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Metody psychologickeho vyzkumu trhu




Vyzkum trhu — dulezita soucast marketingu,
umoznuje zjistit situaci na trhu,
spokojenost zakaznika, pozadavky
zakaznika apod.

Na vyzkumech spolupracuji ekonomové, sociologové

a psychologové.

V soucasné dobé se zameéruji na tyto oblasti:

Kupni motivace
U&innost reklamy
Image podniku, znacky,
vyrobku

Spotrebitelské postoje
Obaly

Reakce na nové vyrobky )
apod.




Metody vyzkumu:

Dotaznik - nejcastéji pouzivana technika
umoznuje zahrnou Siroké spektrum respondent

obsahuje vétsi pocet otazek, které mohou byt

zaviené ( ano/ne) i oteviené ( respondent vypise
svou odpovéd')

Rizeny rozhovor - zkoumajici hovofi s respondentem na dané
téma, vhodné kladenymi dotazy zjistuje nazor
na problematiku vyzkumu a vyhodnocuje jej



Anketa - je zalozena na dotazovani
malé mnozstvi otazek, vétsinou zavrenych ( odpovédi ano/ne )

odpovédi se voli zaskrtavanim

NedokoncCené véty - slovni asociacni test
doplnéni véty tim, co respondenta nejdrive

napadne
zjiStuje vztah spotrebitele k vyrobku

Nakupni seznam - zjisténi spotrebitelskych preferenci
respondent pise zbozi v poradi, které
odpovida jeho preferencim



Metoda skrytého pozorovani - prodavac hodnoti zbozi
z pohledu zakaznika

Prirazovaci technika - respondent prirazuje ke zbozi
charakteristiku zakaznika, o némz si
mysli, ze by vyrobek kupoval
Odpovedi se hodnoti jednak ve vztahu
k vyrobku, jednak vypovidaji o postoji
respondenta k témuz vyrobku

Skalovaci technika - k otazce je pfifazena hodnotici kala,
na které respondent vyznaci své
hodnoceni, vétSinou se pouziva pét az
sedm stupnu skaly, pokud se potrebujeme
vyhnout odpovédim ve stredu skaly, je
dobré pouzit sudy pocet moznosti, )
respondent se pak musi priklonit na
stranu kladd nebo zaporu



Introspekce - pozorovani a popis vlastnich pocitu, které
vyrobek vyvolava

Obsahova analyza - vyhodnocovani dat, uvaha o obsahu
odpoveédi ve vztahu k tomu, co bylo zjisStovano

Brainstorming - skupinova diskuse k danému problému,
reseni se hleda tim, ze clenové skupiny sdéluji
ostatnim své okamzité napady, je zakazana
kritika a zesmesnovani



Namet k diskusi :

Zvolte vhodnou metodu vyzkumu ke zjisténi

casu, ve kterém obchod navstévuje
nejvetsi pocet zakazniku

obalu, ktery zakaznika nejvice upouta
metody dalsiho pracovniho postupu
preference znacky vyrobku

nejoblibenéjsi produkt z jogurtovych
vyrobku

nejcasteji nakupovanych potravin
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