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Faktory zavislosti od nakupovania
v segmente vysokoskolskych $tudentov’

Dagmar LESAKOVA*

Indicators of Compulsive Buying in University Students Segment

Abstract

The objective of the presented paper is the exploration of compulsive buying,
which is on the contrary to previous research understood as a function of vari-
ous personal goals, rather than a result of psychological tension. Behavioural
research has paid only marginal attention to the goal-basis of the consumer
behaviour. Research of consumers as goal-oriented individuals could contribute
to understand the question about the impact of personal goals on the process of
buying behaviour. The research suggests that external goals such as financial
success or attractive appearance are positively correlated with compulsive buy-
ing. On the other hand, internal goals, based on self-acceptance or links to com-
munity have a negative impact on compulsive buying. The findings indicate the
need of further research in compulsive buying and could contribute to revealing
the motives in compulsive buying.

Keywords: compulsive buying, personal goals, external oriented goals, internal
oriented goals, consumer behaviour
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Uvod

V predlozenej vedeckej stati skimame podstatu a faktory vyvolavajuce zavis-
lost” od nakupovania, ktort na rozdiel od predchadzajucich vyskumov chapeme
skor ako funkciu osobnych ciel'ov jednotlivca nez désledok jeho psychickej ten-
zie. Vnimanie spotrebitel'ov ako individui s odlisnym obsahom osobnych ciel'ov
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by mohlo prispiet’ k pochopeniu zakladnej otazky o vplyve osobnych cielov jed-
notlivca na jeho spotrebitel'ské spravanie. V stati analyzujeme korelaciu externe
orientovanych cielov zdoraznujucich financny tspech alebo atraktivny zjav so
zéavislostou od nakupovania. Hodnotime aj vizbu vnutorne orientovanych ciel'ov
spocivajucich v sebaakceptovani, pocite spolupatri¢nosti, resp. vo vztahoch v kolek-
tive s tendenciou k zavislému nakupovaniu v segmente vysokoskolskych studentov.

Zavislost' od nakupovania je charakterizovana ako ,,chronické, opakované
nakupovanie, ktoré je primarnou reakciou na negativne udalosti alebo pocity*
(O’Guinn a Faber, 1998).” HIbsie poznanie podstaty a pri¢in zavislosti od nakupo-
vania je dolezité nielen pre teoriu spotrebitel’ského spravania, ale aj pre psycholo-
giu a sociologiu. Dokézany je totiz rastuci trend zavislych nakupov v populacii
zapadnej Eurdpy, pricom vsak vyskum v predmetnej oblasti v nasich podmienkach
je zatial’ nedostato¢ny. Stucasné vyskumy v USA a zapadnej Eurdpe naznacuju,
ze zavislost’ od nakupovania méze vykazovat rasttci trend s kazdou nasledujiicou
generaciou (Roberts, 2000). Niektori autori (O’Guinn a Faber, 1998) uvadzaju,
7e ,,obCasné neskodné zavislé nakupovanie sa vyskytuje v 22 — 25 % populacie.

Doterajsie vyskumy argumentovali, Ze zavislost’ od nakupovania je zaprici-
nena psychickym napétim, ktoré vyvolava nalichavi potrebu nakupovat’. Toto
tvrdenie vSak ignoruje moznu hypotézu, ze zavislé nakupy su logickym vytste-
nim spravania tych jednotlivcov, ktorych osobné ciele st koncentrované na fi-
nancny uspech a spolocensky status. Pritom prave vnimanie spotrebitelov ako
individui usilujticich sa o naplnenie osobnych cielov moze prispiet’ k pochope-
niu jednej zo zakladnych otazok spotrebitel'ského spravania — o naplnenie kto-
rych ciel'ov sa spotrebitelia kupou a spotrebou tovarov a sluzieb usiluju.

Ciel'om predkladanej state je posudit’ vplyv osobnych ciel'ov na zavislost’ od na-
kupovania a analyzovat’ vyskyt zavislych nakupov v segmente vysokoskolskych
Studentov. Znacny vyskyt zavislych ndkupov a ich sprievodné negativne dosledky
(zadlzovanie, neschopnost’ Setrit’, naruSenie medzil'udskych vztahov atd’.) naznacuje
potrebu kritického postidenia moznych kauzalnych désledkov takéhoto spravania.

Osobné ciele a zavislost’ od nakupovania

Napriek skuto¢nosti, Ze mnohé javy v spotrebite'skom spravani su cielovo
orientované, empiricky vyskum v uvedenej oblasti je pomerne sporadicky. Spotre-
bitel'sky vyskum chape ciele vo v§eobecnosti ako ,,faktory racionalne vplyvajuce

2 Zavislost od nakupovania odliujeme od impulzivnych ndkupov, ktoré sa vztahuji na drobné
nakupy (sladkosti, drobna kozmetika, drogisticky tovar a pod.). Mnohé predajné jednotky umiest-
fuja produkty impulzivneho nakupu tesne k pokladniciam, aby na ne upozornili zakaznikov pocas
ich ¢akania v rade.
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na spravanie®: ciel’ je svojou podstatou a priori ,,dévod” reagovat’ na niektoré
konkrétne podnety alebo udalosti urCitym konkrétnym spdsobom (Roberts,
2000). Spravanie, ktoré nie je v stilade s ciel'mi jednotlivca (alebo protireci do-
sahovaniu cielov jednotlivca), sa vo vSeobecnosti povazuje za iracionalne a zod-
povedné za vznik situacii, v ktorych sa ich aktér citi horSie. Napriklad spotrebite-
lia Casto zazivaju pocit viny alebo hanby za nakupy, ktoré¢ potlacili ich racional-
nejSie umysly (Baumgartner, 2002). Sticasné Stadie zaroven naznacuju, Ze ciele
jednotlivea mézu mat’ na spotrebitel'ské spravanie zasadnejsi efekt, nez sa bezne
predpokladalo. Viaceré¢ vyskumy dokumentovali, Ze obsah systému ciel'ov jedno-
tlivca — t. j. typy ciel'ov, ktoré jednotlivec presadzuje — ovplyviiuju jeho spokoj-
nost’ s aktivitami kazdodenného Zivota (Kasser a Kasser, 2001; Roberts, 2000).

Roberts, Manolis a Tanner (2003) rozliSuji medzi ciel'mi, ktoré su svojou
podstatou externe orientované, zdoraznujuce uznanie od inych osob, a cielmi
vnatorne orientovanymi, ktoré kladti doraz na aktivity vnutorne uspokojujuce
jednotlivca. Napriklad snaha ziskat’ financné prostriedky je asociovana s externe
orientovanymi ciel'mi, pretoze moze cloveka nttit’, aby stravil viac ¢asu pracov-
nymi aktivitami a redukoval aktivity, ktoré uspokojuju jeho vnutorné psycholo-
gické potreby. Naopak, doraz na rodinu bude pravdepodobne podporovat’ spra-
vanie uspokojujtiice potreby koncentrované na rodinu, ktoré zvysuju pocit Stastia
amozno ich asociovat’ s vnutorne orientovanymi cielmi. Tento teoreticky roz-
diel medzi interne a externe orientovanymi ciel'mi naSiel vyznamni odozvu vo
vyskume a viedol k zisteniu, ze externe orientované ciele negativne ovplyviuja
osobnu pohodu, zatial' ¢o interne orientované ciele maju na pohodu pozitivny
vplyv (Schmuck, Kasser a Ryan, 2000).

Zavislost’ od nakupovania je formou nefunkéného spravania, ktoré¢ho repre-
zentantom su vacSinou zeny (Roberts, 2000). Odhady vyskytu zavislého naku-
povania v dospelej populacii sa pohybuji u réznych autorov medzi dvoma a de-
siatimi percentami. Existujuce vyskumy dokumentuju, Ze jednotlivci s tendenciou
k zavislym nakupom maji obvykle nizsie sebavedomie a nakupuji, aby elimino-
vali pocity menejcennosti, zlepsili si naladu alebo predstavu o sebe, aj ked’ zazitok
z nakupu byva iba vel'mi prchavy. Zavislost’ od nakupovania moze prinasat’ ,,emo-
cionalnu euforiu® (Faber a O’Guinn, 1992), lieCit’ pocit ubliZzenia a do¢asne zvy-
Sit” pocit vlastnej hodnoty jednotlivca. Cudia s tendenciou k zavislym nakupom st
nachylni asociovat’ akt nakupu aj so socialnym statusom a fantazirovat’ o Uspe-
chu a spolocenskom akceptovani. Zavislost’ od nakupovania ma tak kognitivnu,
ako aj behavioralnu zlozku a kazda z nich mdze pdsobit’ negativne. Negativne
pdsobenie v kognitivnej zlozke mdze byt manifestované pocitom viny, tzkosti,
obavou z odhalenia, problémami v medziludskych vztahoch, az depresiami.
Behavioralna zlozka zavislého nakupovania sa manifestuje finanénymi problé-
mami a nadmernym utracanim — niekedy aj presahujiucim prijmy jednotlivca.
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Hypotézy vyskumu

Vnttorne orientované ciele, ako sebaakceptovanie, vizby na kolektiv, spolu-
patri¢nost’, resp. zaclenenie do kolektivu, sa koncentruji na uspokojovanie pri-
rodzenych ludskych potrieb autondmie, budovania vzt'ahov a rozvoja (Schmuck,
Kasser a Ryan, 2000). Uvedené ciele budu pravdepodobne viest' I'udi k takym
formam sprévania a ziskavania skusenosti, ktoré¢ uspokojuju ich vnutorné ocaka-
vania a prispievaju k zdokonalovaniu a psychosocialnemu rozvoju. Vyskum
v predmetnej oblasti dokazuje, Ze jednotlivei s vnltorne orientovanymi ciel'mi
(na rozdiel od externe orientovanych ciel'ov) st $t'astnejsi, spokojnejsi so zivo-
tom, maju vysSie sebavedomie, niz§i narcizmus a menej podliehaji r6znym for-
mam zavislosti (Kasser a Kasser, 2001; Rindfleisch, Burroughs a Denton, 1997).

Interne orientované ciele, ktoré su pre jednotlivca vnutorne doélezité a nepod-
liehaji posudzovaniu inych l'udi, su hypoteticky inverzne asociované so zavis-
lostou od nakupovania. V stati skimame efekt troch vnatorne orientovanych
cielov. Po prvé, sebaakceptovanie hodnotime z hl'adiska aspiracii na vnitorny
rozvoj, sebauctu a autonomiu. Druhy vnutorne orientovany ciel — spolupatric-
nost’ sa viaze na rodinny Zivot a priatel’stvo. Napokon vnimanie miesta jednot-
livca v spolo¢nosti analyzujeme z pozicie budovania pracovnych a spolo¢en-
skych vzt'ahov a aspiracie pomahat’ inym 'undom. Vo vézbe na vnitorne oriento-
vané ciele boli formulované tri hypotézy:

H1: Vnltorne orientovany ciel’ sebaakceptovania bude negativne korelovany so
zévislost'ou od nakupovania.

H2: Vnutorne orientovany ciel’ spolupatricnosti k rodine a priatelom bude nega-
tivne korelovany so zavislost'ou od nakupovania.

H3: Vnutorne orientovany ciel’ budovania vzt'ahov k spolo¢nosti bude negativne
korelovany so zavislostou od nakupovania.

Externe orientované ciele sa premietaju v snahe o bohatstvo, status, vlastnic-
tvo, spolo¢enské uznanie, fyzickl atraktivnost’ (Burroughs a Rindfleisch, 2002).
Uvedené ciele obvykle vyzaduju uznanie — akceptaciu inymi osobami, ¢o moze
vyvolavat’ pocit frustracie a nespokojnosti. Externe orientované ciele podnecuji
aktivity, ktoré moézu byt stresujuce a produkujice uzkost. Napriklad honba
za bohatstvom moze uberat’ z Casu venovanému rodine, priatelom, zalubam
a osobnému rozvoju. Ludia sustredeni na peniaze a vlastnictvo materialnych stat-
kov mozu trpiet’ vnutornym pocitom neistoty, mdézu mat’ naruSené medziludské
vzt'ahy a nizsi (alebo iba ob¢asny) pocit sebavedomia (Bagozzi a Dholakia, 1999).

Pravdepodobne najzaujimavejsi dokaz hypotézy o vdzbe medzi externe orien-
tovanymi ciel'mi a zavislostou od nakupovania poskytuje vyskum Robertsa (2000).
Roberts zistil, ze ,hromadenie ako snaha o Stastie” je pozitivne korelované
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so zavislym nakupovanim a Ze jednotlivci, ktori povazuji peniaze za prostriedok
na dosiahnutie moci a prestize, vykazuju vyssiu frekvenciu vyskytu zavislého
nakupovania.

Ciele, ktoré akcentuju prvok externého uznania a obsahuju komponent hod-
notenia inymi jednotlivcami, si hypoteticky pozitivne korelované s vyskytom zavis-
1¢ho nakupovania. V nasej stati sme sa zamerali na skumanie vplyvu troch exter-
ne orientovanych cielov na zavislost’ od nakupovania. Po prvé, skimame vplyv
finanéného a materidlneho uspechu. Druhym externe orientovanym cielom je
atraktivny zjav, ktory sa viaze k aSpiracii posobit’ atraktivne na okolie. Po tretie,
spolocenské uznanie sa vztahuje na Zelanie byt obdivovany, znamy, uznavany.
V stvislosti s externe orientovanymi ciel'mi boli formulované tri hypotézy:

H4: Externe orientovany ciel’ finan¢ného tspechu bude pozitivne korelovany so
zéavislost'ou od nakupovania.

H5: Externe orientovany ciel’ atraktivneho zjavu bude pozitivne korelovany so
zavislostou od nakupovania.

H6: Externe orientovany ciel’ spolo¢enského uznania bude pozitivne korelovany
so zavislost'ou od nakupovania.

Metodoldgia vyskumu

Empiricky vyskum sme realizovali na vzorke 365 vysokoskolskych studen-
tov. Vysokoskolski studenti boli na vyskum zvoleni z dvoch dévodov. Segment
mladych dospelych v tych krajinach, kde sa podobné vyskumy uskutocnili
(USA, Velka Britania), vykazoval vys$$iu mieru zavislého nakupovania nez star-
Sia populacia. Po druhé, existujuce vyskumy mladeze v SR dokazujt, ze sucasni
vysokoskolaci pripisuju peniazom a materialnemu vlastnictvu vys$siu vahu nez
rovnaky vekovy segment v minulosti. Vek respondentov sa pohyboval medzi
18 — 26 rokov (strednd hodnota 21,6), priCom respondenti boli takmer rovno-
merne zastupeni podl'a pohlavia (muzi 48,8 %, zeny 51,2 %).

Na postdenie stupfia internej/externej orientacie Studentov sme pouzili tri
skupiny internych cielov (sebaakceptovanie, spolupatricnost, vztahy k spoloc-
nosti) a tri skupiny externych cielov (financ¢ny uspech, spolo¢enské uznanie,
atraktivny zjav). Respondenti hodnotili celkove 18 faktorov — za kazdu oblast’
cielov tri faktory (schéma 1).

Na vyjadrenie dolezitosti cielov sme pouzili 5-stupniova Likertovu $kalu,
v ktorej sme ako miery dolezitosti pouzili hodnoty 1 — 5 (1 — bezvyznamny, 5 —
vel'mi doélezity). Vysledné hodnoty boli zistené ako priemer za kazda skupinu
cielov. Hodnoty alfa sa pohybovali medzi 0,56 — 0,85. Iba hodnota sebaakcepta-
cie klesla pod miniméalnu akceptovatel'na troven 0,70.
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Schéma 1
Systém osobnych cielov jednotlivca

Sebaakceptdcia:

— samostatnost’ v rozhodovani

— zmysluplnost’ a naplnenost’ zivota

— efektivnost’ rieSenia problémov v osobnom Zivote

Spolupatricnost’

— podpora okolia

— spoliehanie na priatel'ov

— vyznam vztahu osobnej dovery k priatel'om

Vztahy k spolocnosti:

— prinos vlastnej prace pre spolo¢nost’

— ochota pomahat’ inym 'ud’om zlepsit’ ich zivot
— ochota pomdahat’ 'ud’om, ktori sa ocitni v nudzi
Financny uspech:

— dolezitost’ finan¢ného tspechu

— dolezitost’ zamestnania s vysokym spolo¢enskym statusom
— ddlezitost’ zamestnania s vysokym prijmom
Spolocenské uznanie:

— tuzba byt znamy a slavny

— dolezitost’ obdivu okolia

— uznanie v spolo¢nosti

Atraktivny zjav:

— vyzdvihnutie atraktivneho zjavu okolim
— sledovanie mdédnych trendov

— pritazlivost imidzu pre okolie

Na kvantifikaciu zavislého nakupovania sme pouzili metdodu navrhnutta Fabe-
rom a O’Guinnom (1992), v ktorej sa na vypocet urovne zavislého nakupovania
pouziva multiregresna rovnica:

Q = 9,69 + (Q12.0,33) + (Q2a.0,34) + (Q2b.0,50) + (Q2¢.0,47) + (Q2d.0,33) +
+(Q2e.0,38) + (Q2£.0,31)

Ak je vysledna hodnota Q < —1,35, subjekt je klasifikovany ako zavisly od
nakupovania. Premenné Qla a Q2a — Q2f sa vzt'ahuju na nasledovné indikatory
zavislého nakupovania:

Qla —nutkanie minut’ vSetky prostriedky na nakupy,

Q2a — obava z odsudenia okolia za nakupné zvyklosti,

Q2b — vedomy nakup poloziek presahujticich finanéné moznosti respondenta,
Q2c — castost’ pozi¢iavania si na nakupy,

Q2d — nakupovanie ako faktor zlepSenia nalady,

Q2e — pocit nepohody pri absencii nakupov,

Q2f — pravidelnost’ kontroly stavu platobnej karty.

Vsetky premenné boli hodnotené na stupnici 1 — 5.



901

Vysledky vyskumu

Na identifikovanie zévislosti od nakupovania sme pouzili metédu Fabera
a O’Guinna s kritickou hodnotou —1,35. Jej podstatou je vyjadrenie miery suhla-
su/nestihlasu so siedmimi tézami indikujiicimi zavislé nakupovanie. Ich vysledky
sa za kazdého respondenta dosadzuju do multiregresnej rovnice. VSetci respon-
denti, u ktorych bola vysledna hodnota mensia ako —1,35, boli identifikovani ako
zavisli od nakupovania. Na zaklade uvedenej metddy bolo 6,8 % respondentov
vo vzorke klasifikovanych ako zavisli od nakupovania. Vzhl'adom na skutoc-
nost’, Ze podobny vyskum sa v podmienkach SR este nerealizoval, nie je mozné
posudit’ vyvoj v ¢ase. Ked'ze vSak vyskumy v zapadnej Europe dokumentovali
v populacii priemerne 6 — 8 % zavislych od nakupov, mozno tézu o rasticom
vyskyte zavislého nakupovania prijat’.

Priemerné hodnoty a Standardné odchylky vzt'ahujice sa na dolezitost’ jed-
notlivych skupin cielov st uvedené v tabulke 1. Zeny hodnotili dblezitost
sebaakceptacie, spolupatricnosti a atraktivnosti zjavu vyssie nez muzi, zatial ¢o
muzi hodnotili doélezitost’ spolocenského uznania vysSie nez Zeny. Muzi prisu-
dzovali dosiahnutiu financného tspechu a spolocenskému uznaniu vyssiu vahu

nez zeny.

Tabulkal

Priemerné hodnoty a Standardné odchylky za jednotlivé oblasti ciel’ov
Ciele Muzi Zeny

stredna hodnota Standardna odchylka stredna hodnota Standardna odchylka

DSA 4.56 0.40 4.72 0.76
DSp 4.79 0.38 4.86 0.38
DVS 4.02 1.12 4.05 0.70
DFU 3.91 0.76 3.80 0.74
DSU 3.01 1.01 2.77 0.83
DAZ 2.97 0.92 3.46 1.13

Vysvetlivky: DSA — délezitost’ sebaakceptacie; DSp — délezitost’ spolupatricnosti; DVS — délezitost’ vztahov
k spolo¢nosti; DFU — délezitost’ finanéného tspechu; DSU — dolezitost’ spolocenského uznania; DAZ — dolezi-
tost’ atraktivneho zjavu.

Tabulka 2
Vzajomné korelacie ciel’ov
Dolezitost’ ciel’ov DSA DSp DVS DFU DSU DAZ
DSA (0.56)
DSp 0.17* (0.78)
DVS 0.19%* 0.22%* (0.81)
DFU 0.09 0.07 0.04 (0.78)
DSU 0.12 0.10 0.08 0.52%* (0.85)
DAZ 0.08 0.11 -0.06 0.59%* 0.49 (0.81)

Poznamka: Hodnoty alfa su uvedené v zatvorkach; *p < 0,05; **p <0,01.
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V dalsej etape sme zistovali vzajomné korelacie medzi jednotlivymi skupi-
nami cielov identifikujicimi zavislé nakupovanie (tab. 2). Vysledky naznacuju, ze
sebaakceptacia je pozitivne korelovana so spolupatri¢nost'ou (r = 0,17) a vztah-
mi k spolo¢nosti (r = 0,19) a vzt'ahy k spolo¢nosti su pozitivne korelované so
spolupatri¢nostou. Doélezitost’ finanéného Gspechu bola pozitivne korelovana so
spoloCenskym uznanim (r = 0,52) a atraktivnym zjavom (r = 0,59) a spoloc¢enské
uznanie bolo pozitivne korelované s atraktivnym zjavom.

Analyza vysledkov vyskumu a diskusia

Analyza vizby medzi ciel'mi a zavislost'ou od nakupovania bola zalozena na
pouziti regresnej analyzy zavislého nakupovania vo vzt'ahu k vysledkom hodno-
tenia dolezitosti jednotlivych ciel'ov v Siestich samostatnych regresnych rovni-
ciach (6 skupin ciel'ov). Kladné/zaporné znamienko koeficienta indikuje pozitiv-
ny/negativny vztah medzi ciel'mi a zavislostou od nakupovania (Churchill, 1991).

Tabulka 3

Korelicie medzi ciel’'mi a zavislym nakupovanim
Typ cielov Koeficient Standardna chyba t hodnota p
Sebaakceptacia -0.574 0.159 —2.998 0.002
Spolupatri¢nost’ —0.747 0.682 -0.287 0.120
Vzt'ahy k spolo¢nosti -0.212 0.131 —1.946 0.095
Finan¢ny uspech 0.655 0.211 3.890 0.002
Spolocenské uznanie 0.168 0.180 0.792 0.365
Atraktivny zjav 0.369 0.112 4.011 0.003

Tabulka 3 obsahuje vysledky testovania hypotéz o vztahu medzi obsahom
osobnych cielov a zavislost'ou od nakupovania. Koeficienty troch vnutorne orien-
tovanych ciel'ov (sebaakceptacia, spolupatri¢nost’ a vzt'ahy k spolo¢nosti) su ne-
gativne, zatial’ Co pri troch externe orientovanych cieloch (finan¢ny uspech, spo-
lo¢enské uznanie a atraktivny zjav) st koeficienty pozitivne — v stilade s predpo-
kladom hypotéz. Signifikantnost’ parametrov je podpornym faktorom; celkovo
bola hodnota p nizsia alebo nanajvys rovna 0,005 pre tri koeficienty. Najslabsi
parameter sa tykal spolocenského uznania.

Hypotézy 1, 2 a 3 predpokladali negativnu zavislost medzi vnutornymi ciel’-
mi sebaakceptovania, spolupatri¢nosti, vzt'ahov k spolo¢nosti a zavislostou od
nakupovania. Prislusné koeficienty st zaporné pre vsetky tri miery ddlezitosti
cielov. Hodnoty p boli signifikantné pre vsetky vnutorné ciele okrem ciel'a spo-
lupatricnosti (p = 0,120). Z tohto dévodu sa hypotéza 1 (sebaakceptacia) a hypoté-
za 3 (vztahy k spolo¢nosti) potvrdzuju, zatial’ ¢o hypotéza 2 (spolupatri¢nost’) sa
zamieta. Vysledky dokumentuju, Ze spotrebitelia, ktorych cielové systémy si
orientované na vnutorné aspiracie, podliehaju menej zavislému nakupovaniu.
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Na rozdiel od predchadzajucich troch hypotéz, hypotézy 4, 5 a 6 predpokladali
pozitivnu vizbu externe orientovanych cielov finanéného tispechu, atraktivneho
zjavu a spolocenského uznania so zavislostou od nakupovania. Prislusné koefi-
cienty su kladné pre vSetky tri externé ciele. Hodnoty p st vyznamné pre financ-
ny uspech, ako aj atraktivny zjav, Co znamena silnii podporu hypotézy 4 a 6.
Naopak, v hodnoteni spolo¢enského uznania sa nepotvrdil pévodny predpoklad,
¢o nas opraviiuje zamietnut' hypotézu 5. Mozno teda konstatovat’, Ze spolocen-
ské uznanie nemusi hrat’ délezitu rolu v motivacii zavislého nakupovania.

Zaver

V prezentovanej stati je po prvykrat v podmienkach SR skimana rola osob-
nych cielov v zavislosti od nakupovania. V empirickom vyskume dokumentu-
jeme, Ze zavislé nakupovanie je funkciou osobnych cielov jednotlivca, a nie iba
pokusom zmensSit’ psychicku tenziu.

Ziskan¢ vysledky vyjadruju silni podporu téze, Ze externe orientované cielo-
vé systémy su pozitivne asociované so zavislostou od nakupovania, zatial’ ¢o
interne orientované ciel'ové systémy s s nim negativne asociované. Dokumentu-
jeme, ze dva vnutorne orientované ciele (sebaakceptacia a vzt'ahy k spolocnosti)
a dva externe orientované ciele (finan¢ny uspech a atraktivny zjav) boli vyznam-
ne korelované so zavislym nakupovanim. Mozno dedukovat’, ze externé ciele st
symptomatické pre osobnosti s nizSou mierou sebaistoty, ktoré sa rozhodnu rie-
Sit’ tieto pocity neistoty nakupovanim, spotrebuvanim a vystavovanim material-
neho bohatstva na obdiv okoliu. Cudia s nedostato¢nou sebaistotou a absenciou
pocitu pohody budu pravdepodobne CastejSie povazovat’ peniaze za prostriedok
zvyS$enia vlastnej hodnoty.

V sirsich stvislostiach mozno zavislost' od nakupovania chapat’ ako cielovo
orientované spravanie, ktorého kone¢nym cielom je podporit’ sebatctu jednot-
livca. Ide o logicku dedukciu, hlavne ak vezmeme do tivahy, Ze externé ciele
(ktoré su silne korelované so zavislym nakupovanim) reflektujii vo vSeobecnosti
pocit vnutornej neistoty. V buducich vyskumoch v§ak bude potrebné posudit’, ¢i
snaha o financny uspech a spolocenské uznanie indikuje osobnostnu neistotu
alebo iba presadzovanie cielov, ktorym sa v dneSnom materialistickom svete
prisudzuje vysoka priorita.

V sulade s formulovanymi hypotézami boli vnutorné ciele sebaakceptacie
a vztahov k spolo¢nosti negativne korelované so zavislostou od nakupovania.
Presadzovanie vnitornych ciel'ov vykazuje pozitivny vplyv na pohodu jednotliv-
ca. Vnutorne ciel'ovo orientovani jednotlivci vykazuju vyssie sebavedomie a ne-
povazuju hmotné bohatstvo za prostriedok ku Stastiu.
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V prezentovanej Studii prisudzovali Zeny vysSiu dolezitost’ vnutornym cielom
sebaakceptacie a spolupatri¢nosti, nez to bolo u muzov. Vyskum priniesol zistenie,
7e muzi a Zeny hodnotia finanény uspech a vztahy k spolognosti podobne. Zeny
pripisovali vac¢siu dolezitost’ udrziavaniu vonkajSiecho vzhl'adu nez muzi. To na-
znacuje, Ze tizba po atraktivnom zjave moze byt koreiom pricin zavislého naku-
povania u zien. Napriek tejto prvotnej snahe o pochopenie vézby medzi pohla-
vim a ciel'mi pri ovplyviiovani nakupného spravania bude vsak potrebny d’alsi
vyskum roly pohlavia v kontexte systému ciel'ov a zavislosti od nakupovania.

Vysledky prezentovanej Studie naznacuju, ze osobné ciele moézu byt na-
pomocné v pochopeni spotrebitel'ského spravania a motivov spotrebitel'skych
nakupov.
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