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Abstrakt

Prispevok sa zameriava na problematiku analyzy spotrebitela a spotrebitelského spravania v ramci jeho
Specifickych foriem. Cielom je analyzovat vzajomné rozdiely v rdmci Specifickych foriem spotrebitelského
spravania v kontexte pracovnej oblasti spotrebitelov. Cielom je prehibit teoretické poznanie v oblasti
spotrebitela a spotrebitelského spravania a pribliZit oblasti Specifickych foriem spotrebitelského spravania.
V ramci spotrebitelského spravania je déraz kladeny na jeho faktory. Prispevok v rdmci analyzy Specifikuje
rozdiely Specifickych foriem spotrebitelského spravania v kontexte vybranej socio-demografickej oblasti
respondentov. Analyza sa zaobera ziskanymi udajmi, ktoré boli nadobudnuté pomocou anonymného
dotaznika s pouzitim metodiky Specifické formy spotrebitelského spravania a RCBS. Nasledne su ziskané
Udaje spracované Statistickym programom a vyhodnotené pomocou vybranych testov.
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1. Uvod

Podla Niosi (2021) su demografické premenné dolezitym suborom faktorov, ktoré by sa nemali
prehliadat pri snahe porozumiet spotrebitefom areagovat na nich. Premenné ako vek, rod, prijem,
vzdelanie, rodinny stav, ¢i mobilita m6ézu mat vyznacény vplyv na spravanie spotrebitela. Ludia patriaci do
roznych prijmovych skupin maju taktie? tendenciu nakupovat rézne typy produktov v réznej kvalite. Casto
tak rozne prijmové skupiny nakupuju velmi odliSnymi spésobmi. Mnoho obchodov s dizajnovym oblecenim
sa napriklad zameriava na kupujucich s vy$simi prijmami, zatial ¢o obchod ako Tesco, oslovuje skupiny so
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strednymi a nizsimi prijmami. Demografickymi premennymi sa budeme zaoberat aj pri pohlade na Specifické
formy spotrebitelského spravania, o ktorych sa dozvieme viac v tomto prispevku.

2. Zakladné teoretické vychodiska

Terminoloégia spotrebitelského sprdvania je v sicasnosti znacne preskimana, k dispozicii mame velké
mnozstvo definicii a publikacii. Serencés a Lazoréakova (2017) spotrebitelské spravanie chapu ako celistvy
proces rozhodovania spotrebitela o nakupe tovaru a sluzieb, ktorého priebeh zacina uz pred uskutoénenim
samotného aktu nakupu, pocas neho a aj po jeho realizacii. Podla Solomona a kol. (2006) bola tato oblast vo
svojich ranych fazach vyvoja ¢asto oznacovana ako ndkupné spravanie, odrazajic doraz na interakciu medzi
spotrebitelmi a vyrobcami v ¢ase ndkupu. V stucasnosti si vsak obchodnici uvedomuju, Ze spotrebitelské
spravanie je neustaly proces, nielen to, ¢o sa deje v momente, ked spotrebitel odovzda peniaze alebo
kreditnu kartu a nasledne dostane nejaky tovar alebo sluzbu. Na druhej strane chape tento proces ako
vymenu, v ktorej dve alebo viac organizdcii alebo fudi, ddva a prijima nie¢o hodnotné. Zatial' ¢o vymena
zostava doleZitou sucastou spotrebitelského spravania, rozSireny pohlad kladie déraz na cely proces
spotreby, ktory zahffia otazky, ktoré ovplyviiuju spotrebitela pred, po€as a po ndkupe. Niosi (2021) zase
spotrebitelské spravanie povazuje za kombinaciu Usilia a vysledkov suvisiacich s potrebou spotrebitela riesit
problémy. RieSenie spotrebitelskych problémov je podla jej ndzoru vyvolané identifikdciou nejakej
neuspokojenej potreby.

V polovici 20. storocia na trhu prevaZovala situacia, ked' sa vyrabalo uz obrovské mnozstvo podobnych
produktov a to spdsobovalo, Ze bol spotrebitel zahlteny. Dana skuto¢nost viedla k tomu, Ze prvotna uloha
existencie trhu z dovodu uspokojenia zakladnych potrieb jednotlivca, ktory na nom vystupuje, bola
prekonand. V sic¢asnom obdobi nejestvuje iba jeden sp6sob na uspokojovanie potrieb, spotrebitel si mbzie
vybrat ¢o sa mu paci. Iba spotrebitel uréuje, ktory produkt dosiahne Uspech na trhu, presved¢it ho o tom, Ze
produkt potrebuje, si niekedy Ziada nemalé Usilie. Pojem spotrebitel moZzeme definovat r6znymi spésobmi,
avsak existuje zhoda vo fundamentalnom chapani a interpretovani tohto pojmu (Dado a kol. 2017).

Na zaklade publikacie autorov Schiffman a Kanuk (2004) rozozndvame dva typy spotrebitelov:

e osobny spotrebitel — nakupuje produkty pre svoju potrebu alebo pre blizkych; vyrobky sa kupuju
pre konec¢né pouzitie jednotlivcami, resp. poslednymi spotrebitelmi.

e organizacny spotrebitel — ziskové a neziskové organizacie, vladne urady a institucie, ktoré
nakupuju vyrobky, zariadenia a sluzby pre svoju ¢innost.

Pri rozliSovani spotrebitelov, vieme vymedzit nasledovné typy spotrebitelov na zéklade ich spravania:

e rozhodny — je presvedceny o tom, ¢o si pri nakupe ide kupit, nie je vyberavy. Presne stanovuje
svoje Zelania a potreby, nie je lahké ho presvedcit.

e nerozhodny — nie je presvedceny o tom, ¢o chce. Nema vyhradeny nazor a vkus, je jednoduchsie
ovplyvnitelny (Schultz 1995).

Spotrebitel si vybera produkt, ktory sa stotoznuje s jeho momentalnym seba ponimanim (Karli¢ek a kol.
2013). Lisy a kol. (2005) tvrdi, Ze spotrebitel pri ndkupnom akte mina finan¢né prostriedky, ktoré predstavuju
zakladny nastroj merania vydavkov. Cielom spotrebitela je dosiahnut ¢o najvacsiu uzito¢nost. Spotrebitel je
ten, kto dany produkt alebo sluzbu uziva, ale nie je vyhraneny na jednu znacku, a kvoli tomu si vyberie
akukolvek, ktord ponuka pozadovany produkt (Crockford 2016).

2.1 Specifické formy spotrebitel'ského spravania
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Prehnany konzum, ktory charakterizuje 21. storocie, moze niektorych viest k zaveru, Ze materializmus
je relativne novy pojem, ktory sa rozvinul v neddvnej minulosti. Avsak pravdou je, Ze v kazdom historickom
obdobi akute sveta filozofi a nabozenski vodcovia, ekondmovia a politici, dramatici a spisovatelia
identifikovali materializmus, chamtivost, lakomstvo a finan¢né zaujmy ako zakladné fudské vlastnosti (Kasser
2016). Materializmus ako slovo alebo ¢rta je vo vSeobecnosti vnimany vo velmi negativnom zmysle a jasne
sa odraza v roznych odsudzovaniach materializmu vsetkymi hlavnymi svetovymi naboZenstvami a v mnohych
inych kritikach. Je vnimany ako zIly fenomén, ktory podla viacerych vyskumov plodia a podporuju najma
Spojené Staty americké (Kamineni 2005).

Obsedantno-kompulzivna porucha je podla Abramowitza a kol. (2009) charakterizovana vyskytom bud’
obsesii, kompulzivnych ritudlov alebo najcastejsie oboch. Obsesie maju Styri zakladné €rty: su to opakujice
sa a pretrvavajuce myslienky, impulzy alebo obrazy, ktoré si vnimané ako rusivé a spésobuju velkd uzkost,
nie su to len prilisné obavy z problémov skutoéného Zivota. Postihnuty jednotlivec sa ich pokusa ignorovat,
potlacit alebo neutralizovat nejakou inou myslienkou alebo ¢inom a rozpozna, Ze tieto myslienky su
vyplodom jeho mysle.

Burton a kol. (2018) podmieniuje vyskyt impulzivneho nakupovania existenciou nahlej a silnej
emociondlnej tuzby, ktora vznikd zo spravania, ktoré sa vyznacuje nizkou kognitivhou kontrolou. Tuto
tendenciu spontanneho nakupu bez uvaZovania mozno vysvetlit okamzitym uspokojenim, ktoré poskytuje
kupujucemu (Pradhan a kol. 2018 ).

Podla Alsughayira (2013) je pre hlbsie pochopenie povodu etnocentrizmu potrebné pozriet sa na zdroje
za udalostami, ktoré ho vytvorili. Farjoun a Lai (1997) zistili, Ze socialna kulttra je hlavhym faktorom. Kazda
kultura ma svoje vlastné ulohy a zodpovednosti a tie sa pouZivaju ako referencné kritérium pre ostatnych
¢lenov spolognosti, na zaklade tohto socialneho $tandardu ma teda kazdd kultira iné charakteristiky. Dal$im
faktorom je kulturny odstup. Uvadzaju, Ze miera, do akej je jednotlivec bliZSie k inej kulture alebo vzdaluje
sa od svojej vlastnej, vytvori vacsi alebo mensi etnocentrizmus. Na osobnejsej Urovni autor Alsughayir (2013)
konstatuje, Ze ¢im menej medzi kultirnych interakcii a vedomosti ma clovek, tym silnejsi je jeho
etnocentrizmus. Alsughayir (2013) dava do povedomia aj zistenie Devina z roku 1989, ktory tvrdi, Ze nizsie
priame interkulturne znalosti vytvoria viac etnocentrizmu.

3. Metodologia

Cielom analyzy bolo specifikovat rozdiely Specifickych foriem spotrebitelského spravania:
spotrebitelského materializmu, nutkavej spotreby a spotrebitelského etnocentrizmu v kontexte pracovnej
oblasti respondentov.

Vyskum sme realizovali pomocou metodiky Specifické formy spotrebitelského spravania od Lorincove;j
a Ondrijovej (2019), kde sme skumali faktory spotrebitelsky materializmus, nutkavé nakupné spravanie
a spotrebitelsky etnocentrizmus. Pre obohatenie problematiky sme sa zamerali aj na problematiku
obsedantno kompulzivnej poruchy a impulzivneho nakupovania, ktoré sme merali pomocou Richmondskej
skaly kompulzivneho nakupu.

Nadobudnuté vysledky boli spracované pomocou Statistického programu SPSS 20. Zistené skutoc¢nosti
prezentujeme formou priloZzenych tabuliek a grafickym znazornenim vo forme grafov vytvorenych
v programe MS Excel.

Vyskumnu vzorku tvorili spotrebitelia z réznych pracovnych a vekovych oblasti. Celkovo sa vyskumu
zUcastnilo 120 respondentov, z toho 31 bolo muzZov, ¢o predstavovalo 25,83 % a so 74,17 % zastupenim boli
v pocte 89 vo vedlcom postaveni Zeny.

© Published by Journal of Global Science.
This is an Open Access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License which permits unrestricted use, distribution,
and reproduction in any medium, provided the original work is properly cited. The moral rights of the named author(s) have been asserted.

3


http://www.jogsc.com/

» JOGSC

Journal of Global Science ISSN: 2453-756X (online) http://www.jogsc.com

V ramci socio-demografickych charakteristik respondentov sme sa zamerali aj na pracovnu oblast,
v ktorej respondenti pracuju. Najvacsiu skupinu v pocte 51 (39 %) tvorili respondenti z pracovnej oblasti
administrativa, druhou najpocetnejsou skupinou bola pracovna oblast sluzby s po¢tom 46 (36 %). Najmensie
zastupenie 33 (25 %) respondentov mala pracovna oblast obchod.

V ramci skimania vyskumnych problémov a overenia vopred stanovenej hypotézy sme na realizaciu
vyskumu pouzili dotaznikové metédy. VyuZzili sme prilezitostny vyber vyskumnej vzorky.

Metodika Specifické formy spotrebitelského spravania

Lorincova a Ondrijova (2019) vo svojom vyskume vyuzili subskaly spotrebitelského spravania, iSlo
konkrétne o Consumer Values orientation na meranie spotrebitelského materializmu, ktory bol zistovany 16
polozkami s 5-bodovou Likertovou Skdlou. Na meranie nutkavého spotrebného spravania bolo prevzatych 5
poloZiek s pouzitim Compulsive Buying Scale. Pre zistovanie etnocentrickych tendencii autorky pouZzili
metodiku CETSCALE, ktorej polozky prisposobili pre lepSie uplatnenie u slovenskych respondentov.
Povodnal7-polozkova verzia skaly, kde sa na vyhodnotenie odpovedi pouziva sedem stupnova Likertova
Skala (1- silny nesuhlas a naopak 7 — silny suhlas),mala v centre zdujmu prevazine potreby americkych
respondentov, preto vznikli viaceré upravené verzie CETSCALE. Tieto upravené verzie sa liSia poctom
zahrnutych polozZiek a tym, aké polozky sa povaZzuju za meranie etnocentrickych tendencii spotrebitela.

Richmond Compulsive Buying Scale (RCBS)

Metodika bola vytvorena Ridgwayom a kol. v roku 2008 s ciefom zahrnutia oboch dimenzii potrebnych
pre meranie nutkavého spotrebného sprdvania. Jedna sa o dimenziu Obsedantno-kompulzivnej poruchy
(OCD) a dimenziu Impulzivneho nakupovania. Vznikom tejto Skaly sme sa uz zaoberali v kapitole 3, kde sme
uviedli postupnu eliminaciu jednotlivych faktorov na zaklade lepSej overitelnosti a vyuZitelnosti v oblasti
spotrebitelského spravania. Skala poévodne obsahovala 121 poloZiek, ktoré sa etapovitym skimanim a
testovanim na viacerych vzorkach respondentov okresali na finalnych 6 poloziek. V ramci tychto
vySpecifikovanych poloziek prvé 3 charakterizujua OCD a dalSie 3 Impulzivne nakupovanie. RCBS sleduje
vyroky tykajuce sa vyjadrenia suhlasu, resp. nesuhlasu respondenta s cielom potvrdenia hypotéz.
Respondenti vyjadruju mieru svojho suhlasu pripadne nesuhlasu s jednotlivymi faktormi na zaklade 7-
stupriovej Likartovej skaly nasledovne: 1 —rozhodne ano, 2 — ano, 3 — skor ano, 4 — neutralny postoj, 5 — skor
nie, 6 —nie a 7 —rozhodne nie.

Pomocou exploracnej faktorovej analyzy boli v ramci tejto metodiky zadefinované uz spominané dve
dimenzie, ktoré pomocou vymedzenych findlnych poloZiek predstavuju spolahlivy spésob merania. Tieto
dimenzie boli Specifikované nasledovne:

e Obsedantno-kompulzivna — respondenti, ktori sa pri faktoroch v tejto dimenzii priklanaju viac
k odpovediam ano, méZeme charakterizovat pocitom fyzickej a mentalnej nepohody, najma uzkosti,
ale nechyba ani vypatie, nepokoj, hanba, ¢i pocit viny v ramci spotrebitelského spravania.

e Impulzivne nakupovanie — respondenti priklanajuci sa v rdmci tejto dimenzie viac k moZnostiam ano,
su charakterizovani tym, Ze nakupuju veci, ktoré nepotrebuji alebo nemali v plane kupit, su riadeni
impulzom a nahlou tuzbou po kipe bez predoslého planovania.

Udaje ziskané z dotaznikov pomocou uvedenych metodik boli vyhodnocované pomocou matematicko-
Statistickych metdd.

4. Vysledky a diskusia

© Published by Journal of Global Science.
This is an Open Access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License which permits unrestricted use, distribution,
and reproduction in any medium, provided the original work is properly cited. The moral rights of the named author(s) have been asserted.

4


http://www.jogsc.com/

» JOGSC

Journal of Global Science ISSN: 2453-756X (online) http://www.jogsc.com

V nadvaznosti na stanoveny ciel bola formulovand vyskumna hypotéza, ktord boli vramci analyzy
rieSena:

Hypotéza: Predpokladame, Ze existuju Statisticky vyznamné rozdiely v spotrebitelskom spravani v rdmci
pracovnej oblasti respondentov.

Pri Hypotéze skimame pomocou Post-hoc kompardacie rozdiely medzi pracovnymi oblastami
respondentov a faktormi spotrebitelského spravania meranych pomocou uz spominanych metodik. V ramci
pracovnej oblasti bol najvacsi pocet, 51 respondentov s pracovnej oblasti administrativa nasleduje pracovna
oblast sluzby s poétom 46 a v pracovne]j oblasti obchod to bolo 33 respondentov. Statisticky vyznamné
rozdiely mdzeme pozorovat v dvoch pripadoch. Jednd sa o faktory Obsedantno-kompulzivha porucha
a Impulzivne nakupovanie. Medzi ostatnymi skimanymi faktormi sme Statisticky vyznamné rozdiely
nezaznamenali.

Pomocou analyzy rozptylu F = 4,765, Sig. = 0,010 pozorujeme vyznamné rozdiely vo vztahu pracovnej
oblasti a Obsedantno-kompulzivnej poruchy (OCD).

Tabulka 1 Post-hoc komparacia priemernych hodnoteni vo faktore Obsedantno-kompulzivna porucha
podla pracovnej oblasti (Tukey HSD)

Pracovna oblast Priemerovy rozdiel | Vyznamnost
administrativa sluzby -0,51636 0,05
Sluzby obchod -0,12834 0,753
Obchod administrativa -0,64471 0,008

(Zdroj: vlastné spracovanie)

V Tabulke 1 pozorujeme, Ze vo faktore Obsedantno-kompulzivna porucha su Statisticky vyznamné
rozdiely medzi administrativou a sluzbami a tiez medzi administrativou a obchodom, vidy v neprospech
pracovnej oblasti administrativa. Respondenti s pracovnou oblastou administrativa sa v ramci Likertovej
Skaly z hladiska faktora OCD priemerne najviac priklanali k moZnosti skor ano. U respondentov z pracovnej
oblasti sluzby bol vo vacsine v tychto otazkach pozorovany neutralny postoj. Moznost skor nie prevladala
u respondentov z pracovnej oblasti obchod. Nakupovanie veci tvori velkd cast Zivota ludi s pracovnou
oblastou administrativa v porovnani s respondentmi pracovnych oblasti obchod a sluzby

V druhej casti, pomocou analyzy rozptylu F = 2,861, Sig. = 0,048, pozorujeme vyznamné rozdiely vo
vztahu pracovnej oblasti a Impulzivneho nakupovania.

Tabulka 2 Post-hoc komparacia priemernych hodnoteni vo faktore Impulzivne nakupovanie podla
pracovnej oblasti (Tukey HSD)

Pracovna oblast Priemerovy rozdiel | Vyznamnost

administrativa Sluzby -0,21848 0,301
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Sluzby obchod -0,12374 0,562

Obchod administrativa -0,34222 0,048

(zdroj: vlastné spracovanie)

Vramci faktora Impulzivne nakupovanie sme zaznamenali Statisticky vyznamnu hodnotu pri
respondentoch z pracovnej oblasti obchod. Tito respondenti pri svojich odpovediach najéastejSie oznacovali
moznost skor nie aZ nie. Naopak ludia v pracovnej oblasti sluzby sa viac priklanali k odpovedi skér ano az
ano, pri respondentoch z pracovnej oblasti administrativa pozorujeme neutrdlny postoj. Respondenti
z pracovnej oblasti administrativa CastejsSie nakupuju veci, ktoré nepotrebuju alebo ich nemali v plane kupit
ako fudia v pracovnej oblasti obchod. Na zadklade zistenych skutocnosti mézeme tvrdit, Ze impulzivne
nakupovanie je ovplyviiované typom pracovnej oblasti.

Nami stanovena hypotéza sa potvrdila, pretoie sme predpokladali, Ze existuju Statisticky vyznamné
rozdiely v spotrebitelskom spravani v rdmci pracovnej oblasti respondentov.

5. Zaver

Prispevok mal za ciel analyzovat Specifické formy spotrebitelského spravania v ramci vybranych socio-
demografickych charakteristik. Prispevok prehlbuje teoretické poznanie v oblasti spotrebitela
a spotrebitelského spravania a priblizuje oblast Specifickych foriem spotrebitelského spravania. Cielom
analyzy prispevku bolo Specifikovat rozdiely S$pecifickych foriem spotrebitelského spréavania:
spotrebitelského materializmu, nutkavej spotreby a spotrebitelského etnocentrizmu v kontexte pracovnej
oblasti respondentov.

V stanovenej hypotéze sme predpokladali, Ze existuju Statisticky vyznamné rozdiely v spotrebitelskom
spravani v rdmci pracovnej oblasti respondentov. Statisticky vyznamné rozdiely boli pozorované vo faktoroch
Obsedantno-kompulzivna porucha a Impulzivne nakupovanie. Nakupovanie veci tvori velkd ¢ast Zivota ludi
v pracovnej oblasti administrativa v porovnani s respondentmi z pracovnej oblasti sluzby a pracovnej oblasti
obchod. Vramci faktora Impulzivne nakupovanie sme zaznamenali Statisticky vyznamnu hodnotu pri
respondentoch z pracovnej oblasti obchod. Respondenti z pracovnej oblasti administrativa castejsie
nakupuju veci, ktoré nepotrebuju alebo ich nemali v pldne kupit ako ludia z pracovnej oblasti obchod. Na
zaklade zistenych skutocnosti mézeme tvrdit, Ze impulzivhe nakupovanie je ovplyviiované pracovnou
oblastou respondentov. Hypotéza sa potvrdila, pretoze sme predpokladali, Ze existuju sStatisticky vyznamné
rozdiely v spotrebitelskom spravani v ramci pracovnej oblasti respondentov.

Problematiku Impulzivneho nakupu rieSia vo svojom vyskume aj Awan a Abbas (2015). Zistovali
Statisticky vyznamné rozdiely v rdmci viacerych demografickych faktorov pomocou dotaznika na vzorke 250
spotrebitelov. Respondenti mohli pri svojich odpovediach zvolit jednu z moZnosti vramci 5-bodovej
Likertovej skaly, kde 1-silne nesuhlasim a 5-silne suhlasim. Autori predpokladali vyznamnu spojitost
s impulzivnym nakupnym spravanim. Vysledkom prace autorov bolo zistenie, Ze ¢im maju spotrebitelia viac
moznosti, tym vysSie su aj ich tendencie k impulzivnemu nakupovaniu.

ZvySené tendencie k impulzivnemu nakupovaniu u spotrebitelov m6zu mat prepojenie aj stypom
oblasti, v ktorej respondent pracuje, resp. posobi a ma to na jeho spravanie isty vplyv. Spotrebitelia ¢astokrat
nemaju dostatok informacii o produkte, nerozliuju ¢i dany produkt naozaj potrebuju a vyuziju, daju sa lahko
zldkat vyhodnou cenou a klamlivou, ¢i zavadzajdcou reklamou. Pre obmedzenie impulzivnych nakupov je
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vhodné poskytovat tymto spotrebitelom relevantné informacie, ukazat im vyuzitelnost, resp. nevyuzitelnost
daného produktu, overovat pravdivost reklamnych spotov,

Spotrebitelia si ¢asto neuvedomuju environmentalne dopady ich impulzivneho nakupovania v kontexte
celej spolocnosti. PovaZujeme preto za potrebné zvysit povedomie o tejto problematike a systematickym
vzdeldvanim sa snazit o regulaciu a obmedzenie tejto formy spotrebitelského spravania.

Tymto prispevkom sme chceli ponuknut pohlad na problematiku spotrebitelského spravanie a jeho
Specifickych foriem, doéraz kladieme na vykonanu analyzu suéasného stavu Specifickych foriem
spotrebitelského spravania v kontexte vybranej socio-demografickej charakteristiky. Vymedzené formy nie
s na Slovensku v porovnani so zahrani¢im dostato¢ne preskimané, preto sme obohatili poznanie v tejto
oblasti.
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