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Strucna anotace:
Prezentace je zaméfena na vysvétleni pojmi dané problematiky, Zaci sestavi dotaznik na jimi zvolené téma, které se tyka obchodu, poté

provedou vyzkum v terénu, vcetné vyhodnoceni
Rotnik: M
63-41-M/01 Ekonomika a podnikdni
Metodicky pokyn: Zaci se zamé&fi na jimi vybranou oblast vyzkumu trhu, ve spolupraci s ucitelem vytvofi ve dvojicich
dotaznik a provedou vyzkum v praxi, poté jej vyhodnoti a vysledky predloZi spoluzakiim
Vysledky vzdélavani: Zak umi vysvétlit zakladni pojmy, ovlada zasady spole¢enského chovani a profesni vystupovani,
provede psychologicky rozbor chovani klienta a na jeho zakladé voli vhodny zplsob komunikace

Vytvoreno dne: 15.5. 2013

Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny material je z vlastnich zdroju autora.
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Stavba dotazniku




Pred realizaci vyzkumu trhu je nutné :

Formulovat problém - vymezit oblast zkoumani,
specifikovat podobu vyzkumu,
ujasnit si, co chci zkoumat, cemu budu
venovat nejvétsi pozornost, na co mi ma
vyzkum odpovedet

Urceni zdroje informaci - podle zvoleného vyzkumného
zameru je treba urcit, kde lze
nejefektivnéji ziskat informace — zda
studiem materiall ¢i dotazy
respondentlim, pokud dotazy, je nutné si
zvolit cilovou skupinu a stanovit si
pozadavky na reprezentativnost vzorku,
tzn. zvolit takoveé respondenty jejichz
sociodemografické znaky budou shod
se skupinou spotrebiteld.



Priprava sbéru dat - nejcasteji vyuzivané metody jsou
ankety, dotazniky a rozhovory

Urceni vzorku - velikost, sociodemografické charakteristiky (
vek, pohlavi, vzdelani, pocet déti, prijmova
kategorie, atd.)

Sbér informaci v terénu - tazatelé musi znat zameér
vyzkumu a jeho cil, méli by byt
komunikativni ,socialné citlivi, organizacné
schopni



Analyza a interpretace zjistenych dat — vytvorit statistiku,
zjisténé udaje zobecnit, zavery formulovat v podobé
vyzkumné zpravy

predmet a cile vyzkumu

pracovni hypotéza
metodika reseni
podminky Setreni
harakteristika respondent(
ziskané vysledky
analyza a interpretace zjisténych dat

obecnéjsi zavery a navrh reseni

Obsah zpravy:

)



Stavba dotazniku - je nutné si uvédomit, Ze pfi
pouziti zavrenych otazek, se da
pomerné snadno vyhodnotit, naopak
pri pouziti otevrenych otazek je
vyhodnoceni slozitéjsi, ale maji vetsi
vypovedni hodnotu. Volba typu otazek hodné
zalezi na oblasti vyzkumu. Musime se
vyvarovat zavadejicich otazek a otazek, které
primo nesouvisi s tim, co chceme zjistit.



Postup : zvolime oblast vyzkumu, vytvorime hypotézu

sestavime dotaznik - otazky musi byt jasnée,
muUzeme kombinovat zaviené a
otevrenymi, mély by mit logickou
navaznost, nemely by byt navodné ,
obsahovat odborné terminy, dvojsmysly,
vulgarismy

zvolime respondenty — udaje o respondentech
zjiStujeme v navaznosti na problematiku

vyzkumu

ujasnime si zpusob vyhodnoceni — tabulky, grafy,
ustni hodnoceni, ( Ize kombinovat ) )



Priklad vyhodnocovaci tabulky

ﬁ _m

ZS Sou

21-25 26-30

15-20

Do tabulky mUZzeme zahrnout veskeré udaje , které

z dotazniku ziskame, ndsledné ji pak muzeme
rozpracovat do grafll napf. 50% VS upfednosthiuje...,
30% zen do 30 let pouziva ... apod.



Ukazky grafu

Kategorie 1 Kategorie 2 Kategorie 3 Kategorie 4

MW Rada 1
M Rada 2
M Rada 3
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Kategorie 1 Kategorie 2 Kategorie 3 Kategorie 4



Prodej

. Ctvrt.
. Ctvrt.
. Ctvrt.

. Ctvrt.




Ukol :

Zvolte si téma vyzkumu trhu

Stanovte hypotézu

Vytvorte dotaznik

Zvolte reprezentativni vzorek respondentu
Ziskejte data

Vyhodnotte vyzkum a s vysledky seznamte
spoluzaky

Termin do:
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