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Stowa kluczowesenior marketing, strategia rozwoju produktu, &aiz s¢ spoteczastwa

PERSPEKTYWY ROZWOJU
RYNKU PRODUKTOW DLA SENIOROW

Wstep

Problematyka zmian demograficznych gpsfagcych w Polsce oraz na terenie catlej
Unii Europejskiej jest obecnie szeroko opisywarsadwno pod ktem skutkéw spotecznych,
jak i ekonomicznych. W dogbnych opracowaniach gtdowny nacisk kladzie gdnak na
negatywne skutki tych zmian, w szczegdliov aspekcie wydlania s¢ czasuzycia oraz
spadku dzietrkxi kobiet. Na tle zagreh w mniejszym stopniu prezentowang szanse
wzrostu nowych gaki i segmentoéw gospodarki nastawionych na zaspolef@raz szybciej
rosracej populaciji senioréw".

Celem niniejszego opracowania jest wskazanie poaygh, potencjalnych
kierunkow rozwoju produktow oraz ustug dedykowanydobom po szédziesatym roku
zycia. Uwag poswiecono rownie zasadom ksztattowania strategii produktu oraztaiziam
marketingowym. Nie wyczerpuje to co prawda wszystkinazliwosci, stanowi jednak bgz
do dalszych rozwan. Przedstawienie rynku produktéw i ustug dla sedhomw kontekcie
jego szans, a nie tylko zages, wydaje s¢ stuszne tym bardziejz idotychczas, oceniany byt
on jako nieatrakcyjny ekonomicznie. ¥dato s¢ to zapewne z faktemz iaspekt stakmi

postrzegany byt jako zagadnienie niemodne czygvet wstydliwe™.

1. Charakterystyka rynku seniorow

Starzenie si jest procesem nieuchronnym i naturalnym. Dgiwioze zatem brak
jednej i ogdlnie przyjtej definicji stardci. Szukanie granicy raidzy wiekiem dojrzatym a
stargciag ma charakter umowny, ktéry e by rozstrzygany dla kalego czilowieka w
spos6b odmienny. Zwykto siednak przyjmowé& zardwno w polskiej nomenklaturze, jak i

mysleniu potocznym,a momentem granicznym jest czas pézij na emerytur Na potrzeby

1 E. Fmckiewicz, Strategie produktu na rynku senioréwMarketing i Rynek” 2012, nr 4, Polskie
Wydawnictwo Ekonomiczne S.A, Warszawa 2012.

%52 J. Hrynkiewicz,Los starca zal®y od kontekstu spotecznegm;] O sytuacji ludzi starszyclRzadowa Rada
Ludndéciowa, Warszawa 2012, s. 7.

281



niniejszego opracowania proponuje: sistanowienie kryterium wiekowego na poziomie
60 lat, zarowno dla kobiet, jak igiczyzn. Rozumowanie takie poparte jest metodalogi
prowadzenia badanad przegitnym dalszym trwanienmiycia prowadzonych przez Giéwny
Urzad Statystyczny, w ktorych zaréwno dla kobiet ja#lla nmezczyzn, analizowanych jest
zawsze 5 grup wiekowych (0+, 15+, 30+, 45+, 60+ykkdday sic na to dane Ggrednim
wieku przejcia na emerytyr ktory wynosi 60 lat (61 dla eaczyzn oraz 58,3 dla kobrgf).

Tabela nr 1
Przecigtne dalsze trwaniezycia w Polsce w 2010 r.
KOBIETY MEZCZY ZNI
w wieku (w latach)
0 15 30 45 60 0 15 30 45 60
80,5 66,0 51,2 36,7 23,3 72,0 57,5 43,2 296 18,1

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawiezecktne dalsze trwanigycia w 2010 r. wedtug podregionow,
www.stat.gov.pl, 16.10.2012.

Bioragc pod uwag danezaprezentowane w Tabeli nr 1, didégaycia przecgtnego
polskiego seniora w 60 roktycia to 23,3 lat dla kobiet oraz 18,1 lat dlgzczyzn. W tym
okresie osoby te w dalszym agu, chocia w rozmaitym zakresie przedmiotowym,
reprezentowabeda postawy zwizane z realizagjroznego typu potrzeb konsumenckich, nie
tylko tych podstawowych. G&¢ z nich mae by oczywkcie pochoda zachowa oraz
przyzwyczajé z przesziéci. Pojawg Sic z pewndcia jednak nowe, bezgeednio zwgzane z
wiekiem oraz zmiag stylu zycia (spowodowad chociaby zaniechaniem pracy zarobkowej).
Osoby w wieku 60+ w dalszymagju dysponowa beda zdolnccig nabywca, pochodzcs
jednak nie z wynagrodgeza prae, lecz gtdwnie z oszezndsci oraz wyptat z tytutu
emerytur. Biogc pod uwag wytacznie ten ostatni strumiepienizny mazna wstpnie

oszacowa wartac¢ sity nabywczej omawianej grupy.

Tabela nr 2
Sumaryczna wysokd&¢ emerytur w latach 2007-2011
2007 2008 2009 2010 2011
BUDZET
GRUPY 80,5mid PLN | 91,7 mid PLN| 103,8mld PLN  110,7 mid\® | 115,9 mid PLN

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie waitprzecetnych miesicznych emerytur brutto oraz liczelseo

emerytow w danych okresach, dane z www.stat.go¥1[1,0.2012.

*3*Analiza wynikéw badania okreséw pobierania emery#Zaktad Ubezpiecze Spotecznych, Departament

Statystyki i Prognoz Aktuarialnych, Warszawa 2012.
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Z zebranych danych, ukazaych wyhcznie przychody z tytutu pobieranych emerytur
wynika, z obecnie osoby dysporyge tego typuswiadczeniami dyspongjkazdego roku
kwota przekraczajca 110 mld PLN (dla lat 2010 i 2011). Nie jest to ne# tazsame z
je okrdi¢
oszczdnaici oraz dodatkowych dochodow, chotig z inwestycji kapitatowych. W

pojeciem $rodkowrozporzdzalnych. Aby naleatoby wskazé& poziom

rezultacie omawiane kwoty bylyby wsze. Dochody senioréw, chicdbywa to czasami
pomijane w dosfpnych opracowaniach, mgedmn istotrg przewag nadsrednimi dochodami
reszty spoteczsstwa. Charakteryzgjsic one bowiem stakwia oraz przewidywalnécia w

czasie. Umgliwiajg zatem planowanie wydatkdw w sposéb sprawniejszpardziej
kompleksowy, ni na przyktad u oséb uzyskigiych dochody z tytutu wynagrodz@a prae,

ktérym maze grozé bezrobocie lub spadek przychodéw powodowariyi zdarzeniami
losowymi.

Nie ulega jednak wipliwosci, iz budzety seniorow maj charakter egocentryczny
tj. praktycznie w cali stuzg ich potrzebom. Dodatkowog sone w mniejszym stopniu
obcigzone zobowjzaniami ni os6b miodszych. Dotyczy to przede wszystkim gl
diugoterminowych, takich chociby jak kredyty hipoteczne. Potwierdzdp wyniki bada,
ktére wskazuyj, iz osoby powyej szdécdziesptego rokuzycia rzadziej mi miodsze may
problem z terminowym realizowaniem plafnbz tytutu zadtaenia, ktére dodatkowo jest
ponad dwa razy msze ni przeciétnego dhinika®>’. Kwoty do dyspozycji senioréw, jako
grupy, charakteryzowabeds sie tendencj wzrostows. Zwigzane to bdzie chociaby z

powiekszaniem si bazy os6b uprawnionych do pobierafwaadcze (Tabela nr 3).

Tabela nr 3

Prognoza liczby ludngci wg ekonomicznych grup wieku (w tysicach osob)

WIEK 2015 2020 2025 2030 2035
0-17 6918 6 959 6 81p 6 253 5 632
18-44 15 005 14 072 12 823 11 6R4 10 834
45-59 8 713 8431 8 802 9630 9 905
60-65 7 380 8 368 8 99y 9 289 9 62
OGOLEM 38 016 37 830 37 43EF 36 796 35993

Zrodto: Prognoza ludnéci na lata 2008-2035Gtowny Urad Statystyczny, Warszawa 20009.

*4nfoDlug. Ogélnopolski raport o zaleglym zathmiu i klientach podwiszonego ryzykaBiuro Informacji
Gospodarczej InfoMonitor S.A., sierfii@010, www.infodlug.pl,.
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Szacuje s, iz w roku 2030 liczba ta przekroczy 9,2 min os6b wwoloatkowitej
populacji 37,3 min. W tym samym roku w Polso& bedzie okoto 11,6 min obywateli w
wieku 18-44 oraz 9,6 min w wieku 45-59. Oznaczaitosparod wszystkich dorostych
konsumentow, a 30% Ikdzie w wieku 60+. Seniorzy stanawizatem niezwykle
perspektywiczny (w kontékie rosncej liczebndci oraz sity nabywczej) rynek odbiorcow
dla r&nego rodzaju produktéw i ustug - szczegdlnie tythre zostam stworzone specjalnie
z mysla o nich.

2. Strategie na rynku dla seniorow

Na rynek produktow dla seniorbw spojzenozna przez pryzmat segmentacji
demograficznéf®. Mamy tutaj bowiem do czynienia z homogeniczod wzgbdem wieku
oraz stylu zycia grup ludzi. Osoby te dysponowabeds kapitatem, zaréwno tym
finansowym, jak i niematerialnym, w postaci wolnegrasu. To, w jaki sposébedy go
wykorzystywd& zalezy w réwnej mierze od nich samych, jak i od aiimosci, ktore zostasm
im zaprezentowane. SzczegOlnie przyszli seniorzgatem Ci, ktérzy dopiero ten status
spoteczny uzyskaj wydap sie atrakcyjnymi odbiorcami.

Rozwigzania, ktore byty dobre w przesgéd lub nawet te, ktére sprawdzaic dzisiaj,

w przyszidci mog okaz#& sig niewystarczajce dla zaistnienia na rynku. Przyszli seniorzy
z pewndcig beda inng zbiorowdcia, niz obecni, w szczegoldoi w warunkach polskich.
Osoba, ktéra ukiczy 60 rokzycia w 2030 r., urodzita siw 1970 r. Jej doros$o przypadta
na okres demokratycznej i wolnorynkowej Polski. 8phaswiadkiem rozwoju technologii
oraz zwjzanych z tym zmian stylgycia. W odmienny sposob,niv przypadku jej rodzicow
czy dziadkow, ksztattowana byta j@giezka rozwoju osobistego i zawodowego. Przybierata
ona przede wszystkim inny wymiar materialny. Ala rownie postawé tez,

iz miata ona inne maiwosci finansowego przygotowaniagstdo bycia seniorem. Na mocy
Ustawy z dnia 13 galziernika 1998 r. o systemie ubezpiecapotecznych, kala osoba
urodzona po 31 grudnia 1968 r., ¢fhj zostata obowzkowym uczestnictwem w systemie
otwartych funduszy emerytalnych. Tym samym, jejypete swiadczenia przestaty by
uzaleznione wyhcznie od decyzji administracyjnych, a ich wysékgochodzt miata z
inwestycji kapitatowych. Dla wielu os6b z pevénm byt to réwnoczénie sygnat,ze to

wytacznie od nich zalgy ich poziomzycia w przysztéci.

> P, Kotler,Marketing,Wydanie jedenaste, Dom Wydawniczy REBIS sp. z\8larszawa 2005, s. 289.
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Réwnoczénie inaczej ni u dzisiejszych sZédziestciolatkbw wyghdat beda
potrzeby przysztych senioréw, na innych bowiem padach budowana byta ich
swiadoma¢ konsumencka. Mimo tego, wiele produktéw dla grgd+ posiadé bedzie
uniwersalne cechy wspolne bagtg na zmianach wywotanych przez starzeni@gjanizmu.
Dotyczy¢ one lgda takich obszarow funkcjonowania jak wzrok, ruchycsl, wyghd oraz
czynndci fizjologiczne®.

Dla przedsgbiorstw z wielu braa rynek ten mege st& sie nie tylko jednym
z obstugiwanych, lecz nawet wigtym. Uzalenione lgdzie to od rodzaju oferowanego
produktu lub ustugi oraz od przygj przez dam spoétke strategii. Wg teorii stworzonej przez
Harrego Igora Ansoffa, kale przedsibiorstwo ma do wyboru jedre czterech drég rozwoju
swoich produktow.

Tabela nr 4

Strategie rozwoju produktow

Produkt dotychczasowy — rynek dotychczasowy Produkt nowy — rynek dotychczasowy
Strategie oparte na peptijacej penetracji rynku. Strategie rozwoju produktu.

Produkt dotychczasowy — rynek nowy Produkt nowy — rynek nowy
Rozszerzanie rynkéw dla istnaelych produktow. Strategie dywersyfikacji dziataldoi.

Zrodto: E. Fackiewicz, Ksztatowanie polityki produktu w wyniku proces@arsénia s¢ spoteczéstwa,
Zarzdzenie produktem. Kreowanie produktu pod redakkjKall i B. Sojkin, Wydawnictwo Uniwersytetu
Ekonomicznego w Poznaniu, Poar2010.

W przypadku rynku senioréw, przeglsiorstwa chgce na nim zaistnée powinny
stosowa przede wszystkim dwie strategie. Pierwsza opisia bedzie na zaproponowaniu
klientom zupelnie nowego produktu, kolejna na jegwzystosowaniu (na bazie
dotychczasowego) do potrzeb nowych odbiorcow.

Przyktadem obecnie siznanego produktuggzw. telefony komorkowe dla senioréw.
Kilka lat temu kategoei tg, a razem rynek, stworzyta polska firma myPhoneomaidzagc
do oferty pierwszy aparat z linii ,Simple Lifé”. Dzicki duzym klawiszom oraz czytelnemu
ekranowi telefony tej marki idealnie trafiaj potrzeby osob starszych, ktore oczekuizede
wszystkim zapewnienia funkcji pmizen gtosowych i tatwego wybierania numeréw. Na tle
innych, bardziej nowoczesnych modeli, gwarantupwniez wysoki komfort psychiczny
dla wytkownika w podesztym wieku, ktory przyzwyczajong dparatow analogowych jest

w stanie tatwo opanowaobstug nowej komorki. Niestety ich wadjest to, # mog w

% E. Frckiewicz, Ksztattowanie polityki produktu w wyniku procesarsenia s¢ spoteczéstwa, Zarzdzenie
produktem. Kreowanie produktu pod redakgj Kall i B. Sojkin, Wydawnictwo Uniwersytetu Ekmmicznego
w Poznaniu, Pozia2010.

7 www.myphone.pl, 19.10.2012.
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znacacy sposob podkiac wiek i przez niektérych potencjalnycliyikownikow by tym
samym uznane za nieatrakcyjne.

Ciekawe przyktady mma rownie znalg¢ na rynku finansowym. Z miig
o emerytach i rencistach Bank Pocztowy przygotdwaatto ,Nestor®*®. Byta to tym samym
jedna z pierwszych wustug finansowych dedykowanyckobom w wieku 60+.
Jej innowacyjnéc polega przede wszystkim na ahivosci dostarczenia piegilizy do domu
przez listonosza, a zatem w sposob w jaki wieledbogdPolsce nadal odbiekaviadczenia
emerytalne. Oferta Banku Pocztowego kierowana st oséb, dla ktérych obstuga
bankomatu jest zbyt trudna oraz tych, dla ktoryddtyitucja finansowa musi byitazsamiana
z nie tylko z miejscem, lecz rowri®soly, w tym przypadku dobrze znanym listonoszem.

Poza wzrostem konsumpcji produktéw i ustug, mpledwniez spodziewd si
przyrostu inwestycji na rynku dla senioréwzrisiaj szacuje sije nha co najmniej 20 mid
PLN. Kwota ta przeznaczona miatabyc¢byniedzy innymi na eérodki opiekuhcze czy
placéwki medyczne o profilu geriatrycznyt

Poza samym produktem lub usjudiczy¢ sie bedzie otoczenie marketingowe
stworzone wokot niego. dudzisiaj mana postulowa kilka uniwersalnych parametréw,
ktore spetnia beda musiaty produkty i marki dla nowoczesnych seniarblie uwzgtdniajgc
ich trudno lgdzie osagna¢ sukces. Okazujegbowiem, ¥ na kady, nawet najprostszy co do
funkcji czy zastosowania produkt czy ustugiazna spojrzé z perspektywy seniora. Dopiero
postawienie siebie w takiej sytuacji pozwala zromdém iz nawet najlepszy produkt
kierowany do innych grup wiekowych, azjw szczegolnéci do ludzi bardzo mtodych, nie
spotk& sie z brakiem zainteresowania lub odrzuceniem ze gtseniorow. Nie dzivg zatem
niski wskanik uzytkowania zaawansowanych telefonéw komérkowych tgmartphone.
Nawet na tak rozwigtym rynku jak ten w Stanach Zjednoczonych zaledd®86 osob
powyzej 65 rokuzycia korzysta z tego typu aparat§ W grupie wiekowej 25-34 wskaik
ten wynosi 62%.

Prawdopodobniezadnemu ze wspoitczesnych senioréw niedzie zaleatlo na
podkreélaniu swojego wieku. Wybieta bedzie on produkty dedykowane jego grupie
wiekowej, jednak nie wptywage na postrzeganie go jako osoby starej. Przykiadery byc¢
chociaby okularowe soczewki progresywne uitiviajace patrzenie na wszystkie odlegio

w jednej parze okularow. W przecivilgwie do szkiet dwuogniskowych, ktére rowhie

8 www.pocztowy.pl, 19.10.2012.
9 A, Treptow,Biznes zaopiekujeessenioramiPuls Biznesu, 29.10.2012.
% Njelsen, http://blog.nielsen.com/, 19.10. 2012.
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umazliwiajg widzenie do dali i do bty, nie posiadaj one charakterystycznego pola do
czytania umieszczonego w dolneg&a soczewki. Dzgki temu okulary zachowajneutralny

wiekowo charakter ofergg tym samym korekej wad wzroku charakterystycznych dla

seniorow.
Rysunek nr 1
Parametry idealnego produktu dla seniorow
Niepodkrélanie wieku Nawigzywanie
_ ) do znanych
uzytkownika PRODUKT rozwiazah

IDEALNY Traktowanie z szacunkiem

Poprawianie jakéci zycia i zrozumieniem maiwosci
DLA

SENIORA

przez prostat percepcyjnych

Bardzo dobry stosunek jas@ do ceny

Zrédito: opracowanie wiasne.

Dobry produkt dla seniora ma poprawijakos¢ zycia. Niektdrzy z producentowetla
musieli jedynie dostrzec potencjat tego rynku iemdinkow& na niego odpowiednie dziatania
promocyjne. Podobnie jak nikogazjdzisiaj nie dziwi pilot do telewizora (na patizu lat 90-
tych XX wieku przedmiot luksusowy) za kilka lat padahy status zyskajwszelkiego rodzaju
rozwigzania z zakresu automatyki domowej. Stosowaneajziszede wszystkim w dych
budynkach biurowych (automatyka drzwi i okien, calme sterowanie swietleniem
czy temperatw) trafig rowniez do gospodarstw domowych. Od inwencji oraz pomyskow
wytworcow, szczegodlnie w zakresie tatwej obstugileze¢ bedzie czy upowszechsisie
wsréd seniorow.

Na tle przytoczonych przyktadéw oczywiste, aczkekvnie do kaca jeszcze dzisiaj
przez wszystkich zrozumiate, jest poszanowaniezdigan zwjzanych z pogarszaniemesi
wzroku, stuchu czy te zdolngci ruchowych. To, co dla dwudziestolatka wydaje si
btahostk, dla seniora mae by barieg. Wezmy za przykiad oznakowanie weytre sklepow
oraz znajdujce s¢ na produktach. W Polsce w perspektywie kilku latvmnismy by
swiadkami tego,4 punkty handlowe dxlg staraty s dopasowéado potrzeb coraz to starszych
klientow. W sklepach pojawi sie czytelne oznaczenia sekcji (pisanezyiai oraz
kontrastugcymi z ttem literami). Takie dziataniajulzisiaj zaobserwowamaozna na innych

287



rynkach europejskich. W4aiciel austriackich sklepéw sppwvczych Adeg zapogtkowat
pierwsz, jak dotychczas w Europie, 8éie marketow dostosowanych do potrzeb
senioréw®'.Podobne zjawiska dotyczyeda opiséw znajdujcych st na opakowaniach. Te
nieczytelne, chocidby ze wzgédu na swoj rozmiar, dulg przez seniorébw automatycznie
pomijane, stwarza¢ tym samym segment produktow przyjaznych emerytdhsklepach, w
ktorych brakowd bedzie logicznej i czytelnej informacji seniorzy pooptu zakupdw nie
beda robili, uznajc je ze miejsca dla nich niekomfortowe i nieprzpaz

Zakonczenie

W $wietle zaprezentowanych danych i przytoczonych lgedow, rynek produktow
dla seniorow wydaje sirozwojowy. W kontekcie rosmcej liczebnéci oséb powyej
sze&cdziesptego rokuzycia oraz ich sity nabywczej w perspektywie 20-30 dtanie si on
bardzo konkurencyjny, ze wzglu na rosgca liczb¢ podmiotéw chgcych na nim zaistnée
Dla przedsibiorstw, poza stworzeniem odpowiedniej oferty,zman punktem tworzenia
strategii produktu ¢zie ustalenie wkziwego momentu wégia na rynek. Dziatalrig
pionierska mee wigza¢ sie z dwym ryzykiem, lecz rOwnie nies¢ ze soly niskie bariery

wejsicia oraz die zyskr®?
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Streszczenie

Na starzenie gi spoteczastwa mana patrzé nie tylko z perspektywy zagren.
Rynek produktow dla senioréw wydaje ¢ siby¢ niezwykle perspektywiczny i dla
przedsgbiorstw z ré@nych bram st& sie moze szang dla zapewnienia sobie rozwoju
w Kkolejnych latach. Sukces w tym przypadku uzaieny kgdzie medzy innymi od
wiasciwego momentu weégia na rynek, jednak poprzedzony musi zéstpracowaniem i

wdrozeniem odpowiedniej strategii marketingowe;j.

THE PERSPECTIVES OF DEVELOPMENT
OF PRODUCT MARKET FOR SENIORS

Summary

Aging processes can be seen not only as the.tMat&et of products for people over
55 years old, also called and the silver market,giae lucrative opportunities for businesses
from a variety of branches. Success in this cadieb@idetermined by many factors, one of
which would be developing and implementing markedtegy and choosing right moment to

enter the silver market.
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