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Souhrn:

Tématem predlozené bakalarské prace je vyhodnoceni faktort, které ovliviuji
rozhodovani spotiebiteli nakupujicich obleeni. Hlavnim cilem prace je rozbor
charakteristik  spotfebitelského rozhodovani a urCeni nejvyznamnéjSich faktort
ovlivilyjicich toto rozhodovani. Pii shrnuti teoretickych vychodisek se prace zaméfila na
problematiku nakupniho chovani, na jednotlivé faze rozhodovaciho procesu a na stanoveni
hlavnich skupin faktord, které maji vliv na rozhodnuti o nakupu. V této casti také byly
popsany modely vicekriterialniho rozhodovani a modely vicekriterialni analyzy variant.
Jako podklad pro zpracovani analytické ¢asti byly uvedeny metody stanoveni vah kritérii a
metody vybéru kompromisnich variant. Vlastni prace sestavala z dotaznikového Setfent,
kterého se ucastnily osoby nakupujici v obchodech s obleCenim, jako Primark, Bershka,
Zara, Reserved, C&A a H&M. Dotazovani odhalilo, ze rozhodujicimi faktory pro nakup
jsou funkcionalita, kvalita, cena a sleva. Po hodnoceni variant bylo zjisténo, ze nejlépe

potfebam kupujicich vyhovuji obchody znacky Bershka.

Kli¢ova slova: spotfebitel, nakupni chovani, produkt, vicekriteridlni analyza variant,

kritérium, varianta, rozhodovani.



Cil prace a metodika

Hlavnim cilem prace je studium charakteristik spottebitelského rozhodovani a
identifikace kli¢ovych faktorti ovliviiyjicich toto rozhodovani. K dosazeni tohoto cile jsou

v praci feSeny nasledujici ukoly:
e definice pojmu a smyslu spotiebitelského chovani a rozhodovani
e schopnost vyrobce ovliviiovat rozhodovani spottebitele

e zohlednéni volby kupujiciho

Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou cast. V teoretické Casti jsou
definovany zakladni pojmy a popsany faktory ovlivilujici rozhodovani spottebitele a je
popsan i postup vicekriteridlniho rozhodovani. Podrobnégji jsou uvedeny metody, které se
vyuzivaji v praktické Casti prace. Pro syntézu téchto informaci a vyclenéni kliCovych
poznatkl byly vyuzity predevsim Ceské, ale také zahrani¢ni zdroje. VétSinou se jednalo o
literarni zdroje, tedy monografie, odborné clanky, ale také clanky z elektronickych
Casopisu. Duraz vSak byl kladen na prace Ceskych autorti, protoze analyza v praktické ¢asti

byla zaméfena predevsim na zkoumani nakupniho chovani v ¢eském prostiedi.

V praktické Casti se prace zabyvala analyzou faktori ovliviyjicich rozhodovani
spotiebitele za pouziti metod vicekriterialni analyzy variant. Vysledkem této analyzy bylo
identifikovani nejdualezitéjSich faktorti ovliviiujicich rozhodovani. V analytické Casti je také
detailné uveden postup, jak provést analyzu vicekriterialniho rozhodovani v praxi. Soucasti
prace je popis modelu vicekriterialniho rozhodovani a vicekriterialni analyzy variant. Ve
dvou samostatnych podkapitolach jsou také popsany metody stanoveni vah kritérii a
metody vybéru kompromisnich variant. Pozornost se vénuje moznostem stanoveni vah
z ordinalni a kardinalni informace, ale v ramci vyzkumu se vyuzivaji pouze kardinalni
informace. Jako metoda vybéru kompromisnich variant byla zvolena metoda poradi. Jeji
vyhodou je to, Ze mize byt uplatnéna v situaci, kdy rozhodovatel preferenci kritérii nezna a

zadava model preferenci variant na zaklad€ jednotlivych kritérii.

Podkladem pro stanoveni potradi kritérii v§ak vystupuji vysledky vlastniho Setfent,

které bylo provedeno metodou dotaznikového Setfeni. Dotazovani se ucastnilo 286 osob,
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ktefi nakupuji obleceni v obchodech rychlé mody, jako Primark, Bershka, C&A, H&M,
Reserved a Zara. Hlavnim ukolem Setfeni bylo odhalit, jaké faktory hraji nejdilezitéjsi roli
pro spotiebitele v obchodech s obleCenim. Detailni postup sbéru dat a jejich analyzy je
popsan v podkapitolach 4.2.1 a 4.2.2. Na konci téchto podkapitol jsou také stru¢né shrnuty
klicové vysledky.

Pata kapitola se vénuje vysledkim vlastniho Setfeni a diskusi na téma
nejdulezitéjSich faktord pii rozhodovani o nakupu obleceni. Pro podlozeni vlastnich zavéra
jsou také zkoumany studie dalSich autor, ktefi se zabyvali tématem rozhodovani pfi
nakupu vyrobkii rychlé mody. Podkladem pro sekundarni analyzu se staly odborné
elektronické ¢lanky nalezené prostfednictvim portalu Research Gate. Syntéza informaci je

nasledné predstavena v zavéru prace.

Shrnuti prace

V prabéhu posledni dekady se trh modniho obleCeni neustale rozsSifoval. Mirny
propad poptavky byl zaznamenan pouze vyjimeéné kvuli negativnimu dopadu
koronavirové pandemie. Z urCité miry se na tomto rustu podilelo odvétvi rychlé mody a
znaCky obleCeni, které se zaméfuji na prodej stylového a pomérné levného obleCeni.
Zakaznici, ktefi rozhoduji o nakup vyrobkl v takovych obchodech, se fidi celou fadou
faktorti. Patfi sem nejen kulturni a sociologického faktory, ale také osobni motivy a
psychologické aspekty. Kazda znacka, ktera chce Uspésné pusobit na trhu a byt
konkurenceschopnou ve své oblasti, vSak potiebuje presné védet, jaké faktory jsou pro

nakup obleceni rozhodujici.

Sekundarni analyza, v ramci které byly zkoumany faktory dilezité pfi rozhodovani
o nakupu oblecCeni, také potvrdila vysledky vlastniho Setfeni. Pro mnohé kupujici zistava

faktor funkcionality a ceny rozhodujicim. Vyznamnou roli také hraje kvalita.

Teoreticka ¢ast:

Tato bakalaiska prace se vénovala hodnoceni faktord ovliviiujicich rozhodovani
spotiebiteld. Jejim hlavnim cilem bylo prozkoumat charakteristiky spotiebitelského

rozhodovani a identifikovat klicové faktory, které toto rozhodovani ovliviiuji. Pro dosazeni
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danych cili byla prace rozdélena na dvé Casti. V prvni znich byly shrnuty teoretické
poznatky tykajici se nakupniho chovani a rozhodovani. Zde bylo uvedeno, ze nakupni
chovani se projevuje u kupujicich v okamziku, kdy hledaji, nakupuji, uzivaji a hodnoti
vyrobky a sluzby, které by mély uspokojit jejich potieby. Nakupni rozhodovani
predstavuje proces sestavajici z n€kolika fazi, jimiz jsou identifikovani potieby, hledani

informaci, vyhodnoceni dostupnych variant, realizace nakupu a ponakupni chovani.

Vyrobce je schopen ovliviiovat rozhodovani spotiebitele o nakupu, pokud bude
veédét faktory, které na toto rozhodovani pusobi. Jsou to predevsim takové faktory, jako
kulturni hodnoty a preference, vliv rodiny a blizkého okoli, ptisobeni spoleCenské tiidy
nebo referencni skupiny, zivotni styl, stadium zivotniho cyklu, vek, ale také financni
moznosti a osobni zajmy. Navic relativn€ velkou roli zde hraji psychologické faktory, jako
treba motivace, presvédCeni a postoje. Analyza sekundarnich zdroji provedena v této praci
také ukazala, ze neni mozné vylucCovat ani vliv iracionalnich faktort, jimiz jsou napiiklad

efekt ukotveni a halo-efekt.

Vedle téchto informaci se teoretickd Cast prace také zameéfila na téma vicekriterialniho
rozhodovéani a metody provedeni vicekriteridlni analyzy variant. Dané poznatky se staly

podkladem pro provedeni vlastni analyzy v praktické ¢asti.

Prakticka cast:

V této Casti prace byla provedena analyza, ktera sestavala z nékolika krokt. V prvni
fadé bylo provedeno dotaznikové Setfeni s ucasti 286 kupujicich. Hlavnim ukolem tohoto
Setfeni bylo zjistit, jaké faktory hraji nejdilezit€jsi roli pro spotiebitele, ktefi nakupuji ve
vybranych obchodech s oble¢enim. Jednalo se o obchody zamétrené na rychlou modu, jimiz

jsou Primark, Bershka, C&A, H&M, Reserved a Zara.

Dotaznik pro respondenty sestaval z 11 otazek. Z odpovédi oslovenych spotiebitelt
vyplynulo, ze vétsi Cast dotazanych za obleCeni utraci pramérné 1 az 5 tisic KE mésicné.
Cim jsou pfijmy respondentl vyssi, tim vyssi Gastku jsou ochotni vynaloZit na modni
vyrobky. Ttetina oslovenych nakupuje obleCeni jednou za dva tydny, Ctvrtina cca jednou
mésicné. Nejdulezitéjsim kritériem pfi nakupu je pro cestujici funkcionalita. DalSimi
vyznamnymi faktory jsou kvalita, cena a sleva.
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Vysledky dotazovani byly nasledné vyuzity pro stanoveni vah kritérii, které
probéhlo prostfednictvim metody poradi. Poté byly vyhodnoceny jednotlivé varianty, a to
vypoctem aritmetického priméru u kazdého kritéria. Nasledujicim krokem se stal vypocet
vazeného souctu dil¢ich ohodnoceni a vah jednotlivych kritérii, které byly nalezeny
v pfedchozim kroku. Zakladem vyhodnoceni byly faktory, které kupujici povazuji za
nejdulezitéjsi pii rozhodovani o nakupu. S jejich pomoci byly vyhodnoceny jednotlivé
obchody zvolené pro analyzu. Nejvétsi hodnotu ziskal obchod Bershka, coz znamena, ze
spotiebitelim nejlépe vyhovuje z pohledu nejdilezitéjSich kritérii. Druhou pozici zaujalo

obleceni znacky H&M a na tfetim misté je situovana Zara.

Sekundarni analyza, v ramci které byly zkoumany faktory dilezité pfi rozhodovani
o nakupu oblecCeni, také potvrdila vysledky vlastniho Setfeni. Pro mnohé kupujici zistava

faktor funkcionality a ceny rozhodujicim. Vyznamnou roli také hraje kvalita.
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