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Souhrn

Tato bakalaiska prace se zabyva vztahem mezi etikou a ekonomikou a predevsim
neetickym chovanim prodejct vi¢i cilové skupiné seniorti. Teoretickd c¢ast vychazi
z odborné literatury. V prvni Casti je vysvétlen pojem etika obecné a uvedeny piiklady
neetické¢ho chovani. V druhé ¢asti jsou popsany hlavni rysy a poznatky chovani skupiny
seniorl, kterd byla zvolena jako cilova skupina, na které je provadén priizkum. Pozornost
je soustiedéna na tzv. predvadéci akce a rozhodujici aspekty jejich prubéhti, pocinaje
riznymi triky a manipulaci, az po konkrétni dopady na skupinu seniort.

V praktické casti je vramci dotaznikového Setfeni provedena analyza prubéhu
predvadécich prodejnich akei, kterd analyzuje zkuSenosti s danou problematikou a ktera
vychazi z ptedem danych cilovych otazek uvedené¢ho prizkumu. V zdjmu vyvaZenosti,
objektivity a vysledkl provedeného prizkumu nechybi ani kvalitativni Setfeni za pomoci

rozhovoru se zastupcem vyznamné skupiny prodejct.
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Uvod

Ve svété je etika dulezitym pojmem, nejen v oblasti ekonomické, ale i v oblasti
béZného Zivota. Tato mravni hodnota posuzuje postaveni lidi ve spolecnosti, ale také
postaveni celkového trhu, na kterém by méla fungovat rovnost a ¢estnost.

Ve skuteCnosti je situace uplné jina. Fungovani trhu zptsobuje nerovnost mezi
lidmi. Pfedevsim mezi témi, kteti penize maji, diky faktu vyssi ziskovosti pro né plynou
ur¢ité vyhody a jsou upfednostiiovani pred témi, ktefi nedosahuji takovych piijma. Tim
hodnota penéz stoupa a ve vEtsi se mife veSkera mravni hodnota dostava do pozadi.
Detailnéji se dané problematice vénuje teoreticka ¢ast bakalaiské prace.

V této souvislosti je postaveni zvlast¢ nekterych skupin obyvatelstva ve vztahu
k mravni hodnoté chovani jednotivych subjekti na trhu urcujici. Tématem bakalaiské
prace je zaméfit se na neetické chovani v obchodu, ptesnéji predvadéci prodejni akce pro
skupiny seniorti. Ta patii mezi socialné nejslabsi a nejvice zmanipulovatelné, proto jsou

snadnou a vyhledavanou cilovou skupinou pro pofiderni obchodniky a prodejce. Ti



vyuzivaji davétivosti lidi, naivity neznalosti pravniho prostfedi na trhu, v neposledni fadé¢
v mnoha piipadech jejich osamélosti a snahy zapojit se alesponl ¢astecné do spolecenského
zivota. Na pribéhu téchto prodejnich akci je mozné ve vétsSiné pripadi dolozit zcela
konkrétni priklady neetického chovéani prodejcti ve vztahu zejména k seniortiim, kdy za
vidinou finan¢niho zisku jsou prodejci ochotni ptekrocit veskera moralni i spolecenska

pravidla.

Cil a metodika prace

Hlavnim cilem bakalafské prace je vice informovat, detailnéji predstavit
problematiku a na konkrétnich ptikladech dolozit celospoleCenskou nebezpecnost
neetického chovani téchto prodejcii. Bakalatskad prace se skladd ze dvou hlavnich casti
teoreticka a prakticka.

Cilem teoretické casti je vystihnout myslenky konkrétnich filozofickych
predstavitelt a nékterych osobnosti, které se ve svych pracich zabyvaji problematikou
etiky v ekonomice. Pro zpracovani teoretické ¢asti byla prostudovana odborna literatura,
ktera popisuje manipulaci, natlakové metody pfi prodeji, psychologickych trikl, kterymi se
snazi prodejci presvédcit jednotlivee o nezbytnosti koupé produktii @ odborné internetové
¢lanky, kde jsou popisovana riizna fakta, souvisejici s danou problematikou. Teoreticka
¢ast je doplnéna ptiklady z praxe.

Prakticka ¢ast je v€novana rozboru pfedem stanovenych cilovych otdzek, za pouziti
dotaznikového Setfeni. Druhou c¢asti praktické ¢asti je kvalitativni vyzkum pii vyuZiti
metody hloubkového rozhovoru. Pro objektivitu a vyvazenost byl vypracovan rozhovor se

stranou druhou, tedy s jednim z prodejcu predvadécich akei.

Zhodnoceni

Vysledky dotaznikového Setfeni poukazaly na to, Ze mnoho lidi m4 znacnou
zkuSenost s predvadeécimi akcemi (80 % z dotazovanych respondentti). Dle vysledkl Ize
zhodnotit tyto zkuSenosti spiSe jako negativni. AZ 75 % respondentt uvedlo, Ze by se uz
téchto akci znovu nezucastnilo. Divodem miZe byt neetické chovani prodejct, kteti za
vidinou zisku, pouZzivaji zna¢né manipulativni az agresivni metody, nebo také znacné
predrazeny produkt nedosahujici kvality, které byly pfedem slibovany, uvedlo pies 53 %

respondentu.



Vyzkum poukazal na to, ze nejcastéjSim produktem dané predvadéci akce byly
kuchytiské potieby, jako hrnce, kuchyiiské roboty ¢ rizné druhy nadobi. Casto byly také
ucastnikim nabizeny vysavace, Cisticky vzduchu nebo 1éky z pfirodnich materialii. Nutno
dodat, ze podle vysledki, byl tento nakup nejcastéji proveden pod natlakem (pies 31 %
respondenttl).

Odpovédi se znacnym rozdilem mezi jednotlivym pohlavim byly vztazeny na
divody navstévnosti danych akci. Zatimco muzi spiSe preferovali obcCerstveni, zeny
zajimal darek, ktery firma nabizela v nabidce na danou akci, 55 % respondentti uvedlo, Ze
Slo o nabidku prostfednictvim letakii.

Jednim z primarnich cilt bylo také zjistit, jak jsou respondenti sezndmeni s touto
problematikou, popiipadé, zda se v poslednich letech (po uvedeni filmu Smejdi) se jejich
nazor zmenil. Dle vysledki 1ze fici, Ze respondenti tuto problematiku zaznamenali, a to
ptes to, ze nebyli pfimo s filmem seznameni. Navic 63 % respondentt uvedlo, ze se jejich

nazor v poslednich letech na tuto problematiku zménil.

Zavér

Marketingové spolecnosti se zaméfuji na cilovou skupinu seniorti ve veku 56- 65
let, jelikoz zde vidi vynosny potencial a moznost dosazeni zna¢ného zisku v posledni dobé
se jedna o televizni spoty riznych znacek a firem. Bakalaiska prace si v praktické casti
kladla za cil, pomoci dotaznikového Setieni, zodpovédét zakladni otdzky tykajici se této
problematiky.

Jak ukazal provedeny prizkum, na piislusném vzorku respondentl je patrné, ze
vétsina dotazanych nema pravni védomi v oblasti uplatilovani prava a pravnich pozadavka,
souvisejicich s tématem prodeje zboZi. Jednd se o celou oblast uplatiiovani ptipadnych
reklamaci na prodej zboZi, konani ptedvadécich akci, kdy prodejce slibuje urcité vyhody ¢i
nadstandardy za nakoupené zbozi, anebo prodava zbozi nekvalitniho provedeni.

Rada seniori mimo uvedeny dotaznik pfiznala problém natlakového jednani
prodejci. Manipulativni prodej a ostatni formy neetického chovani si postizeni lidé
vysvétluji tak, Ze jsou vmanipulovani casto do situaci, kdy se nemohou branit
nepiijemnému natlaku prodejce. Nechtéji nechat zesmésnit pied kolektivem, jsou cCasto
citové vydirani (naptiklad, Ze nemysli na své déti ¢i na své zdravi), €i jsou vmanipulovani

do situace, ze svym odmitnutim zboZi mohou zpisobit Skodu n€komu jinému.



Danou problematiku zaznamenalo mnoho respondenti i piesto, ze nezhlédli film
Smejdi, a to i ti, ktefi nemé&li piimo s podobnou akci zkusenost. 63 % respondentii navic

ptiznali, Ze v poslednich letech, nazor na tuto problematiku zménili.
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