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Metody psychologického výzkumu trhu



Výzkum trhu – důležitá součást marketingu, 
umožňuje zjistit situaci na trhu, 
spokojenost zákazníka, požadavky 
zákazníka apod.

Na výzkumech spolupracují ekonomové, sociologové 
a psychologové.

V současné době se zaměřují na tyto oblasti:

Kupní motivace
Účinnost reklamy
Image podniku, značky, 
výrobku
Spotřebitelské postoje
Obaly
Reakce na nové výrobky 
apod.



Metody výzkumu :

Dotazník - nejčastěji používaná technika
umožňuje zahrnou široké spektrum respondentů
obsahuje větší počet otázek, které mohou být 
zavřené ( ano/ne) i otevřené ( respondent vypíše 

svou odpověď )

Řízený rozhovor  - zkoumající hovoří s respondentem na dané 
téma, vhodně kladenými dotazy zjišťuje názor 
na problematiku výzkumu a vyhodnocuje jej



Anketa - je založená na dotazování
malé množství otázek, většinou zavřených ( odpovědi ano/ne )

odpovědi se volí zaškrtáváním

Nedokončené věty  - slovní asociační test
doplnění věty tím, co respondenta nejdříve 
napadne
zjišťuje vztah spotřebitele k výrobku

Nákupní seznam  - zjištění spotřebitelských preferencí
respondent píše zboží v pořadí, které   
odpovídá jeho preferencím



Metoda skrytého pozorování  - prodavač hodnotí zboží
z pohledu zákazníka

Přiřazovací technika  - respondent přiřazuje ke zboží 
charakteristiku zákazníka, o němž si 
myslí, že by výrobek kupoval
Odpovědi se hodnotí jednak ve vztahu 
k výrobku, jednak vypovídají o postoji 
respondenta k témuž výrobku

Škálovací technika  - k otázce je přiřazena hodnotící škála, 
na které respondent vyznačí své 
hodnocení, většinou se používá pět až 
sedm stupňů škály, pokud se potřebujeme 
vyhnout odpovědím ve středu škály, je 
dobré použít sudý počet možností, 
respondent se pak musí přiklonit na 
stranu kladů nebo záporů



Introspekce - pozorování a popis vlastních pocitů, které 
výrobek vyvolává

Obsahová analýza  - vyhodnocování dat, úvaha o obsahu 
odpovědi ve vztahu k tomu, co bylo zjišťováno

Brainstorming - skupinová diskuse k danému problému, 
řešení se hledá tím, že členové skupiny sdělují 
ostatním své okamžité nápady, je zakázána 
kritika a zesměšňování



Námět k diskusi :

Zvolte vhodnou metodu výzkumu  ke zjištění 

času, ve kterém  obchod navštěvuje 
největší počet zákazníků

obalu, který zákazníka nejvíce upoutá

metody dalšího pracovního postupu

preference značky výrobku

nejoblíbenější produkt z jogurtových 
výrobků

nejčastěji nakupovaných potravin
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