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Intencje behawioralne konsumentow-seniorow
w procesie akceptacji i uzytkowania dobr technologicznych
w Swietle badan wlasnych

Streszczenie

Intencje behawioralne sg istotnym prognostykiem zachowan konsumenckich.
Celem artykulu jest zaprezentowanie wynikow badan dotyczacych identyfikacji
intencji behawioralnych konsumentow-senioréw w procesie akceptacji i uzytko-
wania dobr technologicznych. Do weryfikacji celu postuzono si¢ wlasnymi bada-
niami sondazowymi przeprowadzonymi wsrod konsumentow-seniorow w latach
2014-2015. Za przedmiot badan obrano technologi¢ telefonéw komérkowych typu
smartfon. Pozyskane wyniki wskazuja, iz ponad potowa liczby seniorow wyrazi-
ta che¢ kontynuacji dalszego uzytkowania telefonéw smartfon, chciataby w przy-
sztosci uzywac tego produktu regularnie w swoim zyciu codziennym oraz podj¢ta
pozytywna decyzj¢ o kontynuacji uzytkowania produktu. W obszarze intencji
behawioralnych wyniki badan pozwolity na okreslenie, iz uzytkownicy technologii
telefonow typu smartfon w wieku 60+ formutuja swiadomy plan w zakresie woli
dalszego uzytkowania produktu oraz znaczgca ich liczba bedzie kontynuowata
uzytkowanie tego dobra high-tech w przysztosci.

Stowa kluczowe: intencje behawioralne, konsumenci-seniorzy, osoby 60+, proces
akceptacji i uzytkowania dobr technologicznych, UTAUT, smartfon, produkt tech-
nologiczny, produkt high-tech.
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Wstep

Postep technologiczny ksztattuje wspotczesne zycie konsumentow. Intensywny rozwoj
produktéw wysokich technologii (high-tech) jest odpowiedzia na zmieniajace si¢ potrzeby
grup nabywczych lub tez przyczynkiem do wywolania nowych potrzeb. Jednymi z najbar-
dziej dostepnych dla konsumentéw produktami wysokich technologii sg telefony komor-
kowe typu smartfon definiowane jako inteligentne urzadzenia z funkcjg prowadzenia tra-
dycyjnych rozméw oraz dostepem do Internetu, mozliwosciami przetwarzania informacji
oraz aplikacjami (Jin, Yoon, Ji 2013). Naturalnymi uzytkownikami produktow high-tech sa
mtodzi konsumenci, do ktorych najczesciej skierowana jest oferta producentow wysokich
technologii. Starsi uzytkownicy sa czesto portretowani jako mniej zachtanni na technologie
informacyjne i technologiczne (ICT) lub wrecz nimi niezainteresowani, badz tez nie beda-
cy w stanie uzytkowac ich wtasciwie (Rosales, Fernandez-Ardevol 2016). Jednak wraz ze
wzrostem liczby przeprowadzonych badan wsrod osob w wieku 60+ wynika, iz osoby z po-
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kolenia konsumentéw-senioréw staja si¢ powoli pelnoprawnymi cztonkami spotecznosci
uzytkownikéw ICT. Coraz wigksza liczba seniorow uzytkuje dobra i ushugi z kategorii dobr
wysokich technologii, w tym smartfonow, tabletow, ustug e-commerce lub/i m-mobilnych.

W segmencie 0sob 60+ coraz czgsciej konsumenci o cechach innowatorow i wezesnych
nasladowcow majg za soba fazg akceptacji rynkowej nowosci. Zapoznali si¢ z korzysciami
1 wadami produktu technologicznego. Staja przed decyzja o dalszym uzytkowaniu produk-
tu. Czes¢ uzytkownikow rowniez moze podejmowaé decyzje o wymianie dotychczasowej
wersji produktu i o dokonaniu ponownego zakupu. Moze zrealizowa¢ to zadanie u dotych-
czasowego dostawcy lub jego konkurenta.

Pojawia si¢ zatem pytanie, czy po pierwszej fazie adaptacji na rynku dobr typu hig-tech
wérod konsumentow-senioro6w powstaje zjawisko potrzeby kontynuacji uzytkowania tego
typu produktow oraz, jesli tak, to jakie intencje behawioralne mozna wyodrgbni¢ w tym
zakresie w populacji os6b 60+? Zatem celem artykutu jest identyfikacja intencji behawioral-
nych wyrazanych przez konsumentow-senioréw wobec kontynuacji uzytkowania przez nich
produktéw wysokich technologii. Do weryfikacji celu postuzono si¢ badaniami wasnymi
przeprowadzonymi wérod uczestnikow UTW w wojewodztwie pomorskim w latach 2014-
2015 1 jako przedmiot badan obrano technologi¢ telefonow komoérkowych typu smartfon.

Intencje behawioralne w procesie akceptacji technologii

Intencje behawioralne (behavioural intention — Bl) definiowane sg jako stopien, w kto-
rym jednostka formutuje $wiadomy plan, by wykona¢ lub nie wykonywa¢ jakiego$ spe-
cyficznego zachowania w przysztosci (Warshaw, Davis 1985). Okreslane sa rowniez jako
gotowos$¢ czy tez prawdopodobienstwo wykazania si¢ specyficznym zachowaniem (Ajzen,
1991; Han, Ryu 2007). Intencja behawioralna, co do istoty, odzwierciedla wewngtrzny sche-
mat przekonan jednostki (Boden 1973). Nalezy do waznych prognostykow, ktory wiaze ze
soba rézne wewnetrzne przekonania i zewngtrzne zmienne moderujace zachowanie ludzi
(Davis i in. 1989; Sheeran 2002). Intencje behawioralne moga ulega¢ zmianie pod wplywem
zewngetrznych czynnikéw i nowych informacji (Ajzen, Fishbain 1974), a zmiany te moga
przybiera¢ charakter drastyczny wraz z uptywem czasu (Sutton 1998).

Koncepcja intencji behawioralnych wywodzi si¢ z teorii planowanego zachowania
(Theory of Planned Behaviour), w ktorej zatozono, iz intencje sa determinowane przez po-
stawy, normy subiektywne i spostrzegang kontrolg behawioralng (Ajzen 1985; 1991). Ajzen
i Fishbein (1980) zasugerowali, iz zachowania jednostek sg przewidywalne na podstawie ich
intencji. Perugini i Bagozzi (2001) rozwingli to ujecie dodajac, iz motywacyjny charakter
sktadowych postawy ksztattuje pragnienia wywotujgce intencje behawioralne. Han i Ryu
(2007) wskazali, iz intencje behawioralne sg potwierdzonym prawdopodobienstwem reali-
zacji zachowan nabywczych. Intencje behawioralne (pozostajac pod wplywem wczesniej-
szych doswiadczen i postrzeganego poziomu fatwosci procesu) w potaczeniu z najswiezszy-
mi do$wiadczeniami zakupowymi konsumenta stanowia najblizszy i najlepszy prognostyk
w procesach ksztattowania decyzji nabywczych (Wisniewska 2012).
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Teoria planowanego zachowania zostala wykorzystana przez Davisa (1989) do skon-
struowania modelu akceptacji technologii (Technology Acceptance Model) majacego
wyjasni¢ 1 przewidywa¢ zachowania w obszarze uzytkowania technologii informacyj-
nych. Model agregowal dwa konstrukty, ktore wptywaja na intencje behawioralne, tj.
spostrzegang uzytecznos¢ i spostrzegang tatwos¢ uzywania. Pierwotny model TAM zo-
stal zmodyfikowany i wzbogacony o kolejne zmienne, w tym intencje uzycia i wystgpu-
je w literaturze jako TAM2 (Venkatesh, Davis 2000). Ostatecznie Venkatesh i in. (2003)
opracowali zunifikowana teori¢ akceptacji i uzytkowania technologii (Unified Theory of
Acceptance and Use of Technology — UTAUT), w ktorej intencja behawioralna zostata
uwzgledniona jako gldwna zmienna determinowana przez oczekiwang wydajnos¢, ocze-
kiwany wysitek, wplyw spoteczny i warunki utatwiajace uzytkowanie oraz réwnolegle
przez wiek, pte¢, doswiadczenie i dobrowolnos¢ uzycia. Badacze weryfikowali inten-
cje behawioralne przy pomocy 3 pytan o wydzwigku twierdzacym przy wykorzystaniu
7-stopniowej skali Likerta. Model wyjasniat w 56% zmienne w zakresie intencji zachowan
oraz w 40% zmienne w obszarze uzytkowania (Venkatesh i in. 2003). W 2012 roku model
UTAUT zostat rozwinigty o trzy dodatkowe czynniki: motywacje hedonistyczng, warto$¢
ceny oraz czynniki zwyczajowe. W porownaniu z oryginalnym modelem, wersja UTAUT2
przyniosta poprawe wyjasnienia zmiennych, w pierwszym przypadku do 74%, w drugim do
52% (Venkatesh i in. 2012).

Wyniki wielu aplikacji modelu UTAUT/UTAUT?2 potwierdzily, iz intencje behawio-
ralne maja znaczacy wpltyw na uzytkowanie technologii zar6wno w kategorii dobr i ustug
(Venkatesh i in. 2003; 2012).

Metoda badawcza

Celem badawczym jest identyfikacja intencji behawioralnych wyrazanych przez kon-
sumentow-seniorow wobec uzytkowania produktu wysokich technologii na przyktadzie
telefonu komorkowego typu smartfon. Intencje behawioralne sg istotnym prognostykiem
w procesie akceptacji i uzytkowania dobr z kategorii technologicznych. W badaniu za termin
»konsument-senior” przyjeto osoby, ktore ukonczyty 60. rok zycia. Za przedmiot badania
obrano 3 sktadowe identyfikowanego obiektu, tj. ocene:

- stopnia sktonnosci do kontynuacji uzywania telefonu komérkowego typu smartfon

w przysztosci;

- planowania regularnego uzytkowania telefonu komorkowego w zyciu codziennym;
- podjetych decyzji o planowaniu kontynuacji uzywania telefonu typu smartfon.

W badaniu postawiono nastgpujaca hipoteze badawcza:

H1. Intencje behawioralne konsumentéw-seniorow w procesie akceptacji i uzytkowania
produktow wysokich technologii moderowane sg przez wiek i pte¢, tak, ze:

* Hla. kobiety w wieku 60+ rzadziej deklaruja intencj¢ uzywania produktu niz me¢zczyzni;
* HI1b. osoby mtodsze czesciej deklaruja intencje uzywania produktu niz osoby starsze.

handel_wew_3-2-2017.indd 216 @ 2017-07-27 16:29:55



SYLWIA BADOWSKA 217

Do weryfikacji postawionej hipotezy w badaniu zastosowano technike sondazu, uzy-
skujac odpowiedzi respondentéw przy zastosowaniu papierowego kwestionariusza an-
kiety. Pytania dotyczace intencji behawioralnych zaadaptowano bezposrednio z sondazy
Venkatesha i1 zespotu (2003 i 2012), w ktorych badane zjawiska weryfikowano za pomoca
3 stwierdzen o wydzwieku pozytywnym. Po translacji pytan na jezyk polski wprowadzono
niezbedng adaptacje do warunkow lokalnych i przedmiotu badania oraz dokonano ewalu-
acji poprawnosci ankiety w ramach pilotazu. Nastepnie przeprowadzono badanie wlasciwe.
Do identyfikacji wystepowania zjawiska postuzono si¢ 5-stopniowa skalg Likerta, w ktorej
1 oznaczalo ,,zdecydowanie si¢ nie zgadzam”, za$ 5 — ,,zdecydowanie si¢ zgadzam”.

Tabela 1
Charakterystyka demograficzna badanej grupy

Pte¢
Kobieta Mezczyzna Brak danych
N 80 21 3
% 77% 20% 3%
Wiek
60-69 lat 70-79 lat 80-89 lat Brak danych
N 80 23 1 0
% 77% 22% 1% 0%
Wyksztatcenie
Zawodowe Srednie Wyzsze Brak danych
N 4 48 15 2
% 3,.8% 46% 14,4% 1,9%
Miejsce zamieszkania (wg liczby mieszkancow)
Miasto Miasto Miasto Miasto Miasto
Wies 40 19 999 od 20 000 | od 50 000 |od 100 000 | od 500 000 Brak danych
do 49999 | do 99999 |do 499999 | i wiccej
N 3 4 43 5 40 8 1
% 3% 4% 41% 5% 38% 8% 1%

Zrodto: opracowanie na podstawie badan wiasnych autorki w latach 2014-2015.

Dla zapewnienia wysokiego poziomu zwrotu ankiet, badaniem objeto stuchaczy 7 wy-
branych uniwersytetow trzeciego wieku w wojewodztwie pomorskim' oraz w sondazu
zastosowano technike PAPI. W okresie listopad 2014-pazdziernik 2015, rozdystrybuowa-
no (tj. przekazano respondentom papierowe kwestionariusze w czasie wyktadow) tacznie

! UTW przy Uniwersytecie Gdanskim w Gdansku, oddziaty: Pruszcz Gdanski, Pelplin, Koscierzyna; UTW w Gdyni przy
Centrum Aktywnosci Seniora; UTW w Sopocie, UTW w Malborku
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720 ankiet, przy czym otrzymano wypetione 524 ankiety. Nastepnie 57 kwestionariuszy
odrzucono ze wzgledu na brak danych. Sposréd pozostatych ankiet wybrano do analizy od-
powiedzi 0sob w wieku 60+, ktorzy stanowili 463 — osobowg grupe. Te osoby zapytano, czy
uzywajg telefonow komorkowych. 92% badanych zadeklarowato pozytywna odpowiedz,
3,3% zaprzeczyto uzytkowaniu tego typu produktéw (4,7% nie udzielito odpowiedzi na to
pytanie). Uzytkownikow telefonow komorkowych (n=425) zapytano o rodzaj telefonu ko-
morkowego jakiego uzywaja: 64% wskazato na telefon starego typu tzw. klawiszowy, 24%
ankietowanych (n=104) na aparat nowego typu z ekranem dotykowym zwanym smartfonem
(12% nie udzielito odpowiedzi na pytanie).

Aby zrealizowa¢ cel badania do dalszej analizy wybrano tylko te odpowiedzi, ktore zo-
staly zadeklarowane przez uzytkownikow telefonéw komorkowych smartfon, tj. przez 104
respondentow. Szczegotowa charakterystyke respondentéw zaprezentowano w tabeli 1.

Analiza wynikéw badania

W zakresie intencji behawioralnych pierwszym obszarem poddanym diagnozie byta
ocena wsrod konsumentdw-seniorow stopnia sktonnosci do kontynuacji uzywania telefonu
komoérkowego typu smartfon. Na sugesti¢ ,,Chcial(a)bym kontynuowaé uzywanie telefonu
komorkowego typu smartfon” 9% badanych wskazato, iz zdecydowanie zgadza si¢ z taka
opinig. Kolejne 48% ankietowanych wyrazito, iz zgadza si¢ z zaprezentowanym stwierdze-
niem. Nastepne 10% senioréw okreslito, iz ani si¢ zgadza, ani si¢ nie zgadza z przedstawio-
nym stwierdzeniem. Tylko 1% badanych okreslito, iz nie chciatoby kontynuowac uzywania
smartfonu w przysztosci i podobnie nastepne 1% ankietowanych zdecydowanie nie chciato-
by uzywac analizowanego produktu. Ostatecznie 31% respondentéw nie udzielito odpowie-
dzi w tej czgsci badania. Warto podkresli¢, iz jest zauwazenie, iz kontynuacjg uzywania tele-
fonu smartfon czg$ciej deklarowaty kobiety (59% badanych) niz mezczyzni (43%), chociaz
zaden z badanych mg¢zczyzn nie zadeklarowat niecheci do tego typu dziatania. W grupach
wiekowych do kontynuacji byto sktonnych 60% sze$¢dziesigciolatkow i 47% siedemdzie-
sigciolatkow, jakkolwiek Zaden senior z grupy 70-79 nie zadeklarowat niecheci kontynuacji
uzywania produktu. Rysunek 1 prezentuje szczegdtowe wyniki pozyskane w badaniu.

Podsumowujac, nalezy wskaza¢, iz 57% ankietowanych seniorow wyrazito cheé konty-
nuacji uzywania telefonu komorkowego smartfon (czgsciej kobiety i osoby z grupy 60-69
lat) 1 jedynie 2% respondentdéw nie cheiatoby czyni¢ tego ponownie w przysziosci.

Drugim obszarem w badaniu byto okreslenie oceny poziomu planowania przez konsu-
mentow-seniorow regularnego uzywania telefonu komorkowego w zyciu codziennym. Jak
wskazujg pozyskane wyniki, 11% badanych wyrazito opinig, iz zdecydowanie chciatoby
w przysztosci w swoim zyciu codziennym zawsze stara¢ si¢ uzywac telefonu smartfon.
Kolejne 41% ankietowanych rowniez pozytywnie odniosto si¢ do stwierdzenia, iz chcialoby
w przysziosci w codziennym zyciu starac si¢ uzywac tego produktu, jednak ta opinia byta
mniej zdecydowana. Nastgpne 15% badanych seniorow wskazato, iz ani si¢ zgadza, ani si¢
nie zgadza z takim stwierdzeniem. Sposrod ankietowanych 1% badanych nie zgodzit sie
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z opinig, iz chciatby w przysztosci w swoim zyciu codziennym stara¢ si¢ uzywac anali-
zowanego produktu. Kolejne 1% seniorow zdecydowanie przeciwstawito si¢ stwierdzeniu.
Ostatecznie 31% respondentow nie udzielito odpowiedzi w tej czgsci badania.

Rysunek 1

Struktura odpowiedzi w zakresie checi uzywania w Zyciu codziennym telefonu
komorkowego typu smartfon przez konsumentéw-senioréw w przysziosci (N=104)

1%

Planuj¢ w przysztosci kontynuowaé uzywanie telefonu

o o 0
komorkowego ,,typu smartfon” 10% 48% 10%

1%

Chcial(a)bym w przysziosci, w moim codziennym zyciu e
P . ’ 15% 41% 11%
zawsze stara¢ si¢ uzywac telefonu ,,smartfon RS

1%

1%

Chcial(a)bym kontynuowa¢ uzywanie telefonu komorkowego
typu ,,smartfon” w przysztosci

10% 48% 9%

1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

OZdecydowanie si¢ nie zgadzam B Nie zgadzam si¢ I Ani si¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam

3 Zgadzam si¢ B Zdecydowanie si¢ zgadzam O Brak danych

Zrédto: opracowanie na podstawie badan wiasnych autorki w latach 2014-2015.

Jak wskazuja szczegotowe dane, kobiety zdecydowanie czgsciej niz mezczyzni dekla-
rowaly che¢¢ uzywania produktu w ich codziennym zyciu, tj. 54% kobiet zgodzilo si¢ ze
stwierdzeniem, ze chciatloby w przysztosci w swoim zyciu codziennym zawsze stara¢ si¢
uzywac produktu. Taka deklaracj¢ ztozyto jedynie 39% badanych mezczyzn, przy czym za-
den z seniordw nie zgodzit si¢ z zaprezentowanym stwierdzeniem. Ponadto, che¢ uzywania
w przysztosci w codziennym zyciu smartfonu czgéciej zadeklarowali szes¢dziesigciolatko-
wie (57%) niz badani siedemdziesieciolatkowie (39%), jakkolwiek zadna z 0sob z tej ostat-
niej grupy nie zadeklarowata niecheci do tego typu dziatania.

Reasumujac, warto podkresli¢, iz 52% badanych seniorow chcialoby w przysztosci
w swoim zyciu codziennym zawsze stara¢ si¢ uzywac telefonu koméorkowego typu smartfon
(czesciej byly to kobiety i osoby z grupy 60-69 lat). Jedynie 2% ankietowanych konsumen-
tow w wieku 60+ byto odmiennego zdania.

Trzecim obszarem w badaniu byta proba oceny podjetych decyzji przez konsumentow-
-senior6w o planowaniu w przysztosci kontynuacji uzywania telefonu komorkowego smart-
fon. Wyniki zebranych danych wskazuja, iz 10% badanych seniorow zdecydowanie planuje
w przysztosci kontynuowaé uzywanie telefonu komoérkowego smartfon. Nastgpne 48% an-
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kietowanych wyrazito tozsama opinie, lecz z mniejszym stopniem zdecydowania. Kolejne
10% respondentow ani si¢ zgodzilo, ani si¢ nie zgodzito, z zaprezentowanym stwierdze-
niem. Tylko 1% ankietowanych seniorow wskazat, iz zdecydowanie nie planuje w przyszto-
$ci kontynuacji uzytkowania analizowanego produktu. Ani jedna osoba nie wyrazita swojej
negatywnej opinii, iz si¢ nie zgadza ze stwierdzeniem. Koncowo 31% respondentow nie
udzielito odpowiedzi w tej czesci badania.

Odnoszac si¢ do pozyskanych danych nalezy réwniez zauwazy¢, ze kobiety prawie dwa
razy czesciej niz mezczyzni zadeklarowaly w przysztosci kontynuacje uzywania telefonu
komoérkowego smartfon (62% kobiet vs. 39% mezczyzn), chociaz zaden z mezczyzn nie
zgodzit si¢ ze stwierdzeniem, ze planuje w przysztosci kontynuowac uzywanie telefonu ko-
morkowego smartfon. Warto podkresli¢ fakt, iz rowniez prawie dwa razy czgéciej sze§édzie-
sigciolatkowie zadeklarowali planowanie w przysztosci uzywania analizowanego produktu
niz siedemdziesigciolatkowie (57% 0sob w wieku 60-69 wobec 39% osob w wieku 70-79),
jakkolwiek zaden z siedemdziesieciolatkow nie zgodzit si¢ ze stwierdzeniem, ze planuje
w przysztosci kontynuowanie uzywania telefonu komérkowego smartfon. Wyniki wskazuja,
iz 58% badanych seniorow planuje w przyszlosci kontynuacje uzytkowania telefonu komor-
kowego typu smartfon (czgsciej kobiety i osoby z grupy 60-69) i jedynie 1% ankietowanych
byto przeciwnego zdania.

Podsumowanie

Odnoszac si¢ do dokonanego przegladu literatury przedmiotu nalezy wskazaé, iz inten-
cje behawioralne naleza do najwazniejszych prognostykow zachowan nabywczych konsu-
mentow na rynku. Ksztattujg si¢ m.in. w wyniku zebranych przez konsumentoéw doswiad-
czen i stanowig zrodto wiedzy dla przedsigbiorstw o przysztych decyzjach nabywczych. Sa
wskaznikiem pozwalajacym na okreslenie poziomu prawdopodobienstwa, co do tego, czy
potencjalny konsument wykaze si¢ okreSlonym dziataniem na rynku. Majg rowniez zasto-
sowanie w identyfikacji poziomu gotowosci nabywcy do podjecia przysztych decyzji zaku-
powych. Bazujac na tego typu deklaracjach specjalisci ds. marketingu na pewnym poziomie
realno$ci uzyskujg mozliwos¢ szacowania potencjalu rynkowego dobr i ustug.

Wyniki wezesniejszych badan akademikow i praktykow wskazuja, iz intencje behawio-
ralne sg rowniez istotnym prognostykiem w identyfikacji przysztych dziatan nabywcow
w procesach akceptacji 1 uzytkowania technologii. Wraz z rozwojem réznego typu techno-
logii, ktore sukcesywnie stajg si¢ naturalnym elementem codziennosci, coraz wigksze zna-
czenie nabiera poznanie intencji konsumentéw w tym zakresie. Po silnym akcencie w $wia-
towych badaniach na obszar akceptacji i dyfuzji produktow high-tech, konieczne wydaje si¢
poznanie specyfiki fazy potwierdzenia, w ktorej uzytkownicy podejmuja decyzje o konty-
nuacji uzytkowania produktu (Jin, Yoo, Ji 2013). W przypadku istotnie nowych i innowacyj-
nych produktow réwniez oceny dokonania jego ponownego zakupu.

W ostatnich 10 latach jedng z najbardziej upowszechnionych wysokich technologii staty
si¢ telefony komorkowe typu smartfon. Eksperci rynku uwazaja ten typ produktow high-
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-tech, za najszybciej zaakceptowang technologie na swiecie ze wzgledu na czas jej rynkowe;j
dyfuzji. Do sukcesu produktu przyczynit si¢ wysoki poziom akceptacji produktu w mto-
dych generacjach w krajach wysoko rozwinigtych (GSM Association 2016a; 2016b). Jednak
nizszy poziom penetracji tego produktu wcigz dominuje w pokoleniach 0sob senioralnych,
w ktorych np. w Polsce wynosit tylko 23%-24% w 2015 roku (Polska.jest.mobi.2015;
Badowska, Rogala 2016). Wynik ten sugeruje, iz w segmencie konsumentow-senioro6w na
rynku polskim telefon typu smartfon wcigz pozostaje w fazie postrzegania go jako produkt
innowacyjny, a jego uzytkownikami sg osoby o cechach innowatorow i wczesnych nasla-
dowcow. Jednak coraz wigksza liczba seniorow sktania si¢ ku pierwszemu wyprobowaniu
produktu. Ci za$, ktérzy od pewnego czasu uzytkuja smartfona moga przeptywac do grupy
tych, ktorzy sktaniaja si¢ ku dluzszemu uzytkowaniu i np. wymianie produktu na kolejna
jego wersje udostgpniang przez producenta.

Odnoszac si¢ do wynikow badan empirycznych nalezy zauwazy¢, iz wsrdd badanej po-
pulacji senioréw 57% ankietowanych wyrazito ch¢¢ kontynuacji uzywania telefonu komor-
kowego smartfon i1 byly to czgsciej kobiety oraz osoby z grupy wiekowej 60-69 lat (tylko
2% bylo przeciwnego zdania). Nastepnie 52% badanych seniorow chciatoby w przysztosci
w swoim zyciu codziennym zawsze stara¢ si¢ uzywac telefonu komorkowego typu smartfon
— zdecydowanie czgsciej takie intencje wyrazaly kobiety 1 osoby w wieku 60-69 lat (jedynie
2% byto odmiennej opinii). Koncowo 58% badanych senioréw planuje w przysztosci konty-
nuacj¢ uzytkowania telefonu komorkowego typu smartfon — zdecydowanie cze¢sciej kobiety
1 0soby w wieku 60-69 lat (jedynie 1% ankietowanych byto przeciwnego zdania). Pozyskane
wyniki sugeruja, iz wsrdd dotychczasowych senioralnych uzytkownikow telefonéw komor-
kowych zaobserwowano sktonnos¢ do kontynuacji uzywania telefonow komorkowych typu
smartfon w przysztosci, a poziom tej sktonnosci zostat oceniony jako wysoki (szczegdlnie
u kobiet 1 0sob w wieku 60-69 lat). Taki wynik moze by¢ skutkiem wielu czynnikow, w tym
np. wyksztalcania si¢ nawyku/uzaleznienia uzywania produktu, wysokiej satysfakeji z jego
uzytkowania i istotnej przydatnosci produktu w zyciu konsumenta-seniora. Wydaje si¢ by¢
to rowniez spojne z dalszymi wynikami badania. Ponad potowa uzytkownikow seniorow
wskazala, iz chciataby w przysztosci codziennie uzywacé tego typu produktu (szczeg6lnie
kobiety 1 osoby w wieku 60-69 lat). Zatem sugeruje to, iz cechy i mozliwosci tego dobra
high-tech (wynikajace z funkcji oferowanych w ramach produktu) odpowiadajg réwniez
potrzebom oséb 60+. Smartfony sg oceniane jako przydatne w realizacji celow i zadan,
przed ktoérymi codziennie staja osoby z tego pokolenia. Wyniki wskazuja, iz konsumen-
ci-seniorzy bazujac na dotychczasowych doswiadczeniach z produktem high-tech, planuja
regularne uzytkowanie smartfonow w przysztosci. Sg sktonni do wyobrazenia sobie siebie
jako przysztych uzytkownikow tego typu dobra w stopniu co najmniej $rednim. Rezultat ten
koresponduje rowniez z oceng podjetych decyzji przez konsumentow-seniorow dotyczacych
planowania kontynuacji uzywania produktu. Odnoszac si¢ do pozyskanych wynikéw, mimo
iz produkt uzytkowany jest przez nich w krotkim okresie, to juz zdecydowana wigkszos¢
badanych seniorow zdazyta dokonac jego oceny i podjac pozytywng decyzje o kontynuacji
uzywania produktu.
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Majac na wzgledzie zebrane wyniki nalezy podkresli¢, iz w badaniu udalto si¢ ziden-
tyfikowaé intencje behawioralne konsumentéw-senioréw w procesie akceptacji i uzytko-
wania nowych technologii na przyktadzie telefonu komorkowego smartfon. Badana grupa
senioralna (szczegodlnie kobiety i osoby w wieku 60-69 lat) w stopniu wysokim formutuje
$wiadomy plan w zakresie woli dalszego uzytkowania lub porzucenia wybranego produktu
high-tech. W analizowanej zbiorowosci wystepuje wewnetrzne przekonanie, co do dalszego
losu produktow typu smartfon w ich zyciu. Z duzym prawdopodobienstwem mozna okre-
$li¢, iz znaczaca liczba dotychczasowych uzytkownikow w wieku 60+ bedzie kontynuowata
uzytkowanie produktu w przysztosci.

Odnoszac si¢ do postawionej hipotezy nalezy podkresli¢, iz zostata ona zweryfikowana pozy-
tywnie jedynie czgsciowo. Intencje behawioralne konsumentow-seniorow w procesie akceptacji
1 uzytkowania produktu high-tech sa moderowane przez wiek i ptec tak, ze kobiety czgsciej
deklaruja intencje dalszego uzywania produktu od me¢zczyzn oraz seniorzy w mtodszym wieku
wykazuja czgsciej intencje kontynuacji uzywania produktu niz seniorzy w wieku starszym.
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Behavioural Intentions of the Elderly in the Process of Acceptance
and Use of a Technological Product: Empirical Research

Summary

Behavioural intentions are an important predictor of consumer behaviour. The
aim of the article is to present the results of original research to identify the be-
havioural intentions of the elderly consumers in the process of acceptance and use
of technology. To verify the research objective, survey was conducted among the
elderly consumers in 2014-2015. The technology of mobile phones called ‘smart-
phones’ as a subject of the study was chosen. The obtained results indicate that more
than half of the number of the elderly consumers expresses their desire to continue
the further use of smartphones, would like to continue using the product regularly in
everyday life and have taken a positive decision to continue the use of the high-tech
product. In the behavioural intentions field, the test results allowed to determine
that the elderly users of smartphones formulate a conscious plan of the will to use
the product further and a significant number of them will continue to use this high-
tech product in future.

Key words: behavioural intention, elderly consumers, people aged 60+, process
of acceptance and use of technology, UTAUT, smartphone, technological product,
high-tech product.
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BuxeBuopajibHble HAMepPeHHsI MOKUJIBIX MOTpeduTeIel B mpouecce
0100peHNsl M MPUMEHEHUs] TEXHOJIOTMYeCKHUX 0J1ar B cBeTe
COOCTBEHHBIX HCCJIeI0OBAHUI

Pe3rome

buxeBnopanbHble HaMEpeHHs! — CYIIECTBEHHAs! IPUMETa MOTPEOUTEIHCKOTO
noBezieHust. Lenb cTaTbi — MPEACTaBUTh PE3yIbTaThl HCCICAOBAHNHN, KAacaIOMINX-
CsI BBIABIICHHS] OMXEBHOPAIBHBIX HAMEPEHUH MOXHIIBIX TTOTpeOUTENEi B mporec-
ce oMoOpEeHUs] U MPUMEHEHUSI TeXHOJNormYeckux Omar. [lns BepuduKaiuu menu
UCIIOJIb30BAJIN COOCTBEHHBIE 30HJI@XHbIE O00CIEOBaHUS, IPOBEICHHBIE CPeIH
noxuibix norpedurenei B 2014-2015 rr. [lpeamerom nsyuenus usbpanm TexHo-
JIOTHIO COTOBBIX TeIe(oHOB THIa cMapTdoH. [lonyueHHbIe pe3yabTaTsl OKa3bIBa-
10T, YTO CBBIIIE MOJIOBHHBI U3 YHCIIA TIOXKUIIBIX TTOTb30BATEINICH BBIPA3MIIH JKEIAHUE
B JaJbHEWIIEM TONTB30BaThCS CMApT(HOHAMIL, OHU XOTENH ObI B OymyIieM mpume-
HSTb 3TOT HPOAYKT PETYISIPHO B CBOEH MOBCEJHEBHOM JKM3HHU, @ TAKKE NPUHSIIN
TOJIOXKUTENIBHOE PEIICHHE O JajbHEeiIeM HCIOoIb30BaHuK npoaykra. B cdepe
OMXEBHOPAIBHBIX HAMEPEHHUH PE3yNIbTaThl 3yYEHHUS TTO3BOJIMIIN ONPEIEINTh, YTO
TI0JIb30BATENH TEXHOJIOTHHU Telie()OHOB THIA CMapT(OH B Bo3pacte cBbimie 60 jer
(OopMyYIHPYIOT CO3HATENBHBIN ITaH B OTHOIICHHUH BOJIU JIATTbHEHIIIETO TPUMEHEHNS
MPOYKTA, a TAKKE 3HAYUTENBHOE YHCIIO UX OyyT IPOOIDKATH MOIb30BATHCS ITUM
6marom high-tech B Oyaymewm.

KiroueBble ciioBa: OMXeBHOpANIbHBIC HAMEPEHHS, OXKIIBIE TIOTPEOUTEIH, JIHLa
B Bo3pacTe cBbimre 60 net, mporecc oMo00peHns M IPUMEHEHHS TEXHOIOTHIECKHX
osar, UTAUT, cMapTdhoH, TeXHOJIOTHYECKHIA TPOAYKT, PORYKT high-tech.
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