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Anotace: Diplomova prace se zabyva ndkupnimi zvyklostmi zakaznikli vybraného
podnikatelského subjektu, ktery plsobi v oblasti vyroby krmnych smési pro hospodarska
zvifata. Prostfednictvim anonymniho dotaznikové Setfeni byla sesbirana od zakaznikt data,
ktera jsou nasledn€ v praci analyzovana. Na zakladé zjisténych skutecnosti jsou subjektu

formulovana doporuceni, ktera maji potencial zlepSit zdkaznickou zkusenost.



1 Uvod

Devadesata 1éta minulého stoleti oteviela dvefe novym moznostem v oblasti podnikani
a nabidla nepfeberné mnozstvi pfilezitosti, které mohl kazdy jedinec vyuzit. V této dobé
vznikalo mnoho podnikatelskych subjektii, které usilovaly o ziskani svého podilu na trhu.
Udrzet se na trhu a zajistit preziti své spolecnosti je véc jedna, ale vybudovat prosperujici
a Uspdny podnik je véc druha. Uspésnost podnikatele neuréuji pouze jeho dovednosti,
pocatecni kapital ¢i tym spolupracovniki, ktery ma kolem sebe. Podstatnou roli zde zastava
také prostiedi, v némz se podnikatelsky subjekt nachazi. Podnikatel mize byt schopny sebevic,
ale zméndm a vykyvim okolniho prostiedi se jen tézko ubrani, coz ostatné doklada i nedavna

situace spojend s pandemii covid-19 a jejim dopadem zejména na oblast sluzeb.

V prostiedi, jez obklopuje vSechny podnikatele, se nachazi velice podstatny prvek, bez
n¢hoz by svou ¢innost nemohla vykonavat zadna spolecnost. Je to pravé zakaznik, ktery je
zdrojem zisku. Z tohoto diivodu je dulezité zakazniky dobfe poznat. Jen na zaklad¢ spravného
pochopeni jejich potieb a motivaci lze zvysit pravdépodobnost, Ze podnikatelsky subjekt bude
prosperovat. V zajmu kazdé spolecnosti by mélo byt tedy to, aby se snazila pochopit, jakymi
zvyklostmi a chovdnim se jeji zdkaznici vyznacuji. Z tohoto divodu se problematikou

nakupnich zvyklosti zdkaznikli zabyva i predlozena diplomova prace.

2 Cil prace

Cilem ptedlozené¢ diplomové prace je identifikovat ndkupni zvyklosti zakaznikl
vybraného podnikatelského subjektu a na zéklad¢ zjisténych skute¢nosti navrhnout opatieni,
kterd maji potencidl vést ke zlepSeni zdkaznické zkuSenosti. Ziskané poznatky o zvyklostech

a chovani zékaznikt poslouzi také jako zdroj uZite€nych informaci pro vedeni tohoto subjektu.



3 Prehled reSené problematiky (literarni reSerse)

Spotiebitel

Termin spottebitel ma pivod ve slove spotieba, kterou lze charakterizovat jako: ,,Primé
a konecné uziti vyrobkii a sluzeb pri uspokojovani potreb jednotlivych obcanit a domdcnosti.*

(Vysekalova et al., 1997, s. 36)

Clemente (2004, s. 275) nabizi stru¢nou a vystiznou definici spotiebitele: ,,Ten, kdo
skutecné pouziva produkt nebo sluzbu.* Autor déale hovofi o tom, Ze spotiebitel nemusi byt
nutné i kupujicim. Uvadi ptiklad, kdy otec koupi jako darek jizdni kolo svému synovi. V tomto

ptipad¢ je skutecnym spotiebitelem syn a otec je pouze osobou, ktera dany produkt zakoupila.
Zakaznik

Svarcova (2016, s. 18) definuje zakaznika z pohledu obchodnika: ,.Zdkaznik je kazdy,
kdo vstoupi s nami v jednani, protoze projevil zajem o nase produkty.© Na rozdil od spotiebitele
podstupuje zdkaznik pti ziskdvani produktu celou fadu rizik a je nucen €init rozlicna rozhodnuti.
Casto eli situacim, které vyzaduji okamzité jednani. Navic se ¢asto nerozhoduje pouze sam za

sebe, ale rozhoduje i za dal3i jedince. (Svarcova, 2016)
Nakupni chovani

Respektovani zdkaznikii a jejich vztahu k ur¢ité produktové oblasti zastava
vV marketingu vyznamnou roli. To umoZiuje vymezit prostor pro rozhodovani spojené
S orientaci na trhu. Tento celkovy pohled na zdkazniky mizeme oznacit jako nakupni (kupni)
chovani zdakaznikii. Jedna se o Sirokou oblast, jejiz soucasti neni pouze vlastni kupni
rozhodnuti v konkrétni trzni situaci. RovnéZ zahrnuje i vlastni kontext, v jehoZ ramci
rozhodovani probihd, a predispozice k ur€itému trznimu chovani. Poznani nadkupniho chovani
soucasnych 1 potencidlnich zdkaznikl je zasadni podminkou uspé€$né¢ho fungovani kazdého
podnikatelského subjektu na trhu. Nakupni chovani zdkazniki je tedy mozné charakterizovat
jako pocinani jednotlivcil nebo organizaci, které se poji se ziskdvanim, uzivanim a odkladanim

produktt. (Bouckova et al. 2003)
Faktory ovlivitujici nakupni chovani

Podle Kotlera et al. (2007) ptisobi na ndkupni zvyklosti zékaznikii nasledujici faktory:
kulturni (kultura, subkultury, spole¢enska vrstva), socidlni (referen¢ni skupiny, rodina, statusy),
osobni (vék, zaméstnani a ekonomické podminky, Zzivotni styl, osobnost a sebepojeti)

a psychologické (motivace, vinimani, uceni, prfesvédceni a postoje).



4 Metodika

Prvnim krokem k vytvofeni diplomové prace bylo studium odborné literatury
vyznamnych zahrani¢nich i Ceskych autor, jejimz prostfednictvim ziskal autor potifebné
znalosti, jez se tykaji zkoumané problematiky. Nasledné bylo mozné ziskané znalosti vyuzit
pro tvorbu literarni reSerSe. V této Casti prace je ¢tendf seznamen se zakladnimi terminy, které
se poji s danym tématem. Jsou zde vysvétleny dva dulezité pojmy, a sice spotiebitel a zdkaznik.
Literarni reSerSe se dale podrobné zabyva oblasti nakupniho chovani a faktory, které zde ptsobi.

Posledni ¢ast se pak zamétuje na jednotlivé etapy kupniho rozhodovaciho procesu.

Dalsi fazi postupu je ziskani zékladnich informaci o vybraném podnikatelském
subjektu, jenz piisobi v oblasti zeméd¢elské vyroby v Kraji Vysoc€ina. Informace budou ziskany
od vedouciho pracovnika tohoto subjektu prostfednictvim polostrukturovaného rozhovoru.

Zjisténé poznatky umozni autorovi pochopit fungovani této spolecnosti.

Pro sbér dat o nakupnich zvyklostech zdkaznikli bude vyuzit kvantitativni vyzkum,
konkrétn¢ dotaznikové Setfeni. Kozel, Mynafova & Svobodova (2011) uvadéji, ze ucelem
tohoto typu vyzkumu je ziskani méfitelnych ¢iselnych dat, kdy se pracuje s velkym souborem
respondentl. Kvantitativni vyzkum je realizovan s cilem zjistit, kolik jednotek se chova
konkrétnim zptisobem, ma urcity nazor ¢i postoj ve vztahu k dané skutec¢nosti, kupuje urcitou
znacku, je spokojeno/nespokojeno s vyrobkem apod. Dotaznik bude vytvofen na zakladé
odborné literatury a respondentiim bude zprostiedkovan online formou, ptipadné fyzicky ve

spolupraci s vybranym podnikem.

Ziskana data budou zpracovéana pomoci aplikace Microsoft Excel a nésledné budou
analyzovana. Prostfednictvim Pearsonova chi-kvadrat testu bude testovana nezavislost
vybranych charakteristik respondentti ve vztahu ke zjisténym zvyklostem. Tento test umoZzni

odhalit, zda mezi charakteristikou respondenta a jeho chovanim existuje urcita spojitost.

Podle Marka et al. (2005) je uvedeny test zalozen na srovnavani naméienych

a oéekavanych &etnosti ndhodnych veli¢in X a Y. Plati, e testova statistika x> je dana vztahem:

N2
(nij—n'ij)

Tlij

Xz = ?:1 Z§=1

njj ... skute¢né namétrené cetnosti

n’jj ... hypotetické Cetnosti



Stanovené vyzkumné hypotézy budou testovany na hladin€ vyznamnosti 5 %, pticemz

bude pouzit tentyz statisticky test.

Na zékladé zjisténych poznatkli budou formulovéana pro vybrany podnikatelsky subjekt
doporuceni s potencidlem zlepsit zdkaznickou zkusenost. V podkapitole, ktera se tyka navrh,
bude vyuzita bodovaci metoda vicekriterialniho hodnoceni variant. Tato metoda se dle
Vanéckové (1998) vyuziva v ptipadé, kdy zde existuje né€kolik variant vybéru a hodnotitel ma
zvolit tu nejoptimalnéjsi. Pii rozhodovani se vyuzivaji kritéria, kterd charakterizuji jednotlivé
moznosti vybéru. V pfipad¢ bodovaci metody se hodnoty jednotlivych variant pfevadi na body,
pii¢emz pocet stupiiti bodové stupnice zavisi na rozhodnuti hodnotitele. Pro ohodnoceni i-té

varianty h; plati nasledujici vztah:
hy = Yioawihy,  i=12,..,m
hij ... poCet bodu, ktery je pfitazen disledku i-té varianty vzhledem k j-tému kritériu
Wj ... normovana vaha j-té¢ho kritéria
Cim vy$§i hodnoty bude hi nabyvat, tim je i-ta varianta vice preferovéana.
Vyzkumné hypotézy

1. Vice nez 50 % oslovenych zakaznikt, kteti byli s produktem/sluzbou nespokojeni, jiz dale u
podnikatelského subjektu nenakupuji.

2. Vétsina zakaznikli ve veékovém rozpéti 18-45 let upirednostiiuje elektronicky zplsob
objednavani krmnych smési.

3. Méné nez 30 % zakaznikl si vypracovava pred ndkupem produktu analyzu variant.

4. Vice nez 50 % zékaznikt nakupuje produkty od jinych podnikd.



5 Hlavni zjiSténi a zavér

Ptedlozena diplomova prace si kladla za cil zjistit ndkupni zvyklosti zakaznikti vybraného
podnikatelského subjektu a na zakladé zjisténych skutecnosti navrhnout doporuceni. Po
nastudovani odborné literatury od autort, ktefi se zkoumanou problematikou zabyvaji, byl
realizovan sbér dat prostiednictvim anonymniho dotaznikového Setfeni. Tohoto Setfeni se
zucastnilo celkem 273 respondentti, z nichZ bylo vyfiltrovano 206 jedinct, ktefi uvedli, ze jsou

zékazniky vybraného podnikatelského subjektu, pripadné Ze u n¢j n¢kdy realizovali koupi.

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze zdkaznici jsou zvykli nejcastéji nakup
uskuteciiovat s urcitou pravidelnosti. Naopak zakaznikd, u nichz dle jejich odpovédi neexistuje
jakakoliv pravidelnost v souvislosti s realizaci nakupu, je 25,7 %. Zbylych 14,1 % uvedlo, ze

u spole¢nosti jiz dale nenakupuji.

Krmné smési jsou specifické v tom, Ze se ¢asto prodavaji ve vétsSim objemu (pytlované
nebo volné lozené), a proto je zasadni otdzkou, jakym zplsobem zékaznik tento produkt
prepravi na potiebné misto. Celkem 45,8 % zékaznikli vyuziva vlastni piepravu a zbylych
54,2 % vyuziva ptepravni sluzby, které nabizi spole¢nost Krmiva X. Ve vztahu s pfepravou je
nutno zminit i to, zZe néktefi zdkaznici by uvitali, kdyby pfepravni sluzby byly dostupné&;jsi.
Konkrétn¢ tak uvedlo 45 respondentll. Zékaznici se dale vyjadrili, Ze postradaji nasledujici

sluzby: vykup zemédé€lskych plodin (11) a vyrobu krmnych smési z vlastnich surovin (20).

Dalsim dualezitym zjiSténim, které Setfeni pfineslo, bylo, Ze z 206 respondenti jich
20,9 % melo negativni zkuSenost s produktem nebo sluzbou. Divody nespokojenosti byly
rozlicné povahy. Zarovenn ze 43 nespokojenych zékaznikid jich 60,5 % z diivodu negativni

zkuSenosti jiz dale u spolecnosti nenakupuje.

Zakaznici nenakupuji produkty pouze od této spolecnosti, ale koupi uskuteciiuji i od
jinych subjekti, coz uvedlo 65,5 % dotdzanych zakaznikd. Nej€astéji nakupovanymi krmnymi
smési od konkurence se staly produkty uréené pro skot, prasata a dribez. Zakaznici dale uvedli,

od kterych konkrétnich konkurenénich subjektti nakupuji.

Z vy¢tu raznych faktord, které mohou ovlivnit, u kterého prodejce zékaznici nakup
krmnych smési realizuji, byl nejvétsi vyznam prisouzen kvalité, jeZ zastdva v o€ich zdkaznikl
dulezitou roli. Na bodové stupnici 1 — 5, kdy hodnota 5 ma nejvyssi vyznam, tento faktor ziskal
prumérné 4,38 bodu. Tuto skutecnost umociiuje i to, ze 172 respondentl (po slouceni odpovedi
,»ano“ a ,,spise ano*) uvedlo, ze pti vybéru produktu je dulezité, zda je vyrobce drzitelem

certifikatu kvality. Z vysledkd sesbiranych odpovédi vyplynulo, ze 180 jedinct (slouceni



odpovédi ,,zcela souhlasim® a ,,spiSe souhlasim®) si pied ndkupem zjistuje presné slozeni
produktu. Zéakaznici tedy pted uskutecnénim ndkupu prochazi ur¢itym procesem uceni, aby

ziskali co nejvice informaci potfebnych pro finalni rozhodnuti o koupi.

V diplomové praci bylo zjistovano, zda vybrané charakteristiky (pohlavi, rodinny stav,
nejvyssi dosazené vzdélani a vékova kategorie) maji vliv na chovani zékaznika, tedy jestli zde
existuje néjakd zavislost. Nejprve byl zkoumdn vliv pohlavi na preferovany zpasob
objednédvani. Vysledek testu prokazal, ze zde zavislost opravdu existuje. Nejcastéji zakaznici
preferuji nakup prosttednictvim internetového obchodu (85 respondenttt). Vliv pohlavi byl déle
zkouman ve vztahu k tomu, zda zakaznik vnima mezi produkty od riznych vyrobct podstatné
rozdily. Zjistilo se, ze dle provedeného testu na ziskanych datech nebyla v tomto ptipadé
zavislost prokazana. Testovani dale ukazalo, ze vékova kategorie ptisobi na chovani zdkaznikd,
nebot’ ovliviiuje vyznam, ktery zdkaznik piiklada referencim. V¢ek také ovliviiyje 1 to, jak
zakaznik vnimé certifikdt kvality pfi vybéru produktu. Zavislost byla prokdzina i mezi
rodinnym stavem a vnimanim ceny, nejvysSim dosaZzenym vzdélanim a preferovanym

zpuisobem objednavani krmnych smési.

Obsahem prace bylo i testovani hypotéz na hladin€ vyznamnosti 5 %. VSechny byly
spojeny s nakupnimi zvyklostmi zdkaznikl. Hypotéza &. 1: ,,Vice nez 50 % oslovenych
zdkazniki, kteri byli s produktem/sluzbou nespokojeni, jiz dale u podnikatelského subjektu
nenakupuji.* nebyla prokdzéana. Zbylé tii vSak jiz prokazany byly, nebot’ v téchto piipadech
byla zamitnuta hypotéza Ho ve prospéch alternativni hypotézy Ha. Prokdzany byly tedy tyto
hypotézy:

e Hypotéza & 2: Vetsina zdkaznikii ve veékovéem rozpeti 18-45 let uprednostiuje
elektronicky zpiisob objednavani krmnych smési.

e Hypotéza ¢. 3: Méne nez 30 % zakaznikii si vypracovava pred nakupem produktu
analyzu variant.

e Hypotéza ¢. 4: Vice nez 50 % zakazniku nakupuje produkty od jinych spolecnosti.

Na zéklad¢ zjisténych poznatkii byla pro podnikatelsky subjekt formulovéana

doporuceni, kterd maji potencidl vést ke zlepSeni zékaznické zkuSenosti:

e Porizeni uzitkového vozidla,
o Iytvoreni internetového obchodu,
o Porizeni mobilni michdrny krmiv,

e Zavedeni vérnostniho programu.



Seznam pouzité literatury

Bouckova et al. (2003). Marketing. Praha: C. H. Beck
Clemente, M. N. (2004). Slovnik marketingu. Brno: Computer Press
Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., & Armstrong, G. (2007). Moderni marketing. Praha: Grada Publishing

Kozel, R., Mynatova, L. & Svobodova, H. (2011). Moderni metody a techniky marketingového vyzkumu. Praha:
Grada Publishing

Marek, L. et al. (2005). Statistika pro ekonomy: Aplikace. Praha: Professional Publishing
Svarcové, M. (2016). Zdkladni principy marketingu. Praha: IDEA SERVIS

Van&kova, E. (1998). Rozhodovaci modely. Ceské Budg&jovice: Zemédélska fakulta Jihoceské univerzity

v Ceskych Budg&jovicich

Vysekalova J. et al. (1997). Slovnik zdakladnich pojmii z marketingu a managementu. Praha: Fortuna



Dalsi bibliografické udaje

Type of thesis: master
Author: Bc. Marek HRUBES
Academic Year: 2022/2023

Department: Department of Trade, Tourism and Languages, Faculty of Economics, University of South Bohemia
in Ceske Budejovice, Czech Republic

Thesis supervisor: Ing. Petra Martiskova, Ph.D.

Number of pages: 82

Language of thesis: CZ

Title of thesis: Purchasing habits of customers of a selected company

Annotation: The thesis deals with the purchasing habits of customers of a selected business entity operating in the
field of production of feed mixtures. Through an anonymous questionnaire survey, data are collected from
customers, which are subsequently analysed in the thesis. Based on the findings, recommendations are made to
the entity that have the potential to improve the customer experience.

Key words: purchasing habits, customers, business entity, questionnaire survey



