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Abstrakt

Prostrednictvom krizy sa vyrazne zmenilo spotrebitel'ské spravanie V prvom rade k tomu
prispela neistota z budticeho vyvoja a jeho moznych désledkov, pokles dopytu a spotreby,
znizovanie miezd, prepustanie. Prispevok popisuje hlavné désledky zmien v ndkupnom
V spravani spotrebitelov. Venuje sa vybranym Styrom ,ktoré nastali dosledku hospodarskej
krizy a to optimalizacii vydavkov, zmene nakupnych zvyklosti, situdcii privatnych znaciek
verzus akcie znackovych produktov a stipajicemu trendu predaja privatnych znaciek.
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O hospodarskej krize sa na Slovensku zacalo hovorit’ v roku 2008 a v druhom polroku sme ju
uz aj skutocne pocitili. Kriza sa, vo vidcSej ¢i menSej miere, dotkla vSetkych. Dopyt
po produktoch klesa, objem objedndvok sa zmenSuje, niet pre koho vyrabat. Podniky
zavadzaji Usporné opatrenia a k nim patri aj zniZovanie miezd, nutenie zamestnancov
do Cerpania dovolenky, prepustanie. Ludia citia neistotu. Rozvaznejsie nakupuju, viac Setria.
Vicsie investicie, ktoré si eSte nedavno naplanovali, teraz radSej odkladaj.

Jednoducho povedané zakaznici viac premyslaju ¢o kupia. Viac porovnavaju ceny a vzdavaju
sa znackovych veci, pri ktorych existuje cenovo prijatelnejsi ekvivalent. Impulzivny nakup na
Slovensku mizne.

Co nemozno povedat o americkych spotrebitefoch. Podla prieskumu konzultadnej
spolo¢nosti Miller Zell az 90% spotrebitelov v USA nakupuje a to aj napriek krize stale
spontanne.

Hospodarska kriza ovplyviiuje nase zivoty roznymi sposobmi. Niektoré jej dosledky sa daju
odmerat’, vyjadrit’ ¢islom, zaviest’ do prehl'adnych tabuliek a grafov. Da sa o nich diskutovat,
analyzovat’ ich, zistovat' pri¢iny a vyvodit’ zavery. Vplyvy krizy vSak citime i vo svojom
vnutri. Prispésobujeme jej vlastné myslenie, menime svoje spravanie a zaroven sa ucime,
¢oho sa vyvarovat’ - teraz i do buducnosti.

Optimalizacia vydavkov

Rozmach a spotrebitelia doSiel na vrchol kopca a dnes stale kra¢a smerom dole. VicSina si
uvedomuje vaznost situacie a najma hrozby, ktoré im kriza moze priniest’, a tak sa za¢inaju aj
spravat’ v oblasti svojich vydavkov.

Pre ilustraciu uvadzame prieskum, ktory sa realizoval pred
letom na reprezentativnej vzorke 1000 respondentov v rdmci
SR. Priority v skrteni vydavkov I'udi v ramci potencionalneho
dosahu krizy na ich rozpocet je nasledujuci. Prvé tri priecky
s percentom odpovedi vys$§im ako 40% sa priamo tykaju
uspokojovania si svojich potrieb a Zelani v ramci oddychu
atoho pre priemerného Slovéka ,.extra“ v podobe navstevy
reStauracie a kaviarne.
Vel'mi zaujivamy vysledok ma kategoéria telefonovanie, ktora
dosiahla prekvapivo vysokych 38 %. To ddva moznost’ tvrdit,
ze ludia zacali dosledne ,prekopavat* vsetky vydavkové
polozky atie, ktoré sa daju ovplyvnit, tak budld
,»ha zozname*. V kazdom pripade bude dodlezité, kolko I'udi bude redlne schopnych tieto
vydavky v kone¢nom dosledku naozaj znizit. KIdovym momentom vSak je zmena
spravania.
Samozrejme, obleCenie ako fenomén, ktory najmid v poslednych 5. rokoch nabral az
neuverite'ny vyznam najmé prichodom a adaptaciou medzinarodnych znaciek na naSom trhu,
tiez zaziva tazké Casy. Dnes je situdcia takd, ze samozrejme kazdy kto si ho nakupoval Casto,
hl'adé spdsoby, ako ostat’ pri ,,pocte” a miniit’ menej. To sa podari asi kazdému, ked’Zze mu idu
oproti obchodnici so svojimi zl'avami. Kategorie, ktoré by ,,utrpeli* najmenej pri optimalizacii
vydavkov spotrebitela, si vybavenie domacnosti, ¢o suvisi aj so spomalenim trhu
s nehnutelnost’ami, a teda l'udia sa dnes orientuju skor na zmenu/ sprijemnenie si existujiceho
byvania.
Potraviny st segment, kde utrpia najma drahSie kategoérie, ale ovela dodlezitejSia je a bude
moznd zmena sil na trhu.




Z prieskumu je evidentné, Ze internet je vec, od ktorej by si vedelo odvyknut, resp. ju
vyraznejSie obmedzit’ len malo l'udi.
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Kriza zmenila nakupné zvyklosti

To ze l'udia na Slovensku skuto¢ne viacej premyslaji (0tom co si kupia), porovnavaju
a v§imaju si ceny doslednejSie ako pred krizou dokazuje aj prieskum agentary AKO, ktory sa
uskutocnil zaciatkom roka 2009. Cielom prieskumu bolo zistit' ¢i spotrebitelia zmenili
V obdobi poslednych 3-4 mesiacov svoje ndkupné zvyklosti, ¢1 nakupuju viacej alebo mene;.
Ako ukazal prieskum, Tudia na Slovensku s prichodom krizy zmenili svoje nakupné
zvyklosti. Stvrtina Pudi tvrdi, Ze nezmenili svoje nakupovanie. Traja z 10 zacali Setrit
na beznych ndkupoch potravin. Ide najma o najstarsich l'udi, resp. 'udi s najniZ§im vzdelanim.
Dvaja z 10 zacali Setrit’ na oble¢eni — najma vo veku 50 — 60 rokov, z krajov Kosice a Nitra.
Jeden z 10 odlozil nakup elektroniky a spotrebi¢ov — najmé l'udia od 40 — 60 rokov, z krajov
Kosice, Banska Bystrica a Nitra. Jeden z 10 obmedzil vydavky na kulttru, Sport a relax, ¢o sa
prejavilo rovnomerne vo vsetkych vekovych kategoriach, pricom kultaru obmedzili najma
vzdelanejsi, kym Sport najma menej vzdelani. Asi 7 % doloZilo planovany ndkup drahSieho
produktu, ale nasli sa aj taki, ktori zrealizovali neplanovany velky nakup (napr. auto, byt),
ked’ze to pokladaju teraz za cenovo vyhodnejSie.



O Neviem.
o1,

1,3 @ Kuapil som (kupim) nie¢o velké, je na to
teraz vhodny Cas.

066 0O Nenakupujem potraviny vo vecierkach,

06,8 lebo su drahsie.
ms 0O Mal som, ale uz nemam v umysle kupit' ni€
finan¢ne narocnejsie.

010,1 B Obmedzil som vydavky na $port a relax.

12,4
O Obmedzil som vydavky na kulturu.

B Odlozili sme nakup elektroniky a
019,5 spotrebicov.

= 28,5

W 26,6 O Nakupujem menej oblecenia.

B Zacal som Setrit na beznych nakupoch
potravin.

@ Nie, nezmenil som, nakupujem rovnako.

O Kupujem rovnako, ale viac si v§imam
ceny.

Udaje sa v %.
Pozn. Respondenti si mohli vybrat’ viacero z 10 pontiknutych variantov, preto je stéet vyssi ako 100 %.
Zdroj: Zmenila kriza nakupné zvyklosti?. Stratégie. 02/2009, s. 10

AKcie verzus privatne znacky

Jedna  zmoznych  reakcii  spotrebitel'ov
na saCasnu trhovl situdciu modze byt prave
hladanie vyhodnejsich nakupov. Spotrebitelia
v snahe neznizovat' svoju spotrebu a nakupit
rovnaké mnoZzstvo, budi vyhladavat’ lacnejSie
produkty a to bud’ prostrednictvom lacnejsich
znaciek retazcov (tzv. privatiek) alebo
prostrednictvom akcii a promo kampani. Prave
akcie maju v poslednom case navrch —spotrebitelia nakupuji ¢oraz viac vyrobkov v promo.
Kupujuci na Slovensku menia svoje nakupné spravanie a rozhodovanie ako dosledok zvySene;j
opatrnosti a tvorby Uspor. LCudia na Slovensku su viac cenovo senzitivni, venuju vicsiu
pozornost zlavdm a cenovym akcidm a zamerne vyhladavaji vyhodnejSie ndkupné
podmienky. Sucasné ndkupné trendy poukazuju na fakt, Ze domdcnosti sa snazia udrzat
rodinny rozpocet pod kontrolou, takmer kazdy druhy kupujuci planuje nakupy potravin
vopred.

Kontinuédlne nakupy slovenskych domacnosti tento trend potvrdzuju aj v 1. Stvrtroku 2009,
ked’ slovenské domécnosti zacali od zaciatku roka nakupovat’ viac tovaru v akciach. Ide
pritom aj o znackové produkty ako aj o privatne znacky v akcii. Promo nakupy sa prejavili
najmi v kategoridch ako mliecne produkty, tuky a oleje.
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V case krizy sa najlahsie daju stratit’ a ziskat’ trhové podiely a zda sa, ze akcie s v sucasnosti
tym spravnym nastrojom ako zo situacie vytazit’ ¢o najviac. Z dlhodobého hl'adiska je ale tato
stratégia na zvazenie.

Je otdzne, do kedy buda producenti schopni financovat svoje akcie a promo kampane
a do akej miery bude pre nich tento druh obchodu vynosny. Zaroven sa naskyta otazka,
do akej miery si spotrebitelia zvykni na promo akcie a buda ich o¢akavat’ pri kazdom svojom
budiucom nakupe a ¢i buda spotrebitelia schopni akceptovat’ Standardné podmienky a cenu
po skonceni promo kampane.

Predaj vyrobkov s privatnou znackou stipa

Hospodarska kriza printtila spotrebitelov na celom svete obmedzit’ svoje vol'né vydavky.
Do urcitej miery tak postihla vSetky segmenty spotrebného tovaru. Najviac zasiahla textilny,
priemyselny a luxusny tovar. Vyplyva to zo zaverov druhej vyrocnej spravy Globalna sila
spotrebného priemyslu spolo¢nosti Deloitte.

Je prirodzené, Ze l'udia sa snaZia Setrit’ peniaze obmedzovanim navstev reStauracii, kupovanim
lacnejSich vyrobkov a sluzieb. Vo vsSeobecnosti minaju ovela menej. Jednym z dosledkov
nového pristupu spotrebitelov k ndkupom je napriklad nérast predaja vyrobkov s privatnou
znackou, tzv. private label, ¢o predstavuje tovar, ktory spravidla ponukaji obchodné retazce
ako nizkondkladovejSiu alternativu vyrobku. Kupujlci ,,prehodnocuji svoje potreby pri
rozhodovani, aky typ vyrobku si kupia.

Podobne ako v okolitych krajinach Europy, aj
na Slovensku rastie pod vplyvom krizy zaujem
LA > spotrebitelov o tovary preddvané pod privatnou

T _ znackou. Privatna znacka ma v ociach spotrebitel'ov

B e . — e coraz viac atributov, ktoré boli doteraz prisudzované

» J|' SKalion JIZZ3 len exkluzivnym zna¢kam - je to najmi pomer ceny
1 1T = 4 a uzitkovej hodnoty (cca o 15 % az 20% nizSia cena

, Qe oproti znackovym produktom), ponukana kvalita
—chE iy aurovenl inovacie,“ uviedol Peter Vlasaty, senior



manazér na oddeleni poradenskych sluzieb, Deloitte Slovensko, a zaroven dodal. ,,Da sa
predpokladat’, ze podiel tychto tovarov na celkovych vykonoch obchodnych sieti bude
nad’alej rast. Obchodné retazce budu v Coraz vacsej miere podporovat’ privatnu znacku, aby
sa odlisili od svojej konkurencie a ponukli spotrebitelom lacnejSiu alternativu v danej
kategorii vyrobkov v ¢ase krizy.

Nakup lacnych akciovych produktov sa stal pre slovenskych spotrebitel'ov samozrejmostou.
Obchodné retazce bojuju, ako sa da. Viaceré z nich vsadili najma na rozsSirovanie produktov
privatnych znaciek, vdaka ktorym sa snazia vyjst’ v tejto nepriaznivej dobe zakaznikom
relacidch. Cielom je vyhoviet réznym skupinam zékaznikov. PredovSetkym cenovo
orientovani zdkaznici si mozu teraz vyberat z eSte SirSicho sortimentu za nizku cenu.
Reagujeme tak na ich potreby obzvlast v Case ekonomickej neistoty, ked’ sa cena vedla
kvality stava jednym z najdoleZitejSich kritérii pri ndkupoch®, hovori Klara Slavikova,
manazérka komeréného oddelenia spoloc¢nosti Tesco Stores SR. A dopyt je viditelny.
Potvrdzuje to aj prieskum spolo¢nosti GfK, z ktorého vyplynulo, ze takmer kazda slovenska
domacnost’ uz ma za poslednych dvanast’ mesiacov skusenost’ s privatnou znackou. Desatina
Pudi pritom tvrdi, Ze privatne znacky nakupuje v poslednych Styroch mesiacoch
intenzivnejSie. Podiel privatnych znaciek na trhu s rychloobratkovym tovarom je
na Slovensku najvyssi nielen z krajin ViSegradskej Stvorky, ale aj z vicSiny krajin strednej
a vychodnej Eurdpy. Ocakava sa, Ze aj v nasledujucom obdobi sa bude tymto produktom na
Slovensku darit’.

Preco nakupujeme privatne znacky?

Spotrebitel'ské¢ prieskumy dokazuji, ze az 73% nakupujicich porovndva ceny svojich
oblibenych znaciek s privatnymi a rozhoduje sa podla velkosti cenového odstupu.
Podiel privatnych znaciek na Slovensku sa za posledné roky vyrazne zvysil. Slovenské
domaécnosti si ich obl'ibili a mifaju na tieto produkty priblizne Stvrtinu svojich vydavkov. Pre
slovenskych spotrebitelov je pri ich ndkupe najdolezitejsi faktor spokojnosti s danym
produktom, teda pozitivna skisenost’ z minulosti. Na zdklade toho je mozné domnievat’ sa, ze
slovensky trh disponuje relativne kvalitnym tovarom aj tych lacnejSich produktov privatnych
znaliek. Spotrebitelia su v dneSnej dobe vel'mi vnimavi a zvyknl sledovat’ a porovnavat, ¢i
su privatne znacky rovnako kvalitné ako znaCkové produkty. Pre vySe polovicu l'udi, ktori
nakupuju privatne znacky, je tiez dolezity faktor celkovej dovery k danému retazcu, ktory
tieto vyrobky distribuuje. Najvacsi podiel privatnych znaciek maji vo svojom sortimente
predovsetkym retazce Lidl, Kaufl and, Tesco, ale aj doméci retazec Jednota COOP. Slovéaci
zvykni nakupovat privatne znacky najCastejSie pre beznu spotrebu, ako aj na varenie
a pecenie. Pre spotrebitelov je tieZ pripustné pontknut’ produkty privatnych znaciek ako
pohostenie pre navstevu, no uz skor vidia ako nepripustné darovat’ ich ako darcek.

Zaver

Nova globélna situacia si vyzaduje, aby mnohé domdacnosti, rovnako ako podniky, zmenili
svoju bilanciu. Ciel'om je znizit’ dlhy a zvysit’ Gspory, €o je vSak v dobe poklesu redlnych
prijmov, obmedzenia dostupnosti uverov, prepadu cien nehnutelnosti a stipajicej
nezamestnanosti nelahka uloha a tento proces urCite eSte chvilu potrva. Nova bilancia sa
citelne dotkne spotrebnych vydavkov. Pod najvacS§im tlakom budu velké vydavky od
zlepSovania byvania az po nakup auta. Nie je to tak ddvno, ¢o Eurdpania mali racionélne
dovody domnievat’ sa, ze sa vyhnu vSetkym zavaznym dosledkom ekonomickych problémov



Spojenych Statov. Téato doba je uz minulostou. Finanény systém Eurdpy dnes suzuji rovnaké
problémy, ktoré¢ v Spojenych Statoch wvyvolal kolaps realitnej bubliny. Je jasné, ze
spotrebitelia v Europe aj v Spojenych Statoch pocituju dopady krizy vel'mi negativne
a vyrazne obmedzuju svoje vydavky.
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