtuga rejestracja i skomplikowany onboarding

to najprostszy przepis na deinstalacje, zanim klient w ogdle zrozumie, po co pobrat
produkt.

Robert Rachwat 3
Organizator Mobile Trends ¢ A&

Przewodniczqcy kapituty MTA 0
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Game changer w mobile

Pytanie o ,game changera" zwykle prowokuje odpowiedzi o technologii. Tym razem
odpowiedzi rozeszty sie w dwie strony i to jest w nich najciekawsze.

Z jednej strony wskazywany jest kierunek oczywisty: automatyzacja i Al wchodzg do
kolejnych obszardw ustug. Z drugiej wraca ostrzezenie, ze sam kanat cyfrowy przestat
by¢ gwarancjg uwagi, i to akurat wsréd najmtodszych uzytkownikéw. Punkt zwrotny
moze wiec leze¢ nie w tym, co dotozymy do produktu, ale w tym, ile uzytkownik jest
jeszcze gotow przyjac.

PYTANIE DO EKSPERTOW

Co realnie namiesza w branzy mobile w najblizszych miesigcach? Na jakie
kluczowe trendy i zmiany rynkowe twércy aplikacji powinni natychmiast
zwroci¢ uwage, aby ich produkt nie zostat w tyle? W co warto teraz
inwestowad, a co staje sie Slepa uliczka?

Aplikacje mobilne stajg sie dzis odpowiedzig na niemal kazdg potrzebe. Automatyzacja
i wykorzystanie Al przenikajg kolejne obszary ustug, dlatego inwestowanie

w inteligentne, dobrze zaprojektowane doswiadczenia uzytkownika bedzie
jednym z najwazniejszych kierunkéw rozwoju.

JednoczesSnie warto uwazac na putapke myslenia, ze kanat cyfrowy zawsze jest
najlepszym rozwigzaniem zwitaszcza dla najmtodszych uzytkownikdéw. Paradoksalnie
to wtasnie przedstawiciele pokolenia Gen Z coraz czesciej odczuwajg przesyt
technologia. tgcznie az 58% os6b w wieku 18-29 lat odczuwa skutki przebodzcowania
i zmeczenia przebywaniem online.

Dlatego przysztos¢ aplikacji nie polega wytgcznie na dodawaniu kolejnych funkgcji

czy wysytaniu wiekszej liczby powiadomien. Mtodzi uzytkownicy czesto je wyciszajg
lub ignorujg, dlatego kluczowe staje sie projektowanie wielokanatowej
komunikacji oraz umiejetne taczenie dosSwiadczen online i offline. Warto
inwestowac w rozwigzania, ktére sg naprawde uzyteczne, nienachalne i wpisujg sie
w naturalne zachowania uzytkownikéw. Slepg uliczkg bedzie natomiast przekonanie,
ze sama obecnos¢ w aplikacji wystarczy, by skutecznie angazowac odbiorcéw.

(ClickMeeting / Quantify, Wypalenie cyfrowe i zmeczenie technologiq wsréd Polakéw, badanie CAWI przeprowadzone na reprezentatywnej prébie N=1000, 2024.)

Wiktoria Nowak
Co-founder Genboost
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Branze mobile nie zmieni kolejna technologia - to zmieni koniec ztudzenia, ze
aplikacja moze by¢ wszystkim dla wszystkich. Platformy zaczynajg wymuszac
przejrzystos¢ i odpowiedzialnos¢, uzytkownicy oczekujg, ze aplikacja zrozumie ich
intencje, zamiast prosic¢ o kolejne klikniecia, a firmy, ktére inwestowaty w efekt wow
bez realnej wartosci, dzi$ ptaca za to utratg zaufania. Warto inwestowac w to,

co skraca dystans miedzy potrzeba klienta a jej zaspokojeniem, bo reszta,
chocby najbardziej spektakularna, staje sie kosztownym dodatkiem, nie przewaga.
Wygrywajg nie ci, ktérzy robig najwiecej, tylko ci, ktérzy robig najmniej

niepotrzebnego.
Konrad Karpinski
COO Traficar

Od kilku lat branza mobile jest dos¢ stabilna. Pojawiajg sie oczywiscie nowe, natywne
funkcjonalnosci z systemow operacyjnych, ktére pomagajg robic jeszcze lepsze
aplikacje, ale nie byto tam game changera. Nie wiem, czy to kwestia miesiecy,

ale jestem przekonany, ze to co sie dzieje dookota LLM mocno zmieni to, jak
wygladaja aplikacje i jak wchodzimy z nimi w interakcje. Coraz czesSciej bedziemy
pisali lub mowili aplikacji, co chcemy osiggnad, zamiast przeklikac sie przez interface.

Czy klikanie zniknie, czy bedziemy tylko rozmawiac z urzgdzeniami bez ekranéw?
Mysle, ze nie. Aspekt graficzny, do prezentacji produktu, marketingu czy nawet jako
generatywna czes¢ dialogu, dalej bedzie niezbedny by aplikacja dostarczata petng
wartos¢ uzytkownikowi.

Krzysztof Heyda

Dyr. Centrum Rozwoju Produktéw Cyfrowych TAURON a

Od szerokich funkcji do konkretnej wartosci

Trzy gtosy, trzy rézne branze, jeden wspolny mianownik: przewagi nie da sie juz
zbudowac przez rozbudowe. Konrad Karpinski (Traficar) formutuje to, mowigc

o robieniu najmniej niepotrzebnego. Krzysztof Heyda (TAURON) pokazuje drugg
strone tej samej monety: jesli uzytkownik zacznie opisywac aplikacji swojg intencje
zamiast przeklikiwac sie przez menu, spora czes¢ dzisiejszego interfejsu przestanie byc
potrzebna.

Wspdlny wniosek nie brzmi ,,uprosc¢”, tylko ,,ustal, co jest twoja jedyna Sciezka,
i wszystko poza nig potraktuj jako koszt”.
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Al w aplikacji mobilnej

Sztuczna inteligencja na dobre zadomowita sie w Swiecie aplikacji mobilnych. Jednak
w dobie masowych wdrozen na znaczeniu zyskuje pytanie o ich biznesowg i uzytkowg
zasadnos¢. O wartosci Al w produkcie nie decyduje to, jak zaawansowany jest model
LLM pod maskg, lecz to, jak bardzo skraca on proces i jak wiele realnej pracy zdejmuje
z ramion uzytkownika.

Jak madrze i etycznie projektowac rozwigzania oparte na sztucznej inteligencji,
by stanowity one realng wartos¢, a nie jedynie chwilowy gadzet marketingowy?

Opadt juz pierwszy kurz zachwytu nad generatywnym Al. Firmy traktujg je coraz
powazniej, jako narzedzie przewagi konkurencyjnej. O sukcesie wdrozenia decyduje
zwrot z inwestycji, ktory zalezy od trzech rzeczy: trafnej diagnozy, gdzie Al ma sens,
jasno postawionego problemu, jaki ma rozwigzac i wyboru projektu, ktéry jest tani

i fatwy w realizacji, a mimo to daje realny efekt biznesowy.

W przypadku aplikacji mobilnych sprawdza sie operowanie w pieciu obszarach:

e Hiperpersonalizacja - dopasowanie oferty i widokéw w czasie rzeczywistym do
aktualnego kontekstu uzytkownika, zamiast pokazywania wszystkim tej same;j
strony gtéwnej;

e Asystenci zakupowi - rozumienie intencji opisanych zwyktym jezykiem (,,szukam
prezentu dla 6-latka do 100 zt"), co skraca zmudne przeklikiwanie kategorii;

e Predykcja potrzeb - przewidywanie momentu, w ktérym konczy sie dany produkt
i wyczucie idealnego czasu na przypomnienie;

e Madra lojalizacja - serwowanie spersonalizowanych benefitéw odpowiadajgcych
realnym nawykom klienta, zamiast masowego spamu;

¢ Inteligentne opisy i analiza opinii - automatyczne syntezy setek recenzji
w kluczowe wnioski, utatwiajgce podjecie btyskawicznej decyzji.

Sztuczna inteligencja przynosi najwiecej wartosci wtedy, gdy dziata w tle jak
niewidzialny asystent: usuwa bariery, skraca droge do celu i oddaje uzytkownikowi
czas. Najlepsze wdrozenia, ktore zrealizowaliSmy w Escola, to te, w ktdrych nikt nie
mowi o ,technologii" - aplikacja po prostu lepiej stuzy uzytkownikowi, a dzieki temu
wspiera biznes klienta.

Krzysztof Wojewodzic
Organizator Mobile Trends
CEO Escola S.A.
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Co Twoim zdaniem decyduje o tym, ze funkcja oparta na sztucznej
inteligencji realnie utatwia zycie uzytkownikowi, zamiast stawac sie tylko
zbednym dodatkiem? Podaj przyktad swietnego (lub fatalnego) wdrozenia Al
w mobile, ktére zaobserwowates na rynku.

W mojej opinii o tym, czy funkcja Al w aplikacji mobilnej komu$ pomaga, nie decyduje
jej jakosc¢ techniczna ani trafnos¢ wyniku, tylko to, ile uzytkownik rozumie z tego,
co sie przed chwilg stato.

Dzis mamy trzy ery obstugi: assisted, self-service i agentic. Cztowiek zatatwia
sprawe za ciebie, potem ty sam przy interfejsie, a obecnie agent dziatajgcy w twoim
imieniu. Zatem klient znowu jest obstugiwany, jednak wydaje mi sie, ze to wniosek
postawiony o krok za daleko.

Przesledzmy te o$ nie od strony technologii, tylko od strony tego, ile uzytkownik
rozumie. W erze assisted rozumiat, bo miat obok cztowieka, ktory ttumaczyt. W erze
self-service stracit to wyjasnienie, ale wcigz widziat kazdy krok, bo sam go wykonywat.
W erze agentowej traci rowniez ten widok, bo kroki wykonuje za niego ktos inny.

Stad cztery rzeczy, ktére musi dostarczy¢ razem z automatyzacja: kontrole, czyli
jasng granice miedzy tym, co robi automat, a tym, co jest mojg decyzjg. Przejrzystosc,
czyli odpowiedz na pytanie dlaczego zrobit to, co zrobit. Przewidywalnos$¢, czyli
szanse, ze zgadne, co zrobi nastepnym razem. | mozliwos$¢ cofniecia. Bez tego
zestawu nie mamy asystenta, tylko czarng skrzynke z tadnym interfejsem.

Michat Kulesza
Expert UX Erste Bank Polska

Dobra funkcja Al rozwigzuje konkretny problem i dziata niemal niezauwazalnie.
Uzytkownik nie powinien zastanawiac sie, czy korzysta z Al. On powinien
po prostu szybciej osiggngc swoj cel.

Coraz czesciej spotykam rozwigzania, ktére promujg Al jako gtéwng funkcje produktu,
podczas gdy realnie niewiele zmieniajg. Znacznie wiekszg wartos¢ daje Al, ktore
analizuje kontekst, przewiduje kolejne potrzeby i pomaga podjg¢ wtasciwg decyzje.
Wiasnie wtedy staje sie elementem produktu, a nie marketingowym dodatkiem.

Artur Oppelt
Chief Technology Officer VetApp
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Dobre wdrozenie Al nie powinno tworzy¢ kolejnego miejsca, do ktérego trzeba
wejsé, ani kolejnego chatbota, z ktérym trzeba nauczy¢ sie rozmawiaé. Powinno
usuwac tarcie z czynnosci, ktérg uzytkownik juz chciat wykonac. Najprostszy test
brzmi: czy dzieki Al uzytkownik osigga ten sam cel szybciej, tatwiej albo lepiej niz
wczesniej? Jesli odpowiedz brzmi ,nie”, prawdopodobnie mamy do czynienia bardziej
z Al feature niz z realng wartoscia.

Dobrym przyktadem jest wykorzystanie Al do rejestrowania positkow. Klasycznie
uzytkownik musi wyszukac produkty, okresli¢ porcje i dodac kolejne sktadniki.

W Fitatu mozna wykorzystac zdjecie positku, a Al szacuje jego sktad, kalorie

i makrosktadniki; dostepne jest réwniez logowanie gtosowe, w ktorym uzytkownik
po prostu opisuje to, co zjadt. Al nie tworzy tutaj nowej potrzeby - skraca droge
do wykonania istniejgcego zadania. | wtasnie w takich zastosowaniach widze jego
najwiekszy potencjat w mobile.

Slepa uliczka s natomiast wdrozenia typu ,, dodajmy funkcje Al do aplikacji,
bo wszyscy go maja”. Jesli uzytkownik musi zastanawiac sie, co wpisac do Al

i po co wtasciwie ma z niego korzystad, to czesto oznacza, ze technologia zostata
postawiona przed problemem uzytkownika.

Tomasz Puzio
CMO Fitatu

QUICK INSIGHT

Ostatnio na MTA nagrodziliSmy aplikacje dla spawaczy! Ktéra realnie utatwiata
powtarzalny proces certyfikacji, poprzez automatyczne uzupetnianie pét formularzy
na podstawie zdjecia. W temacie czatédw Al w aplikacjach zyskajg takie, ktére postawig
nacisk na kontekst uzytkownika. [...] To bedzie wartos¢ dodana dla uzytkownika.

Jakub Rak
Head of Mobile Empik Group

Funkcja Al musi odpowiadac na prawdziwy bol uzytkownika, a nie byc¢ jedynie
.bltyszczagcym gadzetem” wdrozonym pod wptywem chwilowej mody lub checi
przypiecia tatki innowacyjnosci (tzw. Al-washing). Przewage dajg rozwigzania,

w ktorych sztuczna inteligencja dziata jako niewidzialny system operacyjny.

Anna Ledwon-Blacha
WiedZma od strategii BrandWitch
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Al jako skrot, a nie nowa sciezka

Opinie prelegentéw sprowadzajg dyskusje o sztucznej inteligencji do najwazniejszego
kryterium: Al musi skracac droge do celu, ktéry uzytkownik juz ma, a nie
prébowac na site tworzy¢ nowg intencje zakupowa wewnatrz produktu.
Automatyzacja ma sens wtedy, gdy rozwigzuje realny, codzienny problem uzytkownika.

Jednoczesnie przejscie do ery tzw. agentdw Al, ktérzy wykonujg zadania w imieniu
klienta, stawia przed nami nowe wyzwania projektowe. Michat Kulesza (Erste Bank
Polska) opisuje te zmiane jako przejscie przez trzy ery obstugi: assisted, self-service

i agentic, i zwraca uwage, ze z kazdg z nich uzytkownik traci kolejng warstwe
zrozumienia tego, co sie dzieje. W erze assisted miat obok siebie cztowieka, ktory
ttumaczyt. W self-service stracit ttumacza, ale widziat kazdy krok, bo sam go wykonywat.
W erze agentowej traci rowniez ten widok. Dlatego cztery warunki, ktére wymienia -
kontrola, przejrzystos¢, przewidywalnos¢ i mozliwos¢ cofniecia - nie sg lista
zyczen UX, tylko rekompensatg za utracong widocznos¢ procesu.

Dostepnosc¢ (WCAG/EAA) jako szansa czy
przykry obowigzek?

Wprowadzenie rygorystycznych wymogdw prawnych w ramach European Accessibility
Act (EAA) wywotato w branzy mobile spore poruszenie. Niestety, wiele organizacji wcigz
traktuje dostepnosc cyfrowg jak ucigzliwy projekt realizowany na ostatnig chwile przed
audytem. Sprowadzanie standardéw WCAG wytacznie do szybkich poprawek

na stronie to jednak kardynalny btad projektowy i biznesowy.

Dostepnos¢ to nie tylko wymég prawny dla waskiej grupy odbiorcéw - to kompleksowa
metoda tworzenia produktéw odporniejszych na btedy, prostszych w obstudze

i bardziej intuicyjnych dla kazdego uzytkownika. Jak madrze i z empatig podejs¢

do tego procesu?

Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Z perspektywy SEO i Google Ads, wdrazanie standardéw WCAG to nie
ucigzliwa formalnosé, ale... najlepsza optymalizacja techniczna. Roboty
indeksujgce wyszukiwarek analizujg naszg strone tekstowo - bez opisow
alternatywnych nie potrafig w petni zinterpretowac kontekstu grafik i gubig
sie w ztej strukturze kodu. Dostosowujgc aplikacje i jej landing page pod
katem dostepnosci, sprawiasz, ze stajg sie one czytelne dla algorytmow

i asystentéw Al. Wzrost organicznej widocznosci i wyzszy Wynik Jakosci

w Google Ads to bezposrednie, mierzalne korzysci z EAA.
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Wejscie w zycie European Accessibility Act zmusza twércéw

do dostosowania aplikacji pod katem dostepnosci cyfrowej. Jak podejsé
do wdrazania tych standardéw, by nie byta to tylko ucigzliwa formalnosé
prawna, lecz realnie przetozyto sie na lepszy produkt?

Dla aplikacji, ktorg prowadze, dostepnos¢ nie jest przypadkiem brzegowym - opisuje
codzienny stan mojej uzytkowniczki. Swiezo upieczona mama obstuguje telefon
jedng reka, bo drugg trzyma dziecko, po nieprzespanej nocy, czesto o trzeciej nad
ranem przy przyciemnionym ekranie. To jest doktadnie ta sytuacja, pod ktérg pisane
sg wytyczne WCAG: jednoreczny zasieg, mocny kontrast, skalowalna czcionka,
czytelne etykiety.

Dlatego EAA nie kaze mi robi¢ nic egzotycznego - zmusza mnie do tego, co

i tak podnosi retencje u ,,petnosprawnego” uzytkownika. Podchodze do tego
odwrotnie niz do prawniczej checklisty: zaczynam od dwoéch-trzech rzeczy, ktére
realnie odczuje kazdy (kontrast, dynamiczna wielkos¢ tekstu, zasieg kciuka),

a zgodnosc¢ przychodzi przy okazji.

Roman Barzyczak

CEO HiMommy / HiDaddy @

Nie traktowatbym EAA jak formalnosci prawnej, tylko jak szansy i okazji

do zbudowania lepszego doswiadczenia dla wszystkich uzytkownikéw. Wiekszy
cel dotykowy zmniejsza liczbe pomytek w procesie np. ptatniczym. Lepszy kontrast
poprawia czytelnos¢ na stoncu. Skalowanie fontéw sprawia, ze interfejs czyta sie
wygodniej niezaleznie od wzroku. Napisy do materiatéw wideo sg pomocne w miejscu
publicznym, gdy zapomnisz stuchawek.

Oczywiscie szansa (ale tez obowigzek).

Zwroémy uwage, co tgczy te cztery przyktady. Zaden z nich nie dotyczy waskiej grupy
uzytkownikow. Wszystkie dotyczg tego samego uzytkownika w innych warunkach:
w biegu, w stohcu, w tramwaju, z jedng rekg zajeta.

Warto podkresli¢, ze dostepnos¢ nie jest etapem, tylko ciggtym procesem i musi byc
integralnym krokiem w budowie produktu, a nie tylko audytem na koncu.

Michat Kulesza
Expert UX Erste Bank Polska
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Przede wszystkim nie kierowac sie tym, ze mamy akt i zmiany w prawie. Wiemy,
ze sam akt nie jest w stanie zmusic¢ nikogo do dziatania. Podesztabym do tego, tak,
ze jesli aplikacja jest dobrze napisana i uzyteczna dla kazdego, to tylko zyskujemy.

Nie zawsze tez wdrazanie kryteriow WCAG jest wystarczajgce. Dlatego potrzeba tu
madrego UXa, czystego kodu i przede wszystkim empatii. Swietnie dziatajg testy

z uzytkownikami, kiedy widzi sie jak rozwigzania nie sg dostepne "na zywo" poziom
empatii wzrasta.

Koszt zwrdci sie tym, ze nie tylko uzytkownicy z okreslonymi rodzajami
niepetnosprawnosci skorzystaja, tylko wszyscy i to moze realnie wptyngc
na konwersje, czy powracalnosc.

Joanna Pawlik
Senior Product Manager Allegro

EAA to okazja, nie kara, jesli spojrzy sie na nig od strony biznesu, nie prawnika.
Dostepnosé cyfrowa oznacza w praktyce prostszy jezyk, lepszy kontrast, jasng
nawigacje i mniej zbednych krokéw, a to sg doktadnie te same cechy, ktére
podnoszg konwersje i retencje u wszystkich uzytkownikéw, nie tylko oséb

Z niepetnosprawnosciami.

Firmy, ktore wdrozg te standardy jako element projektowania produktu, a nie jako
checkliste prawng wcisnietg na koniec, dostajg lepszy interfejs bez dodatkowego
budzetu na osobny projekt. Traktowanie zgodnosci jako formalnosci to najdrozszy
sposéb na jej wdrozenie.

Konrad Karpinski
COO Traficar

QUICK INSIGHT

WCAG/EAA to dobra okazja, aby spojrze¢ na dostepnosc szerzej niz tylko przez
pryzmat zgodnosci z przepisami. [...] W starzejgcym sie spoteczenstwie, gdzie osoby
w wieku 65+ stanowig juz 22% populacji Unii Europejskiej, a do 2050 roku ich udziat
ma wzrosng¢ do okoto 30%, dostepnosc staje sie nie tylko obowigzkiem regulacyjnym,
ale realng szansg na tworzenie produktow lepiej odpowiadajgcych na potrzeby

znacznie szerszej grupy uzytkownikow.
Joanna Kozar

Senior Product Owner InPost
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Traktowanie wymogdow European Accessibility Act wytgcznie jako ucigzliwej checklisty
prawnej wdrazanej na chwile przed audytem to kosztowny btgd projektowy.

Te standardy sg dzi$ dla projektantow aplikacji doktadnie tym samym, czym testy
zderzeniowe i pasy bezpieczenstwa dla branzy motoryzacyjnej - uniwersalnym
wyznacznikiem dojrzatosci inzynieryjnej oraz nowym kanonem jakosci, na ktéry
mocno zwracamy uwage takze podczas obrad kapituty Mobile Trends Awards.

W dyskusji naszych ekspertéw wyraznie wybrzmiewa wspdlny wniosek: wytyczne
prawne dajg nam tak naprawde gotowy, sprawdzony stress-test catego produktu.
Projekt, ktory nie przejdzie préby dostepnosci, po prostu nie obroni sie w zderzeniu
z codziennoscig uzytkownika. Dobre wdrozenie WCAG nie tworzy przeciez osobnej
wersji aplikacji dla wybranych grup - ono usuwa zbedne skomplikowanie, poprawia
architekture informacji i buduje mocniejszy UX dla kazdego z nas. Projektowanie

z myslg o dostepnosci od pierwszej makiety to nie ucigzliwy koszt, lecz najprostsza
inwestycja w wyzszg konwersje i odpornos¢ produktu na btedy.

Robert Rachwat 3
Organizator Mobile Trends % &/
Przewodniczqgcy kapituty MTA ‘“

Dostepnosc¢ to codzienne UX kazdego z nas

Zgromadzone opinie prelegentéw wyraznie odrzucajg traktowanie dyrektywy EAA jako
wytgcznie ucigzliwej formalnosci prawnej. Wdrazanie standardéw WCAG staje sie
potezng szansg na zbudowanie bardziej intuicyjnego, przejrzystego i odpornego
na btedy produktu.

Jak zgodnie podkreslajg eksperci, dostepnosc nie dotyczy wytgcznie oséb z trwatg
niepetnosprawnoscig. To zestaw utatwien, z ktorych korzysta ten sam uzytkownik

w réznych, codziennych sytuacjach zyciowych. Istotne jest to, ze nasi eksperci - mimo
réznych branz - wymienili niezaleznie od siebie niemal identyczny zestaw pierwszych
krokéw. Zaden z nich nie zaczyna od kryteriéw WCAG. Wszyscy zaczynajg od tych
samych kilku elementéw interfejsu i dopiero z nich wyprowadzajg zgodnos<.

Ta zbieznos¢ jest sama w sobie rekomendacj3: kolejnos¢ wdrozenia jest
wazniejsza niz zakres.

KO RAPORT 20 KT
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Kryzys widocznosci

Sklepy z aplikacjami pekajg w szwach, ale prawdziwa zmiana nie dzieje sie w nich. Dzieje
sie w miejscu, w ktorym zapada decyzja - a to przenosi sie poza sklep. Coraz czesciej
uzytkownik nie przeglada listy wynikdéw, tylko dostaje gotowg odpowiedz: dwie, trzy
nazwy aplikacji, dopasowane do jego sytuacji przez model. W takiej odpowiedzi nie ma
miejsca na czwartg i pigta pozycje.

Karta produktowa nie przestaje przez to by¢ wazna. Przestaje by¢ poczatkiem Sciezki

i staje sie jej domknieciem, a to zupetnie inne zadanie projektowe. Jak nasi eksperci
radzg sobie z tg zmiang?

Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Sklepy z aplikacjami to dzisiaj potwornie duszne, zamkniete ekosystemy.
Tradycyjne ASO, polegajgce na bezmysinym upychaniu stéw kluczowych
w tytule, dziata dzi$ tak samo “dobrze”, jak meta keywords w SEO w 2010 r.

Prawdziwa walka o lejki zakupowe toczy sie dzisiaj poza sklepami - tam, gdzie
uzytkownik szuka rozwigzania swojego problemu (w Google, czy coraz
czesciej w Al Overviews i Al Mode). Mojg odpowiedzig na to sg madre
strategie Web-to-App.

Ztap klienta w Google dzieki mocnemu SEO i precyzyjnym kampaniom,
Sciggnij go na zoptymalizowany landing page i z tg goraca, wyedukowang
intencjg przekieruj do apki. Pamietaj tez o jednym: wspoétczesne ASO

to przede wszystkim CRO (Optymalizacja Wspoétczynnika Konwersji).
Przemyslane testy A/B screendw w Google Play wazg dzis stokro¢ wiecej
niz upchane na site frazy.

QUICK INSIGHT

Aktualnie sama optymalizacja ASO juz nie wystarcza. Najskuteczniejszym sposobem
na zdobycie widocznosci jest dzis dobry PR / influencer marketing wokot produktu,
konsekwentne budowanie historii, wiarygodnosci i zainteresowania poza samym

App Store czy Google Play. Aplikacja powinna mie¢ wyrazny powdd, dla ktérego warto
0 niej moéwic.

Piotr Stanoch
Chief Growth Officer Audioteka Group
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Kamil Sroka - Head of SEO DevaGroup

Widocznos¢ aplikacji rozstrzyga sie dzis w jednej odpowiedzi. Gemini jest

juz domyslinym asystentem nowych Androidéw, a Google rozwija Ask Play,
konwersacyjne szukanie aplikacji. Wyszukiwanie w sklepach odpowiada juz
tylko za 48% instalacji, dwa lata temu byto to 58%. Zmienia sie tez samo
pytanie: do Google wpisywato sie "apka angielski dzieci", w ChatGPT czy
Claude ktos pisze "szukam apki do angielskiego dla szeSciolatka, bez reklam"
i dostaje dwa, trzy gotowe polecenia. Jesli nie ma wsrdd nich Twojej aplikacji,
dla pytajgcego ona nie istnieje.

Modele nie biorg polecen znikad. Sktadajg je z tego, co znajdg w sieci:
rankingow, recenzji, watkéw na forach i opinii ze sklepéw. Na tym polega
GEO, czyli optymalizacja pod wyszukiwarki Al. U jednego z klientéw
zaczeliSmy od testu: kilkadziesiagt takich pytan z jego kategorii i sprawdzenie,
kogo Al poleca i co cytuje. Potem publikacje doktadnie w tych miejscach.
Wejscie do trzech cytowanych zestawien dato apce widocznos¢

w odpowiedziach, o jakiej w przepetnionym sklepie mogta pomarzyc.
Zachecam: zapytajcie Al o swojg kategorie, zanim zrobi to Wasz klient.

PYTANIE DO EKSPERTOW

Sklepy z aplikacjami sg przepetnione, a algorytmy wyszukiwania
coraz mocniej opierajg sie na sztucznej inteligencji. Jaka jest dzis
najskuteczniejsza metoda, by aplikacja w ogéle zostata zauwazona
przez uzytkownikéw?

Najskuteczniejszg metodg nie jest juz samo ASO, rozumiane jako dobor stéw
kluczowych i poprawienie opisu. Dzi$s wygrywa model, ktory nazwatabym ,popyt
poza sklepem + konwersja dopasowana do intencji”. Czyli najpierw sprawiamy,
ze uzytkownik poznaje aplikacje tam, gdzie juz spedza czas: w mediach
spotecznosciowych, wyszukiwarce, materiatach tworcéw, serwisach branzowych
czy wiasnych kanatach marki, a nastepnie kierujemy go na strone aplikacji
przygotowang doktadnie pod obietnice, ktorg wczesniej zobaczyt.

Algorytmy coraz lepiej rozumiejg nie tylko pojedyncze stowa kluczowe, ale réwniez
intencje uzytkownika, kategorie produktu i prawdopodobienstwo instalacji. Dlatego
ogblny komunikat, taki jak ,najlepsza aplikacja do zarzgdzania finansami”, jest dzi$
mniej skuteczny niz pokazanie rozwigzania konkretnego problemu, np. ,kontrola
wydatkow dla par”, ,budzet domowy po narodzinach dziecka” czy ,faktury i koszty
dla freelancerow”.
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Moim zdaniem kazdy taki przypadek uzycia powinien miec¢ wtasng kampanie, kreacje,
zestaw stow kluczowych i dedykowang strone produktowg. Apple pozwala dzis
tworzy¢ nawet 70 dodatkowych wersji strony aplikacji, roznigcych sie m.in. zrzutami
ekranu, materiatami wideo i komunikatem. Do kazdej z nich mozna przypisac
odpowiednie stowa kluczowe oraz deep link prowadzgcy bezposrednio do
konkretnego miejsca w aplikacji. To fundamentalna zmiana - nie kierujemy juz
wszystkich uzytkownikéw na jedng, uniwersalng strone w sklepie.

Skuteczny proces wyglagda dzi$ mniej wiecej tak:

konkretny problem uzytkownika — materiat lub reklama pokazujgca rozwigzanie —
dopasowana strona aplikacji = szybkie doswiadczenie wartosci po instalacji.

Gdy uzytkownik widzi w reklamie funkcje planowania podrézy, a po przejsciu do
sklepu trafia na ogdlng strone prezentujgcg dziesie¢ innych funkgji, konwersja spada.
Strona aplikacji powinna by¢ naturalng kontynuacjg komunikatu, a nie
katalogiem wszystkich mozliwosci produktu.

Google podkresla, ze grafiki, zrzuty ekranu, opis i materiaty wideo sg wykorzystywane
nie tylko na stronie aplikacji, ale réwniez w innych miejscach Google Play. Od czerwca
2026 roku platforma opiera gtéwne wskazniki skutecznosci strony sklepowej na
liczbie unikalnych uzytkownikow klikajgcych ,Zainstaluj”, ,Otworz” lub ,,Zarejestruj
sie”. To dodatkowo przesuwa akcent z liczby odston na rzeczywistg skutecznos¢
strony w przekonaniu uzytkownika do dziatania.

Katarzyna Latata ?
Dyrektor ds wspofpracy z reklamodawcami w 1 Digital Agora SA

QUICK INSIGHT

Dobra, sensowna odpowiedz brzmi to zalezy oraz nie ma juz jednej metody, bo samo
pytanie 'jak zosta¢ zauwazonym w sklepie' powoli traci sens. Tylko 48% instalacji
pochodzi dzi$ z wyszukiwania w sklepach, spadek z 58% dwa lata temu, a social media

i Al odpowiadajg juz za 35-40% odkry¢ nowych aplikacji (tu pojawia sie odpowiedz, gdzie
by¢ - organic social, ugc, ptatny social, influencerzy i dark social i GEO / AEO czy po
prostu szeroko pojeta widocznos¢ w Al).

Anna Ledwon-Blacha
WiedZma od strategii BrandWitch
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Najskuteczniejszg metodg zdobycia widocznosci nie jest dzi$ samo ASO, lecz
zbudowanie realnego powodu, dla ktérego uzytkownik ma aplikacje wyszukac,
pobrac i zachowac. Sklepy z aplikacjami sg coraz bardziej zattoczone, a kolejne
optymalizacje ikon, stow kluczowych czy screenédw pomagajg gtéwnie w domknieciu
decyzji - rzadko tworzg popyt od zera.

TikTok Shop dobrze pokazuje, ze dystrybucje produktu mozna wbudowaé w samo
doswiadczenie uzytkownika. Produkt pojawia sie w tresci twércy, podczas transmisji,
w rekomendacji algorytmu albo jako odpowiedZ na konkretng potrzebe. Uzytkownik
nie rozpoczyna swojej drogi od wyszukiwarki czy sklepu z aplikacjami. Najpierw
dostaje kontekst, dowdd spoteczny i powdd do dziatania, a dopiero pozniej
przechodzi do produktu.

Tworcy aplikacji powinni wiec mniej mysle¢ o pojedynczej kampanii instalacyjnej,

a bardziej o catym mechanizmie odkrywania produktu. Aplikacja musi by¢ obecna
tam, gdzie powstaje potrzeba: w wyszukiwarkach, social mediach, rekomendacjach
tworcow, tresciach edukacyjnych, spotecznosciach oraz w produktach i ustugach,

z ktérych uzytkownik juz korzysta. Najsilniejszym kanatem widocznosci staje sie dzi$
nie reklama samej aplikacji, lecz pokazanie konkretnego problemu, ktéry dzieki niej
mozna rozwigzac.

Jednoczesnie pozyskanie instalacji to dopiero poczatek. Jezeli aplikacja nie dostarcza
wartosci szybko i nie daje uzytkownikowi realnego powodu do powrotu, budzet
marketingowy zamienia sie jedynie w koszt zakupu krétkotrwatego ruchu.
Widocznos¢ bez retencji jest iluzjg wzrostu.

Dlatego wygrajg produkty, ktére potgczg trzy elementy: wyrazng obietnice,
dystrybucje wpisang w naturalne zachowania odbiorcy oraz doswiadczenie, ktére
od razu te obietnice potwierdza. Nie wystarczy zostac znalezionym w sklepie

z aplikacjami. Trzeba najpierw stac sie produktem, ktérego uzytkownik ma powdd
szukad.

Pawet Chodkiewicz

Owner ART-S ‘ .
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https://2026.mobiletrends.pl/

Z perspektywy firmy technologicznej nie mamy ztudzen: konkurencja na rynku ustug
IT jest ogromna, a nowe, innowacyjne rozwigzania powstajg codziennie i dostownie
do wszystkiego. Jedyng skuteczng strategig marketingowg jest budowanie zaufania:
zrozumienie, w czym rozwigzanie IT odcigza klienta, jaki problem z niego zdejmuije,

i stworzenie produktu doskonatej jakosci. Zadna kampania reklamowa ani
optymalizacja ASO nie obroni aplikacji, ktéra jest generyczna, wolna

lub skomplikowana.

W Escola widzimy, ze dzisiejszy przetom w tworzeniu aplikacji mobilnych polega

na madrym wbudowaniu sztucznej inteligencji juz na etapie architektury produktu.
Inteligentne aplikacje w czasie rzeczywistym adaptujg interfejs do kontekstu
uzytkownika, przewidujg jego intencje i zdejmujg z niego zmudng prace. Gdy tworzysz
produkt intuicyjny, spersonalizowany, tak tatwy i uzyteczny, jak to mozliwe, dopiero
wtedy dtugofalowa strategia marketingowa ma sens i jest skuteczna. Zamiast
przepala¢ budzety na ptatne pozyskiwanie przypadkowego ruchu, inwestycja

w Swietny inzynieryjnie produkt napedza wysokie oceny w sklepach, organiczng
retencje i naturalng polecalnosc¢ - a to znaczaca przewaga na dzisiejszym rynku.

Anna Jaglinska-Prawdzik
CMO Escola

Od generycznych fraz
do spersonalizowanych intencji

Wszyscy nasi eksperci wykonujg ten sam ruch: przesuwajg punkt startu poza sklep.
ROzZnig sie tylko tym, gdzie widzg poczatek sciezki - w odpowiedzi modelu Al, w tresci
twaorcy, w kampanii Web-to-App albo w samej jakosci produktu, ktora generuje
polecenia bez budzetu.

Wynika z tego co$ trudniejszego niz zmiana kanatu. Widocznos¢ przestata by¢
zadaniem, ktére da sie domkng¢ na koricu procesu. Jest konsekwencjg tego,

czy produkt rozwigzuje problem na tyle konkretny, ze da sie o nim opowiedzieé
jednym zdaniem - i czy to zdanie brzmi tak samo w rekomendacji Al, w opisie

w sklepie i w pierwszej sesji po instalacji.
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Czego nie wybaczy Ci uzytkownik
w 2026/2027 roku?

Poprzednie rozdziaty pytaty, co sprawia, ze aplikacja zostaje na ekranie. Ten odwraca
pytanie i sprawdza, co jg z niego usuwa. To perspektywa mniej wygodna, ale

w praktyce bardziej uzyteczna, bo lista rzeczy, ktore uzytkownikowi przeszkadzajg,
jest zwykle krotsza i tatwiejsza do zweryfikowania niz lista rzeczy, ktore go zachwycaja.

Warto przy tym pamietac o specyfice samego urzadzenia. Usuniecie aplikacji to jedno
przytrzymanie ikony i jedno potwierdzenie. Rzadko poprzedza je reklamacja,
rozmowa z obstugg czy drugie podejscie za tydzien, a tworca produktu najczesciej

nie dostaje zadnego sygnatu zwrotnego. Zna liczbe deinstalacji, nie zna powodu.

Zmienita sie tez skala poréwnan. Uzytkownik nie zestawia dzi$ aplikacji wytgcznie
z produktami z tej samej kategorii, tylko z tym, co zna z najlepiej dopracowanych
rzeczy na swoim telefonie. Ptatnos¢, logowanie, wyszukiwanie czy powrot do
poprzedniego ekranu majg w jego gtowie ustalony wzorzec, wypracowany przez
zupetnie inne branze.

W 2026 i 2027 roku, przy dzisiejszym nasyceniu rynku, tolerancja uzytkownika na
btedy i powolne dziatanie spadta niemal do zera. Jesli aplikacja mobilna taduje sie
dtuzej niz 2 sekundy, btyskawicznie zuzywa baterie albo wywala btagd na bramce
ptatniczej, klient nie zastanawia sie, jak skomplikowana architektura stoi pod spodem.
Po prostu jg usuwa i przechodzi do konkurencji.

Druga, réwnie grozna rzecz to nieprzemyslane wdrozenia sztucznej inteligenc;ji.
Uzytkownicy wybaczg brak efektownych animacji, ale natychmiast ukarza deinstalacjg
aplikacje, w ktorej algorytm ,halucynuje”, podaje btedne dane o dostepnosci towaru,
bezmysInie spamuje pseudospersonalizowanymi powiadomieniami albo stawia przed
nimi Zle zaprojektowanego chatbota - bez dostepu do danych firmy, bez integracji

z procesami, niezdolnego zatatwic¢ najprostszej sprawy.

W sSwiecie cyfrowym zaufanie buduje sie miesigcami, a traci w utamek sekundy -
dlatego stabilnos¢, bezbtedny kod i wysoka kultura inzynieryjna stajg sie dzis
najwazniejszym filarem retencji.

Krzysztof Wojewodzic
Organizator Mobile Trends
CEO Escola S.A.
o
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Czego wspoétczesny, niecierpliwy uzytkownik smartfona absolutnie

PYTANIE DO EKSPERTOW
nie wybaczy aplikacji mobilnej?

Uzytkownik nie wybaczy utraty zaufania. Moze zaakceptowac¢ drobng niedoskonatos¢
interfejsu, ale znacznie rzadziej wybaczy ukryte koszty, niejasne zasady subskrypcji,
manipulowanie zgodami, nieoczekiwane wykorzystanie danych, podszywanie sie Al
pod cztowieka czy rozbieznos¢ miedzy obietnicg marki a rzeczywistym dziataniem
aplikacji.

Uzytecznos¢ jest nadal fundamentem, ale coraz czesciej to za mato. Uzytkownicy
poréwnujg dzis$ aplikacje nie tylko z jej bezposrednig konkurencjg, lecz takze

z najlepszymi doswiadczeniami cyfrowymi, jakie znajg z bankowosci czy medidw
spotecznosciowych.

W mojej ocenie trojkat Aarrona Waltera pozostaje aktualny, ale jego poziomy
przesuwajg sie w gore. Funkcjonalnosc i uzytecznosc¢ nie budujg juz same w sobie
przewagi konkurencyjnej. Ich brak powoduje frustracje i rezygnacje, natomiast ich
obecnosc jest traktowana jako cos oczywistego. O wyborze, lojalnosci i rekomendac;i
coraz czesciej decyduje dopiero poziom wyzej: przyjemnos¢ korzystania, poczucie
ptynnosci, estetyka i spojnosc. Uzytkownik nie wybaczy wiec produktu, ktory jest
poprawny, ale obojetny, generyczny i pozbawiony charakteru. W kolejnych latach
pytanie nie bedzie juz brzmiato: ,Czy uzytkownik potrafi wykonac¢ zadanie?”, ale:
,Czy chce wykonac je wtasnie w tej aplikacji i czy bedzie chciat do niej wrécic?”.

Paulina Bednarek
Language & Content Design Lead w STS

QUICK INSIGHT

Uzytkownik nie wybaczy marnowania jego czasu... Powolny onboarding, koniecznos¢
wielokrotnego wpisywania tych samych informacji, niejasne komunikaty czy tez
niepotrzebne klikniecia powodujg frustracje juz podczas pierwszego kontaktu

z aplikacjg. Drugim elementem jest utrata zaufania. Jezeli aplikacja wykorzystuje Al,
to uzytkownik musi wiedzie¢ skad biorg sie rekomendacje i kiedy powinien
zweryfikowac wynik. Przysztos¢ nalezy do produktéw, ktére sg jednoczesnie
inteligentne i szybkie, ale tez uczciwe i transparentne.

Artur Oppelt
Chief Technology Officer VetApp
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W 2026 i 2027 roku uzytkownik nie wybaczy przede wszystkim marnowania jego
czasu. Diugiej rejestracji, niejasnej nawigacji, kolejnych zgdd, wyskakujgcych
komunikatéw i koniecznosci przeklikiwania pieciu ekranow, aby wykonac prostg
czynnosc. Jezeli technologia potrafi juz rozpoznac intencje, podpowiedziec
rozwigzanie i wykonac cze$¢ pracy automatycznie, kazda zbedna czynnos¢ bedzie
odbierana jako niedopracowanie produktu.

Druga niewybaczalng rzeczg bedzie ztamanie obietnicy. Uzytkownik moze
zaakceptowad, ze aplikacja ma ograniczone mozliwosci, ale nie zaakceptuje sytuacji,
w ktorej reklama obiecuje prostote, personalizacje albo oszczednosé, a po instalacji
otrzymuje generyczny produkt, ukryte optaty i proces znacznie trudniejszy niz
wczesniej. Pierwsze rozczarowanie coraz czesciej nie konczy sie kolejng préoba,

lecz odinstalowaniem.

Szczegllnie istotne stanie sie réwniez zaufanie. W przypadku aplikacji zakupowych
wystarczy btedna dostepnos¢ produktu, niejasna promocja, niespdjna cena albo
problem ze zwrotem, aby uzytkownik zakwestionowat wiarygodnos¢ catego
srodowiska. TikTok Shop moze niezwykle skutecznie skraca¢ droge od inspiracji
do zakupu, ale im bardziej impulsywny jest proces sprzedazy, tym wieksza
odpowiedzialnos¢ platformy za to, co dzieje sie pozniej. Szybki zakup potgczony

ze stabg obstugg posprzedazowg nie buduje lojalnosci, lecz szybciej produkuje
rozczarowanie.

Uzytkownik nie wybaczy takze sztucznej personalizacji. Powiadomienie wystane bez
kontekstu, rekomendacja zupetnie niepasujgcego produktu czy komunikat udajacy
indywidualne podejscie bedg coraz bardziej irytujgce. Skoro aplikacja zbiera dane

o zachowaniu, lokalizacji i historii aktywnosci, odbiorca oczekuje w zamian realnej
wygody, a nie tylko skuteczniejszej reklamy.

Najwiekszym btedem bedzie jednak wymaganie od uzytkownika pracy, ktorg
aplikacja mogtaby wykonac za niego. Niecierpliwos$¢ nie oznacza dzi$ wytgcznie
krotszego czasu koncentracji. Oznacza rosngce oczekiwanie, ze produkt zrozumie
kontekst, ograniczy liczbe decyzji i poprowadzi uzytkownika najkrétszg drogg do celu.

Uzytkownik nie odinstaluje aplikacji dlatego, ze ma ona za mato funkcji. Odinstaluje jg
wtedy, gdy uzna, ze nie szanuje ona jego czasu, uwagi i zaufania.

Pawet Chodkiewicz

Owner ART-S ‘ .
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Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Agresywne paywalle i wyskakujgce okienka wciskane uzytkownikowi

W pierwszej minucie to najczesciej efekt... czystej analitycznej paniki.
Kampanie User Acquisition przepalajg budzet, dowozg przypadkowy ruch,
wiec tworcy probujg wycisngc kase z kogokolwiek, ratujgc sie rozwigzaniami
z podrecznika omawiajgcego “dark patterns”. To btagd. Problem trzeba
leczy¢ duzo wczesniej - na etapie zakupu mediow.

Zamiast zmuszac¢ do ptacenia losowych ludzi, zaprzegnij do pracy algorytmy
reklamowe. Jesli poprawnie wdrozysz pomiar wartosci zyciowej klienta (LTV)
w GA4 i oddasz te dane systemom reklamowym w ramach Value Based
Bidding (VBB), maszyna sama znajdzie Ci uzytkownikow, ktérzy wykazujg
naturalng chec ptacenia. Dobra, rzetelna analityka zdejmuje z interfejsu
ciezar agresywnej sprzedazy i pozwala aplikacji zarabiac etycznie.

Zaufaj twardym danym, a nie irytujgcym blokadom.

Zaufanie i czas jako waluta mobile

Odpowiedzi naszych ekspertow uktadajg sie w spdjny obraz i wskazujg te samg granice
cierpliwosci. W latach 2026/2027 najkosztowniejsze okazujg sie dwa btedy:
marnowanie czasu uzytkownika i nadwyrezanie jego zaufania.

Pierwszy z nich ma dzi$ inng wage niz jeszcze kilka lat temu. Skoro technologia potrafi
rozpoznac intencje i wykonac czes¢ pracy za cztowieka, kazdy zbedny ekran, formularz
czy krok w procesie ptatnosci jest odczytywany jako niedopracowanie produktu.

Drugi dotyczy tego, co dzieje sie poza interfejsem: jasnych zasad subskrypcji,
przewidywalnych powiadomien i zgodnosci miedzy obietnicg z reklamy a tym,

co uzytkownik zastaje po instalacji.

Warto przy tym zauwazy¢, ze czes¢ zachowan ocenianych najsurowiej nie zaczyna sie
w projekcie interfejsu. Agresywne paywalle czy nachalna komunikacja bywaja reakcjg
na ruch, ktéry nie miat wartosci od poczatku - probg odzyskania budzetu na koncu
Sciezki zamiast zadbania o jego jakos¢ na starcie. To dobra wiadomos¢ dla zespotéw
produktowych: wiele z tych problemdw da sie rozwigzac wczesdniej, niz sie wydaje.

Wygrywajg wiec produkty szybkie, przewidywalne i przejrzyste - takie,
ktére szanuja czas odbiorcy i dostep do jego najbardziej osobistego urzadzenia.

o
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Monetyzacja bez utraty zaufania

W wiekszosci obszaréw, o ktérych piszemy w tym raporcie, interes twércy i interes
uzytkownika idg w te samg strone: szybsza aplikacja jest lepsza dla obu, prostszy
onboarding rowniez. Monetyzacja jest momentem, w ktorym te interesy zaczynajg sie
rozchodzi¢. Firma potrzebuje przychodu mozliwie wczesnie, uzytkownik chce zaptacic
dopiero wtedy, gdy uzna, ze warto.

To napiecie jest naturalne i nie da sie go usungc - mozna je za to zaprojektowac lepiej
lub gorzej. Stad pytanie, ktére zadaliSmy prelegentom: jak poprowadzic¢ uzytkownika
od darmowego pobrania do pierwszej transakcji tak, by ptatnos$¢ nie kosztowata relacji?

Przysztoscig jest mikromonetyzacja i bezszwowy checkout (np. Apple Pay, Google Pay,
Blik one-click) wbudowany bezposrednio w moment najwyzszego zaangazowania
klienta. Gdy potgczymy to z algorytmami Al, ktére potrafig bezbtednie ocenié
indywidualng wrazliwos$¢ cenowg uzytkownika i podsung¢ mu spersonalizowany
benefit doktadnie wtedy, kiedy go potrzebuje - monetyzacja przestaje by¢ przeszkodg
na Sciezce. Staje sie naturalnym utatwieniem i elementem ptynnego UX.

Robert Rachwat
Organizator Mobile Trends «,

Przewodniczqcy kapituty MTA “

1y

QUICK INSIGHT

Monetyzacja, ktéra nie niszczy retencji, powinna by¢ projektowana jako uczciwa
wymiana wartosci. W praktyce oznacza to, ze aplikacja najpierw musi pozwoli¢
uzytkownikowi doswiadczy¢ konkretnej korzysci - rozwigzac fragment problemu,
0siggnac pierwszy rezultat lub zbudowac poczucie postepu - a dopiero pozniej
przedstawic oferte ptatng jako logiczng kontynuacje tej wartosci.

Narzedzia generatywne czy Srodowiska typu ,vibe coding” znaczgco obnizajg bariere
stworzenia podstawowej aplikacji uzytkowej. Przewaga nie bedzie samo
~posiadanie aplikacji” ani nawet wykorzystanie Al, lecz trudniejszy

do skopiowania system wartosci.

Paulina Bednarek
Brand Language & Content Design Lead STS
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Jak projektowaé monetyzacje, ktéra nie zabija retencji? Jak madrze i bez
stosowania dark patterns przeprowadzi¢ uzytkownika od darmowego
pobrania do pierwszej transakcji? Na jaki jeden element lejka zakupowego
tworcy aplikacji powinni zwréci¢ dzis najwiekszg uwage?

Monetyzacja zabija retencje doktadnie wtedy, kiedy prosisz o pienigdze, zanim
uzytkownik poczut, po co ma ptacic. U nas najwiekszym pojedynczym zrédtem
niezadowolenia w recenzjach nigdy nie byt brak funkcji - byt paywall, ktory bywat
zawodny albo mylacy: kto$ chciat nam zaptacié, a ekran mu na to nie pozwalat.

Dlatego jesli miatbym wskazac jeden element lejka, na ktérym tworcy tracg najwiecej,
to nie cena ani copy - to zwykta niezawodnos$¢ i moment pokazania paywalla.
Zamiast dark patternéw odwrdc¢ kolejnos¢: najpierw dowiez wartosé, o ptatnosé
popros w chwili realnej potrzeby, a nie zaskoczenia.

Zaufanie nie jest kosztem konwersji - jest twoim przychodem na kolejne miesigce,
bo uzytkownik, ktérego nie oszukates, wraca i ptaci znowu.

Roman Barzyczak
CEO HiMommy / HiDaddy

Monetyzacja, ktéra zabija retencje, prosi o pienigdze zanim zdgzy dac co$ wartego
zaptacenia. Najlepsze aplikacje najpierw budujg nawyk, a ptatnos¢ wprowadzajg jako
naturalny kolejny krok, nie jako bramke stawiang na drodze do wartosci, ktorg
uzytkownik juz poczut.

Jeden element lejka zastuguje na najwiekszg uwage - to moment, w ktérym
uzytkownik po raz pierwszy widzi cene, bo to, jak i kiedy sie to dzieje, decyduje,

czy poczuje sie zaproszony do czegos lepszego, czy ztapany w putapke. Firmy,

ktére wygrywaja, nie pytaja, jak przekonac do zaptaty, pytajg, na co uzytkownik sam
chciatby zaptaci¢, gdyby tylko mu na to pozwoli¢ w dobrym momencie.

e

Konrad Karpinski -
COO Traficar ?

K0T RAPO RT20 KOT
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Monetyzacja zabija retencje wtedy, gdy uzytkownik ma poczucie, ze aplikacja
najpierw go przyciggneta, a nastepnie zaczeta ogranicza¢ podstawowg wartosc,
bombardowacd reklamami albo wymuszaé ptatnos¢. Najlepszy model nie polega
na jak najszybszym pokazaniu paywalla, lecz na jak najszybszym doprowadzeniu
odbiorcy do momentu, w ktérym sam rozumie, za co ma zaptacic.

Darmowa wersja powinna wiec dostarczy¢ petne, choc ograniczone doswiadczenie
wartosci. Uzytkownik musi zobaczy¢ efekt, zbudowac zaufanie i zrozumiec réznice
pomiedzy tym, co otrzymuje bezptatnie, a tym, co moze zyskac po transakgji.
Premium powinno rozszerzac wartos¢, oszczedzac czas albo zdejmowac realne
ograniczenie. Nie moze jedynie naprawia¢ problemu, ktory aplikacja celowo
stworzyta.

TikTok Shop dobrze pokazuje, ze skuteczna monetyzacja zaczyna sie znacznie
wczesniej niz przycisk ,kup teraz”. Tres¢ buduje zainteresowanie, twérca dostarcza
kontekst i dowdd spoteczny, komentarze redukujg niepewnosc, a dopiero pézniej
pojawia sie oferta i ptatnosc. Uzytkownik nie jest przepychany przez lejek. Jest
prowadzony od odkrycia produktu do momentu, w ktorym zakup wydaje sie
naturalng konsekwencjg wczesniejszego doswiadczenia.

Jednoczesnie skrocenie Sciezki nie moze oznaczac ukrywania istotnych informacji.
Cena, warunki subskrypcji, koszt dostawy, automatyczne odnowienie czy zasady
rezygnacji powinny byc jasne przed zakupem. Dark patterns potrafig poprawic
chwilowg konwersje, ale robig to kosztem zwrotéw, reklamacji, negatywnych opinii
i dlugoterminowego zaufania. W efekcie firma optymalizuje pojedynczg transakcje,
a niszczy wartosc catej relacji.

Gdybym miat wskazac jeden najwazniejszy element lejka, bytby nim moment
przejscia od zainteresowania do zaufania. Wiekszos¢ aplikacji za szybko prébuje
domkng¢ sprzedaz, zamiast odpowiedzie¢ na pytania, ktére uzytkownik ma tuz przed
ptatnoscia: czy to rzeczywiscie rozwigze moj problem, czy cena jest uczciwa,

co doktadnie otrzymam i czy moge bezpiecznie zmienic¢ decyzje?

Dobra monetyzacja nie polega wiec na tym, aby uzytkownikowi utrudni¢ pozostanie
w darmowej wersji. Polega na tym, aby ptatna wersja stata sie dla niego logicznym
kolejnym krokiem. Najpierw wartos¢, potem zaufanie, dopiero na koncu transakgja.

Pawet Chodkiewicz

Owner ART-S ‘ .
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Prelegenci Mobile Trends for Experts celnie punktujg najwiekszg putapke
wspoétczesnej monetyzacji: traktowanie ptatnosci jak bramki obrotowej postawionej
w poprzek drogi uzytkownika. Oceniajgc dojrzatos¢ biznesowg aplikacji, widze
wyraznie, ze wymuszone transakcje i dark patterns dajg wytgcznie krétkotrwatg iluzje
wzrostu na wykresie.

Prawdziwa wygrana na rynku mobile to moment, w ktérym model ptatny staje sie

dla klienta niezauwazalng, wrecz naturalng konsekwencjg wartosci, ktorej doswiadczyt
wczesniej za darmo. Przejscie od pierwszego zachwytu do wyciggniecia karty
ptatniczej opiera sie wytgcznie na zaufaniu i niezawodnosci technicznej. Jesli nie
oszukasz uzytkownika na starcie, nie ukryjesz przed nim zasad subskrypcji i dasz mu
poczucie petnej kontroli - zyskujesz nie jednorazowy wpis w rejestrze sprzedazy,

ale klienta na lata.

Robert Rachwat \
Organizator Mobile Trends «, &/

Przewodniczqcy kapituty MTA 0

Przejscie od wymuszonej transakcji do zaufania

Odpowiedzi uktadajg sie w te samg kolejnos$¢: najpierw wartosé, potem zaufanie,
dopiero na koncu transakcja. Rdznice dotyczg wytgcznie tego, ktoéry z tych momentéw
uznaje sie za najtrudniejszy - chwila, w ktorej uzytkownik po raz pierwszy widzi cene,
czy raczej to, co dzieje sie w jego gtowie tuz przed decyzjg o ptatnosci.

Z rozm&w wytania sie jednak wniosek, ktéry tatwo przeoczy¢ przy pracy nad ofertg

i komunikatem. Zanim zespot zacznie dopracowywac moment pokazania paywalla,
warto sprawdzié, czy sama Sciezka ptatnosci dziata niezawodnie na wszystkich
urzadzeniach. Zdarza sie, ze najkosztowniejszy problem nie lezy w tym, kiedy prosimy
o pienigdze, tylko w tym, ze uzytkownik, ktéry chciat je zaptaci¢, nie miat jak.

Jedna kwestia dzieli rynek. Czes¢ firm widzi przysztos¢ monetyzacji w rozwigzaniach
opartych na Al, dopasowujgcych oferte i moment jej pokazania do konkretnego
odbiorcy. Inni uwazajg, ze przewidywalnosc i jawnos¢ warunkow sg dzis wazniejsze niz
trafno$¢ dopasowania. Warto przy tym pamieta¢, ze w Unii Europejskiej personalizacja
ceny wigze sie z obowigzkiem informacyjnym wobec klienta. To decyzja, ktérg kazdy
zespot podejmuje sam - dobrze, zeby byta Swiadoma.

o
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Co na smartfonach instaluja prelegenci
Mobile Trends?

Smartfony twércéw technologii to specyficzne sSrodowisko. Jako deweloperzy,
designerzy i managerowie na co dzieh oceniajg oni aplikacje niezwykle surowo,
eliminujgc ze swoich ekranéw zbedny UX-owy szum.

Poprosilismy naszych prelegentéw o wskazanie tej jednej, nieoczywistej lub
zaskakujacej aplikacji na ich smartfonach, ktéra utatwia im prace, produktywnos¢
albo pozwala na efektywny reset. Oto ich prywatne polecenia i mobilne peretki.

PYTANIE DO EKSPERTOW

Jaka jedna, najmniej oczywistg lub zaskakujaca aplikacje mobilng masz
na swoim telefonie, ktéra utatwia Ci zycie badz prace?

Podziel sie ta nietypowg polecajka!

Aplikacja Snipd - podczas stuchania podcastow np. na spacerze, pozwala w tatwy
sposéb zapisywac interesujgcy nas fragment nagrania. Wystarczy klikng¢ stuchawke
w uchu zeby fragment zostat zapisany. Aplikacja automatycznie zapisuje 30-60
sekund nagrania wstecz, zeby miec catos¢ wypowiedzi. Do zapisanego fragmentu
mozna dodac notatke i pdzZniej tatwo do tego wrdci¢ lub wgrac np. do narzedzia typu
Gemini Notebook.

Emilia Borowska
E-commerce Manager MOHITO / LPP

Na swoim telefonie mam tylko najwazniejsze aplikacje, ale godna wyrdznienia jest
Be My Eyes - to aplikacja stworzong przede wszystkim dla os6b niewidomych

i stabowidzgcych, ktéra tgczy uzytkownika z widzgcym wolontariuszem przez
transmisje wideo. Obecnie oferuje rowniez funkcje Be My Al, opisujgcg zdjecia

i odpowiadajgcg na pytania dotyczace widocznych obiektow. Ustuga jest bezptatna,
dziata catodobowo i obstuguje wiele jezykdw.

Paulina Bednarek
Brand Language & Content Design Lead STS
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Najbardziej nietypowe aplikacje na moim telefonie to te, ktére sam zbudowatem

z pomocg Al. Jednym z przyktadow jest aplikacja do zbierania kuponéw z butelkomatu.
Od startu systemu kaucyjnego notorycznie zapominatem skanowac¢ kuponow

za butelki, albo gubitem je w kieszeniach i po prostu tracitem pienigdze. Aplikacja
skanuje kod z paragonu, zamienia go na wirtualny kupon razem z catg resztg danych,
przypomina trzy dni przed koricem terminu i pokazuje statystyki.

Michat Kulesza
Expert UX Erste Bank Polska

Mapy Turystyczne - moim zdaniem najlepsza polska aplikacja dla oséb chodzgcych po
szlakach. Pomaga planowac trasy, sprawdzac ich dtugos¢ i przewyzszenia, a w terenie
daje szybki dostep do najwazniejszych informacji. To jedna z tych aplikacji, ktére nie sg
oczywistym wyborem dla kazdego, ale dla mitosnikéw gor i pieszych wedréwek szybko
stajg sie niezastgpione.

Piotr Stanoch
Chief Growth Officer Audioteka Group

Jedna z mniej oczywistych aplikacji, z ktérych korzystam, jest Show My Colors.
Pomaga mi podczas zakupow ubran, szczegblnie w sklepie stacjonarnym, sprawdzic,
czy dany kolor pasuje do mojego typu urody. Cenie jg za to, ze przektada wiedze

z zakresu analizy kolorystycznej na prostg pomoc dostepng doktadnie w momencie
podejmowania decyzji. To aplikacja, ktéra nie ma wielu funkcji, ale bardzo dobrze
rozwigzuje jeden moj konkretny problem.

Joanna Kozar
Senior Product Owner InPost

Mam appke Autenti, dzieki ktérej podpisuje wszystkie umowy i dokumenty jednym
kliknieciem, bez drukowania, skanowania i biegania po biurze za pieczatkg. Wczesniej

podpisanie jednej umowy to byto pét dnia zabawy z papierem, teraz to dostownie kilka
sekund na telefonie i sprawa zamknieta.

Konrad Karpinski

COO Traficar
- o
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PrzysztoS¢ mobile tworzy sie dzisiaj

ZaczeliSmy ten raport od liczby, ktora brzmi jak wyrok: blisko potowa pobranych
aplikacji znika z telefonu w ciggu miesigca. Kolejne rozdziaty pokazaty jednak, ze za tg
liczba nie stoi jedna przyczyna, ktérg datoby sie usungc jedng poprawka.

Pierwsze minuty rozstrzygaja, czy obietnica z reklamy byta prawdziwa. Widocznos¢
zaczyna sie od tego, czy produkt rozwigzuje problem na tyle konkretny, zeby
ktokolwiek chciat o nim opowiedziec. Al ma wartos¢ wtedy, gdy skraca droge do celu,
ktory uzytkownik juz ma. Dostepnos¢ optaca sie dlatego, ze opisuje tego samego
cztowieka w gorszych warunkach. Monetyzacja dziata, gdy ptatnosc jest kolejnym
krokiem, a nie bramkg. Za kazdym razem mowimy o tej samej rzeczy: ile wysitku
produkt przerzuca na uzytkownika i co daje mu w zamian.

Rynek, ktory tak wyglada, jest trudniejszy niz ten sprzed kilku lat, ale tez bardziej
przewidywalny. Nie da sie juz kupi¢ pozycji budzetem na instalacje ani obronic jej
efektem wow. Wygrywaja produkty, ktére szanuja czas odbiorcy i nie
naduzywajg dostepu do jego najbardziej osobistego urzadzenia - i to jest dobra
wiadomos¢ dla kazdego, kto buduje je uczciwie.

Spotkajmy sie na Mobile Trends!

Wszystkie tematy, ktore poruszyliSmy na tamach tego raportu, bedg na zywo
dyskutowane, rozwijane i konfrontowane z rynkowg rzeczywistoscig podczas
nadchodzacej konferencji Mobile Trends for Experts, ktéra odbedzie sie juz 29-30
wrzesnia 2026 roku.

Nie moze Was tam zabrakna¢!

Kasia Warzecha - Content & Marketing Manager w DevaGroup
Ten raport jest wspdlnym dzietem ludzi, ktérzy na co dzien budujg polski
rynek mobile. Dziekujemy prelegentom i ekspertom za czas, otwartos¢

i wypowiedzi, ktore staty sie jego fundamentem, a zespotowi Escola S.A.
za partnerstwo przy kazdym etapie powstawania publikacji. To dopiero
poczatek rozmowy - jej cigg dalszy czeka na nas w Warszawie.

Do zobaczenia na Mobile Trends!

Jako DevaGroup od 20 lat pomagamy firmom takim jak Twoja rosng¢ i zdobywac
przewage na rynku. SEO, Ads i analityka to nasza specjalnosc - jesli potrzebujesz
wsparcia w tym obszarze - napisz do nas na kontakt@devagroup.pl!
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O Autorach

Jevgenij Jodeliuk m
Head of Trade E-commerce / CEE Region JD Sports ®

Buduje operacje e-commerce na rynkach, na ktérych marka nigdy wczeéniej nie sprzedawata online. Przez ostatnie 10 lat uruchomitem

i skalowatem retail online w CEE, najpierw w Marketing Investment Group (Sizeer), potem w LPP (House), a obecnie w JD Sports, gdzie kieruje
digital tradingiem w 9 krajach: Polsce, Rumunii, Wegrzech, Czechach, Stowacji, Butgarii, Litwie, Chorwacji i Ukrainie. W JD Sports uruchomitem
9 sklepéw e-commerce, 3 aplikacje mobilne-LOY.

/" Na scenie Mobile Trends: Opowiem o bfedzie, ktéry sam popetniatem, bo finalnie zarzqdzam P&L'em. Przez lata metryka "cztonkowie programu
lojalnosciowego wydajq wiecej" cieszyta caly zarzqd. Putapka nazywa sie self-selection: do programu lojalnosciowego zapisujq sie sami Twoi najlepsi
klienci, bo juz wczesniej wydawali najwiecej. Wiec oczywiscie, ze cztonkowie wydajq wiecej, tylko nie Ty to wywofates. Zrekrutowates ludzi, ktérzy juz tak
robili, i przypisates sobie ich zachowanie. Odfiltruj ten bias, a "efekt lojalnosci” czesto kurczy sie do utamka tego, co swieci na dashboardzie.

Gfebsza i bardziej niewygodna prawda pochodzi z badari Byrona Sharpa i Instytutu Ehrenberg-Bass. Sharp pokazat na danych z setek kategorii, ze marki
rosnq przede wszystkim przez penetracje, czyli pozyskiwanie wielu ligh-buyerséw, a nie przez pogtebianie lojalnosci heavy buyerséw, ktérzy kupiq i tak.
Lojalnos¢ jest w duzej mierze skutkiem wielkosci marki, nie jej przyczyng. A typowy program robi doktadnie odwrotnie: zasypuje nagrodami tych, ktérych
najmniej trzeba przekonywac, i ignoruje mase lekkich kupujqcych, od ktérych naprawde zalezy wzrost.

Twarda lekcja ze sceny: wiekszos¢ programéw lojalnosciowych w aplikacjach moblinych to teatr, w ktérym mierzymy wtasny sukces. Przyjdz, jesli chcesz
ustyszec to od kogos, kto je wydaje na rynek i zarzqdza P&L. A nie od dostawcy platformy lojalnosciowej, ktéry ma kazdy powdd, zebys dalej, iz kazdy
program lojalnosciowy pomoze Ci rosnqc na rynku.

Krzysztof Heyda m
Dyr. Centrum Rozwoju Produktéw Cyfrowych TAURON

W roznych rolach produktowych tworze produkty cyfrowe od 10 lat. Specjalizuje sie w aplikacjach mobilnych (min. M6éj Tauron, Zappka) i phygital
(min. Sizeer, Modivo/eobuwie). Geek zaréwno zawodowo, jak i prywatnie- mam nawet chip ptatniczy w dtoni :) Teraz rozwijam cyfrowe kanaty
obstugi i sprzedazy w Grupie Tauron.

#’ Na scenie Mobile Trends: Skupie sie na tym jak istotna jest wartosc, jakq aplikacja dostarcza uzytkownikom. jak tq wartosc odkry¢, jak jg wdrazac
i jak nie rozpraszac sie na rzeczach, ktére wydajq sie fajne, ale tej wartosci nie dostarczajq.

Dagmara Plata-Alf m
Wyktadowca / Director of Creativity Akademia Leona KoZmiriskiego / Mastermind Media ®

Dagmara Plata-Alf tgczy marketing, technologie i akademickg dociekliwos¢. Director of Technology & Innovation w Grupie AdNext oraz

Director of Creativity and Development w Mastermind Media. W Akademii Leona KoZminskiego kieruje programami zwigzanymi z digitalem,
innowacjami i zarzadzaniem w $rodowisku wirtualnym, a takze przewodniczy Radzie Marketingu i Transformacji Cyfrowej. Pracowata przy
projektach i szkoleniach dla marek takich jak Biedronka, Lidl, McDonald's, BNP Paribas czy Maspex. Na scenie faczy dane, praktyke i lekki dystans,
bo #ALFlubi sprawdza¢, co naprawde dziata.

# Na scenie Mobile Trends: Podczas wystgpienia ,Installed / Loved / Deleted, czyli dlaczego jedne aplikacje wygrywajq, a inne przegrywajq walke o
uwage Gen Z?” opowiem o bfedzie, ktory kosztuje twdrcéw aplikacji najwiecej: traktowaniu instalacji jako dowodu, ze produkt wygrat. Instalacja oznacza
tylko, ze uzytkownik uwierzyt obietnicy. Nie oznacza jeszcze, ze zrozumiat produkt, zobaczyt jego wartos¢, zbudowat nawyk ani ze zostawi aplikacje na
telefonie.

Na podstawie badan wsréd studentéw pokaze trzy zupetnie rézne momenty relacji z aplikacjq: Installed - dlaczego mtody uzytkownik daje aplikacji
pierwszq szanse. Loved - co sprawia, Ze aplikacja staje sie uzyteczna, emocjonalnie wazna albo wchodzi do codziennej rutyny. Deleted - jaki konkretny
moment powoduje utrate cierpliwosci i decyzje, ze aplikacja nie zastuguje juz na miejsce, uwage lub dane uzytkownika.

Kluczowa lekcja, ktdra z tego wyplynie to, ze nie wygrywa aplikacja majqca najwiecej funkcji. Wygrywa ta, ktéra najszybciej potwierdza swojq obietnice,
minimalizuje koszt poznawczy i regularnie daje uzytkownikowi powdd, by do niej wrdcic.

Anna Ledwon-Blacha m
WiedZma od strategii BrandWitch ®

Stratezka marketingowa, projektantka marek i ich komunikacji, badaczka trendéw i kreatywnosci, wspétzatozycielka spotecznoéci CRASH Mondays
oraz twérczyni marki BrandWitch. Interim marketing managerka w firmie Al-kor Farby Przemystowe. Ta wiedZzma od strategii, ktéra robi piekielnie
dobry marketing.

#" Na scenie Mobile Trends: Opowiem o istotnosci stuchania uzytkownikéw, badaniach i strategiach w projektowaniu doswiadczeri mobilnych.
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Mateusz Bizunowicz m
"N Mobile Project Manager Furgonetka
Odpowiada za rozwdj aplikacji mobilnej i mobilnej strony serwisu Furgonetka.pl, taczac prace nad produktem, UX i optymalizacje obecnosci
w sklepach. Techniczna wiedza pozwala mu rozumie¢ problemy rynku IT od $rodka i przektadac je na sprawnie prowadzone projekty, ktére

dowoz3 realng wartosc¢ biznesowa. Stat za projektem zmian w aplikacji Furgonetki, ktére przetozyly sie na wzrost oceny z okolic 3.0 do 4.0 w kilka
miesiecy. Przekonany, ze ocena w sklepie to nie kwestia szczescia, tylko konkretnych i powtarzalnych dziatan - i tym dzieli sie podczas wystapien.

#’ Na scenie Mobile Trends: Opowiem o tym, jak przez kilka lat oceny aplikacji Furgonetka systematycznie spadaty, i co konkretnie zmieniliSmy, zeby
w pét roku odwrdcic ten trend.

Twarda lekcja jest taka, Zze Google Play nie wybacza potkniec, kazdy zepsuty proces w aplikacji widac w opiniach uzytkownikéw niemal od razu, zanim
zauwazysz to w jakichkolwiek innych danych. Dzis aplikacja ma 4,4 gwiazdki, ale droga do tego wyniku wymagata zmian, o ktérych wiekszos¢ zespotéw
w ogdle nie mysli, dopdki nie zobaczy spadajqcych ocen na wtasnym produkcie.

Jesli zarzqdzasz aplikacjg i oceny nie sq u Ciebie priorytetem, ta prelekcja pokaze Ci, co realnie tracisz, zobacz wystgpienie zanim bedzie za péZzno.

Katarzyna Latata m
Dyrektor ds wspétpracy z reklamodawcami w 1 Digital Agora SA ®

Dyrektorka wspotpracy z klientami w 1 Digital Agora, zwigzana z Agorg od ponad 11 lat. Na co dzier odpowiada za rozwdj relacji z klientami,
strategie sprzedazy bezpos$redniej i projekty taczace media, marketing, content oraz biznes. Pracuje na styku potrzeb marek, zachowan
uzytkownikéw i zmian w konsumpcji tresci. Ma szerokie do$wiadczenie jako prelegentka, panelistka i prowadzgca wydarzenia branzowe.

W swoich wystgpieniach tgczy perspektywe biznesowg z ludzkim spojrzeniem na marketing, pokazujac, ze za danymi, segmentami i trendami
stojg prawdziwi ludzie, ich decyzje, potrzeby i bariery.

#" Na scenie Mobile Trends: Podczas mojego wystgpienia opowiem o jednym z najwiekszych btedéw, jakie dzis popetnia branza mobile: wcigz
patrzymy na pokolenie 50+ przez pryzmat stereotypéw, a nie realnych zachowari.

To grupa, ktdra korzysta ze smartfondw, kupuje, ptaci, podrézuje, konsumuje tresci i podejmuje wiele decyzji zakupowych. Mimo to nadal bardzo czesto
Jest pomijana w strategiach produktowych i komunikacyjnych albo traktowana jako mniej technologiczna, mniej atrakcyjna i wymagajgca uproszczonych
rozwiqzari.

Twarda lekcja, z ktérq uczestnicy wyjdq z sali, jest prosta: uzytkownik 50+ nie potrzebuje , aplikacji dla seniora”. Potrzebuje dobrze zaprojektowanego
produktu, czytelnej wartosci i komunikacji, ktéra go nie infantylizuje ani nie wyklucza.

Pokaze, dlaczego ignorowanie tej grupy oznacza dzis nie tylko btqd wizerunkowy, ale przede wszystkim realng utrate uzytkownikow, lojalnosci i
przychoddw. Uczestnicy otrzymajq konkretne wskazéwki, jak projektowac produkty i komunikacje mobile, aby skutecznie docierac do pokolenia 50+.

Moim zdaniem nie warto przegapic tej prelekcji, poniewaz bedziemy méwic o jednej z najbardziej niedocenianych, a jednoczesnie najbardziej
wartosciowych grup uzytkownikéw na rynku.

Roman Barzyczak m
CEO HiMommy / HiDaddy
Zatozyciel HiMommy, aplikacji dla rodzicéw, ktérg od 2017 roku rozwingt do ponad 2 min pobran, 70 tys. aktywnych uzytkownikéw miesiecznie
i 12 wersji jezykowych, przy ocenie 4,8% - w catosci bootstrapowo, bez rundy VC. Inzynier prowadzgcy produkt od kodu po strategie: sam

projektuje eksperymenty wzrostu, monetyzacje i architekture retencji. Po 7 latach przeprowadzit HiMommy przez pivot z trackera cigzy w strone
zdrowia psychicznego matek - i wtasnie ta droga, z twardymi liczbami i kilkoma btednymi zatozeniami po drodze, jest tematem jego wystgpienia.

# Na scenie Mobile Trends: Wychodze na scene z tytutem, ktéry brzmi jak prowokacja: ,Nie wydtuzaj relacji, pogteb jq. Jak 3 zwroty akcji
przebudowaty model biznesowy aplikacji z 2 min pobran”. Nie bede opowiadat, jak wszystko magicznie wyszto - pokaze trzy momenty, w ktérych musiatem
wyrzuci¢ wtasne zatozenie do kosza i zbudowac¢ model od nowa. Jesli rozwijasz apke subskrypcyjng i chcesz zobaczyc, gdzie ktos sie naprawde pomylit, niz
stuchac o ,trendach” - wpadnij.

Paulina Bednarek m

Language & Content Design Lead w STS
Filolozka z wyksztatcenia, UX writerka z zawodu. Ma ponad 9 lat doswiadczenia w pracy stowem i ponad 4 w szkoleniach studentéw i pracownikéw.
Pracowata zaréwno dla duzych firm, takich jak: PKO Bank Polski, Makro Cash and Carry czy RTV EURO AGD, jak i dla mniejszych firm z branzy IT.
Obecnie jest czescig zespotu w STS, gdzie pisze, projektuje i upraszcza tresci w interfejsach. Stworzyta i rozwija program ambasadorski prostego

jezyka, ktéry obejmuje zaréwno komunikacje wewnetrzng, jak i zewnetrzng. Jako trenerka prowadzi szkolenia i warsztaty dla oséb piszgcych oraz
publikujacych tresci. Wierzy w moc jezyka. Sprawia, ze niejasne jest jasne.

#" Na scenie Mobile Trends: ,Za diugie, za trudne, nie czytam!”. Brzmi znajomo? Uwaga uzytkownikéw aplikacji mobilnych trwa zaledwie kilka sekund.
Czytajq pobieznie albo... wcale. Skutki? Stres dla klienta, koszty dla firmy. Ale prawo moze byc¢ dla ludzi. Dlaczego firmy upraszczajg komunikacje?

Jak wyglqda taki proces i czy sie optaca? Nie wystarczy, ze dokument jest estetyczny - musi byc skuteczny. Pokazemy, jak projektowac tresci prawne,

jak badac reakcje uzytkownikéw na zmiany oraz jak sprawdzic, czy naprawde dziatajq.

iy o
36 <. DEVA

Trends GROUB.


https://www.linkedin.com/in/mateusz-bizunowicz/
https://www.linkedin.com/in/katarzyna-lata%C5%82a-3837b9a8/
https://www.linkedin.com/in/barzyczak/
https://www.linkedin.com/in/paulinabednarek/

Piotr Stanoch m
Chief Growth Officer Audioteka Group ®

Jako CGO w Audioteka Group, bedacej czescig holdingu WP, odpowiada za wzrost bizneséw subskrypcyjnych, strategie mediowg i reklamowa,
rozwdj marek, analityke oraz wdrazanie rozwigzan Al dla Audioteki - lidera rynku audiobookéw - i Pilota WP, platformy telewizji online, zaréwno
w Polsce, jak i na rynkach zagranicznych. Z branzg digital zwigzany od 2008 roku. Doswiadczenie zdobywat w czotowych agencjach specjalizujgcych
sie w performance marketingu i strategii mediowej, m.in. OMD, Digital Resolution i Novem. CMO Carsmile - jednej z pierwszych, najszybciej
rozwijajacych sig platform online do wynajmu i leasingu samochodéw. Wiceprzewodniczacy Jury IAB MIXX Awards 2025, wielokrotny prelegent IAB
Internet Week i Forum IAB oraz jeden z pierwszych w Polsce certyfikowanych ekspertéw DIMAQ Professional. W pracy tgczy strategiczne podejécie
do wzrostu z praktycznym doswiadczeniem w performance marketingu, koncentrujac sie na efektywnosci, danych i realnym wptywie na biznes.

Artur Oppelt m
Chief Technology Officer VetApp ®

Odpowiedzialny za rozwdj technologii i wykorzystanie sztucznej inteligencji w cyfrowej opiece nad zwierzetami. Od ponad 20 lat projektuje

i wdraza rozwigzania IT dla sektora publicznego i prywatnego, specjalizujac sie w transformacji cyfrowej, automatyzacji proceséw oraz
architekturze systeméw. tgczy doswiadczenie enterprise z innowacjami PetTech, koncentrujac sie na wykorzystaniu danych i Al do tworzenia
nowych modeli ustug weterynaryjnych oraz ubezpieczeniowych.

#" Na scenie Mobile Trends: Wtasciciel psa lub kota nie budzi sie rano z myslq o ubezpieczeniu. Budzi sie z myslq o swoim zwierzaku. Pokaze, jak w
Swiecie PetTech projektowac aplikacje, ktéra jest obecna w codziennej opiece nad zwierzeciem, a dzieki temu naturalnie buduje zaangazowanie, lojalnosc i
wartosc takze dla ubezpieczyciela.

Wiktoria Nowak m
Co-founder Genboost ®
Wspottworczyni projektu ,GenBoost" w Fundacji OFF School, ktéry buduje mosty miedzypokoleniowe w firmach. Magistra Organizowania Rynku
Pracy na Uniwersytecie Warszawskim. Wspoéttworzyta jedna z najwiekszych akcji profrekwencyjnych w Polsce w pazdzierniku 2023, “Dziewczyny
na Wybory”. Obecnie akcja przeksztatcita sie w stowarzyszenie, ktére aktywnie promuje partycypacje mtodych kobiet w polityce, niezaleznie
od pogladéw. Zasiadata dwie kadencje w Parlamencie Uniwersytetu Warszawskiego oraz byta Senatorkg Studencka w Senacie Uniwersytetu
Warszawskiego. Zasiadata w Radzie Dydaktycznej na Wydziale Nauk Politycznych i Studiéw Miedzynarodowych. Wszechmocna 2025 dla
Spoteczenstwa i nominowana do Kobiety Roku Glamour w kategorii Misja. Wygrata nagrode ,Next Generation of Poland” ABSL. Finalistka
programu “Jestem Liderkg", ktéry co roku wybiera 21 wybitnie zaangazowanych mtodych kobiet z catej Polski. Twérczyni podcastu ,Lata 20"
w Polskim radiu. Speakerka na ogélnokrajowych konferencjach takich jak Open Eyes Economy Summit, Igrzyskach Wolnosci, czy Impact CEE.

W Pawet Chodkiewicz m
Owner ART-S ®

Praktyk rynku marketplace i bezkompromisowy krytyk uproszczer w e-commerce. Zatozyciel i CEO ART-S Marketplace Consulting Group- firmy
doradczej wspierajacej duze i najwieksze e-commerce'y, marki oraz organizacje korporacyjne w efektywnym wykorzystaniu potencjatu platform
handlowych. Odpowiada za strategie i nadzér nad jednymi z najwiekszych zespotéw marketplace w Polsce. Wczeéniej jako CMO rozwijat sprzedaz
m.in. w TaniaKsigzka, Bee oraz Pako Lorente. Obecnie intensywnie pracuje nad wejéciem i skalowaniem TikTok Shop w Polsce, uruchamiajac
wyspecjalizowang linie doradczg poswiecong wytgcznie temu kanatowi. W centrum jego dziatan znajduijg sie rentowno$¢, skalowanie oparte

na danych oraz $wiadome zarzadzanie kosztami i ryzykiem platformowym.

#’ Na scenie Mobile Trends: Nie jestem przedstawicielem Gen Z, nie pije matchy i nie nosze szerokich spodni, wiec nie bede udawat, ze potrafie méwic
w imieniu catego pokolenia. Moge natomiast spojrzec na nie z perspektywy biznesu, zachowan uzytkownika i platform, ktére naprawde potrafiq zamieniac
uwage w dziatanie. W panelu bede bronit tezy, ze aplikacje nie przegrywajq walki o uwage Gen Z dlatego, ze sq za mato efektowne, lecz dlatego, ze kopiujq
formaty bez zrozumienia mechanizméw, ktdre stojq za ich sukcesem. Pionowy feed, twércy, live'y czy funkcje zakupowe nie dziatajq samodzielnie - muszg
tworzyc spéjny proces, ktéry szybko dostarcza wartosc i daje naturalny powdd do powrotu.

TikTok Shop jest Swietnym przyktadem Srodowiska, ktdre najpierw zdobywa uwage, péZzniej buduje zainteresowanie, a dopiero na koricu zamienia

je w transakcje. Jednoczesnie pokaze, dlaczego bezmysine kopiowanie tego modelu moze skoriczy¢ sie przetadowanq aplikacjq, ktdrej uzytkownik po prostu
nie potrzebuje. Twarda lekcja bedzie prosta: Gen Z nie oczekuje wiekszej liczby funkcji. Oczekuje, ze aplikacja szybciej zrozumie kontekst, dostarczy wartos¢
i nie bedzie marnowata jego czasu.

Michat Kulesza m

Expert UX Erste Bank Polska ®
Expert UX w Erste Bank Polska, gdzie projektuje doswiadczenia w aplikacji mobilnej, taczac badania, dane i potrzeby uzytkownikéw. Ma 14 lat
doswiadczenia w projektowaniu UX, Ul i komunikacji wizualnej, z czego 6 w bankowosci. Wcze$niej pracowat m.in. w branzy e-commerce

i wydawniczej. Absolwent studiéw podyplomowych SGH z zakresu sztucznej inteligencji i FinTech oraz magisterskich studiéw UX Design.
Pasjonat projektowania z sensem, ktére przektada sie na realne wyniki - zaréwno w biznesie, jak i w oczach klientéw.

#" Na scenie Mobile Trends: Opowiem o tym, jak regulacje unijne przeprojektowujq aplikacje mobilne szybciej niz jakikolwiek trend UX, co z tym zrobic
i jak dodac wartosci do wymagan prawnych.
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Jakub Rak m
Head of Mobile Empik Group o

Ekspert aplikacji mobilnych oraz produktéw cyfrowych z kilkunastoletnim doswiadczeniem. Pochodzi ze Srodowiska startup’owego. Wyznawca
holistycznego podejscia do tworzenia produktéw cyfrowych opartych na zrozumieniu uzytkownikéw, weryfikacji na danych, celach biznesowych.
Na co dzierh odpowiedzialny za jedng z najlepiej ocenianych aplikacji zakupowych w Polsce - Empik.com. Uwielbia wprawia¢ w ruch nie tylko idee,
ale réwniez siebie i innych poprzez aktywnos¢ fizyczna. Wiedze o strategii zaciggnat z najbardziej skomplikowanych gier planszowych.

Joanna Kozar m
Senior Product Owner InPost ®

Produktowczyni specjalizujgca sie w rozwijaniu produktéw mobilnych z obszaru e-commerce i fintechu, z do$wiadczeniem zdobytym w InPost

i Allegro. Obecnie w InPost odpowiada za do$wiadczenia zakupowe na styku e-commerce, checkoutu i ptatnosci. W pracy produktowej szczegélnie
ceni mozliwos$¢ taczenia perspektywy uzytkownika, danych, biznesu i technologii oraz rozwigzywanie ztozonych wyzwan w produktach
wykorzystywanych przez miliony uzytkownikéw.

Konrad Karpinski m
COO Traficar ®

Zwigzany z Grupa Express od 2010 roku rozwijat projekty wynajmu pojazdéw przez miedzynarodowe platformy rezerwacyjne oraz samochodéw

z OC Sprawcy z towarzystwami ubezpieczeniowymi. W roku 2013 rozpoczat prace nad wdrozeniem pierwszej ustugi carsharingowej w Polsce, ktéra
zostata ostatecznie wdrozona w 2016 roku. W swojej pracy stawia na rozwigzania innowacyjne i nowoczesne, poszukujgc mozliwosci
wykorzystania najnowszych technologii wspierajacych procesy obstugi klientéw firmy. Wyznaje zasade, ze wszelkie trudnosci i problemy da sie
przeku¢ w sukces, czego dowodem jest wdrozenie ustugi Traficar w 28 polskich miastach, a takze ich okolicach.

#" Na scenie Mobile Trends: Przez diugi czas batem sie podejmowac decyzje bez petnych danych, a zbieranie i agregowanie ich zajmowato tyle czasu,
Ze produkt czekat, zamiast rosnqc. Myslatem, Ze idealny produkt dla klienta wymaga najpierw idealnego obrazu sytuacji, i dopiero zZycie nauczyto mnie,
Ze to jest putapka, nie strategia. Wygrywajq nie ci, ktérzy majg najwiecej danych, wygrywajq ci, ktérzy potrafiq dziata¢ na podstawie tego, co majq teraz,
i korygowac kurs w biegu. Na Mobile Trends for Experts opowiem wiasnie o tej twardej lekcji, bo szukanie pewnosci zamiast dziatania jest najdrozszym
btedem, jaki popetnitem, i doktadnie dlatego uczestnicy nie powinni przegapic tej prelekcji.

Joanna Pawlik m
P Senior Product Manager Allegro

Ekspertka e-commerce i digitalu z ponad 15-letnim stazem w dostarczaniu skutecznych rozwigzan cyfrowych. Aktualnie w roli senior product
managera wspottworzy sukces konsumenckiej strony aplikacji Allegro. Wczedniejsze doswiadczenie zdobywata, realizujac projekty dla rynkowych
lideréw, m.in. BP, Procter & Gamble, T-Mobile, Sportofino, Eobuwia czy UAM. Po godzinach dziata na rzecz inkluzywnosci jako wspétorganizatorka
Accessibility Meetup Poznan, gdzie udowadnia, ze dostepnos$¢ to standard, a nie dodatek.

Tomasz Puzio m
CMO Fitatu o
Tomasz Puzio, CMO Fitatu, od lat zajmuje sie marketingiem aplikacji mobilnych - wcze$niej w branzy mobile gaming, dzi$ w healthtech. Specjalizuje

sie w performance marketingu i product marketingu. Z Fitatu jest zwigzany od 2024 roku. W swojej karierze pracowat przy aplikacjach, ktére
tacznie wygenerowaty ponad miliard pobran na catym Swiecie.

#" Na scenie Mobile Trends: Jednym z najczestszych btedéw w mobile jest zatozenie, ze marketing koriczy swojq prace w momencie instalacji, a retencja
Jest juz wytqcznie problemem produktu. Na przyktadzie Fitatu pokaze, ze marketing moze miec realny udziat takze w tym, czy uzytkownik odkryje wartos¢
nowych funkcji, zacznie z nich korzystac i czy uda sie go skutecznie reaktywowac.

Twarda lekcja? Nowa funkcja sama nie poprawia retencji. Trzeba jeszcze sprawic, zeby wiasciwy uzytkownik jq odkryt, zrozumiot jej wartos¢ i zaczqgt z niej
korzystac. | wiasnie tutaj marketing moze zrobi¢ znacznie wiecej, niz tylko dowieZ¢ kolejng instalacje.

Emilia Borowska

E-commerce Manager MOHITO / LPP o
Ekspertka z ponad 10-letnim doswiadczeniem w zarzadzaniu sprzedazg online w branzy fashion. Zarzadza kanatem e-commerce marki MOHITO
na 19 rynkach europejskich, gdzie udowadnia, ze skalowanie sprzedazy mozna skutecznie taczy¢ z wysoka rentownoscia. Stoi za debiutem
i rozwojem aplikacji mobilnej MOHITO, ktéra wtasnie przekroczyta 5 miliondéw pobran i generuje dzi$ ponad 70% sprzedazy online marki.

Aplikacja odgrywa kluczowa role w budowanej przez nig strategii omnichannel. To wtasnie dzieki niej marka ksztattuje nawyki zakupowe,
zwieksza LTV klientek oraz realnie taczy ich doswiadczenia online z wizytami w tradycyjnych salonach.
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= Robert Rachwat m
P - Organizator Mobile Trends / Przewodniczqcy kapituty MTA ®

Przewodniczacy kapituty konkursowej Mobile Trends Awards. Od lat obserwuje i ocenia najlepsze wdrozenia mobilne w Polsce. Jako
przewodniczacy kapituty MTA ma wglad w to, co naprawde wyréznia projekty nagradzane na tle setek zgtoszen. Gtéwny organizator konferencji
Mobile Trends for Experts.

Anna Jaglinska-Prawdzik m
CMO Escola S.A. ®

Stratezka marketingu B2B specjalizujgca sie w branzy technologicznej. Wyktadowczyni dziennikarstwa i autorka raportéw o rynku pracy IT.
Trenerka wystapien publicznych i budowania marki osobistej. Wczesniej przez wiele lat dziennikarka biznesowa i szefowa newsroomu w TVN
CNBC, gdzie tworzyta tez programy o rynkach finansowych i finansach osobistych.

(M Krzysztof Wojewodzic m
. . CEOEscola S.A. "

CEO Escola S.A. i jednen z najbardziej doswiadczonych praktykéw Al w Polsce. Od 2018 roku kieruje projektami sztucznej inteligencji o tgcznej
wartosci ponad 60 min zt dla ponad 100 organizacji. Zarzadza 80-osobowym zespotem inzynieréw tworzacych rozwigzania Al dla firm takich jak
Amazon, Mercedes-Benz, Volkswagen, Biedronka, Zabka, Orlen, ING Bank, Orange i Electrolux. Reprezentowat Polske w pracach nad Al Act

w Brukseli oraz wystepowat na Global Al Summit i Global Leadership Conference w USA. Jest visiting profesorem na Akademii Leona KoZminskiego
i ekspertem Narodowego Centrum Badar i Rozwoju. Wspétautor programu Al Managers, najwiekszego w Polsce programu dla manageréw
wdrazajgcych Al, ktéry przeszkolit ponad 2400 absolwentéw z ponad 1000 organizacji. Escola S.A. trzykrotnie znalazta sie w rankingu Deloitte
Technology Fast 50 i Financial Times Europe.

N Krzysztof Marzec m
CEO DevaGroup .
CEO DevaGroup, agencji SEO/SEM z ponad 20-letnim doswiadczeniem, wyréznionej tytutami Google Premier Partner i Google Rising Star. Trener
SEO, Google Ads i Analytics, prowadzit szkolenia na zlecenie Google, m.in. w ramach Akademii Google Partners i programie Google Umiejetnosci
Jutra. Wyktadowca m.in. Uniwersytetu Jagielloriskiego, AGH, WSB Merito i Wyzszej Szkoty Europejskiej. Pracowat dla marek, takich jak Allegro,

Shoper, Interia czy Grupa RMF. Sedzia European Search Awards, Global Search Awards, MENA Search Awards i European Paid Media Awards.
Pomystodawca oraz organizator konferencji semWAW i semKRK.

7€ Kamil Sroka m
& P Head of SEO DevaGroup ®

Head of SEO w DevaGroup - agencji z 20-letnim doswiadczeniem, nalezacej do TOP3% najlepszych agencji w Polsce. Od 2008 roku zwigzany

z branza SEO, gdzie zdobyt szerokie do$wiadczenie w optymalizacji i pozycjonowaniu stron internetowych. Prowadzit szkolenia w ramach

programu Marketing Masters, a takze jako trener Google w inicjatywie ,Umiejetnosci Jutra”. Wyktadowca na WSB w Gdarsku oraz wspétautor

ksigzki ,SEObook”. Przez lata dzielit sie swojg wiedzg podczas licznych warsztatéw i szkolen dla firm i instytucji, pomagajac zgtebia¢ tajniki SEO.

Wspotpracowat przy audytach dla czotowych marek, takich jak Neonet czy Allegro. Na co dzien kieruje zespotem SEO w DevaGroup, gdzie
odpowiada za nadzorowanie dziatan, tworzenie strategii oraz przygotowywanie wycen dla kluczowych projektéw.

e Katarzyna Warzecha m
&7 Content & Marketing Manager DevaGroup ®
Content & Marketing Manager w DevaGroup - jednej z najdtuzej dziatajacych agencji SEO/SEM w Polsce. Ukonczyta studia na kierunku Marketing
i Nowe Media, w branzy od 2018 roku. Wspétautorka ksigzki: Skuteczna tres¢ - jak pisac teksty (nie tylko) pod SEO oraz prowadzaca zajecia

z zakresu social media na studiach podyplomowych Digital Marketing z elementami Al na Uniwersytecie WSB Merito w Gdansku. Posiada
doswiadczenie w pracy in-house, ale to wtasnie praca agencyjna jest dla niej najbardziej satysfakcjonujaca.

Zrédta wykorzystane w materiale:

¢ Digital 2026: Poland (datareportal.com/reports/digital-2026-poland) [Dostep:25.08.2026 r.]

¢ |AB Polska/PwC AdEXx (iab.org.pl/aktualnosci/reklama-online-z-kolejnym-rekordem-w-2025-roku-iab-polska-pwc-adex) [Dostep: 25.08.2026 r.]

¢ ClickMeeting: Wypalenie cyfrowe i zmeczenie technologig wsréd Polakéw (clickmeeting.biuroprasowe.pl/212894/ponad-30-proc-doroslych-
zetek-jest-zmeczonych-technologia-46-proc-gen-z-wskazuje-nadmiar-narzedzi-ai-jako-zrodlo-problemu) [Dostep: 25.08.2026 r.]

¢ AppsFlyer (appsflyer.com/resources/reports/app-uninstall-benchmarks-report) [Dostep 25.08.2026 r.]

¢ Population structure and ageing (ec.europa.eu/eurostat) [Dostep 25.08.2026 r.]

e developer.apple.com/app-store/custom-product-pages [Dostep 25.08.2026 r.]
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