Przez magiczne cechy zakupow
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Psycholodzy z University of Missouri uwazajg, ze niektdrzy

ludzie zaciggajag nadmierng liczbe kredytdéw, poniewaz bardzo
réznig sie od osob wydajgcych w granicach swoich mozliwosci
pod wzgledem oczekiwan i cech przypisywanych kupowanym za
pozyczone pienigdze produktom. Wg zadtuzajgcych sie ponad
miare, towary mogg np. zmienic¢ ich zycie, zwiekszy¢ poziom
odczuwanego szcze$cia czy nawet doprowadzi¢ do przemiany
osobistej.

»Nie ma niczego ztego w kupowaniu produktéw. Problem pojawia
sie, gdy z powodu zakupu ludzie spodziewajg sie zmian o
nieuzasadnionym zakresie. Niektdrzy przypisujg towarom niemal
magiczne wtasciwosci — kupowanie ma zwiekszy¢ ich poczucie
szczesScia, dostarczy¢ im radosci, poprawi¢ relacje z ludzZmi,
czyli w skrécie — zmieni¢ ich zycie. W wiekszos$ci sa to,
oczywiscie, fatszywe przekonania, ale mimo to silnie motywuja
do wydawania pieniedzy” — wyjasnia Marsha Richins.

Richins zidentyfikowa*a 4 typy zmian, ktérych 1ludzie o
nastawieniu materialistycznym oczekuja, robigc zakupy:

1. Zmiana ja — przekonanie, ze zakup zmieni to, kim sie jest i
jak postrzegajg nas inni. Czesto wystepuje u o0séb mtodych i
takich, ktére podjety nowa role. Jako przyktad Amerykanie
podajg kobiete, ktdra podczas wywiadu ttumaczyta, ze chce
przejs¢ stomatologiczng operacje kosmetyczng, poniewaz poprawi
to jej wyglad 1 podwyzszy samoocene.

2. Zmiana relacji — przekonanie, ze zakup zapewni komu$ wiecej
lub lepszej jakosSci zwigzki z innymi. Jedna z ankietowanych
uwazata np., ze kupienie nowego domu pozwoli jej sie wiecej
bawié¢ podczas przyje¢ i to sprawi, ze bedzie miel wiecej
przyjacioét.
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3. Transformacja hedonistyczna — sugeruje, ze nabycie czego$
sprawi, ze zycie stanie sie przyjemniejsze, bardziej zabawne.
Wg jednego z badanych mezczyzn, rower gérski miat stanowié dla
niego zachete, by wyjs¢ z domu i przezywad przygody.

4. Przemiana skuteczno$ci — oczekiwanie, ze zakup doprowadzi
do sytuacji, ze dana jednostka bedzie bardziej skuteczna.
Psycholodzy podaja jako przyktad ludzi, ktérzy chcieli kupi¢
samochdd, poniewaz sadzili, iz sprawi, ze stang sie bardziej
niezalezni i bedg w wiekszym stopniu polegac¢ na sobie.

Osoby, ktére majg silne i nierealistyczne przekonania
dotyczace przemiany skutecznosci, sa bardziej sktonne od
innych do naduzywania kredytéw i tworzenia duzych debetow.
Richins zwraca uwage na koniecznos$¢ tworzenia i udoskonalania
programéw poradnictwa kredytowego oraz edukacji ekonomicznej.
W ten sposob ludzie mogliby (lepiej) poznac¢ motywy, ktdére nimi
kieruja przy zakupach. Nie wystarczy im méwié¢ o stopach
procentowych i rdéznych typach pozyczek.

Richins przeprowadzata pogtebione wywiady z respondentami o
zroznicowanych dochodach i cechach demograficznych.
Zamieszkiwali oni rézne rejony USA. Wyniki badania ukaza sie w
branzowym pismie ,Journal of Public Policy and Marketing”.
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