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ABSTRAKT

MOLNAR, Adam: Vplyv vekovej struktiiry obyvatel'stva na preferencie spotrebitelov. —
Ekonomickd univerzita v Bratislave. Narodohospodarska fakulta; Katedra ekonomickej
tedrie. — Veduca zavereénej prave: Ing. Zuzana Brin¢ikova , PhD. — Bratislava: NHF EU,
2024, 39s.

Ciel'om zaverecnej prace je priblizit, ako sa vekom menia preferencie spotrebitel'ov
a aky vplyv ma na ndkupné spravanie starnutie obyvatel'stva a zmena jeho vekovej Struktary.
Praca je rozdelena do 4 kapitol. Obsahuje 35 grafov a1 prilohu. Prva kapitola sluzi ako
celkovy vstup do problematiky a zhruba priblizuje obsah nasledujtcich kapitol. V d’alSej
Casti sa charakterizuju viaceré vekové kategorie spotrebitel'ov, kde st zdoraznené ich osobné
preferencie a nasledna charakterizacia vyvoja a zmeny ich preferencii, poc€as ich starnutia.
Zaverecna kapitola nasledne sumarizuje, zrekapituluje a zhodnoti zistené skuto¢nosti
a informacie. Vysledkom rieSenia danej problematiky je pribliZenie si preferencii roznych

vekovych kategorii spotrebitel'ov a opisanie ich vzajomnych rozdielov a vyvoja behom casu.

Krlacové slova: vekova Struktura, spotrebitel’, preferencie, vekova kategoria,



ABSTRACT

MOLNAR, Adam: The impact of the age structure of the population on consumer
preferences. - University of Economics in Bratislava. Faculty of National Economy;
Department of Economic Theory. — Supervisor: Ing. Zuzana Brin¢ikova, PhD. — Bratislava:
NHF EU, 2024, 39p.

The aim of the bachelor thesis is to describe how consumer preferences change with
age and what effect the aging of the population and the change in its age structure have on
purchasing behavior. The work is divided into 4 chapters. Contains 35 graphs and 1
appendice. The first chapter serves as a general introduction to the issue and roughly
approximates the content of the following chapters. In the next part, several age categories of
consumers are characterized, where their personal preferences are emphatized and the
subsequent characterization of the development and changes of their preferences during their
aging. The final chapter summarizes, recapitulates and evaluates the facts and information
found. The result of the thesis is the approximation of the preferences of different age
categories of consumers and the description of their mutual differences and development

over time.

Keywords: age structure, consumer, preferences, age category,
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Uvod

Cielom predkladanej prace je vykonat analyzu a kompardciu preferencii
spotrebitelov v zavislosti od ich vekovej kategorie a zaroven podrobnejSie objasnit’

dynamiku zmien a vyvoja tychto preferencii v priebehu procesu starnutia jednotlivcov.

Je evidentné, ze spotrebitel'ské preferencie sa v priebehu Zzivota podstatne
transformuju. Individudlne obdobie dospievania preziva spotrebitel s odliSnymi
preferenciami v porovnani s jednotlivcom v pokrocilom veku, pricom vnima trh a sprava sa
v roznych situaciach vyrazne odliSne. Rovnako, rozdiely nevyplyvaju len z vekovej
kategorie, ale aj z individudlnych rozdielov v prijmoch, historickych sktisenostiach a
kultarnych vplyvoch. Naopak, odli$nosti medzi tinedZzerom a déchodcom st markantnejsie
vzhl'adom na ich divergentné Zivotné etapy. TinedZer ma vyraznejSiu pravdepodobnost’
premeny spotrebitel'skych preferencii v buducnosti, na rozdiel od dochodcu, ktory sa
nachadza v tzv. "konci" svojho spotrebitel'ského vyvoja, Co znamena nizku

pravdepodobnost’ zmeny jeho preferencii.

LCudi mozno, vzhl'adom na ich odli$né spotrebitel’ské preferencie, kategorizovat’ do
roznych vekovych skupin, ako st malé deti (od 6smich rokov), tinedZeri, mladi dospeli,
dospeli a dochodcovia. Kazda vekova skupina manifestuje svoje unikatne preferencie, ktoré
st v ramci jednotlivych vekovych kategérii podobné. Napriklad, malé deti st casto
naklonené k nakupu veci na sebauspokojenie za vlastné finanéné prostriedky, kym mladi
dospeli viac investuji do svojej buducnosti a nevenuju sa tak intenzivne uspokojeniu

svojich aktualnych potrieb, ako malé deti.

Preco je vSak dolezité mat’ pohl'ad na spotrebitel'ské preferencie réznych vekovych
skupin? Pre laicku verejnost moze byt tato problematika nepodstatnd, avSak pre
podnikatel'a predstavuje klucovy aspekt. Podnikatel' potrebuje poznat cielovi skupinu
spotrebitel'ov, ktorej poskytuje svoje produkty alebo sluzby, aby efektivne uspokojil ich
potreby. Niektori podnikatelia sa vSak sustredia na viac ako jednu vekovl skupinu a snazia
sa dosiahnut’ globalny dosah na rdzne druhy spotrebitelov. Tento pristup vyzaduje
dokladnu analyzu, pretoze produkty mézu byt Ziadané viacerymi vekovymi kategdriami,

priCom niektoré maji vicsiu tendenciu ich preferovat’ ako iné. V ddsledku toho musia



podnikatelia flexibilne prisposobit’ svoje stratégie aj potrebadm ich sekundarnych

spotrebitel'ov, aby zabezpecili maximalnu efektivitu.

Ako uz bolo zdoraznené, predlozena praca sa bude zaoberat' charakteristikou a
analyzou uvedenych vekovych skupin, a detailne sa zaoberd ich preferenciami v oblasti
nakupu a spotreby. Okrem toho sa usiluje priblizit’ sucasny stav tejto problematiky, skiima

pohlady r6znych odbornikov a zdoéraziuje vysledky ich stadii v ramci metodologie.

Zhromazd’ovanie informacii bude prebiehat’ prostrednictvom dotaznikov, s cielom
ziskat’ dolezité¢ poznatky od jednotlivcov patriacich do rozlicnych vekovych kategorii, s
nadobudanim poznatkov, ktoré by mohli poukazat’ na objektivny vyvoj preferencii bezného

slovenského spotrebitel’a v priebehu jeho zivota.



1 Sucasny stav problematiky

1. Spotrebitel’ a faktory ktoré ho ovplyviiuju

Spotrebitel' v stlade s definiciou Zaka, S. (2022) predstavuje jednotlivca, ktory
vykonava nakupy vyrobkov a sluzieb s cielom vlastnej spotreby, ich vyuzitia v rodinnom
prostredi alebo ako dar pre inu osobu. V tychto konkrétnych pripadoch je zakupeny
vyrobok uréeny pre konecnu spotrebu, ¢im sa dotknuti jednotlivei klasifikuji ako kone¢ni

spotrebitelia.

V procese nakupovania sa spotrebitel angazuje v tzv. spotrebitel'skom spravani.
Tento proces predstavuje komplexné rozhodovanie ovplyvnené externymi faktormi, pricom
sucasny vplyv vyvijaju individualne charakteristiky spotrebitel'a a konkrétna situacia pri
nakupe. Tieto faktory posobia na spotrebitel’a pocas vSetkych faz procesu - pred nakupom,

pocas nakupu a aj po nakupe.

Specifické faktory, ktoré priamo ovplyviuju spotrebitel'a ako jednotlivca a tym

padom jeho spotrebitel'ské spravanie, podl'a Zaka zahffiaji:

e vonkajsie faktory formujuce spotrebitel'ské spravania
o kultara
o socidlna stratifikacia
o vplyv skupiny
o demografické vplyvy
o Zivotny $tyl.
e osobnost’ spotrebitela
e vnimanie spotrebitel'a
e motivacia a zainteresovanost’

e nakupné ucenie a postoje.

Je nevyhnutné spomenut’ samotné faktory rozhodovania spotrebitel'a, ktoré priamo
vplyvaji na jeho vyber. Rozhodovanie zahffia volbu medzi dvoma alebo viacerymi
alternativami, pri¢om spotrebitel’ je konfrontovany s moznost'ou vyberu medzi viacerymi
znackami. Ak je spotrebitel obmedzeny na jednu moZznost’, jeho rozhodovaci proces je

redukovany na jednoduchy nakup, bez aktivneho rozhodovania.
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Hlavné procesy ovplyviiujuce rozhodovanie spotrebitelov podla Zdkovho vyskumu
zahfnaju:
e Identifikaciu problému a ziskavanie informacii.
e Hodnotenie postojov v procese nakupného rozhodovania.
e Vplyv rodiny na rozhodovanie v rdmci nadkupu.

e Hodnotenie a vyber medzi nakupnymi alternativami.

Dalsim samostatne charakterizovatelnym faktorom ovplyviujicim spotrebitel'ské
spravanie su spotrebitel'ské trendy. Tieto trendy reprezentuju globalne vplyvy na nakupné
rozhodovanie jednotlivcov rdznymi spOsobmi, odrdzajlice neustdle meniace sa
spotrebitel'ské spravanie. Niektoré trendy sa objavia a zaniknu, zatial’ Co iné vytrvavaju
dlhodobo alebo na trvalo. Jednym z vyznamnych dlhodobych trendov stucasnosti je ochrana
zivotného prostredia, ktora ovplyviluje preferencie spotrebitel'ov a vyber medzi dostupnymi
alternativami. Naopak, kratkodobé trendy, ako napriklad modny trend, m6zu byt relevantné

iba do¢asne a maju obmedzeny vplyv na spravanie spotrebitel’ov.
2. Typolégia spotrebitel’ov

V sulade s analyzou Zika je identifikovana typologia spotrebitelov vyznamnym
faktorom, ktory systematicky ovplyviiuje ich spotrebitel'ské spravanie. Tieto typoldgie sa
zameriavaju na Specifické charakteristiky, vlastnosti a atribty vybranych skupin, ktoré ich
definuji ako skupinu v ramci danej typolodgie. Existuje niekol'ko odlisnych typologii, ktoré
kategorizuji jednotlivcov podla rozlicnych kritérii, zahfiiajice Zivotné Styly, hodnoty,
kultarne odliSnosti a iné. Vyznamnym prikladom je Conzoomer 2005, ktory klasifikuje

spotrebitel'ov do 11 rozli¢nych kategorii na zaklade ich nakupnych stratégii.

Zvlastny doraz sa kladie na vek samotného spotrebitel’a, ktory vyrazne formuje jeho
spotrebitel'ské spravanie. Spotrebitelia v roznych vekovych kategoriach vykazuja odlisné
preferencie voc¢i produktom a vyuzivaju rozdielne komunika¢né a informacné kandly.
Nespornou vyraznostou je vekova kategoria deti, ktora patri medzi najviac ovplyvnitel'né
spotrebitel'ské segmenty. Trh orientovany na deti sa vyznacuje multidimenzionalnost'ou,
pricom deti si niektoré produkty kupuji samostatne, iné¢ vyzaduju od rodicov, a d’alSie

planuji zakapit’ v buducnosti, aj ked’ ich tiZba existuje uz dnes. Deti ako spotrebitelia
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manifestuju Specifické fyzické a psychické poziadavky, ktoré charakterizuji trh so

Specifickymi potrebami.

Detsky trh sa d’alej segmentuje vzhl'adom na vek konkrétneho dietata, pricom
kazdy segment vykazuje $pecifické osobitosti v spotrebitelskom spravani. Zak tvrdi, Ze

tieto segmenty zahfiaja:

e Novorodenci a dojcata.
e Batolata.
e Deti v predskolskom veku.

e Deti v Skolskom veku.

Deti, ako socialna skupina, sa vyznacuju viacerymi charakteristikami, ktoré ich ¢inia
atraktivnym cielom pre reklamné kampane. Medzi tieto vlastnosti patri predovSetkym
dovercivost’, naivita a zvedavost. S cielom predchddzat’ moznému nadmernému a
nemoralnemu vyuzivaniu tychto charakteristik, boli stanovené obmedzenia ovplyviiujlice

obsah detskej reklamy.

Spotrebitel'ské preferencie, tizby a potreby jednotlivcov sa menia s plynutim ¢asu a
procesom starnutia. Tieto zmeny preferencii va¢Sinou koreluji so zmenami v ramci ich
generacie. Generacia predstavuje skupinu jednotlivcov v podobnom veku, ktori prezivali
podobné historické udalosti. Kazda generacia je charakterizovana vlastnymi ¢rtami, ktoré
ich odliduju od ostatnych, a to aj v rAmci ich spotrebitel'ského spravania. Na Slovensku Zak

identifikoval’ niekol’ko generacii, a to:

e Seniorské generacie Swing a Baby Boomers.

e Generacia X, zahfiajuca jednotlivcov v produktivnom veku.

e (Generacia Y, skupina jednotlivcov na prahu produktivneho veku.
e (Generacia Z, zastupujuca tinedZerov.

e (Generacia Alpha, zahfiajuca deti narodené po roku 2009.

3. Ako starnutie ovplyviiuje spotrebitel’ské spravanie?

Vplyv starnutia na spotrebitel'ské spravanie predstavuje predmet zaujmu vyskumu,

pricom Zniva, R. a Weitzl, W. (2017), venovali svoju pozornost’ tejto otazke, zdoraziujic
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rastucu relevanciu starSich generacii na trhu. Jedinci vo veku nad 65 rokov predstavuju
najrychlejSie rastici demograficky segment, ¢o ich radi medzi najvyznamnejSie a
najprosperujucejsie skupiny spotrebitel'ov nielen v Amerike, ale aj v Europe. Vzhl'adom na
tieto faktory zacali marketingovi analytici prejavovat Coraz VvAacSi zaujem o presné

pochopenie toho, ako starnutie, najmé u seniorov, ovplyviuje ich spotrebitel’ské spravanie.

I.  Chronologické starnutie

Zniva a Weitzl, pomocou Struktury navrhnutej Moschisom, G. (2012), do ktorej zaradili
vSetky premenné zavisiace od veku a vSetky premenné nezévisiace od spotrebitel’ského

spravania, dokazali proces rozdelit’ do troch kategorii:

e Biologicky starnuci proces
e Psychologicky starntci proces

e Socialny starnici proces

Tieto dimenzie boli doplnené o Zivotné udalosti a Zivotné okolnosti, ktoré spolocne
vytvaraju dimenziu, chronologicky vek, a ovplyviiujui spravanie starntcich spotrebitel'ov a

ich reakcie na produkty a sluzby.

Biologické starnutie sa podl'a Moschisa (1994), tyka zmien v 'udskej funkénej kapacite,
sposobenych zmenami v bunkach tkaniv, ¢o vedie k pomalému zhorSeniu biologického
systému. To ma za nasledok rozne zmeny v l'udskych schopnostiach, ako je strata sluchu
alebo zraku, a rozne ochorenia. Biologicky vek jednotlivca moZe ovplyvnit’ jeho reakciu na
podnety na trhu a jeho vyber alternativ. Stidie sa venovali subjektivnemu hodnoteniu
zdravia ludi s cielom urcit’ ich vSeobecny zdravotny stav. Osobitnd pozornost’ bola
venovana aj biologickym zdravotnym udalostiam, pri¢om respondenti mali vybrat’ jednu z
piatich Zivotnych udalosti, ako napriklad hospitalizacia alebo rehabilitacia. Ich odpovede
boli nasledne pouzité na vytvorenie sthrnného indexu, pricom vys$si index znacil vys$si
biologicky vek osoby. DeLorme akolektiv (2006) takisto upozorfiuju na vplyv
biologického starnutia na kognitivne reakcie. Tvrdia, Ze star$i jedinci so zlym zdravotnym
stavom vnimajui reklamy uréené priamo spotrebitelom tak, Ze maja silnejsi vplyv na inych
star§ich spotrebitel'ov (efekt tretej osoby). Dalsia §tidia od Smith R. a Moschisa G. (1984)
zdoraznili zvySenli komunikidciu s reklamami a masmédiami zo strany zdravSich

jednotlivcov a vicsiu preferenciu pre komfort pri nakupe v porovnani zo strany starSich a
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menej zdravych jednotlivcov. Co méze potvrdit aj Hare, C. (2003), ktora tvrdi Ze zdravotne
limitovani star$i spotrebitelia nespokojnejsi zazitok z nakupovania kvoli problémom

s dostupnost’ou.

Psychologické starnutie zahfiia zmeny vo vnimani seba, vedomi a chapani. Procesom
psychologického starnutia dochadza k casovym zmendm v l'udskom chdpani seba a
osobnosti. Ukazovatelom moze byt situacia, kedy si osoba zmeni svoj vnimany vek,
prejavujic mladSie spravanie, nez je jej chronologicky vek, tvrdia Moschis, G. a Mathur, A.
(2007). Tento jav je Casto sposobeny problémami s adaptaciou vlastného ponimania na
sucasné zivotné situacie, ale moze sa prejavit’ aj ako odraz sucasnych zaujmov jednotlivca.
Sebaponimany vek sa dd merat’ pomocou takzvaného kognitivneho veku, ktory vyvinuli
Barak, B. a Schiffman, L. (1981). Kognitivny vek v sebe spaja vek, v ktorom sa ¢lovek citi,
vek, na ktory si mysli ze vyzerd, vek, v ktorom sa clovek vnima, Ze kond, a vek ktory
¢lovek vnima ako odraz svojich zaujmov. Vyskumy vykonané Lee, Y. (2011), potvrdili, ze
pozitivne vnimanie vlastného veku ma pozitivny vplyv na psychicki pohodu starSich
spotrebitel'ov, ¢o suCasne naznacuje pozitivny vzt'ah medzi vnimanym vekom a postojmi k
reklame a motivaciou spotrebitelov hl'adat’ nové informacie. Vysledky v oblasti
psychologickych vplyvov na kognitivne funkcie a pamét’ vSak ukazali, Ze podl'a Johnsona,
R. a Cobb-Walgren, C. (1994), pokles kognitivnej rychlosti suvisiaci s vekom negativne
ovplyviluje vybavovanie si televiznych reklam, a ze pokles kapacity pracovnej paméte
stvisiaci s vekom negativne ovplyviiuje vyhl'adavanie a hodnotenie produktov, tvrdia Cole,
C. a Balasubramanian, S. (1993).

Socialne starnutie predstavuje zmenu roli v Zivote starnticej osoby. S nadobudanim
novych roli prichadzajii aj nové potreby pre produkty a sluzby. Vyskumy Walkerovej, M.
a Macklinovej M. (1992), ukazali, Ze starsi jedinci, prevazne babicky, maju pozitivnejSie
postoje k reklamam, v ktorych st zobrazeni v tradicnej rodinnej roli. Pokial’ hodnotime
vplyv socidlneho starnutia na behaviordlne reakcie, Wolf, F. akolektiv (2014)
demonstrovali, Ze dochodcovia, ktori sa identifikuji so svojimi rovesnikmi, vykazuju
silnej$i umysel vyuzivat’ ponuky, ktoré su Specificky zamerané na ich vek. Taktiez su viac
socialne aktivni, nakupuju viac, cvicia a prejavuju celkovo vacsi zdujem o svoje zdravie.
Stadie Hopkinsa, C. a kolektivu (2006) tiez ukazali, ze déchodcovia, ktori prijimaji

prichod dochodku pozitivne, preferujii viac pasivne alebo vnutorné orientované produkty,
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zatial’ o menej prijimajici dochodcovia uprednostituju aktivne alebo vonkajsie orientované

produkty.

Zivotné okolnosti predstavuji koherentné, historické a environmentalne faktory, ktoré
nie su priamo spojené so starnutim, ale maja viacsiu pravdepodobnost ovplyvnit skor
starsie vekové kategorie. Stidie preukazali, Ze generacia Baby Boomers dava vacsi doraz
na maloobchodné skusenosti a sluzby v obchode v porovnani s mladSimi generaciami.
Taktiez sa vdaka Lorozovej, P. a Helgesonovi, J. (2013) potvrdilo, Ze Baby Boomers maju
pozitivnejsie postoje k zivotnému prostrediu, avSak menej pozitivne vnimaji pritazlivost
imidzu a extravaganciu, ¢o naznacuje ich niz$i materializmus, ale va¢si doraz na vnimant
ekonomicku hodnotu, ktord vyraznejSie ovplyviiuje ich spokojnost. Na zaver boli v
Studiach zdoraznené odlisSné nakupné postupy, ktoré upresnil Parment A. (2013), kde

jednotlivei z generdcie Baby Boomers zac¢inaju nadkupny proces vyberom predajcu, na

rozdiel od mladsSich generacii, ktoré zacinaji proces vyberom konkrétneho produktu.

Zivotné udalosti su ndhodné alebo planované skusenosti, ktoré mozu ovplyvnit’ postoj a
spravanie jednotlivcov v réznych fazach ich zivota. Tieto udalosti mézu vyvolat’ pozitivne
alebo negativne reakcie, pricom vnimanie udalosti méze byt individudlne. Tymto faktorom
sa zaoberalo najmensi pocet $tadii, preto data z tejto kategorie su vyrazne obmedzené a iba
jeden priklad zivotnych udalosti na spotrebitel'ské spravanie mohol byt demonstrovany.
Podl'a Mathura a spol. (1999) prezivanie stresujlicich zivotnych udalosti vedie k spravaniu
Pahiie ovplyvnenému emociami. Zivotné udalosti si obvykle merané pomocou $kaly
zivotnych udalosti, nazyvanej Holmes and Rahe stress scale, ktord obsahuje 43

prechodnych stresujucich udalosti.
Il.  Premenné spotrebitel’ského spravania

Premenné boli podla Znivy a Weiztla systematicky kategorizované ako afektivne

individuélne reakcie, kognitivne reakcie a behavioralne reakcie.

Afektivne individudlne reakcie zahfniaju vSetky emociondlne vplyvy, ktorym je
spotrebitel’ vystaveny pri rozhodovani o nakupe alebo konzumaécii. Tieto reakcie su uzko
spojené s osobnost'ou spotrebitel’a a zahfiiaji r6zne emocie, hodnoty, postoje a motivacie.
Stadie ukézali, Ze starsi spotrebitelia preferujii emocionalne a afektivne stimuly, zatial' ¢o

mlad$i reaguju viac na negativne emociondlne impulzy. Rozdiely v preferenciach
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spotrebitel'ov boli zistené aj v zavislosti od geografickej lokality, pricom spotrebitelia v
USA sa viac orientuji na zabavu a osobné vzt'ahy s maloobchodnikmi, tvrdia Lumpkin, J.
a Greenberg, B. (1982), zatial ¢o podl'a Worsleyho a kolektivu (2011), spotrebitelia v

Spojenom kralovstve vyhl'adavaja zdravé produkty a kvalitu.

Kognitivne reakcie zahfnaju premenné spojené so schopnost'ou spotrebitel’a spracovat’
informdcie. Tieto reakcie obsahuju etapy, kedy spotrebitel’ rieSi problém, zhromazd'uje
informacie a analyzuje situaciu pred nakupom produktu. Kognitivne premenné zahtiiaji
povedomie, uznavanie, znalosti o zna¢kach a produktoch. Vyskumy Lumpina a Greenberga
zdoraznili rozdiely v pristupe k reklamdm medzi generaciami. StarSie generacie preferuju
tradi¢né média, ako s noviny, priCom interaguju s reklamou menej aktivne, na rozdiel od
mladSich generacii. Pozoruhodne, Goodrich, K. (2013) demonstroval, Ze online reklamy
majui vysSiu pozornost’ prave u starSich spotrebitelov, aj ked’ by sa dal o¢akavat’ presny
opak. V suvislosti s nakupnym spravanim a vnimanim obchodnych atributov, sa ukazuju
vysledky, ze star$i spotrebitelia prikladaju vac¢si vyznam reputacii obchodov, spolahlivosti
sluzieb, kvalite a pohodliu. Dolezitym faktorom je, Ze s narastajiucim vekom ddéchodcov

rastu aj ich kognitivne reakcie na reklamy a ndkupné rozhodnutia.

Behavioralne reakcie predstavuju fyzické akty spojené s nakupom a konzuméaciou
produktov. Tieto reakcie zahffiaji behaviordlne premenné, ako je nakupné spravanie,
lojalita a zdmer nakupu. Faktor spokojnosti je taktieZ zaradeny do tejto kategorie, ked’Ze je
priamym dosledkom ndkupu a konzumacie. Vplyv chronologického veku na spravanie
spotrebitelov vykazuje rozne vysledky v zavislosti od roznych vekovych skupin a krajin.
Na priklad Stadie Kohijoki, A. M. (2011), ukazuji ze vo Finsku preferuji starsi
spotrebitelia nakupy v supermarketoch a hypermarketoch kvdli ich Sirokému sortimentu.
Naopak, vo Velkej Britanii ukazali Studie Unlcesa, M. a Ehrenberga A. (1990), Ze starsi
spotrebitelia maju lokalizované a obmedzené nakupné navyky. Co sa tyka preferovanych
¢asov na nakup, Yoon a kolektiv (2009) demonStrovali, Ze starsi jedinci nakupujt skor rano
alebo popoludni, zatial' ¢o mladsi I'udia uprednostiiuji vecerné alebo poobediiajsie hodiny.
Vplyv chronologického starnutia na spokojnost’ ukazuje, Ze star$i I'udia vo veku 75+ st
pravdepodobnejsie spokojni s kvalitou potravin v porovnani s mlad$imi star§imi osobami
vo Velkej Britanii. Naopak, v USA su starsi spotrebitelia menej spokojni s kvalitou sluzieb

v reStauraciach.
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4. Aké dalSie faktory mozu ovplyvnit’ spotrebitel’ské spravanie?

Gajjar, N. B. (2013) sa tiez venoval identifikacii faktorov, ktoré ovplyviuji
spotrebitel'ské spravanie. Jeho vyskum sa zaoberal procesmi vyberu, nakupu a spotreby
tovarov a sluzieb s cielom uspokojit’ potreby spotrebitelov. Tieto procesy st komplexné a

zahtiiaju r6zne psychologické, socidlne a ekonomické faktory.

Spotrebitel’ sa najprv snazi identifikovat’ komodity, ktoré by chcel spotrebovat, a
potom sa rozhoduje medzi nimi na zaklade toho, ktoré mu poskytnu najvacsiu uzitocnost.
Po vybere komodit spotrebitel’ zhodnocuje svoju financnu situaciu a odhaduje, kolko
penazi si moze dovolit’ minut, ¢o mdze ovplyvnit’ jeho konecny vyber. Nakoniec analyzuje

prevladajice ceny komodit a rozhoduje sa, ktort z nich si kupit’ a spotrebovat’.

V nékupnom procese existuje mnozstvo d’al§ich faktorov, ktoré okrem uzitku a ceny

produktu ovplyviiuju rozhodnutia spotrebitelov. Medzi tieto faktory Gajjar zarad’uje:

e Kultarne faktory

e Spolocenské faktory

e Osobné faktory

e Psychologické faktory

1. Kultarne faktory

Medzi kulturne faktory patri spotrebitel'ova kultura, subkultira a spolocenska trieda.
Kultura je v podstate neoddelite'nou stcast'ou kazdej spolo¢nosti a zohrava kl'a¢ovu tulohu
v Tudskom spravani. Urcuje to, Co spotrebitel chce a potrebuje. Vplyv kultury na
spotrebitel'ské spravanie sa vSak moze liSit medzi jednotlivymi krajinami. Rozsah tohto
vplyvu je ovplyvneny konkrétnou krajinou a jej kultarou. Preto je dolezité, aby
marketingovi experti precizne analyzovali kultarne charakteristiky v r6znych regionoch a

krajinéch.

Kazda kultura obsahuje aj rozne subkultiry, ako st nabozenstva, narodnosti,
geografické oblasti a rasové skupiny ¢i rézne komunity. Kazda z tychto subkultir moze

mat’ iny vplyv a pristup k spotrebitel'skému spravaniu a trhu ako takému. Preto marketéri
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mozu tieto skupiny vyuZzit’ na rozdelenie trhu na mensie segmenty a porcie, kde by kazda

subkultira mala navrhnuté produkty a sluzby podla ich potrieb.

Kazda kultara zahffia r6zne subkultury, ako st napriklad ndboZenstva, narodnosti,
geografické oblasti, rasové skupiny a rozne komunity. Kazda z tychto subkultir m6ze mat’
odlisny vplyv a pristup k spotrebitel'skému spravaniu a trhu ako celku. Preto moézu
marketingovi odbornici tieto skupiny vyuzit na segmentéaciu trhu do mensich segmentov a
Casti, kde kazdd subkultira ma Specifické produkty a sluzby navrhnuté podla ich

individualnych potrieb.

2. Spolocenské faktory

V podstate kazda spolo¢nost’ je rozdelena do viacerych spolocenskych tried alebo
vrstiev. Toto delenie je pre obchodnikov kli¢ové, pretoze spotrebitel'ské spravanie I'udi v
tej istej skupine méze byt podobné, co umoznuje Specifikovat’ marketingové aktivity podla
roznych spolo€enskych vrstiev. Dolezité je poznamenat, ze spoloCenska trieda nezavisi len

od prijmov, ale aj od bohatstva, vzdelania a povolania jednotlivcov.

Spoloc¢enské prostredie hra tiez vyznamnt tlohu pri formovani spotrebitel'ského
spravania. Faktory z tohto prostredia zahffiajii najmé referen¢né skupiny, socialnu rolu a
status. Kazdy jednotlivec ma vo svojom okoli I'udi, ktori ho nejako ovplyviiuji. Referencné
skupiny tvoria l'udia, s ktorymi sa spotrebitel’ porovnava a snazi sa ich napodobiiovat’.
Mozu to byt napriklad priatelia, rodina a kolegovia, s ktorymi spotrebitel’ pravidelne travi
Cas, alebo l'udia, s ktorymi mé nepriamy vztah a nestretdva sa s nimi Casto, ako ¢lenovia

naboZenskych alebo politickych skupin.

Nékupné spravanie je ovplyvnené aj rolou, ktort jednotlivec zohrava v spolo¢nosti.
Spotrebitelia vSak Casto zastavaji viacero roli; napriklad, riaditel banky moéze byt aj
manzelom a otcom. Jeho spotrebitel'ské spravanie sa odvija od tychto roli. Podobne plati aj
pre spolocensky status, ktory je determinovany prijmami a vydavkami danej osoby. Tento

status priamo ovplyviiuje nakupné spravanie jednotlivca.
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3. Osobné faktory

Osobné¢ faktory st determinanty, ktoré vychadzaju priamo zo samotného
spotrebitel'a. Tieto faktory zahfiiaju vek, povolanie, ekonomicku situdciu, Zivotny §tyl a
osobnost’. Vek a zivotny cyklus patri medzi jedny z najvyznamnejsich faktorov. Ked'Ze
spotrebitelia starnti a prechddzaji réznymi etapami zivota, ich preferencie sa menia s
vekom. Marketéri sa preto snazia prispdsobit’ svoje stratégie, aby vyhoveli potrebam kazde;j

vekovej skupiny.

Povolanie zohrava vyznamnu ulohu ako faktor, ktory ovplyviiuje spotrebitel’ské
spravanie, pretoze urcuje, aké vydavky modze jedinec mat’ na zéklade jeho pracovnych
potrieb. Ekonomicka situacia je podobne ddlezitym faktorom, ked’ze vyska prijmu priamo
ovplyvnuje spotrebitel'ské rozhodnutia a zvyklosti, vratane toho, aké produkty a sluzby si
spotrebitel’ moze dovolit’ kapit a v akom mnoZstve. Zivotny §tyl sa tyka sposobu, ako
jedinec zije a interaguje so svojim okolim, vritane jeho zaujmov, hodnot a aktivit, ¢o

ovplyviuje jeho celkové spotrebitel'ské spravanie.

Osobnost’ jednotlivca je variabilnym faktorom, ktory sa meni od ¢loveka k ¢loveku,
od Casu k ¢asu a od miesta k miestu. Reprezentuje celkové spravanie jednotlivca v roznych
situdciach a podmienkach. Charakteristiky osobnosti mézu zahfnat’ r6zne vlastnosti, ako je
dominancia, agresivita, sebavedomie a dalSie, ktoré mdzu ovplyvilovat’ spotrebitel’ské

spravanie pri vybere konkrétnych produktov alebo sluZieb.

4. Psychologické faktory

Psychologické faktory vychadzaji zo spotrebitel'ovej psychiky a vnutra. Existuju
Styri dolezité psychologické faktory, ktorymi st vnimanie, motivacia, presvedCenia
a postoje. Uroveii motivacie uréuje aj ovplyviuje ndkupné spravanie spotrebitelov. Kazdy
¢lovek ma fyziologické, biologické a socidlne potreby, z ktorych st niektoré naliehavejsie,
a niektoré¢ menej. Potreba sa tym padom stdva motivom, kedy sa osoba snazi uspokojit’

svoje potreby.

Schopnost’ vyberat, organizovat' a interpretovat’ informacie tak, aby vytvéarali

zmysluplny obraz sveta sa oznacuje ako vnimanie. Toto vnimanie je zloZené z niekol’kych

19



aspektov, vratane selektivnej pozornosti, kedy sa obchodnici snazia upttat’ pozornost’
zakaznikov, selektivneho skreslenia, kedy sa zakaznici snazia interpretovat’ informécie v
sulade s ich existujicimi presvedceniami, a selektivneho uchovavania, kedy sa obchodnici
snazia uchovavat' informdcie, ktoré podporuju preferovany obraz ich produktov alebo

sluzieb.

Zékaznikove vlastné presvedcenia a postoje voci réznym produktom tvoria zaklad
jeho obrazu znacky a maji vyznamny vplyv na jeho spotrebitel'ské spravanie, ¢o je z
hladiska marketérov nesmierne relevantné. Marketéri sa snazia ovplyvnit' tieto
presvedcenia a postoje prostrednictvom Specidlnych kampani cielenych prave na ich zmenu

alebo posilnenie.
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1 Ciel prace

Hlavnym zamerom tejto prace je vykonat analyzu a komparaciu preferencii
spotrebitelov v zavislosti od ich vekovej kategérie a sucCasne blizSie priblizit a
charakterizovat’ proces tychto preferencii pocCas starnutia jednotlivca. Zvlastny doraz sa
kladie na samotny proces starnutia a charakteristiku spésobov ziskavania financii, motivy
vynakladania finan¢nych prostriedkov a hlavne predmety alebo aktivity, do ktorych je

jedinec v danom vekovom obdobi najviac motivovany nakupovat’, vratane kvantity.

Praca sa snazi priblizit' a presnejSie urcit’ bod, v ktorom v Zivote spotrebitel’a nastava
vyrazna zmena preferencii. Obcas sa vSak stane, ze sa jednotlivci vyhni norme, a ich
spotrebitel'ské spravanie nie je porovnatelné s jeho rovesnikmi . Dokonalym prikladom je
dospely jednotlivec, ktory preferuje investovat’ len do seba a svojich zaujmov, zatial' ¢o

vécsina jeho rovesnikov sa sustredi na investicie do budticnosti a staranie sa o rodinu.

Medzi vedl'ajSie ciele prace patri blizSia charakteristika samotnych vekovych skupin.
Kazda skupina je charakterizovana ako celok, pricom sa zameriava na ich osobitnosti, ktoré
ich odlisuju od inych vekovych skupin. Pri tejto charakteristike sa zohl'adiiuje socialno-
ekonomicky status, Zivotny $tyl a najcastejSie preferencie 'udi v danom vekovom rozpiti.

Analyzované vekové skupiny su:

e Deti od 8 do 12 rokov

e TinedZeri od 13 do 19 rokov

e Mladi dospeli od 20 do 30 rokov
e Dospeli od 30 rokov

e Seniori

Tieto podrobnejsie Specifikacie sluzia ako zaklad pre porovnanie ich charakteristik,
preferencii a spotrebitel'ského spravania pocas ndkupov. Zaroven pomahajt lepSie pochopit’
faktory, ktoré ovplyvituju ich spotrebitel'ské preferencie a ndkupné spravanie. Celkovym
cielom je prispiet k lepSiemu pochopeniu vztahu medzi vekovou Struktirou a
spotrebitel'skymi preferenciami a poskytnut uzitocné poznatky pre marketingové a

obchodné rozhodovanie vzhl'adom na r6zne vekové skupiny.
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2 Metodika prace a metody skiimania

Predmetom analyzy v tejto bakalarskej praci je spotrebitel'ské spravanie a jeho
zmeny, ako aj preferencie spotrebitel'ov z roznych vekovych skupin a postupné zmeny v
priebehu Zzivota jednotlivych spotrebitel'ov. Hlavnym zamerom je poskytnut’ dokladnu
charakteristiku typického spotrebitel’ského spravania v ramci ur¢eného vekového rozpitia.
Dalej sa usilujeme pohlad na tato problematiku rozsirit o dynamicky aspekt a detailne
charakterizovat’ vyvoj a zmeny v spotrebitel'skom spravani jednotlivca, ako sa meni jeho
vnimanie trhu a Co sa stdva jeho primarnou preferenciou v jednotlivych zivotnych fazach.
Délezitou sucastou vyskumu je tiez identifikacia tzv. "vykyvov", kedy sa preferencie
spotrebitela  vyrazne lisSia ~od priemeru v  ich  vekovej skupine.

Ako metdodu zberu informacii sme zvolili dotaznik, kvantitativau metddu, ktort sme
distribuovali medzi dostatocny pocet jednotlivcov z kazdej vekovej skupiny pomocou
internetu. Otazky sme prisposobili $pecifickym potrebam kazdej vekovej skupiny, aby
kazdd skupina dostala otazky, na ktoré bola schopnd odpovedat a mala dostatocné
kompetencie na ich porozumenie. Celkovy pocet otazok je 97, z ¢oho je vacsina opakujuca
sa naprie¢ vekovymi skupinami a podskupinami. Pocet zaznamenanych odpovedi bol

celkom 196, takisto pomerne rozdeleny medzi vekové skupiny a podskupiny.

V tvodnej Casti dotaznika sme sa respondentov pytali na ich vek a zaradili ich do
prislusnej sekcie odpovedajicej vekovej skupine. Ta obsahovala otazky prisposobené
konkrétnej vekovej skupine. Dalej sme sa zaoberali pohlavim respondentov a ich
subjektivnym vnimanim ekonomickej aktivity a finan¢nej gramotnosti, ako aj ich pohl'ade,
¢1 sa povazuju za jednotlivca zapadajiceho do normy danej vekovej skupiny. Nasledovali
otazky tykajuce sa identifikdcie zmien v spotrebitelskom spravani a faktorov
ovplyviujucich ich nakupné spravanie. Posledna Cast’ dotaznika sa zamerala na prijmy a
vydavky respondentov a ich subjektivne vnimanie zdrojov a ich rozsahu. Struktura
vydavkov bola odvodend z oficidlnej Struktury vydavkov domacnosti, pricom bola

rozsirena o aspekt podnikania a investovania.

Prvou skupinou, ktorej sme sa venovali, boli deti, pre ktoré sme pripravili otazky s
dorazom na ich vztah k peniazom a tendenciu k spotrebitel'skému spravaniu. Cielom bolo

zistit', ¢i si deti uvedomuju svoju ulohu ako spotrebitelia a schopnost’ urcit, kedy v ich
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zivote k tomuto uvazeniu doslo. Pokial’ ide o ich prijmy, bolo zrejmé, Ze ich jedinym
zdrojom boli vreckové od rodiCov. AvSak, nasa pozornost’ sa zamerala najméd na ich
vydavky a zistenie najCastejSich poloziek. Napriek tomu, ze deti asto nie su povazované za
aktivnych spotrebitel'ov na trhu, nasim zamerom bolo presne identifikovat’ percento deti s
takymto spravanim a porovnat’ ich vnimanie s ich skuto¢nymi vydavkami. Otazky urcené
detom boli zjednodusené a menej obsiahle, aby sme zabezpecili ich pochopenie a ucast’ v

prieskume.

Dalsou skupinou, na ktord sme sa zamerali, su tinedzeri, ktorym sme poloZili
detajlnejsie otazky tykajuce sa ich prijmov a vydavkov a ich spokojnosti s nimi. Cielom
bolo zistit’ rozsah prijmov a vydavkov tinedzerov a ich subjektivne hodnotenie, ¢i povazuju
svoje prijmy za dostatocné alebo nedostato¢né. Vzhl'adom na to, ze mnohi tinedzeri
vykondavaju rozne brigady, chceli sme zistit’, kol’ko z nich tak urobilo, a ziskat’ prehlad ich
preferencii v stvislosti s vyuZitim svojich prijmov. Dalej sme sa zameriavali na ich pohl'ad
na vlastny spotrebitel'sky vyvoj a zistovali sme, ¢i je mozné identifikovat percento
tinedZerov, ktori prejavuju preferencie, prijmy a vydavky charakteristickejSie pre starSiu
vekovu skupinu. Doélezitym poznatkom bolo aj zistenie subjektivnej financnej gramotnosti

jednotlivcov.

Vekovu skupinu dospelych sme sa rozhodli rozdelit’ na viacero podskupin. Tieto
zahfniaji. mladych dospelych a samotnych dospelych, ktori boli dalej rozdeleni do
podskupin vo vekovom rozpiti od 30 do 40 rokov, od 41 do 50 rokov a od 51 do 60 rokov.
Jednym z faktorov, ktory nas inSpiroval k tomuto rozdeleniu, je skuto¢nost, ze mladi
dospeli len vstupuju do dospelosti v ramci stanovenej vekovej hranice, o vedie k tomu, Ze
tato skupina predstavuje akysi prechodny stav medzi tinedZermi a dospelymi. Postupne
opustaju charakteristiky tinedZerského spotrebitel'a a zacinaju prejavovat’ znaky dospelosti.
Ostatny dospeli boli rozdeleni do mensSich podskupin, aby sme mohli lepSie charakterizovat’
tuto viacsiu skupinu. Obe vekové skupiny, rovnako ako predchadzajuce, boli podrobené
otazkam, ktoré nam umoznili lepS$ie porozumiet’ ich najcastej$im preferenciam, prijmom a
vydavkom, ako aj ich statickej spotrebitel’skej identite a dynamickym zmendm v priebehu

Zivota.

Seniori by sa dali tiez rozdelit’ na aspon dve skupiny, vzh'adom aké Siroké spektrum
predstavuju. Prave preto sme sa rozhodli tato vekova skupinu rozdelit na skupiny,
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pozostavajice z mladSich seniorov a starSich seniorov. Preco ale vek zalezi viacej prave
u seniorov? Ddvod je ten, Ze u mnohych seniorov je ich vekova podskupina rozhoduje o ich
prijmoch, vydavkoch a vieobecnom spotrebitel'skom spravani. Cim je jednotlivec starsi,
tym viacej je pravdepodobné ze jeho prijmy budi pozostavat prevazne z dochodku, a ze
jeho vydavky budu ststredené viacej na jeho zdravie a pohodlie. Nasim zamerom bolo
zistit’ aké percento déchodcov prave takto funguje, v porovnani prave s tymi, ktori sa tejto
norme vyhybajua. Premenné, ako ich zdravotny, socidlny a ekonomicky stav boli
samozrejme brané¢ do uvahy, aby sme mohli dospiet’ k Co najpresnejSiemu zaveru.
Vysledky v oboch podskupinach sme nasledne porovnali, zo zamerom zistit’ ako vel'mi je

ich rastuci vek rozhodujicim faktorom, ktory ovplyviiuje ich spotrebitel'ské spravanie.

Poslednym krokom bolo vyhodnotenie a interpretacia vysledkov dotazniku, pri
ktorom budeme pomocou Statistickych metdd charakterizovat’ jednotlivé vekové skupiny
ako celky na zaklade preferencii vacSiny respondentov. MensSinové odpovede budeme
analyzovat’ a pokusime sa pochopit’, preco sa niektori jednotlivci liSia a ¢o viedlo k ich
odlisnym nazorom. Dalej sme porovnali vysledky medzi jednotlivymi vekovymi skupinami
a zdoraznili najvyznamnejsie rozdiely a ich pri¢iny. Navrhli sme dynamicka analyzu, ktora
na zaklade vysledkov identifikovala priemerny ekonomicky vyvoj jednotlivca v Slovenske;j
republike, jeho hlavné preferencie a obdobie, kedy si uvedomil svoj status ako spotrebitel’ a
ako sa tento status menil s postupom c¢asu. Tento krok sluzil ako rekapitulacia a zaverecné

zhodnotenie celej Studie.
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3 Vysledky prace a diskusia

Nasledujtica kapitola sa zaobera vysledkami dotaznika, kedy kazdd podkapitola sa
bude venovat’ jednej vekovej skupine a podrobne zanalyzuje jej vysledky a vytvori isty
zaver o danej skupine. Celkovy pocet respondentov bol 196, z Coho sme sa snazili vSetky

vekové skupiny pomerne rozdelit’, aby sme mohli dospiet’ ¢o k najpresnejSim vysledkom.

Graf ¢. 1 Pomer vekovych skupin
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3.1 Deti ako spotrebitelia

Deti v ramci spotrebitel'skej analyzy sa ¢asto nepovazuju za aktivnych spotrebitel'ov,
pretoze vacsina z nich nema vlastné prijmy a ich vydavky su obvykle zavislé od rodicov.
Aj ked’ oficidlne nevystupuju na trhu ako spotrebitelia, niektoré deti moézu prejavit’ urcité
spotrebitel'ské spravanie, napriklad vyjadrovat’ tiZzbu utracat peniaze od rodi¢ov, ¢im
zaCinaju formovat’ svoju ekonomicku identitu. V kontexte snahy o lepSie pochopenie
spotrebitel'skych preferencii réznych vekovych skupin deti predstavuji dolezity bod
referencie, ktory ndm pomdha ziskavat hlbSi pohl'ad na dynamiku spotrebitel’ského

spravania.

Celkovy pocet detskych respondentov bol 24, ¢o poskytovalo dostatoént vzorku na
vytvorenie reprezentativneho obrazu tejto vekovej skupiny. Pomer pohlavi bol relativne

vyrovnany, ¢o naznacuje minimalne odchylky z dévodu r6znych pohlavi respondentov. Je
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dolezité poznamenat’, Ze pohlavie v tejto vekovej skupine nezohrava tak vyznamnu tlohu,

pretoze vacsina deti oboch pohlavi ma vel'mi podobné zdroje prijmov a vydavky.

Nasledujuca otdzka bola zamerand na zistenie, ¢i detski respondenti dostavaju
vreckové od svojich rodiCov. Vreckové mozeme v tomto kontexte chapat’ ako jediny zdroj
prijmu, aj ked’ len nepriamo. Je to vSak najblizsi ekvivalent k redlnym prijmom, ktoré
detski spotrebitelia v ich veku mo6zu mat’. Vacsina respondentov, priblizne 88%, uviedla, ze
dostava vreckové, zatial' co len 12% uviedlo, ze ziadne vreckové nedostdva. Vyskum
vykonany Furnhamom, A. (2001) v Nemecku a Anglicku uviedol vysSie percentudlne
podiely, konkrétne 99% v Nemecku a 91% v Anglicku, ktoré tvrdia, Ze vreckové dostavaju,

¢o naznacuje odlisné postavenie v danych krajinach oproti Slovensku.

Nadvézujiica otizka sa zameriavala na to, ¢i deti povazuji svoje vreckové za
dostato¢né. Takmer tri Stvrtiny respondentov uviedlo, Ze vnimaji svoje vreckové ako
dostato¢né. Zvysok respondentov povazuje svoje vreckové za nedostatocné, ¢o by mohlo
naznacovat’ zvySeny zaujem deti o financné prostriedky a tazbu mat ich viac. Toto zistenie

moze poukazovat na pomaly nastup spotrebitel'ského spravania uz v mladSom veku.

Nasim d’al$im ciel'om vzhl'adom na tito vekovu skupinu bolo zistit', kedy si priblizne
uvedomuju svoj zaujem o peniaze. VacSina odpovedala ,,nezaujimam sa“, ¢o naznacuje, ze
aj napriek dostdvaniu vreckového, mnoho deti nema plnohodnotny zaujem o financie.
Druhéd najcastejSia odpoved’ bola ,,12 rokov®, ¢o je zpohladu ekonomickej aktivity,
najCastejSia odpoved’. Odpovede ,,11%, ,,9 a ,pred doviSenim 8 rokov boli rozdelené
rovnomerne, ukazujic, Ze vnimanie zaujmu o peniaze je subjektivne a normu pre tuto
skupinu nie je mozné jednoznacne urcit. Zaznamenané vysledky vSak ukazujt, v porovnani
s Furnhamovym vyskumom, Ze na Slovensku ovel'a menej deti a ovel'a neskorSie, dostava
od svojich rodic¢ov vreckové. Napriklad v Nemecku aj v Anglicku dostavaji deti minimalne

vreckové uz od 6 rokov.
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Graf ¢. 2V ktorom roku ste sa zacali zaujimat o peniaze?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri snahach presnejSie urcit’, na ¢o detski spotrebitelia najéastejSie vyuzivaju svoje

vreckové, sme dostali viac-menej o¢akavané odpovede. Kategoria ,,jedlo a napoje* bola

13

najobl'ibenejsia, nasledovana kategoriou ,,zabava®“. Kategoria ,,iné*, zahffiajuca vydavky

mimo jedla a zdbavy, ziskala aj urcity pocet hlasov, avSak vyrazne menej ako predoslé dve
moznosti. Takéto rozdelenie detskych vydavkov vytvara pomerne jednoduché spektrum,
ked’Ze takmer vSetky ich vydavky sa tykaji ich vlastnych zdujmov. Tato seba-zaujata
orientdcia je charakteristickou ¢rtou tejto vekovej skupiny, zohladnujuc fazu

emocionalneho a dusevného vyvoja jednotlivych jedincov.

Graf €. 3 Na ¢o utracate vase vreckoveé?
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Nadvédzna otazka na predchadzajucu, zistujuca ako respondenti vnimaji svoje
vydavky, ukézala, Ze vac¢sina respondentov vnima svoje vydavky ako nizke, priCom zvySok
ich vnima ako primerané. Moznym dovodom tychto rozhodnuti moze byt nedostato¢na
finan¢na gramotnost’, avSak zaroven to moéze naznacovat’ aj ziskané financné skusenosti

respondentov, ktori jednoducho povazuju svoje vydavky za nizke.

Posledna otazka sa zameriavala na to, ako deti vnimaji dilemu, ¢i si mézu svoje
oblecenie vybrat sami alebo je tato volba na rodiCoch. Viac¢Sina respondentov vSak
rozhodla, ze preferuji moznost’ vol'by oblecenia podl'a vlastného uvazenia namiesto toho,
aby to nechali na rodi¢och. Toto rozhodnutiec méze naznaCovat vysSiu samostatnost

jednotlivych deti, predovsetkym v porovnani s minulymi generaciami.

3.2 TinedzZeri ako spotrebitelia

Tinedzeri predstavuju dalSie Stadium v zivote jednotlivca po obdobi detského veku.
Tento vekovy segment charakterizuje prechod od detskej k viac-menej dospelej fazy, kde
jednotlivei zainaju preberat’ uréité charakteristiky dospelych. Tinedzerska skupina je
zvla$tna tym, Ze napriek obmedzenému vekovému rozpitiu je velmi heterogénna a

rozmanita v odpovediach. Nemozno jednoznacne stanovit’ jednu normu pre celt skupinu.

V tejto vekovej kategérii sme zaznamenali 24 respondentov, z toho bol nie¢o vyssi
podiel muZov. Tento fakt nas viedol k tvaham o mozZnosti, Ze vysledky inych otdzok by
mohli byt ovplyvnené pohlavim respondentov. AvSak, argumentujeme, Ze 1 napriek
vacSiemu zastipeniu muzov, rozdiely v odpovediach nebudu pravdepodobne vyrazné,
nakol’ko spotrebitel'ské rozhodnutia tinedZerov st ovplyvilované mnohymi dal$imi

faktormi nez len ich pohlavim.

Pri otdzke, ¢i sa tinedzer povazuje za ekonomicky aktivneho alebo aktivnu, vicSina
odpovedala, ze prave ,nie*“. Tato odpoved mdze byt odovodnend tym, Ze jednotlivec
nemusi povazovat’ vreckové, ktoré dostava od rodicov, za tradi¢ny prijem, a preto sa sam

nevidi ako ekonomicky aktivny, aj ked’ svoje peniaze pravidelne utraca. Takyto vysledok
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mdze byt odovodneny aj nedostatocnou finan¢nou gramotnostou a vzdelanostou

tinedzerov, ktori eSte nemusia byt schopni spravne zhodnotit’ svoj postoj ako spotrebitela.

Nadvidzna otazka na ti predchadzajucu sa snazi zistit, ako jednotlivci v tejto vekovej
skupine vnimaji svoju financni vzdelanost a gramotnost. Odpovede boli pomerne
vyrovnané, ked’ze odpovede ,,ano* a ,,nie boli rozdelené takmer rovnakym dielom. Zd4 sa,
ze jedna polovica je si vedoma svojej nedostatocnej skisenosti s financiami, zatial’ ¢o druha
ma sebavedomie v svojich dostatoénych finan¢nych znalostiach. Tieto hodnoty by sme
mohli porovnat’ so Studiou, ktorej sa venovala Varcoe, K. a kolektiv (2002) v USA. Podl'a
tejto sStadie, vicSina (az 79%) Studentov nikdy nepodstupilo ziadnu formu finan¢ného

vzdelavania, o moze zapricinovat’ ich nizku finanénti gramotnost’.

Podobny percentil respondentov zodpovedal otdzku, ¢i sa citia svojim
spotrebitel'skym spravanim ako dospeli. Priblizne polovica odpovedala ,,ano* a polovica
»hie®, ¢o vedie k dvojtvarnej interpretacii vysledku. Je vSak mozné konStatovat, ze
subjektivne vnimanie jednotlivca ako dospelého spotrebitela moze uzko suvisiet’ s jeho

finan¢nou gramotnostou, ¢o by mohlo vysvetl'ovat’ podobné vysledky tychto dvoch otazok.

Ked sme sa opytali, kedy zhruba tinedzeri zaznamenali svoj presun z detského
spotrebitel'ského spravania na tinedZerské, dostali sme pestré odpovede, nie jednotvarneho
charakteru. Dominantna bola odpoved’ ,,15 rokov®, ktora uviedlo 30% respondentov.
Nasledovali odpovede ,,13“ a ,,14 rokov*, obidve s podporou 20% respondentov. Zvysné
odpovede, rovnomerne rozdelené na 10%, sa vyskytovali v rannom alebo neskorSom
tinedZerskom vekovom obdobi. Z toho vyplyva, Ze zmena v spotrebitel'skom spravani

najCastejSie nastava v strednom tinedZerskom veku, vac¢sinou vo veku 15 rokov.
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Graf ¢. 4 V ktorom roku Zivota ste zhruba zaregistrovali presun z takzvaného

"detskeho" spotrebitel'ského spravania, na ten "tinedzersky"?

-,

30%

m Pred 13. rokom =13 =14 15 m16 =17

Zdroj: vlastné spracovanie

Nasledujuca otazka, zamerana na zistenie, kedy priblizne jednotlivci zaznamenali
svoj posun z tinedZerského spotrebitel'ského spravania na dospelé, priniesla takisto
rozmanité vysledky. Z tych, ktori sa povazovali za dospelych spotrebitelov (52%), 32%
uviedlo vek 17 rokov ako obdobie zmeny, 15% podstlpilo tito zmenu vo veku 18 rokov, a

menej ¢asta moznost’, ze respondent zaznamenal tento posun vo veku 13 rokov, sa vyskytla

u mensieho percentualneho podielu, 5%.

Graf ¢. 5 V akom veku ste zaregistrovali tento presun, z "tinedzerského"

spotrebitel'ského spravania, na dospelé?

= NepovazZujem sa za dospelého spotrebitefa =17 =18 13

Zdroj: vlastné spracovanie
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Pri otazke tykajlicej sa bankového uctu a jeho vyuzivania, vSetci respondenti uviedli,
Ze maju platobnu kartu. Avsak, rozdiel sa prejavil v tom, ze ju aktivne vyuziva len 60%
jednotlivcov, zatial ¢o zvySnych 40% ju aktivne nevyuziva. Tento vysledok mozno
odovodnit’ tym, ze tinedzeri nemaju Casto potrebu vykonavat’ platby online, ¢iastocne kvoli
obmedzenému finanénému rozpoctu a Ciastocne kvoli tomu, ze dostdvaju vacsinu svojich

financii v hotovosti od rodicov.

Faktory, ktoré podla vysledkov najviac ovplyviuju tato vekova skupinu, st cena
produktu, ktoru povazuje za dolezitli az 90% respondentov, a znacka, ktorti povazuje za
dolezitu az 70% celkového poctu respondentov. Kvalita dosahuje mensich, ale podobnych
percentualnych hodnot. Vysoké percentudlne hodnoty, najmid v kategorii ,,znacka“,

naznacuju, Ze tinedzeri kladu relativne vel'ky déraz na znacku produktov.

Graf &. 6 Aké faktory vas pri ndkupe najviac ovplyviuju?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka tykajuca sa zdrojov prijmu tinedZerov ukazala, ze vac¢sina jednotlivcov (60%),
ma financie ¢isto od rodicov, zatial' ¢o menSina (40%), uz ma prijmy z brigad, z ktorych
dostavaju Cast’ svojich prijmov. Napriek tomu je dost” pravdepodobné, ze aj ta Cast’
respondentov, ktora ma prijmy z brigdd, ma tiez velkl cast’ svojich peniazi prave od
rodicov, ked’Ze nie je mozné, aby brigada plne financovala a uZivila tinedZera.

Otazka zistujica presne v akom veku si tinedzeri nasli brigddy, pontkla rozli¢né

vysledky. Napriek tomu, Ze predchadzajuca otazka odhalila, ze iba 40% respondentov ma
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brigadu ako zdroj prijmu, ukdzalo sa, Ze celkovo 60% respondentov uz mali brigadu. Tento
rozdiel moze byt spdsobeny tym, ze ista Cast’ tinedzerov nema brigadu len v sucasnosti, ale
v minulosti ju mala, alebo z ich pohl'adu brigada neposkytuje dostato¢né financie, aby to
jednotlivec mohol povazovat’ za samostatny prijem. Z tych uz spomenutych 60%, dominuja
tri odpovede ohladom toho, v akom veku si respondenti ta prvi brigadu nasli. Cast je

pomerne rovnomerne rozdelend medzi vekmi 15, 16 a 17 rokov.

Graf ¢&. 7 V akom veku ste si nasli prvu brigadu/zamestnanie?
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= Nemam zamestnanie/brigddu 15 16 17

Zdroj: vlastné spracovanie

Pri snahéach o zistenie subjektivnej vysky prijmov tinedzerov, drviva véc¢sina z nich
vnima svoje prijmy ako nizke (70%), zatial ¢o menSia Cast’ povazuje svoje prijmy za
stredne vysoké (30%). Tento vysledok je pomerne ocCakavany, ked’ze tinedZeri zvycajne
nemaju pristup k vysokym prijmom, a vzhl'adom na ich vydavky su tieto prijmy véacsinou

dostacujtce.

Pokial ide o typy vydavkov tinedzerov, jednozna¢ne dominuje kategoria "potraviny a
nealkoholické napoje", pricom tuto polozku zaskrtlo az 80% respondentov, ¢o je viditelné
aj na prvom grafe. Tato kategoria je najpopuldrnejSia, pretoze tinedZeri zvyc€ajne nemaju
dovod vynakladat’ svoje financie na iné kategorie, ked’ze ziji pod strechou rodi¢ov. Ostatné
kategorie vydavkov su obvykle financované prave rodi¢mi, ¢o umoziuje tinedzerom
sustredit’ svoje finan¢né prostriedky hlavne na seba a svoje potreby. Kategéria "potraviny a
nealkoholické napoje" je tiez polozkou, do ktorej prudi najviac finan¢nych prostriedkov,
ako je vidno na druhom grafe. U niektorych jednotlivcov to moze predstavovat’ az 60% ich
celkovych prijmov. Presna suma penazi, ktort toto percento zastupuje, zavisi od vysky

prijmov jednotlivcov.
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Uz zmienend $tadia vykonanad Varcoe, K. a kolektivom (2002) uvadza odlisné
zistenia. Podl'a ich vyskumu tinedZeri najviac utrdcaji na rekredciu a luxusné tovary,
pricom v naSej lokalite tieto polozky dosahuju relativne nizke hodnoty. NaSou hypotézou
je, ze rozdiel v prijmoch a dostupnych financnych prostriedkoch medzi zahrani¢im a

domacim prostredim méze byt klI'icovym faktorom.

Graf ¢. 8 Z ¢oho prevazne pozostavaju vase vydavky?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Graf ¢. 9 Kolko percent predstavuju jednotlivé kategorie vydavkov z vasich celkovych
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TinedZeri vnimaju vySku svojich vydavkov rozne. Polovica z nich (50%) ich
povazuje za stredne vysoké, avSak 30% za nizke. MoZnosti ,,vysoké* a ,,nadmerne nizke*
maji obidve po 10%. Takato rozmanitost moznosti ukazuje, ze tato vekova skupina je

extrémne individudlna, pricom vicsSina zavisi od preferencii jednotlivca.

Graf ¢. 10 Vase vydavky su podla vas:

= Stredne vysoké = Nizke Vysoké Nadmerne nizke

Zdroj: vlastné spracovanie

3.3 Mladi dospeli ako spotrebitelia

Vekova skupina mladych dospelych vo vekovom rozpéti 20 az 30 rokov je casto
oznac¢ovana ako ,,prechodna® skupina medzi tinedzermi a dospelymi spotrebiteI'mi. Ich
prijmy a vydavky sa menia, ako aj ich zdroje a charakter. Spotrebitel'ské preferencie sa tiez
menia, s menSim dorazom na rekredciu a va¢sSim dorazom na investovanie do buducnosti
alebo do oblasti, ktoré predtym financovali ich rodi¢ia. Casovanie a rozsah tychto zmien v

zivote mladych dospelych sa lisi a je predmetom nasej Studie.

Zo skupiny mladych dospelych, ktora sme kontaktovali, sme ziskali celkovo 30
odpovedi, pricom obidve pohlavia boli pomerne vyvazené. Na zaklade tohto rozloZenia
modzeme usudit, ze pohlavie by nemalo vyrazne skresl'ovat’ vysledky. AvSak je dolezité
poznamenat, Ze v tejto vekovej skupine nema pohlavie taky vyrazny vplyv na

spotrebitel'ské spravanie ako u dospelej skupiny.

Otéazka, ktord zistovala, ¢i sa jednotlivec povazuje za ekonomicky aktivneho,

odhalila, ze vicSina jednotlivcov v tejto skupine je v urcitej miere ekonomicky aktivna, s
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vlastnymi prijmami a vydavkami. AvSak existuje aj menSina, ktord sa za ekonomicky
aktivnu nepovazuje, ¢o moze sved¢it’ predovsetkym o tom, Ze ich priority smeruji skor k
Studiu a vzdelavaniu, a eSte nie su orientovani na ziskanie prijmov a osamostatnenie sa.
Alternativne, mladé Zeny mozu byt’ aj na materskej dovolenke, ¢o by tiez mohlo zapricinit’

to, ze nie si ekonomicky aktivne.

Nasledujtica otdazka nadvizuje na predchadzajicu, kde sa pytala, ¢i sa jednotlivec
povazuje za dostatocne finan¢ne vzdelan¢ho alebo vzdelanu. Takmer 70% respondentov
odpovedalo ano, ¢o svedci o sebavedomi vacsiny mladych dospelych v oblasti ich financnej
gramotnosti. AvSak takmer 30% odpovedalo nie, ¢o naznacuje, ze uréita ¢ast’ mladych

dospelych nie je presvedcena o svojej financnej gramotnosti v dostato¢nej miere.

Otazka tykajuca sa subjektivneho pohl'adu jednotlivca na ich spotrebitel’ské spravanie
a jeho porovnanie s ostatnymi v tej istej vekovej kategorii priniesla podobné percentuélne
vysledky ako predchadzajuce otazky. Viac ako 75% respondentov uviedlo, Ze sa
nepovazuje za odliSného v spotrebitel'skom spravani od ostatnych mladych dospelych.
Zvysok respondentov vnima svoje spravanie ako odlisné tym, Ze sa snazia byt financ¢ne

zodpovedne;jsi, €o ich podl'a ich vlastného nazoru odliSuje od ostatnych v ich okoli.

Nasim dal$im cielom bolo zistit’, ktoré faktory najviac ovplyviujii rozhodovanie
mladych Tudi pri ndkupoch akéhokol'vek charakteru. Vysledky ukazuji, Ze najviac
dominuju fyzické faktory, ako je kvalita produktu a osobné skusenosti s nim. Cena
produktu vSak nie je daleko za nimi ako rozhodujuci faktor. Znacka produktu a socidlne
siete maju podl'a vSetkého ovel'a mensi vplyv na spotrebitel'ské spravanie. Najmensi vplyv
na rozhodovanie mladych dospelych maju reklamy, recenzie a povest’ produktu, co mdze
svedcit’ o tom, Ze mladi nie st 'ahko ovplyvnitel'ni roznymi formami marketingu, ktoré by

ich mali presvedcit’ o kipe produktu.
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Graf ¢. 11 Aké faktory vas pri ndkupe najviac ovplyvituju?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri snahe zistit' priblizny rok, kedy jednotlivei vnimaji zmenu vo svojom
spotrebitel'skom spravani a preferenciach, ktoré by ich mohli oznacit za dospelych
spotrebitel'ov, vidcSina odpovedi sa nachadzala v tinedzerskom veku. ZvySok odpovedi
pochadzal z vekového rozmedzia 20 az 23 rokov. Tieto vysledky naznacuji, ze obecné
obdobie, kedy sa u spotrebitelov zacinaju prejavovat’ prvky dospelého spotrebitel'ského
spravania, zacina priblizne vo veku 16 alebo 17 rokov a kon¢i sa v rozmedzi 22 az 23

rokov.

Pri otazke tykajucej sa zdrojov prijmu jednotlivca prevladali odpovede smerujuce k
brigddam a finan¢nej podpore od rodicov, zatial ¢o len menSina uviedla prijem z
plnohodnotného zamestnania, podnikania alebo investovania. Tento trend naznaluje, ze
vacsina mladych dospelych povazuje za prioritu S§tidium a ziskavanie vysSieho vzdelania.
Naopak, mensSina sa viac sustreduje na ¢o najskorSie osamostatnenie sa a ziskanie

vlastnych prijmov namiesto vysSieho stupiia vzdelania.
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Graf ¢. 12 Z ¢oho pozostavaju prevazne vase prijmy?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka, ktora sa tykala subjektivneho hodnotenia vysky prijmov jednotlivca,

naznacila, Zze vacSina respondentov oznacila svoje prijmy za nizke, ¢o je v stlade s

ocakavanim pre priemerného Studenta. Mala Cast’ uviedla prijmy dokonca ako nadmerne

nizke. AvSak viac tretina respondentov oznaéila svoje prijmy za stredne vysoké, ¢o

naznacuje, ze byt’ Studentom nemusi nutne znamenat’ nizke prijmy.

Graf ¢ 13 Vase prijmy su podla vas:
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Zdroj: vlastné spracovanie

Dalej sme polozili otazky tykajuce sa vydavkov jednotlivcov, ktori prevazne tvoria

mladi Studenti. Ocakavali sme, Zze vydavky na zdravotnictvo, byvanie a nabytok budu

mensie, Co sa aj potvrdilo. Najvacsie podiely tvoria potraviny a nealkoholické napoje, rozne

tovary a sluzby, doprava a odevy a obuv. Financovanie vzdelania je jednou z najmensich

poloziek, pretoze si Studenti zvy¢ajne nezvyknu financovat’ svoje vzdelanie sami. Celkova

Struktira vydavkov mladych dospelych dobre ilustruje, ako tito mladi dospeli sluzia ako
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prechodna vekovéa skupina medzi tinedZzermi a dospelymi, prejavujiic zvySenu Uroven

samostatnosti oproti menej samostatnym tinedzerom a plne samostatnym dospelym.

Graf €. 14 Z coho prevazne pozostdvaju vase vydavky?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri snahe zistit’ presnejsi percentudlny podiel vydavkov zo celkovych vydavkov, sme
narazili na zaujimavé, aviak Giastoéne predvidatelne vysledky. Kategorie doprava a odevy
a obuv sice dosiahli najvicsie hodnoty, avSak len menej ako 10% vydavkov predstavuje
doprava, zatial’ ¢o odevy a obuv sa pohybuju okolo 30%. Vzdelanie a ostatné ¢asto zvolené
kategorie, ako su potraviny a nealkoholické napoje a rozli¢né tovary a sluzby, tvoria len
maly podiel celkovych vydavkov. Aj ked’ je potrebné poznamenat Ze pri potravinach
a alkoholickych napojoch dosahuje vysSie percentd az tretia najpopulérnejSia odpoved’,

zatial’ ¢o pri rozlicnych tovaroch a sluzbach st vyssie prave viacej popularne odpovede.
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Graf ¢. 15 Kol'ko percent predstavuju jednotlivé kategorie vydavkov z vasich celkovych
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Zdroj: vlastné spracovanie

Respondenti v tejto vekovej skupine charakterizovali svoje vydavky ako roéznorodé.
Viac ako 20% povazuje svoje vydavky za vysoké a takmer 8% za nadmerne vysoké.
Necelych 45% poklada svoje vydavky za stredne vysoké a zvySnych 30% za nizke. Tento
pomer ukazuje subjektivny pohlad mladych dospelych na ich vydavky ako celkovo
vyrovnany, s miernym priklonom k tym vy$§im. Dévodom moéze byt fakt, Ze mladi I'udia,
hlavne Studenti, eSte nemaju dostato¢né prilezitosti, skusenosti alebo finanénti gramotnost’,
aby mohli svoje prijmy povazovat za dostatoéne vysoké, aby pokryli ich vydavky. Ich
obmedzena finan¢na gramotnost’ tiez mdze viest’ k tendencii minat’ viac, nez je potrebné. Je
vSak dolezité poznamenat’, ze mladi dospeli nemusia mat’ na starosti platbu prave vsetkych
ich vydavkov, a 0 podstatnt Cast’ z nich sa m6zu starat’ rodi¢ia alebo iny prislusnici. Na
zaver mozno konstatovat, ze mladi 'udia sice nemaji nesmierne vysoké vydavky, no ich
nizsie prijmy a obmedzena finan¢nd gramotnost’ mo6zu spdsobovat’ t'azkosti pri efektivnom

hospodéreni s financiami.
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Graf ¢. 16 Vase vydavky su podla vas:
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Zdroj: vlastné spracovanie

3.4 Dospeli spotrebitelia

Dospeli spotrebitelia tvoria jednu z najvacsich a najrozmanitej$ich vekovych skupin,
zahfnajic kazdého jednotlivca vo veku od 31 do 60 rokov. S ohl'adom na tito rozmanitost’
sme sa rozhodli rozdelit’ tato skupinu na tri podkategorie, ktorych vysledky sme néasledne
porovnali pomocou grafickych reprezentacii. Tieto podkategdrie zahffiaji osoby vo veku
tridsiatich, Styridsiatich a patdesiatich rokov. Nasim zamerom bolo skimat’, ako sa dospeli

spotrebitelia menia v priebehu starnutia.

Celkovy pocet respondentov bol 80, ¢o zahfiia stcet vSetkych troch podkategorii
uvedenych vysSie. SnaZzili sme sa udrzat’” pomer pohlavi ¢o najvyvazenejsi, pretoZe sme
predpokladali, Ze tato vekova skupina moZe vnimat zmeny v zavislosti od pohlavia
jednotlivca. Zvlast dospelé Zeny maju tendenciu ist na materski dovolenku a viac sa
venovat’ starostlivosti o domacnost’ a deti v porovnani s muZzmi, o méze ovplyvnit' ich

ekonomické spravanie.

Pri otazke tykajucej sa ekonomickej aktivity respondentov sme zaznamenali 100%
odpovede "ano" vo vSetkych troch podskupinach, ¢o poukazuje na vysoku uroveil
ekonomickej aktivity a produktivity tejto vekovej skupiny. Neobjavili sa Ziadne vyznamné
odchylky od tejto normy, ¢o naznacuje konzistentnost v odpovediach a absenciu

mensinovych vysledkov vzd’al'ujucich sa od vacSiny respondentov.
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Podrla vysledkov otazky o rodiCovstve mozno konStatovat, ze vo vekovej skupine
41-50 rokov odpovedalo "ano" 85,7% respondentov, ¢o naznacuje, Ze mat’ dieta v tomto
veku je normou. Podobne v skupine 51-60 rokov rodicovstvo potvrdilo az 81,20%
respondentov. Dospeli vo veku 31 rokov aviac mali odlisni dynamiku, kde obidve
odpovede boli skoro vyrovnané. Tento jav je pravdepodobne vysvetlitelny tym, ze v
sucasnej dobe mnoho mladych I'udi nema zédujem o rodicovstvo alebo sa rozhodne mat’ deti

az v neskorSom veku.

Graf ¢. 17 Mate dieta?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri otazke, ¢i sa respondenti povazuju za dostatocne finan¢ne vzdelanych, sme
zaznamenali absolutne pozitivne vysledky. Vsetky podskupiny odpovedali 100% éno, ¢o
len potvrdzuje dospelych ako skupinu celkovo, ako najviac ekonomicky aktivnych a

vzdelanych.

Vysledky nasledujucej otazky odhalili, Ze dospeld skupina dba najmi na kvalitu,
cenu a skusenosti s produktom, hoci presné mnozstva a pomery medzi podskupinami sa
mierne liSia. NajmladS$ia podskupina sa vyznacuje najvdc¢Sou rovnovahou vo vyzname
tychto faktorov, ¢o naznacuje vyznam kazdého z nich pre tato skupinu. Tento vysledok je
vyrazne odlisSny od ostatnych dvoch skupin, ktoré nekladu taky doraz na socialne siete,

recenzie a verejnl mienku, ale ststredia sa skor na kvalitu a cenu produktov.



Graf ¢&. 18 Aké faktory vas pri nakupe najviac ovplyvituju?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Viacsina dospelych v naSej vzorke vnima svoje spotrebitel'ské spravanie ako
normalne pre ich vekova skupinu, pricom iba maly podiel respondentov sa povazuje za
odlisnych. Ti, ktori sa povazuju za odliSnych, ¢asto spajaju tito odliSnost’ so svojimi

vy$§imi vydavkami v porovnani s ostatnymi.

Graf ¢. 19 Myslite si Ze vasSe spotrebitelskej spravanie sa odlisuje od ostatnych vo

vasej vekovej skupine?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Podla grafu ¢. 20, dospeli vo vekovych podkategoriach 41-50 a 51-60 vykazuju

vys$si podiel prijmov z podnikania v porovnani s prijmami zo zamestnania, ¢o nasvedcuje
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ich vysSej samostatnosti. V podkategorii 41-50 je nizsi podiel jednotlivcov so pasivnym
prijmom, zatial’ ¢o v podkategorii 51-60 je nizsi podiel tych, ktori dostavaji Statne davky.

Naopak, najmladsia podkategoria sa vyznacuje va¢§im podielom prijmov zo zamestnania a

mensim podielom prijmov z podnikania v porovnani s ostatnymi.
Graf ¢. 20 Z ¢oho prevazne pozostavaju vase prijmy?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Vsetky tri podskupiny mozZno charakterizovat’ ako vyrovnané, ked’Zze vicSina
jednotlivcov povazuje svoje prijmy za stredne vysoké. Avsak existuju jemné rozdiely.
Dospeli vo vekovej skupine 31-40 rokov maju vacsi pocet respondentov, ktori povazuja
svoje prijmy za nizke. Strednd podskupina sa v zasade drZi s vd¢Sinou respondentov prave
na Urovni stredne vysokych prijmov, zatial’ ¢o najstarSia podskupina vykazuje niz8i podiel

stredne vysokych prijmov a zaroven vyssi podiel nizkych a vysokych prijmov.
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Graf ¢. 21 Vase prijmy su z vasho odhadu:
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Zdroj: vlastné spracovanie

Z analyzy typov vydavkov vyplyva, ze vSetky tri podskupiny uvadzaju "byvanie a
energie" a "potraviny a nealkoholické népoje" ako svoje hlavné a najcastejSie vydavky.
Rovnako aj rozli¢né tovary a sluzby sa ukazuju ako populdrna volba pre vSetky tri
podskupiny. Dospeli vo vekovej skupine 31-40 rokov vSak prejavuji vacsi zaujem o mnohé

dal$ie polozky, do ktorych ostatné dve podskupiny moc neinvestuju.

Vydavky v tejto vekovej skupine si takmer rovnomerne rozdelené percentudlne.
Takmer vSetky vekové podskupiny investuju do vécsiny poloziek len okolo 10 %, s
vynimkou "byvania a energii", ktoré tvoria az 20 % v pripade podskupin 31-40 a 51-60
rokov. Tento rozsah je pravdepodobne vysledkom finan¢nej gramotnosti a sktsenosti
jednotlivcov v tejto vekovej skupine, ktori st schopni efektivne rozdel'ovat’ svoje rozpocty

podl’a potrieb.
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Graf ¢. 22 Z ¢oho prevazne pozostavaju vase vydavky?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Graf ¢&. 23 Kol'ko percent predstavuju jednotlivé kategorie vydavkov z vasSich celkovych
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Zdroj: viastné spracovanie

Podskupiny 31-40 a 41-50 st obidve charakterizované tym, ze véicSina respondentov
povazuje svoje vydavky za stredne vysoké, pricom mensina z nich ich povazuje za vysoké.
NajstarSia podskupina, 51-60, méa vicsinu jednotlivcov, ktori povazuji svoje vydavky za

vysoké.
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Graf ¢. 24 Vase vydavky su z vasho odhadu:
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Zdroj: vlastné spracovanie

3.5 Spotrebitelia v seniorskom veku

Seniori, alebo doéchodcovia predstavuji posledni vekova skupinu, do ktorej
priemerny jednotlivec pocas svojho zivota ako spotrebitel’ dospieva. Tato skupina sa zacina
vo veku Sestdesiatich rokov a nema ziadne obmedzenia. Charakterizuje sa ako jedna z
menej ekonomicky aktivnych, pri€om vicsina jednotlivcov sa spolieha na dochodky ako
svoj zdroj prijmov, namiesto zamestnania alebo podnikania. Vydavky dochodcov st casto
zamerané na ich zdravie, pohodlie a zakladné potreby, pricom menej investuji do inych

druhov vydavkov.

Vekovy pomer, vypocitany z odpovedi celkovo 48 respondentov, bol ako u vicsiny
vekovych skupin relativne vyrovnany. Tentokrdt sme vSak zaznamenali o nie¢o vyS$si
podiel zenskych respondentov. V tejto vekovej skupine, ako pri vdcSine, maju obidve
pohlavia prevazne identické typy vydavkov a prijmov, takze podla naSho uvazenia,

pohlavie nezohréava v spotrebitel'skom rozhodovani seniorov vyznamnu tlohu.

Skupinu seniorov sme rozdelili na dve podskupiny: od 61 do 75 rokov a od 75 rokov
a viac. Rozhodli sme sa tak urobit’ s cielom analyzovat’ potencidlne rozdiely medzi tymito
podskupinami a preskumat’, ako sa ekonomicka aktivita a preferencie v oblasti vydavkov

menia s postupnym starnutim seniora.



Pri otazke ohl'adom ekonomickej aktivity sa ukazalo, ze menSia Cast mladsej
podskupiny je stale ekonomicky aktivna, ale va¢Sina z nich uz ekonomicky aktivna nie je.
StarSia podskupina preukdzala, ze kazdy respondent, ktory do nej patril, uz ekonomicky
aktivny nebol. Zaujimavé je, Ze vac¢Sina seniorov, hoci ich prijmy pochadzaju z dochodkov,
sa nevidi ako ekonomicky aktivni, zatial’ co Cast’ respondentov v tinedzerskej skupine sa za
ekonomicky aktivnych povazuje, aj ked ich jedinym zdrojom prijmov st peniaze od

rodicov.

Graf ¢&. 25 Ste ekonomicky aktivny?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Nasledna otazka o zamestnani len prehlbuje a dopifia predchadzajiicu otizku o
ekonomickej aktivite. Vysledky oboch otdzok st identické, o potvrdzuje, Ze dochodcovia
spojuji ekonomicku aktivitu prave so zamestnanim a prijmom z neho. Bytie ekonomicky

neaktivnym, oni vnimajui ako bytie na déchodku.
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Graf ¢. 26 Ste zamestnany/na?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri zistovani spdsobov byvania seniorov sme zistili, Zze obe podskupiny najcastejSie
uvadzaju byvanie doma sami alebo so svojim partnerom ¢i partnerkou. Avsak, v
pripade mladSej podskupiny je druhou najpopularnejSou odpovedou byvanie s
rodinnymi prislusnikmi. Vo starSej podskupine dominuje byvanie sami, ale znacnd
cast’ respondentov byva v domovoch doéchodcov a mensia Cast’ s rodinou. Tento trend
moéze byt spdsobeny rasticou potrebou starSej podskupiny po komplexnej
starostlivosti, ktort poskytuji prave domovy dochodcov. Spdsob byvania seniorov
odzrkadl'uje ich uroven samostatnosti a zdravotné problémy, ¢o moZze ovplyvnit’ aj ich

vydavky.

Graf ¢. 27 Aky je sposob vasho byvania?
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Zdroj: vlastné spracovanie
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Podla uvedeného grafu moézeme pozorovat, Ze vécSina dochodcov sa vo
vSeobecnosti povazuje za finan¢ne vzdelanych. Mladsia podskupina vSak prevazuje v
tejto oblasti, zatial’ Co starSia je vyvazenejSia. Tento trend naznacuje, Ze vel'a seniorov
sa vd’aka svojmu veku povazuje za dostatocne financne vzdelanych, avSak najstarsi
jedinci vyjadruji isté pochybnosti a nevyjadruju uplni istotu vo svoju financnu

gramotnost’.

Graf ¢. 28 Povazujete sa za dostatocne financné vzdelaného/vzdelanu?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Podrla nizsieho grafu sa vicsina seniorov vo svojej vekovej skupine nepovazuje za
odlisnych od svojich rovesnikov vo svojom spotrebitel'skom spravani. V starSej
podskupine vécsina respondentov preukazuje podobné vysledky, zatial’ ¢o mensia Cast’
podskupiny sa prave povazuje za odlisnych. Tato mensina uviedla, ze stale pracuje, ¢o

ich podl'a ich ndzoru odlisuje od ostatnych seniorov, ktori uz stt na dochodku.
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Graf ¢. 29 Myslite si Ze vase spotrebitelskej spravanie sa odlisuje od ostanych vo

vasej vekovej skupine?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri ndkupnych faktoroch sa zistilo, Ze dochodcovia nevenuju pozornost’ reklame ani
socialnym sietam a minimalnu pozornost’ venuju znacke a recenziam. Pre nich je
najdolezitejSia povest’ produktu, kvalita produktu a najméd pri starSej podskupine

zohrava velku tlohu cena a skusenosti s produktom.

Graf ¢&. 30 Aké faktory vas pri nakupe najviac ovplyviuju?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Prijmy dochodcov st pomerne jednostranné, pretoze vicSina z nich ziskava
dochodky od statu. Avsak ¢ast’ mladsej podskupiny je stale zamestnand, ¢o znamena ze
¢ast’ ich prijmov pochadza z miezd zo zamestnania.
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Graf ¢. 31 Z ¢oho pozostavaju prevazne vase prijmy?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Ostatné vekové skupiny vnimali svoje prijmy prevazne vyrovnané, pricom drviva
vicsina povazovala svoje prijmy za stredne vysoké. AvSak u seniorov, vic§ina z nich
vnima svoje prijmy prave za nizke. Ista ¢ast’ z nich ich povazuje aj za nadmerne nizke.

Takyto stav je dokonca aj dominantny v mladSej podskupine.

Graf &. 32 Vase prijmy su z vasho odhadu:
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Zdroj: vlastné spracovanie

Struktura vydavkov ukazuje, Ze najastejsie vydavky u doéchodcov su ,byvanie a
energie a ,,potraviny a nealkoholické napoje®, o predstavuje bezny trend aj v mnohych
ostatnych skupindch. U seniorov vSak stipla dolezitost’ zdravotnictva, a to prevazne u
starSej podskupiny, ktord ju povazuje za nesmierne dolezitd. Vicsina ostatnych poloziek

nema u seniorov vysoku popularitu, ak vobec nejakd. Tento graf ukazuje, Ze vécSina
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dochodcov sa sustred’'uje na nakup prevazne nevyhnutnych statkov a nevenuje sa vel'mi

nakupovaniu veci, ktoré povazuju za zbytocné.

Percentudlny podiel vydavkov iba potvrdzuje predoslé tvrdenie. Ddchodcovia va¢sinou

neinvestujui ani neutracaju na iné polozky, nez na tie, ktoré povazuju za najdolezitejsie.

Graf ¢. 33 Z coho prevazne pozostavaju vase vydavky?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Graf &. 34 Kol'ko percent predstavuju jednotlivé kategorie vydavkov z vasich celkovych

vydavkov?
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Zdroj: vlastné spracovanie

Na rozdiel od prijmov, vicSina seniorov povazuje svoje vydavky za stredne vysoké alebo

dokonca vysoké, ¢o Vv ich priemere moze byt dokonca vysSie ako ich prijmy. Obidve
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podskupiny maju celkom podobné pomery, s tym, ze mladSia podskupina ma trochu vacsi

sklon k niz§im prijmom ako starSia podskupina.

Graf ¢&. 35 Vase vydavky su z vasho odhadu:

Vase vydavky su z vasho odhadu:
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Zdroj: vlastné spracovanie
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Z.aver

Hlavnym cielom bakaléarskej prace bolo ziskat’ pribliznu predstavu o tom, ako a kedy
sa spotrebitel'ské spravanie jednotliveca meni pocas jeho zivota a Co predstavuje ,,normu‘

pre kazda vekovu skupinu, ktort sme si urcili.

O detoch sme zistili, ze mnohé z nich eSte neprejavujii zaujem o peniaze a nemaju
rozvinuté spotrebitel’ské spravanie. AvSak mnohé z nich dostavaja vreckové, ktoré nasledne
vyuzivaju na nakupy prevazne jedla a pitia, ¢im zacinaju svoju cestu k formovaniu
spotrebitel'skej identity. Urcita Cast deti zacina prejavovat zaujem o peniaze okolo
dvanasteho roku. Detskd skupina poskytuje zdkladné informdacie a je nevyhnutnd na

charakteristiku dynamiky vyvoja spotrebitel'ského spravania.

Tinedzerov by sme charakterizovali ako skupinu s velkou rozmanitostou
jednotlivcov v pomerne malom vekovom rozpiti. Mnohi z nich prejavuji len minimélne
spotrebitel'ské spravanie, hoci existuji aj ti, ktori v rovnakom veku vykazuji vyraznejSiu
finan¢nu aktivnost a gramotnost. Je vSak potrebné poznamenat, Ze skutocné alebo
intenzivnejSie ekonomické spravanie sa vyvinie u jednotlivcov az v neskorSich rokoch,
priCom prvotné prejavy zmien v spotrebitel'skom spravani moZzu nastat’ uZz v pomerne

mladom veku.

Mladi dospeli moézu byt vnimani ako prechodnd skupina medzi tinedzermi a
dospelymi. Maju vicsiu samostatnost’ ako tinedzeri, pokial’ ide o financie, spotrebitel’ské
spravanie a preferencie, hoci nie takl vyraznl ako ostatni dospeli. Mnohi z nich sa v tomto
veku stale vzdelavaji a nevenuji sa zardbaniu penazi v takom rozsahu. Ich vydavkové
zdroje sa v8ak menia na také, ktoré reflektuju dospelSie hodnoty a ciele, nie iba uspokojenie

momentéalnych potrieb.

Dospeli predstavuju rozsiahlu vekovu skupinu s charakteristikami, ktoré zahtfiiaju
uplnt finan¢n nezavislost, vysoku urovenl finan¢nej gramotnosti a vysoku mieru
ekonomickej aktivity. V tomto obdobi dosahuje jedinec zvycCajne svoje najvyssie prijmy a
jeho vydavky sa zameriavaji na nevyhnutnosti pre kazdodenny zivot, ako aj na veci, ktoré
sluzia na osobné uspokojenie. S postupujucim vekom sa ekonomické spravanie dospelych
meni. Casto sa priklahaju k spravaniu dochodcov, ale stale disponuju vy$§imi prijmami,

ktoré im umoznuju udrziavat’ ich Standard Zivota.
54



Doéchodcovia tvoria posledni vekovll skupinu, ktord sa vSeobecne povazuje za
najmenej ekonomicky aktivnu. VécSina jednotlivcov mé obmedzené prijmy, s vynimkou
prijmov z dochodkov. Ich uroven financnej gramotnosti a ekonomického spravania moze
byt ovplyvnena ich aktivitami v obdobi dospelosti. S postupujiacim vekom sa ich vydavky
viac presuvaju k zdravotnej starostlivosti a menej k polozkdm zameranym na osobné

uspokojenie.
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Prilohy

Priloha &. 1. Dotaznik

Do akej vekovej kategorie patrite:
O Deti od 8 do 12 rokov

01 TinedZer/ka od 13 do 19 rokov

L] Mlady dospely od 20 do 30 rokov
L1 Dospely od 31 do 40 rokov

L1 Dospely od 41 do 50 rokov

L1 Dospely od 51 do 60 rokov

O Senior od 61 rokov

Sekcia: Deti od 8 do 12 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

[1 Nechcem povedat

Dostavate vreckové od rodicov?
0 Ano
O Nie

Ak ano, v ktorom roku Zivota ste za¢ali zaujimat’ sa o peniaze?
[] Nezaujimam sa

L] Pred doviSenim 8 rokov

18

09

] 10

011
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0112

Ak ano, povazujte ho za dostatocne vysoké?
O Ano
O Nie

Na ¢o utracate vase vreckové?
[ Jedlo a pitie

0 Aktivity

[] Zabava

L] Iné

KoTlko podl'a vés utracate?
1 Vela
1 Primerane

0 Malo

Zalezi vam na tom aby ste si vaSe oblecenie mohli vyberat’ sami podl'a vlastného
vkusu, alebo to nechavate na rodicoch?

O Podl’a vlastného vkusu

O Nechavam to na rodi¢och

Sekcia: TinedZeri od 13 do 19 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

[1 Nechcem odpovedat’
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Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel’a?

0 Ano
O Nie

Mate vlastny bankovy ucet, platobnt kartu a vyuzivate moznost’ online platby?
] Mam a vyuzivam
[1 Mam a nevyuzivam

L1 Nemdm a nevyuzivam

V ktorom roku zivota ste zhruba zaregistrovali presun z takzvaného "detského"
spotrebitel'ského spravania, na to "tinedzersky"?

[ Pred trindstim rokom
0113
014
0115
116
017
118
0119

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
L1 Vreckové od rodicov
01 Brigada/Zamestnanie

O Podnikanie/Investovanie

V akom veku ste si nasli prvu brigddu/zamestnanie?

0113
0114
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0115
0116
017
0118
0119

[1 Nemé&m zamestnanie/brigadu

Vase prijmy st podla vas:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

O Stredne vysoké

[1 Nizke

0 Nadmerne nizke

Aké st vase vydavky? Resp. na o utracate najviac peniaze?
[ Jedlo a pitie

O Investujem do seba

[] Zabavy/aktivity

O Investovanie/podnikanie

01 Do inych T'udi

Vase vydavky su podla vés:
[1 Nadmerne vysoké

L1 Vysoké

L] Stredne vysoké

[] Nizke

0 Nadmerne nizke

Vzhl'adom na vaSe zdroje prijmov, vydavky, a zdrovein vase spotrebitel'ské
preferencie, povedali by ste Ze sa ako spotrebitel’ spravate skor ako dospely/dospela?

0 Ano
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O Nie

V akom veku ste zaregistrovali tento presun, z "tinedZerského" spotrebitel'ského
spravania, na dospelé?

0113
0114
0115
0116
017
0118
0119

[ Nepovazujem sa za dospelého spotrebitel’a

Povazovali by ste sa za dostatocne finanéné vzdelané¢ho/vzdelana?
O Ano
O Nie

Sekcia: Mlady dospely od 20 do 30 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

[ Nechcem odpovedat’

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel’a?

0 Ano
O Nie

Priblizne v akom roku vasho zivota ste zaregistrovali vyraznl zmenu vo vaSom
ekonomickom ponimani, spotrebitel'skom spravani a spotrebitel'skych preferenciach, ¢o sa
tyka prevazne prichodu dospelého spotrebitel'ského spravania?
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L] Pred tinedzerskym vekom
01 V tinedzerskom veku

00 20-23

O 24-27

1 28-30

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
L1 Peniaze od rodi¢ov

[ Pracujem

[] Podnikam/investujem

L] Prispevky od $tatu/invalidné
O Studujem + brigada

[1 Mam pasivny prijem

Vase prijmy st podl'a vas:
[ Nadmerne vysoké

O] Vysoké

[] Stredne vysoké

L] Nizke

[0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vase vydavky?
[ Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

L1 ,,Investujem do seba“

[] Zabava/aktivity

O Rodina

O Byvanie a energie

O Cestovanie
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Vase vydavky su podla vés:
[1 Nadmerne vysoké

L] Vysoké

[1 Stredne vysoké

L] Nizke

[0 Nadmerne nizke

Povazovali by ste sa za dostato¢ne finan¢né vzdelaného/vzdelana?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktord ako spotrebitel’ vzhI'adom na vase
preferencie, nezapada do normy patriacej do vasej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otazku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:

Sekcia: Dospely od 31 do 40 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

[ Nechcem odpovedat’

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel'a?

0 Ano
O Nie
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Mate diet'a?
0 Ano
O Nie

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
0 Zamestnanie

O Podnikanie/Investovanie

L1 Prispevky od Statu/invalidné
[0 Som nezamestnany

[0 Méam pasivny prijem

Vase prijmy st podl'a vas:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

O Stredne vysoké

01 Nizke

0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vaSe vydavky?
[ Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

[ ,,Investujem do seba“

01 Zabava/aktivity

O Rodina

O Byvanie a energie

O Cestovanie

(] Zdravie a pohodlie

Vase vydavky st podla vas:
[ Nadmerne vysoké

L1 Vysoké
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L] Stredne vysokeé
L1 Nizke

[0 Nadmerne nizke

Povazovali by ste sa za dostato¢ne finanéné vzdelaného/vzdelanu?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktora ako spotrebitel’ vzh'adom na vase
preferencie, nezapadd do normy patriacej do vaSej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otdzku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:

Sekcia: Dospely od 41 do 50 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

[ Nechcem odpovedat’

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel'a?

0 Ano
O Nie

Mate diet'a?
0 Ano
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O Nie

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
0 Zamestnanie

O Podnikanie/Investovanie

L1 Prispevky od Statu/invalidné
[J Som nezamestnany

[0 Méam pasivny prijem

Vase prijmy st podl'a vas:
[ Nadmerne vysoké

00 Vysoké

[] Stredne vysoké

[] Nizke

0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vase vydavky?
[ Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

L1 ,,Investujem do seba“

[] Zabava/aktivity

O Rodina

[1 Byvanie a energie

[ Cestovanie

[0 Zdravie a pohodlie

Vase vydavky su podla vas:
[1 Nadmerne vysoké
] Vysoké

L1 Stredne vysoké
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] Nizke

[0 Nadmerne nizke

Povazovali by ste sa za dostato¢ne finan¢né vzdelaného/vzdelana?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktora ako spotrebitel’ vzh'adom na vase
preferencie, nezapada do normy patriacej do vasej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otazku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:

Sekcia: Dospely od 51 do 60 rokov

Ste:
O Muz
[ Zena

(1 Nechcem odpovedat

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel’a?

0 Ano
O Nie

Mate diet'a?

0 Ano
O Nie
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Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
0 Zamestnanie

O Podnikanie/Investovanie

L1 Prispevky od Statu/invalidné
[J Som nezamestnany

[0 Méam pasivny prijem

Vase prijmy st podla vas:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

O Stredne vysoké

01 Nizke

0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vase vydavky?
[ Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

[ ,,Investujem do seba“

01 Zabava/aktivity

O Rodina

[1 Byvanie a energie

O Cestovanie

[0 Zdravie a pohodlie

Vase vydavky st podla vas:
[ Nadmerne vysoké

L1 Vysoké

[] Stredne vysoké

L1 Nizke

[0 Nadmerne nizke
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Povazovali by ste sa za dostato¢ne finanéné vzdelaného/vzdelanu?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktora ako spotrebitel’ vzh'adom na vase
preferencie, nezapada do normy patriacej do vasej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otdzku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:

Sekcia: Seniori

Ste:
O Muz
[ Zena

[ Nechcem odpovedat’

Do akej vekovej skupiny bliZsie zapadate?
L1 Déchodca/déchodkyiia od 60 do 75 rokov
[0 Déchodca/dochodkyna od 76 a viac

Podsekcia: Dochodca/dochodkyna od 60 do 75 rokov

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky ¢o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel’a?

0 Ano
O Nie

Ste zamestnany/na?
[0 Ano, som

O Nie
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Aky je spdsob vasho byvania?
[0 Byvam sam/sama alebo s partnerom/partnerkou
[1 Byvam s detmi alebo inymi rodinnymi prisluSnikmi

[J Byvam v domove dochodcov

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
0 Zamestnanie

[ Podnikdm/investujem

[0 Déchodky od statu/davky

[1 Mam pasivny prijem

Vase prijmy st podl'a vas:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

O Stredne vysoké

L1 Nizke

0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vaSe vydavky?
O Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

O ,Investujem do seba”

0 Zabava/aktivity

O Rodina

[0 Byvanie a energie

O Zdravie a pohodlie

Vase vydavky su podla vés:

[1 Nadmerne vysoké
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L] Vysokeé
[1 Stredne vysoké
L] Nizke

[0 Nadmerne nizke

Povazovali by ste sa za dostato¢ne finan¢né vzdelaného/vzdelana?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktord ako spotrebitel’ vzhI'adom na vase
preferencie, nezapada do normy patriacej do vasej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otazku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:

Podsekcia: Dochodca/d6chodkyria od 76 a viac

Ste ekonomicky aktivny/aktivna? Resp. mate hocijaké prijmy a vydavky o by vas
charakterizovalo ako spotrebitel’a?

0 Ano
O Nie

Ste zamestnany/na?

O Ano, som

[0 Nie

Aky je spbsob vasho byvania?
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O Byvam sam/sama alebo s partnerom/partnerkou
[0 Byvam s detmi alebo inymi rodinnymi prisludnikmi

O Byvam v domove dochodcov

Z ¢oho pozostavaju vase prijmy?
0 Zamestnanie

[ Podnikdm/investujem

[ Déchodky od statu/davky

[1 Mam pasivny prijem

Vase prijmy st podl'a vas:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

O Stredne vysoké

01 Nizke

0 Nadmerne nizke

Z ¢oho pozostavaju prevazne vaSe vydavky?
[ Jedlo a pitie

O Podnikanie/investovanie

[ ,,Investujem do seba*

[1 Zabava/aktivity

O Rodina

[1 Byvanie a energie

[0 Zdravie a pohodlie

Vase vydavky su podla vés:
[1 Nadmerne vysoké

O] Vysoké

L1 Stredne vysoké
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] Nizke

[0 Nadmerne nizke

Povazovali by ste sa za dostato¢ne finan¢né vzdelaného/vzdelana?
O Ano
O Nie

Vedeli by ste sami seba oznacit’ ako osobu ktora ako spotrebitel’ vzh'adom na vase
preferencie, nezapada do normy patriacej do vasej vekovej skupiny?

0 Ano
O Nie

Ak ste predchazajicu otazku zodpovedali "ano", uved’te preco si tak myslite:
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