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SOUHRN

Diplomova prace se zabyva faktory, které ovlivituji chovani spotiebitele pii nakupu
lyzatského vybaveni. LyZzovani mé dlouholetou tradici a piedstavuje znacny podil na
celkové nabidce a prodeji sportovniho vybaveni. Z téchto diivoda byla prace zaméfena na
zjisténi potfeb zakazniku a nabidce vyrobci a prodejcii lyzaiského vybaveni
v maloobchodnich prodejnach.

Predlozena diplomova prace je rozdélena na ¢ast teoretickou a Cast praktickou.
Teoretickd €ast vysvétluje zédkladni pojmy z oblasti maloobchodu, ndkupniho chovéni a
lyZzovani. Prakticka cast diplomové prace vychazi z dotaznikového Setfeni o spokojenosti a
chovani zdkaznikil pii vybéru a ndkupu lyZaiského vybaveni. Ziskana data byla statisticky

a graficky vyhodnocena a na zéklad¢ dosazenych vysledkt byly formulovany zavéry.
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UvVoD

Chovani spotiebitele je pro prodejce zasadni informace. Na zakladé¢ nakupniho
chovani a chovani spotiebitele 1ze identifikovat moznosti trhu, realizovat své strategie a
uspokojovat potieby zakaznikli. Chovani spotiebitele se neustale méni, podléhd moédnim
trendlim, proto je nezbytné jej neustale zkoumat.

Nakupni chovani se samoziejmé projevuje i pii pofizovani sportovniho vybaveni. U
sportovniho vybaveni se mnohem castéji objevuji nové technologie, mdédni novinky ¢i
nové sportovni materidly. Z tohoto divodu je u vyrobct sportovniho vybaveni kladen
velky diiraz na zjistovani ndkupniho chovani spotiebitelt.

Lyzovani patii historicky mezi nejstarsi sportovni discipliny. Jako né€kolik dalSich
sportii také lyZovani vyslo z kazdodenni Zivotni potiebnosti. Lyzovani v soucasné podobé
neznamena jen zavodni projev spojeny s predstavou maximalniho sportovniho vykonu, ale
ptinasi i prozitky z pobytu v piirodé a radosti z pohybu v zasnézené krajing.

Proto se diplomova prace soustfedi na ndkupni chovani pfi potfizovani lyzarského

vybaveni, a to z pohledu spotiebitele, ale rovnéz z pohledu prodejcii lyzatského vybaveni.



CiL PRACE

Hlavnim cilem prace byla analyza chovani spotiebitelt pfi nakupu lyzatského
vybaveni pro jeho sportovni vyziti. Podstatou prace byla feSeni proporcionality mezi
nabidkou vybrané¢ho sportovniho zbozi a potiebami (z4jmy) zakaznikt. Dil¢im cilem prace
bylo ovéfeni kritérii, ktera chovani spotiebitele pti nakupu lyzafského vybaveni nejvice
ovliviiuje a prozkoumat jejich vahy Vrozhodovacim procesu zakaznikG pii nakupu
sportovnich pomucek. Dalsim dil¢im cilem bylo zhodnotit chovani spotiebitele z pohledu

prodejct lyzatského vybaveni.

METODIKA PRACE

Hlavnim metodickym ramcem prace byly strukturované a fragmentacni analyzy.
V teoretické Casti prace byl zpracovan literarni prehled metodou deskripce odborného textu
a kompilacemi, kdy autorstvi a ptehled publikacnich zdroji byly uvedeny podle platné
citaéni normy. V analytické ¢asti bylo provedeno dotaznikové Setfeni s respondenty, kteti
aktivng€ lyzuji. Dotaznik obsahoval 27 otazek, prvni otazky byly koncipovany pro analyzu
socio-demografickych tdaju o respondentech, dalsi otazky byly zaméfeny na chovani a
aspekty vybéru lyzafského vybaveni a zavérecna Cast otdzek byla zaméiena na spokojenost
se soucasnou nabidkou a rozsahem lyzafského vybaveni. Byla vymezena kritéria, kterd
rozhodnym zplisobem u dotazovanych zakaznikii ovlivituji ndkup sportovnich potieb.
Dotaznikového  Setfeni se zOcCastnilo celkem 173 ndhodnych respondentil
(www.vyplnto.cz). Vysledky prizkumu byly vyhodnoceny a zobrazeny pomoci grafi.
Dale byly realizovany polostandardizované rozhovory s prodejci lyzatského vybaveni.
Rozhovory byly realizovany pfimo v maloobchodnich provozovnach specializovanych
lyzaiskych prodejen a v prodejnach se vieobecnym sportovnim zaméfenim. Udelem
rozhovort bylo porovnat vysledné udaje z dotaznikového Setfeni respondentti a pohledy
(ndzory) obsluhujiciho personalu ve vybranych prodejnach. Ziskana data byla
zanalyzovana a na zaklad¢ ziskanych vysledkt byly formulovany zavéry a doporuceni ke

zlepSeni maloobchodniho prodeje se sportovnimi potfebami.



VYSLEDKY A ZAVERY

Vysledky diplomové prace ukazuji rozdilné chovani a mysleni zdkaznikl pfii
uvadéni svych preferenci v anonymnim dotazniku a pii nasledném vybéru lyzatského
vybaveni v prodejné.

Po zhodnoceni dotaznikového Setfeni a porovnani téchto vysledkli s rozhovory
s obsluhou prodejen s lyzaiskym vybavenim o skute¢ném chovani spotiebitele se vysledky
v né¢kterych bodech 1isi. Napfiklad respondenti uvadéji jako rozhodujici faktor kvalitu
vyrobku, kterou upfednostiiuji pfed cenou. Tyto informace naprosto odmita obsluha
prodejny. Cena je dle jejich nazoru rozhodujici a prvotni faktor, o ktery se zdkaznik
zajima. Podle obsluhy je pro zdkazniky dulezitéjsi i design zbozi pfed kvalitou a
bezpecnosti.

V néavaznosti na predchozi udaje je potfeba ptikladat dilezitost akénim nabidkdm a
slevam. Z vysledkt je ziejmé, Ze zvyhodnéné ceny jsou pro zakazniky naprosto klicové.
Zakaznika pftili§ nezaujmou nové technologie ¢i nova vyrobni znacka, ale jsou to
predevsim slevy a akéni nabidky, které ho ptilakaji do prodejny. Prodejci se proto musi
disledné vénovat piipraveé akénich nabidek.

Prodejci by se rovné€z méli zaméfit na Skoleni a informovanost svych zaméstnanct.
Z vysledkl vyplynulo, Ze si zdkaznici pfed ndkupem zjistuji informace o zbozi na
internetu, ale pokud je obsluha v prodejné dokaze vhodné piesvédéit a doporucit zbozi,
které by pro né¢ bylo vhodnéjsi, tak se pfikloni k radé obsluhy. Z tohoto diivodu by bylo
zadouci, aby majitelé prodejen zajistovali pro personal odborné Skoleni v oblasti
lyzatského vybaveni.

V soucasné dob¢ jsou vynakladany vysoké finan¢ni prostfedky na reklamu, ale
vysledky pruzkumu ukazuji, Ze na rozhodovani spottebitele nema pfili§ velky vliv. Lze
predpokladat, ze v dnesni dobé jsou zéakaznici reklamou pfesyceni a ani neni v mnoha
piipadech vhodné cilena. Zakaznici se sice k reklam¢ stavi nezaujaté, ale avSak velmi
pozorné sleduji vrcholové sportovce pii zdvodech. Pokud se v tomto ptfipadé stane nesStésti
a urcity vyrobek nebo vybaveni pomize ke zmirnéni nasledki nehody nebo dokonce dané
zboZzi zachrani sportovcei zivot, tak nastava prudky nértst zdjmu o vyrobek. Vyrobclim a
prodejcim Ize doporucit sniZzeni vysokych nakladi na neucinné reklamni spoty,
vynakladani vysokych ¢astek na reklamni smlouvy s lyzatskymi vrcholovymi sportovei a

rad¢ji svou reklamni kampan zaméfit na bezpecnost vrcholovych lyzait.



I ptes nékteré odliSnosti mezi dotaznikovym Setfenim a Setfeni v prodejnich sitich
lze prodejciim doporucit, aby zdkazniky vhodné motivovali akénimi nabidkami a pfi
nasledné¢ navstévé zdkaznika prodejny na néj pomoci vysSkoleného pracovnika
psychologicky zaptsobili a vhodnymi argumenty ho pfesvédcCit o zvazeni nejen o koupi
akéniho zbozi, ale i nezlevnéné zbozi ve vyssi cenové relaci, ovSem ve vyssi kvalité a
bezpecnosti.

Zavérem této prace lze fici, Zze V dneSni moderni dobé& rozhoduji i malé detaily o
uspechu spolecnosti na trhu a celé tymy expertlh vymysli, jak 1épe zacilit na zédkaznika, je
tento vystup vyznamnym zjisténim pro vSechny prodejce a vyrobce na trhu a mize pomoci

k efektivnéjsimu prodeji, reklamé a lep§imu pochopeni chovani zakaznikd.
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