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Starzenie sie a procesy decyzyjne
nabywcow

Granice starosci

* W literaturze marketingowej przyjmuje sie rézny wiek metrykalny jako
poczatek starosci.

* Wiek metrykalny jest kategorig krytykowang, a w jej miejsce postuluje
sie stosowanie wieku kognitywnego.

* Niektdrzy autorzy sugeruja, ze nie tyle wiek, ale wydarzenia
powodujgce istotne zmiany w stylu zycia konsumenta powinny
stanowic cezure starosci np. przejscie na emeryture lub Smieré
wspotmatzonka.
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Wptyw starosci na zachowania nabywcow

* Starzenie sie jako proces biologiczny wptywa niejednolicie na
zdolnosci poznawcze i emocjonalne konsumenta

* Stosunkowo stabo rozpoznany jest kontekst fizyczny i motoryczny
starzenia sie w kontekscie zachowan nabywcow

* W literaturze marketingowej prébuje sie odejs¢ w ostatnich latach od
krzywdzacych stereotypdéw starosci jako nieproduktywnego okresu
schytku

* Starzenie sie szczegdlnie dotyczy 2 etapdw zachowan nabywcow:
poszukiwania informacji o ofertach i oceny dostepnych alternatyw
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Wptyw starzenia sie na procesy poznawcze i
decyzyjne

* Procesy starzenia sie uposledzajg procesy poznawcze w nierdwnym
stopniu.

* Ubytki pamieci roboczej i ograniczenia funkcji wykonawczych
pojawiajg sie pod wptywem starzenia juz w 20-tych latach zycia
(Lautenschlager i Hedden, 2002).

* Starzenie sie wptywa negatywnie na szybkos¢ proceséw poznawczych,
mierzong zdolnoscig wykonywania czynnosci umystowych, takich jak
np. taczenie wzordw. Szybkosé przetwarzania jest czesto skorelowana
Z pojemnoscig pamieci roboczej, a réznice wynikajgce z wieku
wynikajg ze spowolnienia proceséw poznawczych (Salthouse, 1996).
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Pamiec i procesy poznawcze

* Pamiec robocza jest bardziej podatna na negatywny wptyw wieku niz
pamieé dtugotrwata, a pamiec deklaratywna bardziej niz
niedeklaratywna.

» Z powodu szczegdlnej podatnosci pamieci roboczej na negatywne
efekty starzenia sie, starsi nabywcy majg problemy z wykonywaniem
czynnosci, ktdre sie na niej opierajg (Moscovitch i Winocur, 1995).
Szczegdlnie przejawia sie to w typowej dla konsumenta sytuacji, tj.
poréwnaniu alternatyw.

* Starzenie sie wptywa negatywnie na funkcje wykonawcze, np.
zdolnos¢ zmiany celdw wykonywanych czynno$ci (Hedden i Yoon,
2006).
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Pamiec i procesy poznawcze

* Pogarszanie sie pamieci deklaratywnej uwidacznia sie w szczegdlnosci
w kontekscie ograniczen pamieci zrédtowej (np. otoczenia
materialnego, konkretnego kontekstu, méwecy) i wiekszych trudnosci
w lokalizowaniu wtasciwych informacji w ztozonych kontekstach
(Maclntyre i Craik, 1987; Spencer, 1995; Cole i Gaeth, 1990).

* Dtugotrwata pamiec¢ semantyczna, zwigzana z wiedzg ogdlng i nie
powigzana z konkretnymi wydarzeniami epizodycznymi, jest
relatywnie odporna na wptywy starzenia sie (Yoon i Cole, 2009).
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Decyzje heurystyczne a systematyczne

* Badania sugerujg, ze wraz z wiekiem zmieniajg si¢ strategie podejmowania
decyzji. Osoby starsze wykazujg wiekszg sktonnos¢ niz mfodsze do
po(s5 u)giwania sie heurystykami lub strategiami znieksztatconymi (Kim et al.,
5).

* Starsze osoby wykazujg sktonnosé do postugiwania sie regutami satysfakcji
w trakcie oceny alternatyw, jednak kieruja sie wystarczajgcym, a nie
najwyzszym mozliwym poziomem satysfakcji (Yoon et al., 2010). Z tego
powodu poszukiwanie informacji zazwyczaj koriczy sie, kiedy konsument
uzna, ze dysponuie dostateczng mozliwg do zaakceptowania iloscig
informacji, a nie iloscig pozwalajgcg na zmaksymalizowanie uzytecznosci
(Schwartz et al., 2002).

* Postugiwanie sie regutami satysfakcji moze by¢ przejawem adaptacji,
majacej na celu ograniczenie wysitku podczas wyboru.
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* Decyzje starszych konsumentdw czesciej opierajg sie na
znieksztatceniach poznawczych, pozwalajgcych na szybsze i bardziej
wydajne decydowanie (Yates i Patalano, 1999).

* Opieranie sie na heurystykach jest skuteczng strategia decyzyjng w
przypadku zakupu prostych i znanych produktéw, ale moze stanowic
przeszkode w sytuacjach bardziej ztozonych, wymagajgcych
systematycznego przetwarzania informacji.

* Starszych nabywcédw mozna jednak sktoni¢ do bardziej uporzagdkowanych
decyzji proszac o podanie powodu, dla ktérego zadecydowali tak a nie
inaczej (Kim et al., 2005).

* Na przetwarzanie informacji wptyw moze miec¢ cykl dobowy. Starsi
nabywcy mogg podejmowac bardziej ztozone i systematyczne decyzje
_rano, podczas gdy mtodsi w pdzniejszych godzinach dnia (Yoon, 1997)
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Wybor i podejmowanie decyzji

* Preferencje starszych nabywcow skfaniajg sie ku markom
funkcjonujgcym na rynku przez dtugi czas. Wynika to z kilku przyczyn:
doswiadczen, przywigzania, nostalgii, przyzwyczajen i mozliwej awersji
do zmian (Lambert-Pandraud i Laurent, 2010).

* Na decyzje starszych nabywcéw pozytywny wptyw moze mieé
zmniejszenie liczby dostepnych alternatyw (pod warunkiem, ze
oferujg one akceptowane atrybuty, a informacje wptywajgce na
wybor sg zaprezentowane w prosty sposob).
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Poszukiwanie informacji

* Poszukiwanie nowych informacji jest wyczerpujgcym procesem poznawczym, co
sprawia Ze starsi konsumenci nie angazuja sie w intensywnie w ten etap procesu
decyzyjnego.

* Efektem tego procesu jest mniejszy zestaw opcji branych pod uwage, co jest
logiczng konsekwencjg ograniczania czasu poszukiwania informacji (Lambert-
Pandraud i Laurent, 2010; Wood et al., 2011, Johnson, 1990). Redukcja zbioru
opcji branych pod uwage jest rezultatem dziatania efektu ,,skurczenia sie” (mniej
informacji - mniej opcj%.

* Badania prowadzone w konteks$cie wybordéw politycznych sugerujg postugiwanie
sie przez starsze osoby niekompensacyjnymi strategiami wyboru, polegajgcymi na
natychmiastowym eliminowaniu wszystkich alternatyw, ktore Zle sie
zaprezentowaty lub pojawita sie na ich temat negatywna informacja (Riggle i
Johnson, 1996).

* Badania te pozwalajg zrozumie¢, dlaczego starsi konsumenci angazujg sie w
zakupy nawykowe i ponawiajg zakup tych samych produktéw lub marek.
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* Poréwnujac ztozone produktu lub ustugi, ktérych ocena wymaga
analizy duzej liczby informacji (np. ustug zdrowotnych, samochodow,
ustug finansowych), starsi nabywcy zorientowani sg bardziej na
konkretne ich cechy, niz na dostepne alternatywy (Mather et al.,
2005).

* Sktonnos¢ do ograniczania wysitku poznawczego wigzgcego sie z
decyzjg przektada sie na wiekszg koncentracje na sednie decyzji, to
jest doswiadczanych korzysciach oferowanych przez konkretne cechy.
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Czynniki sytuacyjne a decyzje starszych
konsumentow

* Srodowisko, w jakim starszy konsument podejmuje decyzje zakupowa
ma istotne znaczenie na postrzegane zadowolenie z efektow tej
decyzji

* Szczegdlne znaczenie majg presja czasu, roztargnienie, obecnosc
niepotrzebnych informacji i wsparcia.
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Presja czasu

» Wystepowanie presji czasu ma szkodliwy wptyw na zdolnosci
decyzyjne starszych nabywcéw, ktérzy pod wptywem pres;ji czasu w
nieznanym otoczeniu moga nie by¢ w stanie zlokalizowac
preferowanych marek i by¢ zmuszonymi do zakupu tych, ktorych nie
planowali (Park et al., 1989).

* Presja czasu moze wzmacnia¢ ubytki pamieci. Mozliwym
wyttumaczeniem tego zjawiska jest aktywacja pod wptywem presji
czasu negatywnych stereotypdw starosci, powodujgca zwiekszony
niepokdj (Earles et al., 2004).
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Roztargnienie i niepotrzebne informacje

* W poréwnaniu z mtodszymi, starsi nabywcy sg bardziej podatni na
odwrdcenie uwagi przez czynniki nie zwigzane z realizowanymi
czynnosciami, w tym wydarzenie z niedalekiej przesztosci.

* Powodem tego sg mniejsze umiejetnosci blokowania niewaznych
bodzcéw sSrodowiskowych.

* Stabsza kontrola inhibicyjna powoduje, ze nieistotne informacje
pozostajg aktywne w pamieci i mogg angazowac starszych
konsumentéw w czynnosci niezwigzane z konkretnym zadaniem.
Badania sugerujg, ze stan taki moze trwac od 10 do 20 minut po
ekspozycji na bodziec odwracajgcy uwage (Hasher et al., 2007).
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Pomoce decyzyjne

* Badania w tym zakresie sg ograniczone, ale réznorodne pomoce
decyzyjne pozytywnie wptywajg na realizacje zadan i systematyzacje
decyzji.

* Mogg to byc¢ listy zakupowe, symbole wizualne lub niektére materiaty
promocyjne (gazetki, ulotki).
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Istotnosc decyzji

* Zaangazowanie nabywcy moze niwelowaé negatywne skutki starzenia sie.

* Starsi konsumenci sg bardziej skupieni na informacjach o charakterze
emocjonalnym, co idzie w parze z wiekszg sktonnoscig do postugiwania sie
heurystykami afektywnymi w procesach decyzyjnych.

* Zmniejszajgce sie zdolnosci deliberatywnego podejmowania decyzji
niekoniecznie muszg prowadzi¢ do gorszych decyzji. Starsi nabywcy moga
postugiwac sie wieloma strategiami, prowadzgcymi do dobrych efektdow,
np. w sytuacji gdy przetwarzaniu afektywnemu towarzyszy znajomosc
powodu podejmowania decyzji

* Robocza pamie¢ w odniesieniu do informacji dotyczgcych emocji w
mniejszym stopniu ulega negatywnym skutkom starzenia sie

O
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Zmieniajgce sie cele emocjonalne i spoteczne

* Zmiane celéw emocjonalnych zauwazang z wiekiem ttumaczy sie
czesto zmiang horyzontu czasowego.

« Swiadomos¢ krotkiego czasu, jaki pozostat wptywa na wzmacnianie
terazniejszej perspektywy czasowej

* Perspektywa czasowa i cele emocjonalne mogg mieé istotny wptyw na
odbior komunikacji marketingowe;j

* Starzeniu sie towarzyszy zmiana sieci powigzan spotecznych
konsumenta. Starsi funkcjonujg w mniejszych, ale staranniej
dobranych i spdjniejszych sieciach spotecznych, ktérych jakosé
wptywa na dobrostan i moze spowalnia¢ negatywne skutki starzenia.
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Starsi sg bardziej zadowoleni

* Badania zrealizowane przez Yoona, Feinberga i Schwarza (2010)
ujawnity, ze starsi konsumenci charakteryzowali sie wyzszym
poziomem satysfakcji w odniesieniu do wielu grup produktowych

* Przyczyny tego zjawiska nie sg znane. Mozliwe, ze ekstensywne
doswiadczenia starszych nabywcéw prowadza do lepszej Swiadomosci
swoich preferencji; starsi nabywcy mogg mie¢ mniejsze oczekiwania
niz mtodziez lepiej zorientowana w aktualnej ofercie; starsi mogg mieé
mniejsze oczekiwania i wymagania, zwtaszcza te wykraczajgce poza
podstawowe wymagania
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Wiedza i doswiadczenie

* W wielu kategoriach produktéw starsi nabywcy dysponujg rozlegta
wiedzg ekspercka i doswiadczeniem, ktére usprawniajg ich proces
decyzyjny oraz owocujg dobrymi decyzjami.

* Badania eksperymentalne pokazujg, ze starsi konsumenci rzeczywiscie
korzystajg z ograniczonej ilosci informacji i potrzebujg wiecej czasu na
ich przetworzenie, to postugujgc sie prostszymi i poznawczo mniej
wyczerpujgcymi strategiami decyzyjnymi, podejmujg lepsze decyzje
finansowe niz mtodsi.

* W pordwnaniu z mtodszymi, starsi konsumenci postugujg sie
bogatszym repertuarem strategii pozwalajgcych na radzenie sobie z
probami perswazji, np. odmawiania zakupu produktu
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Czynniki zewnetrzne

* Na zachowania starszych konsumentéw w Polsce istotny wptyw majg
czynniki ekonomiczne (przewaznie niski staty dochod)

)

» Zaobserwowac¢ mozna narastanie zjawiska , pokolenia kanapkowego’

» Aktywizacja spoteczna seniordow jest nadal niewystarczajgca —
ogromny kapitat spoteczny pozostaje niewykorzystany — choé¢by w
dyskursie na temat zmian demograficznych uwidaczniajg sie
negatywne stereotypy starosci
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