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Abstrakt: V suvislosti so spotrebitel'skym spravanim, kazdy Elovek zastava Glohu spotrebitel’a, ktory na zaklade
urcitych faktorov rozhoduje o svojom nakupe. Podstatou existencie ¢loveka je uspokojenie vlastnych potrieb, ktoré su
nevyhnutné pre jeho kazdodenny zivot. Ide o potreby kazdodenné alebo obcasné, potreby lasky, uznania, potreby
kupit' si nie¢o. Kazdy den je ¢lovek v kontakte so spotrebitel'skym spravanim, ktoré si ani neuvedomuje.
Spotrebitel'ské spravanie je proces, ktory prebieha pred nakupom, pocas nakupu, ale aj po nakupe.
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Uvod

V ekonomickej psycholdgii vytvara obchod jadro psychologie trhu, ked’ze spotreba je hlavnym motivatorom, a taktiez
aj regulatorom l'udského konania a spravania. Psychologia obchodu ma vela totoznych pristupov a metod s
psycholégiou marketingu. Zameriava sa najma na kdpnopredajny akt, pri ktorom dochadza ku styku obchodnika a
spotrebitela, resp. zékaznika. Tento priami kontakt, ktory prebieha medzi zucCastnenymi stranami pocas
kipnopredajného aktu, zahffia urcité psychologické aktivity, ktorymi si vnimanie, pamdt, myslenie, verbalna a
neverbalna komunikécia, ¢i schopnost’ emociondlneho prelad’ovania u kazdého ucastnika (Szarkova 2009).

1. Pamait

Pre l'udsky a psychicky zivot zohrava velkt rolu pamit. Bez pamiti by sa zivot skladal z momentalnych epizod,
ktoré by k sebe nemali Ziaden vzt'ah. Existencia pamiti je zakladnym predpokladom schopnosti udit’ sa. Kazdy ¢lovek
sa po cely zivot neustale meni, u¢i sa, ako jednat’ s 'ud’mi a riesit’ r6zne problémy (Plhakova 2003).

Ziaden systém nesmie fungovat’ bez pamiti. To ¢o je ulozené v pamiti su tdaje, s ktorymi nasa pamét’ pracuje.
Poniektoré su v nasej pamati ulozené na vel'mi kratky cas, iné zasa nastalo. Jestvuje fakt, ze ¢lovek ma najmenej dve
pamiti. Patri medzi ne pamit’ organizmu, ktora nepouziva slova a paméit’ osoby, ktorej obsah je zapisany v podobe
slov pochopitel'ny nam, aj ostatnym (Komarik 2009).
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1.1 Proces pamati

Sttovec a kol. (1994, 103) vo svojej knihe uvadzaju zakladné fazy pamati, ktoré na seba nadvazujd:
e  zapamitavanie si vnimaného (vStepovanie informacie do pamiti) — ide o vytvorenie stop a doCasnych
spojov v mozgovej kore vplyvom vonkajsich a vnttornych podnetov,
e  upeviiovanie (uskladnenie a podrZanie v pamiti, tito faza zahfiia aj triedenie a spracovanie informacif),
e vybavenie informacii (reprodukcia a znovupoznavanie informacii) — vedie k uvedomeniu si, ze pritomné
prezivanie alebo jeho Casti nie su v naSom vedomi
. nové, a ze uz sme ich raz prezili,

ZabUdanie

Pamit’ mézeme ponimat’ ako urcity priebeh, ktorym poukazujeme na trvalejsie psychické predpoklady a vlastnosti
osoby zapamidtat’ a vybavovat’ si skusenosti, kde ide predovsetkym o zapamétavanie, uchovéavanie, ale aj vybavovanie
psychickych znalosti a ukonov (Nakone¢ny 1998).

Zapamatavanie

Podl'a Borosa (2002) mdze na efektivitu zapamdtavania pdsobit’ niekol'ko rozlicnych faktorov, medzi ktoré sa
najéastejsie zarad’'uju nasledovné faktory, ato uréity motiv, postoj, organizacia ucebného materialu, informacii,
porozumenie a zameranie, Umysel zapamétat’ si nieCo ¢im trvalejsie, vztah zodpovednosti.

Upeviiovanie

Zobrazuje ¢asovu etapu od zapamétania po vybavenie. Pre tito etapu je charakteristicky proces zabudania. Podstatou
tohto procesu je to, ze sa meni povaha zapaméitaného, a taktiez sa meni aj nas vztah k zapamitanému (Stefanovic
1985).

Vybavovanie

Zelina (2004) vo svojej publikacii charakterizuji stupne vybavovania paméati na zdklade toho, do akej miery sa
zhoduje alebo odlisuje vybavené od zapamitaného, a zaroven do akej miery sa vybavenie opiera o vonkajSiu pomoc.
Boros (2002) tvrdi, ze vybavovanie sa moze uskutoCnit’ len vtedy, ak sa dana informacia nachadza v dlhodobej
paméti.

ZabU(danie

Druhou strankou zapamétavania a podrzania informacii je zabtdanie, pre ktoré je charakteristicka strata, ¢&i
dostupnost’ informacii, ktoré boli do paméti uz skor ulozené (Boro§ 1982). Zabudanie sa povazuje sa sucast’ paméti.
Hovori sa o fiom vtedy, ak sa informacia nachadza este v pamiti, ale nie sme schopny si ju vybavit (Stefanovié
1985). Znama je aj Ebbinghausova krivka zabldania, kde na zvislej osi je percento zapamétaného materialu, a na
vodorovnej ¢as, ktory uplynul od naucenia vyjadreny v hodinach. Prudké zabudanie je v prvej tretine hodiny aj v
prvej hodine. Po uplynuti dvadsiatich minat od skoncenia ucenia sa v pamti udrzi 58,2% osvojeného materialu. Po
uplynuti jednej hodiny je to 44,2%. Zabudanie prebicha pomalSie po uplynuti 1-2 dni, kde sa podrzanie v pamiti
ustali na 1/5 nauceného (Boros 2002).

2. Obchod a spotrebitel’

Z ekonomického hl'adiska sa na obchod pozerame ako na Specificki ekonomicku ¢innost’, ktora je uskutocnovana
vymenou produktov za pomoci penazi. Obchod je spojovacim ¢lankom medzi hospodarskymi odvetviami, zamerany
na uskuto¢iovanie obehu tovaru, a plni formu tovarovo — pefiaznych vztahov. Ide tiez o vymenu produktov,
respektive tovarov prostrednictvom kdpy a predaja (Viestova 2001).

Strazovska H., Strazovska L. (2000) chdpu obchod ako zavidzkovy vztah zaloZeny na zéklade zmlav, ktory je
upraveny Obchodnym zakonnikom, a tato uprava d’alej odliSuje tri kategérie obchodov. Prva kategéria je
charakterizovana ako zavizkovy vztah, ktory prevlada medzi podnikatel'mi navzajom, ¢o znamena, Ze podnikatelia
vystupuji pod svojim obchodnym menom a kupou alebo predajom pozoruju svoju podnikatel'skt ¢innost. Druha
kategoria obchodov je zavisla od podnikatel'a na jednej strane, a na druhej strane od $tatu. Obchody su tvorené tiez
vztahmi, ktoré nie st podla stanovenych kritérii obchodmi, ale kupujuci a predavajuci sa dohodli na tom, ze
zavizkovy vzt'ah budu riadit’ Obchodnym zakonnikom.
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Kacani (2004) tvrdi, Ze obchod je ¢innost’, ktora sa zameriava na obsluhu spotrebitel'a. Zist'uje informacie nie len o
obchodnej ¢innosti, ale aj o potrebach konzumenta, a taktiez zabezpec€uje aj ochranu spotrebitel’a.

Viaceri obchodni experti tvrdia, ze psychologia obchodu sa povazuje za najtazsiu Cast obchodovania. Pre
spotrebitel’a je extrémne naro¢né naucit’ sa spravne ovladat’ a rozpoznat' efekt vlastnych emocii, ktoré vyuziva pri
obchodovani, taktiez ovladat” svoj strach, uzkost alebo neddveru, tak aby niektoré z tychto emocii neublizili
obchodovaniu. Pri nakupe, ktoré je shfastou spotrebitel'ského spravania vravime o ndkupnom spravani, kde
nositelom takéhoto spravania je zakaznik. Vysledkom tohto spravania je vynaloZenie prostriedkov jednotlivca na
dosiahnutie daného produktu. Spotrebitel’ je $ir$im pojmom, teda zahffia spotrebu akychkol'vek tovarov a sluzieb,
ktoré clovek nenakupuje sam. Uz§im pojmom pri spotrebitel'skom spravani je zakaznik. Teda jednotlivec, ktory
nakupuje, objednéva a plati na zaklade vlastnej vole. Zakaznika a spotrebitel'a méZeme stotoznit’ len vtedy, ak dany
subjekt vyrobky alebo sluzby kupuje a zaroveii aj spotrebtiva (Vysekalova 2004).

Osobnost’ spotrebitel’a, ¢i zakaznika je definovana znakmi, ktoré sa prejavuju viacerymi formami spravania a
reagovania. Prijimanie a spracovanie reklamy, uvedomovanie si potrieb, ¢i premena na motivy a stimuly spravania,
ktoré su realizované v klpno-predajnych situaciach zavisia od charakteristik osobnosti. Pocitovanie, vnimanie,
predstavivost’, myslenie, uc¢enie alebo pamit, vietky spominané faktory si zodpovedné za ovplyviiovanie spravania
sa spotrebitel'ov (Fleskova, Dolinska 2010).

3. Metodolégia

Cielom prispevku je na zaklade teoretickych poznatkov a vysledkov analyz, zistit vyznam paméti pri
spotrebitel'skom spravani v psychologii obchodu. Pozornost’ sme sustredili na $pecifikovanie problematiky z hl'adiska
bydliska a rodu. Identifikovali sme rozdiely v ramci problematiky pamate pri spotrebitel'skom spravani v psycholégii
obchodu.

Vyskum bol realizovany prostrednictvom dotaznika, ktory bol urfeny pre pracovnikov verejnej ale aj sikromnej
sféry, manazérov, vykonnych zamestnancov. Ulohou respondentov na zaklade stanovenych otéazok bolo podat’ realnu
odpoved’, do akej miery siihlasia s danym tvrdenim, a to na $kale: 1- Uplne neplati, 2- vagsinou neplati, 3- neviem, 4-
vigsinou plati, 5- Uplne plati. Zozbierané Gidaje boli d’alej spracované v programe SPSS 20 s pouzitim Studentovho t-
testu pre dva nezavislé vybery.

Hypotéza 1: Predpokladdme existenciu Statisticky vyznamnych rozdielov vo vybranych oblastiach spotrebitel’ského
sprévania a pamati v psychol6gii obchodu z hl'adiska rodu respondentov.

Hypotéza 2: Predpokladdme existenciu Statisticky vyznamnych rozdielov vo vybranych oblastiach spotrebitel'ského
spravania a pamati v psychol6gii obchodu z hl'adiska bydliska respondentov.

Vyskumna vzorka bola tvorena 99 respondentmi na pozicii vykonnych pracovnikov a manazérov v sikromnom
a verejnom sektore, kde ndm odpovedalo 35% muzov a 65% zien (Graf'1).

B muzi
u Zeny
Graf 1 Rod respondentov
(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Graf 2 znazorfuje percentudlne vyjadrenie bydliska respondentov. Vé¢sina respondentov az 58% pochadza z mesta, a

42% respondentov pochéadza z vidieka.

® mesto

u vidiek

Graf 2 Bydlisko respondentov
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Posudzovali sme vybrané oblasti spotrebitel'ského spravania a paméti v psycholdgii obchodu z hladiska rodovej
prislusnosti respondentov. Tabulka 1 zobrazuje porovnanie vybranych oblasti spotrebitel'ského spravania a pamati v
psychologii obchodu medzi muzmi a Zenami prostrednictvom t-testu .

Tabul’ka 1 Rodové rozdiely vo vybranych oblastiach spotrebitel'ského spravania a pamati v psycholdgii obchodu

Rod M Smerodajna t df P
odchylka
Obchod Muzi 3,1470 ,54650 -3,379 97 ,001
(vyber) .
Zeny 3,9350 ,51525
Spravanie Muzi 2,8455 ,68187 -,147 97 ,836
spotrebitel’a N
Zeny 2,6825 ,43655
Pamat’ Muzi 3,0221 ,63889 -1,241 97 ,129
a nakupovanie | .
Zeny 3,1272 ,50529

*p<0,05
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Prva hypotéza bola zamerand na $tatisticky vyznamné rodové rozdiely vo vybranych oblastiach spotrebitel'ského
sprévania a paméti v psycholdgii obchodu. Hypotézu sme overovali prostrednictvom t-testu pre dve na seba nezavislé
premenné. VVysledok t-testu preukazal, Ze rodové rozdiely su Statisticky vyznamné, a to v prvej oblasti vyber obchodu
(t= -3,379, p= 0,001). Existuje signifikantny vztah medzi rodovymi rozdielmi a vybranymi oblastami
spotrebitel'ského spravania a paméati v psychologii obchodu. Aj napriek tomu, Ze rozdiel je méalo vyrazny, vdcSinou
plati, ze zeny preferuji vyber obchodu, kde je tovar prehl'adne usporiadany na rozdiel od muzov, ktori sa nevedia
rozhodnit’. Preto sa odpovede muzov pohybovali najéastejie na skale s odpoved’ou neviem. Zeny sa na rozdiel od
muzov daju viac ovplyvnit’, pozornejsie pristupuju k nakupnému rozhodovaniu a zameriavaji sa na odportcania pri
vybere obchodu. K ndkupnému rozhodovaniu potrebujti viac pontik ako muzi, ktori st va¢Sinou nerozhodni. V tomto
pripade mbézeme tvrdit’, ze sa hypotéza preukazala ako pravdiva.

V druhej Casti sme hodnotili vybrané oblasti spotrebitel’ského spravania a paméti v psychologii obchodu z hPadiska
bydliska respondentov. Tabulka 2 znazorfiuje porovnanie vybranych oblasti spotrebitel'ského spravania a paméti v
psycholdgii obchodu medzi respondentmi Zijicimi v meste a na vidieku prostrednictvom t-testu.
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Tabulka 2 Rozdiely vo vybranych oblastiach spotrebitel'ského spravania a paméati v psychologii obchodu z hl'adiska
bydliska

Bydlisko M Smerodajna t df P
odchylka
Obchod Mesto 3,2285 | ,53560 432 97 ,664
yb

(vyber) Vidiek 32702 | 59784
Sprévanie Mesto 2,7422 | 47697 -,205 97 ,703
spotrebitel’a .

Vidiek 2,7724 ,55641
Pamit’ a Mesto 3,5248 | ,42533 723 97 314
nakupovanie .

Vidiek 3,2255 | ,59582

*p<0,05
(Zdroj: vlastné spracovanie)

Cielom druhej hypotézy bolo preukazanie Statisticky vyznamnych rozdielov vo vybranych oblastiach
spotrebitel'ského spravania a paméti v psychologii obchodu z hl'adiska bydliska. Z vysledkov t- testu nam vyplyva, ze
Ziadne vyznamné rozdiely sme nezaznamenali ani v jednej vo vybranych oblastiach vyberu obchodu (t= 0,432,
p=0,664), spravania spotrebitelov (t= -0,205, p=0,703) apaméti a nakupovania (t=0,723, p=0,314). Medzi
respondentmi  byvajdcimi na vidieku a v meste sme nezaznamenali vyznamné Statistické rozdiely v ich
spotrebitel'skom spravani a pamati v ramci psycholdgie obchodu. Hypotéza sa ndm nepotvrdila.

4. Vysledky a diskusia

Podl'a nasho nazoru, spravny vyber nezalezi len od dokladne usporiadaného tovaru, ¢i odporucani od znamych.
Ked'ze Zeny s ovplyvnitel'nejsie pristupuju preto k rozhodovaniu pri vybere ina¢ ako muzi, ¢o sa nie vzdy moze
vyplatit’. K tejto problematike by sme odporucali, aby sa jedinci nepriklanali pri vybere obchodu len na usporiadany
tovar a odpori¢ania. Nie kazdy jedinec ma rovnaké potreby, a pre toho druhého nemusi byt tento vyber prave
spravny. Navrhovali by sme tiez zakaznikom overenie si informacii, ktoré sa k nim pred kupou dostanti, aby neostali
sklamani.

Medzi respondentmi, ktori ziju na vidieku alebo v meste neevidujeme vyznamné rozdiely pri spotrebitel'skom
spravani v ziadnej z oblasti. To znaci, Ze sa ndm v tomto pripade hypotéza nepotvrdila. Aj ked’ sme v tomto pripade
nezaznamenali Ziadne rozdiely, navrhovali by sme k tejto problematike zlepSenie vybavenosti obchodov na vidieku, a
tiez aj stanovenie primeranych cien pre obyvatel'ov.

5. Zaver

Spotrebitel'ské spravanie sa zameriava najmid na spravanie sa spotrebitela pri nakupnom procese, kde ide o
uspokojenie ich potreby. So spotrebitel'skym spravanim sa spja aj paméit, na zéklade ktorej si jedinci osvojuju
nakupné znalosti, a tie nasledne pdsobia na ich d’alSie spravanie pri nakupe. Ked'ze kazdy spotrebitel’ mé zauzivany
iny zivotny §tyl aj jeho rozhodovanie, ¢i vyber je preto odlisny od ostatnych jedincov. Spotrebitel'ské spravanie je
znaéne zlozity proces na skiimanie, ked’ze ¢loveka v postaveni zakaznika ovplyviuje viacero zloziek. Kazdy z nas je
predsa iny, a ma aj iny zivotny §tyl, preto je kazdy spotrebitel’ nauc¢eni inému nakupnému spravaniu.
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