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do dojrzatych konsumentéw. Sg to szkolenia, ktére uczg jak
otworzy¢ si¢ na klientéw w wieku 50+, jak nie ograniczac¢ si¢
do produktéw stricte dla senioréw, jako grupy docelowej. Kursy
majg na celu dotarcie do tego kregu nabywcéw i wykorzy-
stanie ich ogromnego potencjatu. Szkolenia uczg zatem jak
budowa¢ korzystne relacje marketingowe z osobami 50+, jak
przygotowywaé i wdraza¢ skuteczne strategie marketingowe
oraz czego unika¢. Kto moze korzysta¢ z takich szkoleri? Przy-
datne bedg one dla specjalistéw ds. marketingu i zarzadzania
markg, product manageréw, specjalistéw PR odpowiedzialnych
za komunikacje produktéw kierowanych do konsumentéw 50+,
ale takze dla pracownikéw agencji reklamowych oraz PR od-
powiedzialnych za strategie, kreacje i realizacj¢ dziatar adre-
sowanych do konsumenta po 50. roku Zycia.

Klient 50+ w sieci
Zdaniem Barbary Fratczak-Rudnickiej seniorzy chetniej
podczas zakupéw korzystaja ze sklepéw osiedlowych. Zaku-
py rzadziej sa dla nich przyjemnoscia, nie kupujg oni sponta-
nicznie oraz nie lubig korzystac z zakupéw ratalnych, a takze
niechetnie wyprébowuja nowosci rynkowe. Jednak coraz czg-
éciej zdarza sie, ze osoby w wieku 50+ korzystaja z zakupow
on-line. Tomasz Katek, prezes Fundacji Dojrzali50, twierdzi, ze
wbrew pozorom seniorzy coraz lepiej radzg sobie z zakupami
w internecie. Mimo, ze maja pewne kiopoty z korzystaniem
z sieci, to warto$ciowa profilaktyka zachowan i bezpieczne-
go korzystania z sieci moze ich przed tym ustrzec. — Jako
fundacja uruchomili$my portal wielkopolskisenior.pl, ktéry
i - stanowi taki wlasnie tacznik do-
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szybkiej zmieniajacej si¢ polityki senioralnej — dodaje Tomasz
Katek.

Z raportu E-commerce 2014 wykonanego przez Gemius
wynika, Ze czynnikiem motywujacym osoby w wieku 50+ do
zakup6w przez internet moze by¢ przede wszystkim fatwy
sposob sktadania zaméwienia, a takze niskie koszty przesytki.
Najczesciej takie osoby przez internet kupujg odziez, ksigzki,
sprzet RTV i AGD, a takze, co ciekawe, rezerwujg wyciecz-
ki i hotele. Czesto zdarza si¢ tez tak, ze osoby 50+ szukajg
w serwisach internetowych informacji na temat produktéw, ale
kupuja je w sklepach tradycyjnych. W tym temacie przewazajg
sprzety RTV i AGD, bizuteria i kosmetyki. Gdy jednak de-
cyduj si¢ na zakupy w sieci, najwigcej miesigcznie wydaja na
produkty farmaceutyczne, bo ponad 109 zt, na drugim miejscu
sa kosmetyki — ponad 64 2. Jesli chodzi o platnosci za zakupy
w internecie, osoby 50+ nie odrézniajg si¢ od innych grup wie-
kowych, najchetniej i najezesciej wybierajac ptatnosé gotéwka
przy odbiorze u kuriera, ptatno$¢ internetowym przelewem
bankowym lub przez serwis platnosci. Do kompletnego nie-
kupowania przez internet przyznalo si¢ 21% badanych oséb
w wieku 50+. Powody sa proste. Wigkszos¢ woli obejrze¢ pro-
dukt zanim go kupi, obawia si¢ probleméw z gwarancja pro-
duktu zakupionego w sieci i przede wszystkim jest po prostu
przyzwyczajona do kupowania w tradycyjnych sklepach.

Senioréw bedzie wigcej

Z prognozy sytuacji demograficznej oséb starszych w Polsce
wykonanej przez GUS wynika, ze liczba os6b w wieku 65+
wzrosnie do 2050 roku z obecnych 7 mln do 10 mIn. Wyraznie
zmniejszy sie liczba 0sob miodych, do 24. roku zycia. W roku
2035 przewazaé bedzie liczba os6b w wieku 45-65 lat. Warto
zatem pamietaé o tym, ze niedlugo to wiasnie osoby w wieku
50+ beda stanowi¢ najwieksza grupe potencjalnych klientéw
i to whasnie ku nim nalezy si¢ sklania¢ ustalajac decyzje mar-
ketingowe. Weigz grupa klientéw 50+ bedzie zréznicowana
pod wzgledem aktywno$ci zyciowej, zamoznosci czy poten-
cjatu zakupowego, ale jednoczesnie bedzie bardziej wyksztat-
cona, otwarta i ciekawa,
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