Abstrakt

Cilem teoretické casti diplomové prace je obsahova i procesualni analyza nakupniho chovani,
kdy obé analyzy poukazuji na fadu vnitinich i vnéjsich vlivi, které vstupuji do rozhodovaciho
procesu zakaznika a jehoz vysledkem je ¢i neni koupé produktu. Vyzkumna cast je konkrétné
zamérena na analyzu faktord, které ovliviiuji ndkup automobilu. SmiSeny vyzkum umoziiuje
identifikovat jednotlivé vlivy a poté stanovit dllezitost téchto vlivii. V kvalitativni casti
vyzkumu jsou, na zakladé polostrukturovanych rozhovord, stanoveny parametry, které jsou
méreny kvantitativné dle dulezitosti, poté jsou zkoumany pomoci faktorové analyzy a
porovnani statisticky vyznamnych rozdilG ve zvaZovanych parametrech mezi jednotlivymi
cilovymi skupinami. Vzhledem k tomu, Ze do prodejniho procesu vstupuji i vlivy vnéjsi, je zde
analyzovana percepce stejnych rozhodovacich parametrti prodejci, ktefi jsou soucasti
rozhodovaciho procesu zdkaznika a svymi predpoklady jeho rozhodovani také ovliviuji.
Vyzkumem zjiSténé faktory byly porovnany s Maslowovou hierarchii potieb. Z dalSich
vysledkl vyplynul zavér, ze existuji genderové rozdily, dale rozdily ve vnimani parametri
mezi majiteli jednotlivych znacek a rozdily mezi vnimanim daleZzitych parametri zakazniky
znacky Mercedes-Benz a tim, jak tyto parametry vnimaji prodejci zna¢ky Mercedes-Benz.
Podstatnym prinosem prace je zavér, Ze cenové parametry jsou mnohdy prodejci
precefiovany a v prodejnim procesu uprednostiiovany pred dal$imi, pro zdkazniky vice
dtlezitymi faktory, jako jsou napt. bezpecnostni parametry, osobni zkuSenost s automobilem,
prodejni a poprodejni sluzby postavené na spolehlivosti a bezstarostnosti. Pochopeni potreb
zakaznika vede k vys$si zakaznické spokojenosti a loajalité, ktera v kone¢ném dusledku vede k

vyssi spokojenosti zaméstnanct a k prosperité obchodni spolecnosti jako celku.



