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1 Souhrn
edm tem diplomové práce „Zhodnocení affiliate marketingu“  je  zhodnotit  jaký  vliv  m že  

affiliate marketing mít na dobrou pov st obchodníka a následn  sestavit možné návrhy a 

doporu ení. Teoretická východiska jsou zam ena na objasn ní základních pojm , jako 

marketing, internetový marketing a firemní reputace. Poté je podrobn ji rozebrána 

problematika affiliate marketingu, fungování provizního programu a existence 

potencionálních nevýhod spojených s provozem affiliate programu. Praktická ást je 

zam ena na popis sou asného stavu affiliate marketingu v eské republice a dále na analýzu 

provizních program  v souvislosti s dobrou pov stí obchodníka. Dle získaných výsledk  jsou 

vyhodnoceny stanovené hypotézy a na jejich základn  navržena možná doporu ení na 

zlepšení podmínek pro zachování dobré pov sti obchodník . 

Klí ová slova: marketingová komunikace, zhodnocení marketingové komunikace, internet, 

online marketing, affiliate marketing, provizní program, firemní reputace, online ízení dobré 

pov sti 

2 Cíl metodika

2.1 Cíl práce
Hlavním cílem této diplomové práce je zhodnotit zda affiliate marketing m že ovlivnit vnímání zna ky 

a dobré pov sti obchodníka potencionálními zákazníky. 

Za ú elem spln ní hlavního cíle práce bylo stanoveno n kolik díl ích cíl : 

 Charakterizovat oblast affiliate marketingu. 

 Vymezit možné problémy spojené s affiliate marketingem a vnímání zna ky obchodníka. 

 Získat informace od reálných obchodník , kte í využívají affiliate program. 

 Zhodnotit zjišt né informace a navrhnout vhodná opat ení. 

2.2 Metodika práce

Ke spln ní prvního a druhého díl ího cíle bude použita metoda studia odborných dokument . 

evážná v tšina informací bude erpána z odborné literatury. Dopl ující informace budou erpány 

z internetových zdroj . Všechny zdroje, ze kterých bude v této práci erpáno, budou uvedeny na 

konci práce. 



etí díl í cíl bude možné dosáhnout po zvolení vhodné metody sb ru primární dat a stanovení 

výzkumných hypotéz. Aby bylo možné realizovat vlastní výzkum, je nutné stanovit si hlavní 

výzkumnou otázku. Otázka by m la být jasná, jednozna ná a m la by vymezit oblast, kterou se práce 

bude zaobírat. 

V p ípad  této práce je hlavní výzkumná otázka stanovena takto: 

že affiliate marketing poškozovat dobrou pov st obchodníka? 

Z výše stanovené výzkumné otázky se bude vycházet p i stanovení výzkumných hypotéz, které tuto 

otázku více konkretizují. Hypotézy udávají detailn jší sm r a bude se z nich vycházet p i sestavování 

dotazníkového šet ení.  

Níže jsou uvedeny zvolené hypotézy: 

H1: Neexistuje závislost mezi pravidelností kontroly partner  a porušováním obchodních podmínek 

provizního programu. 

H2: Neexistuje závislost mezi zp sobem schvalování nových partner  porušováním obchodních 

podmínek programu. 

H3: Neexistuje závislost mezi tím, kdo spravuje provizní program a porušování obchodních podmínek 

programu. 

H4: Neexistuje závislost mezi délkou spušt ní provizního programu porušování obchodních podmínek 

programu. 

H5: Neexistuje závislost mezi pov domím o online ízení reputace a porušováním obchodních 

podmínek. 

Jako metoda sb ru dat bude zvoleno dotazování. Realizace sb ru dat bude využívat dotazníkovou 

techniku. K sestavení dotazníku a následnému sb ru dat bude využíváno serveru Survio.com. 

Vypl ování dotazníku bude anonymní, aby bylo zajišt no co nejp esn jších výsledk .  

Dotazník bude rozeslán emailem na jednotlivé kontakty affiliate program  s výzvou k vypln ní a 

zú astn ní se pr zkumu. Provozovatelé jednotlivých provizních program  budou vybráni z r zných 

internetových affiliate katalog , které jsou pozd ji v práci uvedeny. Pro snahu o získání co nejv tší 

po tu respondent , bude žádost o vypln ní dotazník  alespo  jednou opakována. 

První ást dotazníku bude obsahovat identifika ní otázky. Identifika ní otázky budou 4 a budou se 

novat p edm tu innosti obchodníka, správ  provizního programu, délce p sobení obchodníka na 

trhu a také délce spušt ní provizního programu. Dále dotazník bude obsahovat otázky, které se 

nebudou vztahovat p ímo k hypotézám, ale budou mít ú el informa ních a dopl ujících otázek. Další 



otázky se již p ímo budou vztahovat k jednotlivým hypotézám. Kompletní dotazník se všemi otázkami 

bude možné nalézt v p íloze . 1. 

Po ukon ení sb ru dat bude provedena analýza získaných výsledk . Tyto data budou zpracovány 

pomocí statistického programu IBM SPSS. K vyhodnocení stanovených hypotéz budou sestaveny 

kontingen ní tabulky, které slouží k porovnání dvou prom nných a k p ehledu jejich závislosti. Pro 

výpo et závislosti bude použit Pearson v statistický chí – kvadrát.  

Chí kvadrát test nezávislosti    

Pearson v koeficient    

Hladina významnosti byla zvolena  = 0,05, to znamená 95% pravd podobnost. Vypo tené hodnoty 

budou následn  porovnávány s kritickou hodnotou 2
0,05 na daném stupni volnosti ve statistických 

tabulkách (viz. P íloha . 2). Je-li vypo tená hodnota 2 v tší než 2
0,05  na daném stupni volnosti, 

nulová hypotéza se zamítá a lze konstatovat, že mezi zkoumanými znaky existuje statistická závislost. 

Pokud dochází k opa nému vztahu, p ijímá se nulová hypotéza a závislost neexistuje. Aby byl chí-

kvadrát test platný, musí být spln na podmínka, že maximáln  20 % z o ekávaných etností je menší 

než 5 a tak validita testu nebude narušena. 

3 Záv
V této diplomové práci na téma „Zhodnocení affiliate marketingu“ byl vyty en hlavní cíl zda affiliate 

marketing m že ovlivnit vnímání zna ky a dobré pov sti obchodníka potencionálními zákazníky. 

K dosažení tohoto cíle byly stanoveny díl í cíle. Charakterizovat oblast affiliate marketingu, vymezit 

možné problémy spojené s affiliate marketingem a vnímání zna ky obchodníka, získat informace od 

reálných obchodník , kte í mají affiliate program a nakonec zhodnotit zjišt né informace a navrhnout 

možná opat ení a doporu ení. 

V první ásti práce byla získána teoretická východiska pomocí studia odborných dokument  a 

áste  pomocí internetových zdroj . V úvodní teoretické kapitole jsou vymezeny základní pojmy, 

které se vážou k tématu jako, marketing, internet marketing i firemní reputace a online ízení 

reputace. Druhá teoretická kapitola se zabývá internetem, jeho využitím jako marketingového média 

a rozdílem mezi marketingem, který buduje pov domí o zna ce a výkonnostním marketingem, jehož 

cílem je zvýšit výkonnostní ukazatele, jako je získání více zákazník  a tím zvýšit i obrat. V další 



kapitole je popsán samotný affiliate marketing, jeho historie a jaká je jeho podstata fungování. 

V následujících dvou kapitolách je více do hloubky ešen affiliate program a jeho správa. 

Spln ní druhého díl ího cíle se v nují poslední dv  kapitoly teoretické ásti. První charakterizuje, jak 

je možné p edejít potenciálním problém m, které jsou spojené s affiliate marketingem a druhá se 

zabývá jejich ešením pomocí online ízení dobré pov sti. 

V první kapitole praktické ásti byla nejd íve charakterizována sou astná situace affiliate marketingu 

v eském prost edí, kde se momentální množství provizních program  uvádí okolo jednoho tisíce, což 

znamená, že p ibližn  jen 2 % eských internetových obchodník  využívá affiliate marketing. 

Následující ást práce se již v nuje získávání pot ebných dat od samotných provozovatel  affiliate 

program . Data byla získána pomocí dotazníkového šet ení, kdy bylo osloveno 236 zástupc  

provizních program , aby se zú astnily tohoto pr zkumu. Nakonec bylo získáno 87 respondent . 

Získaná data byla vyhodnocena a bylo provedeno testování stanovených hypotéz a na základ  t chto 

výsledk  byly vytvo eny návrhy k možným opat ením a doporu ením. 

Návrhy se týkají n kolika oblastí správy provizního programu. První návrh se týkal oblasti obchodních 

podmínek. Šlo zde o doporu ení revize stávajících obchodních podmínek a byl kladen d raz zejména 

na podmínky, které byly vyhodnoceny jako nejd ležit jší pro udržení dobré pov sti obchodníka. 

Hlavní podmínkou bylo stanoveno, zákaz zasílání tzv. SPAM , jelikož se jedná o nej ast jší a zárove  

nejzávažn jší p estupek, dle teorie i výsledk  výzkumu. Další podmínky se vztahovaly k zákazu 

kopírování originálních domén, vzhledu i textu, které pat í jen obchodníkovi a také uvedení 

konkrétních podmínek co je považováno za nevhodný obsah stránek. 

Dále byla doporu ena pravidelná kontrola partner . Affiliate manaže i mají dv  možnosti, bu  

kontrolovat partnery manuáln , nebo využít služeb online nástroj . Samoz ejm  byly doporu eny 

konkrétní nástroje, které zautomatizují práci a tím tuto innost manažer m uleh í. Práv  pozice 

affiliate manažera a správa provizního programu byla p edm tem t etího návrhu. Navrhnuto bylo 

zajišt ní vlastního i externího affiliate manažera, což by m lo p isp t k omezení porušování 

obchodních podmínek partnery. Pokud obchodník nemá z n jakého d vodu možnost této volby, je 

možné nechat p eškolit stávajícího zam stnance, který spravuje provizní program. Poslední návrh 

navazoval na výsledky, které ukázaly nedostate né pov domí o online ízení dobré pov sti a tak bylo 

navrženo, aby se provozovatelé affiliate program  v této oblasti vzd lávali a získali náskok p ed 

konkurencí a minimalizovali poškození své dobré pov sti. 
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