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Kvantitativni vyzkum



Kvantitativni vyzkum

= Kvantitativni vyzkum sleduje ¢etnost jevu, pfinasi
informace od velkého vzorku respondentu, provadi se s
cilem postihnout dostatecne velky a reprezentativni
vzorek a zameruje se napriklad na to, kolik kupujicich
bude mit o zbozi zajem a v jakem mnozstvi je bude
Kupovat.



Techniky kvantitativniho vyzkumu

= Pozorovani

= Osobni rozhovor

= Experiment




Pozorovani

= Shromazdovani informaci aniz by pozorovatel do
pozorovanych skutecnosti zasahoval.

= Vedou ho skoleni pracovnici.
= Pozorovani muze byt:

= Zu€astnéné — pozorovatel je pfimo mezi nositeli
informaci (napf. vytizenost MHD, chovani zakaznika v
obchodg,...).

= Nezucastnéné — probiha prostrednictvim techniky
(napr. kamera, peoplemetry, sledovani internetovych
stranek,...).




Osobni rozhovor

= Vedou ho skoleni tazatelé na predem zvolenem miste (v
domacnostech, pracovistich, na ulicich,...).

= Pfima komunikace (face to face, tj. z oCi do oci).
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nutno konkretizovat.

= Umoznuje pouziti vizualnich pomucek (obrazky, vzorky
zbozi).

= Dulezitou roli ma osoba tazatele, ktera muze rozhovor
ovlivnit.

= Je finanCné nakladny.



Experiment

= Navozuje novou situaci s cilem zjistit, jak na ni budou
zakaznici reagovat.

= Usilujeme o zachyceni jejich reakci a nalezeni pricin
jejich chovani.

= Experiment muze byt realizovan v laboratornich
podminkach, nebo v terénu.

= Napf. zmenime v prodejné umisténi zbozi a sledujeme,
jak na tuto skutecnost zakaznici reaguiji.




Cviceni
= Uvedte, s jakymi konkrétnimi technikami kvantitativniho
vyzkumu jste se setkali.
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