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Anotacia

Tato bakaldrska praca je venovand vyskumu presvedceni o biopotravinich v piatich
prijmovych skupinach spotrebitelov. Jej cielom je odhalenie motivacii a bariér
k ndkupu biopotravin vyskytujucich sa v jednotlivych prijmovych skupinéach, zistenie
frekvencie ich ndkupu a hl'adanie moZznych stvislosti medzi tymito dvoma skiimanymi
javmi. Teoreticka Cast’ prace sa venuje spotrebnym trendom na trhu biopotravin
v Ceskej republike, ako aj najvyznamnej$im identifikovanym demografickym
a psychologickym determinantom spotreby biopotravin. Teoretickym vychodiskom
prace je teoria planovan¢ho chovania, ktora kategorizuje determinanty chovania
a vytyCuje pojem ,,informacné bazy, ktoré¢ st zaroven predmetom skiimania tejto prace.
Empirickd Cast’ prace vyuziva kvantitativnu vyskumni metédu a pracuje s dvoma
hypotézami. Praca obsahuje aj exploracné prvky, ktorymi odpoveda na vyskumnu
otdzku aj mimo stanovenych hypotéz. Vyskum usiluje o vysvetlenie spotrebnych
trendov hl'adanim stvislosti medzi vySkou prijmu, frekvenciou nakupu biopotravin
a intenzitou presvedCeni o biopotravinach. Zistenia ziskané v empirickej Casti st
aplikovatelné v praxi pri tvorbe marketingovych a komunika¢nych stratégii. Poskytuju
pohl'ad na individudlne poZiadavky a potreby spotrebitel'ov v rdmci prijmovych skupin,

na ktoré je potrebné odpovedat’ v snahe podporit’ spotrebu biopotravin.

Annotation

The present bachelor's thesis is concerned with a research on beliefs about organic food
of five income groups of consumers. It aims to discover the motivational factors and
barriers to organic food purchase in the individual income groups, to measure the
average frequency of organic food purchase in the groups and to identify potential links
between the researched phenomena. The literature review presented in the first part of
the thesis provides the theoretical background, discussing organic food consumption
trends in the Czech republic and the current research on demographic and psycholgical
determinants of organic food consumption. The research is based on the theory of
planned behaviour, which categorizes the determinants of behaviour and introduces the
term ,,informational foundations,* which are the main object of this study. The research
employs quantitative method and works with two hypotheses, while trying to answer the
researched problem by including exloratory elements as well. The study seeks to

explain the current trends in organic food consumption by searching for links between






personal income, the frequency of orgnic food purchase and the intenzity of beliefs
about organic food. The findings of the present research can be employed in marketing
and communiaction strategies. They provide insight on demands and needs of
consumers in particular income groups, which are needed to be adressed in order to

promote organic food consumption.
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Uvod

Rastuci celospolocensky trend zdravého a udrzateIného zivotného Stylu
spdsobuje, ze biopotraviny a ostatné ekologicky SetrnejSie produkty a sluzby zazivaju
vel’ky spotrebny rozmach. Napriek tomuto rozmachu vsak spotreba biopotravin v rdmci
Ceskej republiky stale ani zd’aleka nedosahuje uroven zapadnych krajin. Z hladiska
zodpovednej spotreby, ktorej vysoka doélezitost je vzhladom na environmentalne
problémy nasej planéty nepopieratelnd, je tento trend pozitivnou sprdvou a zaroven
prilezitostou na pokus o eSte vicSie spopularizovanie biopotravin a podporu ich
spotreby. Jednym zo spdsobov, akym je mozné podporit’ spotrebu biopotravin je
identifikovat’ dodlezité¢ cielové skupiny a lepSie pochopit’ spotrebitel'ov, ich postoje,
motivacie a bariéry nakupu biopotravin a na zdklade tychto zisteni prispdsobovat’
komunikaciu a S$irSiu marketingova stratégiu ich potrebam a odpovedat’ na ich
poziadavky.

Ciel'om tejto prace je odhalit’ ndzory a presvedcenia o biopotravinach réznych
prijmovych skupin spotrebitelov a poskytnit’ tak pohl'ad na motivécie a bariéry nakupu
biopotravin, ktoré tieto skupiny pocituji. Teoretickym vychodiskom pre tuto pracu je
teoria planovaného chovania (Ajzen 1985), ktord predstavuje 3 zakladné determinanty
spravania osob. Tieto determinanty poskytli teoreticky rdmec, pomocou ktorého som
kategorizovala skimané premenné a hladala suvislosti medzi intenzitou premennych
a frekvenciou spotreby danej skupiny. Zaroven som pri planovani vyskumu
a interpretacii  vysledkov vychadzala zo zisteni sucasného vyskumu v oblasti
demografickych charakteristik spotrebitel'ov biopotravin a psychologickych faktorov,
ktoré¢ stoja za spotrebou biopotravin. K dosiahnutiu cielov prace bude pouzita
kvantitativna vyskumna metoda. Hoci tento vyskum pracuje s dvoma hypotézami, cely
vyskum obsahuje explora¢né prvky, ktorymi sa snazim nie len potvrdit, ¢i vyvratit
hypotézy, ale aj odpovedat’ na vyskumnu otazku v SirSich suvislostiach.

Pri tvorbe tejto prace doslo do istej miery k odkloneniu od tézy bakalarskej
prace. Povodne som mala v imysle venovat’ sa celej skéle certifikovanych produktov
spadajucich do kategorie ,,zodpovednej” spotreby, ktoré si ohladuplné po socidlne;j,
environmentalnej a zdravotnej stranke. Po lepSom preniknuti do tejto problematiky

pocas Stadia dostupnej literatiry som si vSak uvedomila, Ze pokrytie takejto témy si



vyzaduje velmi velky rozsah prace, ktory by daleko presahoval Standardny rozsah
bakalarskej prace. Z tohto dovodu som sa rozhodla od povodného imyslu odstapit’ a
tému zredukovat’ na jeden typ zodpovedného produktu, na biopotraviny. Zaroven som
sa rozhodla aj pre vyuzitie len jednej, kvantitativnej vyskumnej metddy, namiesto
zmieSaného vyskumného pristupu. Opét sa tak stalo scasti z kapacitnych dovodov
prace, ale predovsetkym preto, Ze sa mi podarilo ziskat’ dostato¢né mnozstvo kvalitnych

sekundarnych zdrojov.



1. Teoreticka cast’

Nasledujuca cast’ bude venovana prehladu doterajSiecho vyskumu v oblasti
spotreby biopotravin a vymedzeniu teoretického zakladu empirickej Casti tejto prace.
V uvode tejto Casti najskor jasne zadefinujem pojem biopotravina. Nasledne sa pokusim
uviest’ Citatela do problematiky spotreby biopotravin v Ceskej republike. Dalej sa
budem venovat najcastejSie identifikovanym a najvyznamnej$im demografickym
charakteristikdm spotrebitel'ov, ktoré predpovedaji vysSiu pravdepodobnost’ spotreby
biopotravin. V poslednej ¢asti o psychologickych determinantoch spotreby biopotravin
predstavim model teérie planovaného chovania (Ajzen 1985), ktory je teoretickym
vychodiskom pre empirickt ¢ast’ mojej prace, a nasledne popisem jednotlivé postojové
premenné, presvedCenia, motivacie a bariéry nakupu biopotravin, ktoré tvoria
informacny zaklad v procese tvorby umyslu zakuapit' biopotraviny. Tieto informacné
zaklady, resp. informa¢né bazy, néasledne pouzijem ako zéklad pre svoj vyskum, kde
budu predstavovat’ sledované premenné a tdaje o ich vyskyte v prijmovych skupinach

budu pouzité na zodpovedanie hlavnej vyskumnej otazky.

1.1 Biopotraviny

Vnimany vyznam pojmu biopotravina sa Casto 1isi od skutocnosti stanovenej
c¢eskym zakonom. Niektori ¢eski spotrebitelia napriklad povazuju za biopotraviny aj tie
potraviny, ktoré naktpia na farmarskych trhoch od farmérov, hoci tieto potraviny vobec
nemusia spifiat’ vlastnosti biopotravin (Kofanova 2014, s. 33). Ceska legislativa
upravuje pojem biopotravina ako potravinu, ktora je vyrobena za podmienok uvedenych
v zakone ¢. 242/2000 Sb. o ekologickom pol'nohospodarstve a v pravnych predpisoch
EU, v nariadeni Rady (ES) & 834/2007 o ekologickej produkcii a ozna¢ovani
ekologickych produktov a spliiajucu poziadavky na akost a zdravotni nezavadnost
stanovené zvlastnymi pravnymi predpismi (zakon ¢. 242/2000 Sb. § 3 odst. I pism. b).
Aby teda potravina mohla byt povazovana za biopotravinu, musi byt vyrobena podl'a
zasad ekologickej produkcie stanovenych v danom predpise Rady. Takyto spdsob
produkcie potravin ma za ciel’ vytvorit’ udrzatel'ny systém riedenia pol'nohospodarstva,
produkciu vysokokvalitnych potravin, ktoré neposkodzuji zivotné prostredie, zdravie

I'udi, zdravie rastlin a zdravie alebo dobré Zivotné podmienky zvierat (nariadenie Rady
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(ES) ¢. 834/2007). Okrem dodrziavania zasad ekologickej produkcie zdkon zdroven
uklada povinnost’ vietky biopotraviny vyprodukované v CR a distribuované na &eskom
trhu oznaCovat’ narodnym aj eurdpskym biologom, oznacit pdvod surovin a kod
kontrolnej organizécie, ktord vydala certifikdciu pre danu potravinu. Biopotravinami
teda aj v ramci tejto prace myslime potraviny vyprodukované podl'a zasad ekologickej
produkcie stanovenych vysSie uvedenymi pravnymi predpismi, riadne oznacené

prislusnymi znaceniami a spolahlivo kontrolované kompetentnymi organmi.

1.2 Spotreba biopotravin v Ceskej republike

Spotreba biopotravin v Ceskej republike dlhodobo rastie. Prave kvoli relativne
rychlemu a dynamickému rastu v tejto oblasti budem v nasledujucej casti Cerpat’ z
najaktudlnejSich dostupnych prieskumov cCeského trhu. Tam, kde to bude potrebné
pouzijem na doplnenie aj o nieco starSie udaje z pred niekolkych rokov, aby som
dosiahla lepSiu ilustraciu vyvoja trendov v Case.

Najaktualnej$ie idaje o spotrebe biopotravin v Cesku z oficialnych zdrojov
verejnej spravy pochddzaji z roku 2018 a zhodnocuji stav ekologického
pol'nohospodarstva dva roky spétne, teda v roku 2016. Podl'a informécii z rocenky
Ministerstva zemédélstvi Ekologické zemédélstvi v Ceské republice (2018) a Zpravy
o trhu s biopotravinami v CR v roce 2016 Ustavu zemé&délské ekonomiky a informaci
(UZEI 2018) tvoril celkovy obrat trhu s biopotravinami v roku 2016 zhruba 4,19 mld.
K& (vratane exportu), z ¢oho spotrebitelia v CR utratili za biopotraviny 2,55 mld. K¢&.
To znamena az 13,5 % medzirocny narast oproti roku 2015 kedy sa obrat pohyboval
priblizne na sume 3,73 mld. K¢ a utrata ¢eskych spotrebitel'ov bola asi 2,25 mld. K¢
(UZEI 2017, 2018). Rastiicu tendenciu méa spotreba biopotravin v Ceskej republike
dlhodobo, vynimkou bol len pokles a naslednd stagnacia v rokoch 2009 az 2010,
¢o mohlo byt sposobené¢ nésledkom vypuknutia hospodarskej krizy v roku 2008.
Napriek tomu, Ze je objem spotreby bioproduktov historicky najvyssi, priemernd ro¢na
utrata za biopotraviny na obyvatel'a v roku 2016 bola 241 K¢ a biopotraviny stale tvorili
len 0,9 % z celkovej spotreby potravin a napojov (MZe 2018). V Europskej Unii sa
pritom v roku 2017 pohybovala priemernd suma utratend za biopotraviny na jednu

osobu za rok na urovni 67 eur a podiel biopotravin na celkovom trhu s potravinami sa



pohyboval na trovni okolo 9 % v krajinach ako Svédsko a Svajéiarsko, ¢i az na Grovni
13,3 % v Dénsku, ktoré je dlhodobo svetovym lidrom v spotrebe biopotravin (FiBL-
AMI 2019; Kaad-Hansen 2019). Rozdiel v stave spotreby medzi Ceskou republikou
a europskym priemerom je teda napriek neustdlemu rastu stale priepastny. Nedavny
prieskum Centra pro vyzkum vetejného minéni Sociologického ustavu Akademie veéd
CR (dalej len CVVM) vykonany v roku 2018 na vzorke 1008 respondentov, ktory
skiimal postoje a aktivity ¢eskej spolocnosti vzhl'adom k Zivotnému prostrediu sa okrem
iného venoval aj otdzke nadkupu biopotravin. Z vysledkov tohto vyskumu vyplyva, ze
najviac Ceskych spotrebitelov, az 46 %, nakupuje biopotraviny len vynimocne a az 30
% z nich podla vlastného tvrdenia nenakupuje biopotraviny nikdy. Casto nakupuje
biopotraviny len 17 % respondentov a vzdy iba 3 %. Pomer spotrebitel'ov, ktori
nakupuju biopotraviny Casto alebo vzdy ku spotrebitelom, ktori ich nakupuju len
zriedka alebo vobec je teda zhruba 20 ku 76. Napriek tomu, Ze sa tento pomer moze
zdat’ nepriaznivy, aj v tomto pripade ide o historicky zatial najvysSie hodnoty
v prospech spotreby bioproduktov. V priebehu desiatich rokov tak narastol pocet
pravidelnych spotrebitelov biopotravin o 8 %, z 12 % v roku 2008 na 20 % v roku
2018. (CVVM 2018). Vysledky d’alej naznacuju, Ze existuje vyznamna suvislost’ medzi
deklarovanou Zivotnou Urovilou domacnosti respondenta a jeho environmentdlnymi
snahami. Necel¢ tri pdtiny domacnosti so zlou deklarovanou Zzivotnou turoviiou
nenakupuju biopotraviny nikdy, zatial’ ¢o u domacnosti s dobrou deklarovanou Zivotnou
uroviiou je to len jedna pitina. Autori spravy o vyskume tito skuto¢nost’ prisudzuja
vysSej cene biopotravin. Treba vSak podotknut’, Ze sebahodnotenie ucastnikov nemusi
byt vzdy TUplne spolahlivym zdrojom informacii, nakolko vnimanie toho,
¢o predstavuje dobrt a zIu Zivotna Groven je vel'mi subjektivne a individudlne.

O nieCo podrobnejsie sa otazke spotreby biopotravin venovalo CVVM v ramci
kazdoro¢ného vyskumu Nase spolecnost v roku 2017 (vid’ obr. €. 1). Vysledky tohto
vyskumu nazna¢uju mierne odligny trend v spotrebe biopotravin v CR, neZ ukazovali

vysledky vysSie zmienené¢ho vyskumu z roku 2018.
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Obr. ¢. 1: Odpovede respondentov na otazku ,,Ako ¢asto nakupujete bio potraviny?* Zdroj:

CVVM 2017.

Zo zisteni CVVM (2017) vyplyva, Ze Ziadny z respondentov nenakupuje
biopotraviny vzdy a casto ich nakupuje len 10 % opytanych. Na druhej strane zriedka
nakupuje biopotraviny 43 % a nikdy 42 % ucastnikov. Tieto nezanedbatelne velké
rozdiely vo vysledkoch dvoch vyskumov, ktoré sa konali len rok po sebe vSak nemusia
znamenat’, Ze skutocne doslo k takej zmene v spotrebe. Pravdepodobnym vysvetlenim
je odlisné znenie otazok, ale aj iny celkovy obsah oboch vyskumov, ktoré mohli tieto
rozdiely spdsobit. Oba vyskumy sa vSak zhodli v tvrdeni, ze I'udia s nizSou zivotnou
uroviiou budu pravdepodobne nakupovat biopotraviny menej. Vyskum z roku 2017
dalej skumal aj to, ako casto daju spotrebitelia, ktori nakupuju biopotraviny aspoii
obcas, prednost’ biopotravine pred jej konvencnou alternativou. Najvacsia Cast’ (37 %)
uvidela, ze prednost’ biopotravine da len zriedka, ¢asto jej da prednost’ 9 % a vzdy iba
jedno percento opytanych. Za pozitivne sa ale da povazovat’, ze nikdy neda biopotravine
prednost’ len 5 % opytanych.

Na zéklade zisteni z dostupnych S$tidii sa teda da konStatovat, Ze spotreba
biopotravin v Cesku rok po roku stiipa. Tak isto povedomie o predaji biopotravin je dnes
takmer stopercentné. Uz v roku 2014 vedelo o predaji biopotravin 99 % respondentov

a pomalym tempom sa ¢asom zvysuje aj frekvencia ndkupu biopotravin (Median 2014).



1.3 Sociodemografické charakteristiky spotrebitel’ov biopotravin

Z marketingového hladiska je vSak zasadnou informaciou aj to, kto st
spotrebitelia biopotravin a aké su ich sociodemografické charakteristiky a zaujmy.
Popisu sociodemografickych c¢tt typickych spotrebitel'ov biopotravin sa venuje mnoho
studii ¢i uz okrajovo, alebo ako hlavnej vyskumnej téme. Mnoh¢ zistenia tychto stadii
su az prekvapivo konzistentné naprie¢ ¢asom a miestom, v ktorom boli vykonané, ¢o
vyznamne umocnuje domnienku, Ze cielova skupina biopotravin je relativne dobre
znama a popisana. V dostupnej literature sa opakuje viacero demografickych znakov,
ktoré su spajané s vacsou pravdepodobnost'ou nakupu biopotravin. Predovsetkym ide o
vyssie dosiahnuté vzdelanie (CVVM 2018; Koudelka 2013; S&asny et al. 2013) Zenské
pohlavie (CVVM 2017, 2018; géasny et al. 2013; Median 2014; Koudelka 2013;
Boccaletti 2008; Kranjac et al. 2017) ¢i vyssi finanény prijem domécnosti (Koudelka
2013; Gracia, de Magistris 2008; S¢asny et al. 2013).

1.3.1 Spotrebitelia biopotravin — aktuilne prieskumy ¢eského trhu

K popisaniu demografickych charakteristik ¢eskych spotrebitel'ov biopotravin
najlepSie poslizia domace prieskumy trhu z obdobia poslednych péar rokov.
K najaktudlnej$im zdrojom, z ktorych moézeme Cerpat’ informacie o spojitosti medzi
istymi demografickymi ¢rtami a proenvironmentalnym spravanim, ku ktorému mdzeme
bezpochyby zaradit’ aj ndkup biopotravin, patria aj uz vysSie spominané vyskumy
verejnej mienky CVVM (2017, 2018). Z prieskumu z roku 2018 vyplyva, ze zaujem
o informécie, ako sa chovat’ SetrnejSie k zivotnému prostrediu sa zvySuje s rasticim
najvyssim dosiahnutym vzdelanim, s vy$Sou spokojnostou s vlastnym Zivotom a lepSou
subjektivne vnimanou zivotnou troviiou. Ukézala sa aj spojitost’ s pohlavim, kedy zeny
maju o tieto informacie zdujem castejSie (72 %) nez muzi (63 %). Vyznamne vacSia
pravdepodobnost’ ndkupu biopotravin alebo lokalnych potravin je podl'a CVVM u l'udi
s vysokoskolskym vzdelanim, opacne je to potom u l'udi so zdkladnym vzdelanim.
V roku 2017 boli zistenia v mnohych smeroch podobné. O informdacie o biopotravinach
sa CastejSie zaujimaji Zeny a najmenej sa zaujimaji ludia so zlou deklarovanou
zivotnou uroviou. Tie ist¢ demografické charakteristiky hraji rovnakym spdsobom rolu

aj pri nakupe biopotravin.



Demografii spotrebitel'ov biopotravin sa venoval aj vyskum agentury Median
zroku 2014 vyhotoveny pre Ministerstvo zemédélstvi CR. Z vysledkov vyskumu
vyplyva, Ze biopotraviny najcastejSie nakupuju zeny vo veku 35-49 rokov (celkom 48 %
opytanych, z toho 9 % niekol'kokrat za tyzden), hned’ po nich nasledujii Zeny vo veku
18-34 rokov (celkom 43 %, z toho 4 % niekol’kokrat tyzdenne), naopak najmenej Casto
nakupuji biopotraviny star§i muZzi (iba 28 %, z toho len 1 % niekol'kokrat tyzdenne).
Kompletny prehl'ad udajov o spotrebe biopotravin v zévislosti od veku a pohlavia
z vyskumu Medianu (2014) je dostupny v obrdzku €. 2. Opit’ teda doslo k identifikacii
pohlavia ako dolezit¢ho demografického znaku v suvislosti s ndkupom biopotravin.

Ostatnym demografickym znakom sa sucasny dostupny vyskum prili§ nevenoval.

Populace 18-65 let . 12% 15% 9% 59%
Muz18-341et [ 13% 13% 7% 63%
Muz3s-49let [0 11% 11% 12% 59%
Muz 50-65 let 1§610% 9% 8% 72%
Zena18-34let [ 11%  18%  10% 57%
Zenass4olet [N 14%  20% 6% 52%
Zena50-65let § 11%  17%  10% 58%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

m Né&kolikrat tydné Asi 1x za tyden © Né&kolikrat za mésic =~ Méné gasto  Nikdy
Obr. ¢&. 2: Frekvencia nakupu biopotravin v CR podl'a pohlavia a veku. Zdroj: Median 2014.

1.3.2 Akademicky vyskum demografie spotrebitel’ov biopotravin

V jednej z akademickych prac z ceského prostredia prebehol aj pokus
o segmentéciu spotrebitel'ov biopotravin na zéklade viacerych kritérii (Koudelka 2013).
Autor pracoval s datami z vyskumov MML-TGI z rokov 2000 a 2004-2009, ktorych sa
ro¢ne zucastni okolo 15 tisic respondentov. Jednym z kritérii segmentécie, ktoré autor
aplikoval bola miera uprednostnenia organickych, resp. bio produktov pred

konvenénymi produktmi pri ndkupe. Koudelka spotrebitelov rozdelil do skupin na
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zaklade toho, nakol'’ko uprednostiiuju bio produkty oproti beznym a nasledne v kazdom
segmente zistoval, aké st v iom najcastejsSie sa vyskytujuce sociodemografické znaky,
¢im identifikoval sociodemograficky profil kazdého segmentu. Takymto sposobom urcil
autor 5 segmentov. V segmente ,,zapdlenych fanusikov‘ biopotravin, teda spotrebitel'ov
s najpozitivnejsim vztahom k biopotravinam, sa v porovnani s celou vzorkou cCastejSie
vyskytovali Zeny s vysokoSkolskym vzdelanim, osoby z najvyssej spolocenskej vrstvy,
s osobnym mesacnym prijmom 40-50 tis. cCeskych korun. Skupiny ,, miernych
podporovatelov™ a , nerozhodnutych* zdielaji niektoré spolocné charakteristiky:
taktiez prevazuju Zeny, vysokoSkolsky vzdelani l'udia, ¢lenovia vysSich socidlnych
vrstiev a rodi¢ia s detmi. Naopak , mierni odporcovia® a , zdsadni odporcovia“
biopotravin su CastejSie muzi a osoby s mesaénym prijmom 12,5-15 tis. ¢eskych korun.
»Zasadni odporcovia“ sa d’alej vyznacuju niz§im dosiahnutym vzdelanim, CastejSie sa
medzi nimi vyskytuji dochodcovia, nezamestnani a osoby z nizSich spolo¢enskych
tried. Zo skimanych charakteristik sa teda najsilnejSia stvislost’ potvrdila opdt’ medzi
postojom k biopotravinam a pohlavim, dosiahnutym vzdelanim a celkovym
spolo¢enskym postavenim, ktoré nepriamo stvisi aj s vyskou prijmu.

Zistenia o premennych ako pohlavie a vzdelanie su naprie¢ vyskumami zd’aleka
najviac konzistentné a v sulade s vysSSie uvedenymi zisteniami. Ostatné charakteristiky
ako vek, velkost sidla, vyska financného prijmu ¢i pritomnost’ deti v domacnosti su vo
vyskumoch pokryté o nieCo menej nez predoslé dve charakteristiky a na ich vzt'ahu so
spotrebou biopotravin nepanuje taka jednoznac¢né zhoda.

Pohlavie. Ako uZ napovedaji vysSie uvedené zistenia, na vplyve pohlavia na
spotrebu ¢&i postoj k biopotravinam sa zhoduje drviva vicésia vyskumnych prac. S¢asny
et al. (2013, s. 164) vo svojom rozsiahlom sthrne vyskumu v oblasti udrzatel'nej
spotreby uvadzaju: ,,Véac¢sina Studii tvrdi, ze ,byt’ Zzenou‘ pozitivne ovplyvituje ndkup
biopotravin.® Boccaletti (2008, s. 125) popisuje ako mozné vysvetlenie tohto javu fakt,
7e prave zeny su stale Casto osobami, ktoré vykondvaji vacsinu nakupov v domacnosti
a taktiez su viac orientované na rodinu a citlivé na nebezpecenstvo, ktoré hrozi
v spojitosti s konzumaciou pesticidmi ofetrenych konvenénych potravin. Zeny budd
taktiez ovela pravdepodobnejSie prikladat obave z pesticidov najvys$Siu prioritu

a ochotnejsie si priplatia za certifikované potraviny bez chemického oSetrenia. Zenské
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pohlavie ako najcastejSie identifikovany znak spotrebitel'ov biopotravin vyzdvihuju aj
Hughner et al. (2007), predovSetkym, ak Zeny Zijii v domécnosti s detmi.

Vzdelanie. Ako som uz uviedla vyssie, na vy$Som dosiahnutom vzdelani ako na
vyznamnom indikatore spotreby biopotravin sa zhoduje vicSina vyskumov. Podla
Magnusson et al. (2001) je frekvencia spotreby bio mlieka vyrazne vysSia u l'udi
s vysokoSkolskym vzdelanim a vys$Sia cena pre nich predstavuje o nieCo mensiu bariéru
k nakupu ako pre vysokoskolsky nevzdelanych l'udi. Taktiez napriklad Millock et al.
(2004) a Zepeda a Li (2007) uvadzaju, ze vysSie vzdelanie je jednym z indikatorov
vyssej spotreby biopotravin.

Vek. V otdzke veku sa zistenia dost’ menia a odliSuju. Niektori autori pripisuju
vacsiu pravdepodobnost’ spotreby biopotravin mladym l'ud’om (Zvéfinova et al. 2011),
d’al8i naopak 'ud'om v strednom veku (Kranjac et al. 2017). Celkovo by sa vSak dalo
prehlasit,, Zze pravdepodobnost’ ndkupu biopotravin u starich I'udi klesa (S&asny et al.
2013, s. 168; Magnusson et al. 2003). Starsi respondenti maju podla Zamkovej et al.
(2018) mensiu doveru v zdravotné vyhody biopotravin, mladsi respondenti zas viac
podporuju myslienku dotovania produkcie biopotravin Statom. Su to vSak predovsetkym
respondenti stredného veku (36-45 a 46 a viac rokov), ktori kupujii biopotraviny
najcastejSie. Z tychto informacii by sa teda dalo usudit’, Ze mladsi spotrebitelia maju
Casto pozitivnejsie postoje k biopotravindm, avSak prave ti o nieco starsi si ich CastejSie
modzu dovolit’ kupovat.

Velkost sidla. Velkost sidla je tiez relativne spolahlivym indikatorom spotreby
biopotravin. Viacero autorov sa zhoduje ne tom, Ze s rasticou velkostou sidla rastie aj
spotreba biopotravin (Kranjac et al. 2017; Millock et al. 2004; Zvétinova et al. 2011).
S¢asny et al. (2013) spominajii vyrazne vyssiu uroveit spotreby biopotravin v Prahe
v roku 2006 oproti celonarodnému priemeru a naopak, v roku 2013 bola spotreba ovel'a
nizS$ia v oblasti juznej Moravy. Tento trend vSak moéze byt podporeny aj faktom, Ze
obyvatelia vidieka si vedia biopotraviny vypestovat’ sami alebo ich ziskat’ od blizkych,
a preto nemaju tak vyraznl potrebu ich kupovat’ v obchodoch.

Vyska prijmu. Vyskum vplyvu finanéného primu na spotrebu biopotravin
obsahuje dva nazorové tabory. ViacSina dostupnych vyskumov deklaruje priamu

umernost’ medzi spotrebou biopotravin a vyskou prijmu, avSak objavilo sa aj niekol’ko
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vyskumov, ktoré tato stvislost’ nepreukazali a podla ktorych prijem neméa vyznamny
vplyv, ¢i nemé Ziadny vplyv na pravdepodobnost’ spotreby biopotravin (Zepeda, Li
2007; Chryssochoidis 2000). Naopak, pozitivny vplyv vysSieho prijmu domacnosti
na spotrebu biopotravin potvrdili napriklad Garcia a de Magistris (2008). Vyska prijmu
podl'a nich podmienuje ndkupné rozhodovanie spotrebitel’a, ¢o sa v pripade biopotravin
prejavuje v tom, ze spotrebitelia s niz§im prijmom st menej nachylni ku kuape
biopotravin. Do urcitej miery vplyva prijem domécnosti na spotrebu biopotravin aj
podla S&asného et al. (2013), a to konkrétne v tom, ako asto, resp. v akom objeme
domacnost’ bioprodukty nakupi. Zamkova et al. (2018) taktiez potvrdzuje, Zze ¢im nizsi
je prijem domacnosti, tym nizSia je frekvencia nakupu biopotravin. Suvislost medzi
vysSim Cistym prijmom domadcnosti a vysSou pravdepodobnost’ou nakupu biopotravin
potvrdila aj Millock et al. (2004) a Zvétinova et al. (2011).

Na zéklade vsetkych zisteni, ktoré som v tejto Casti prace zhrnula by sa teda dalo
povedat, ze existuji demografické charakteristiky, ktor¢ dlhodobo a konzistentne
preukazuji pozitivny vplyv na spotrebu biopotravin (vysSie dosiahnuté vzdelanie,
zenské pohlavie, vyska prijmu), ale aj také, na vplyve ktorych sa autori nevedia Gplne
zhodnut. Prijem spotrebitel'a a cena produktu su faktorom, ktory hra ulohu v procese
akéhokol'vek nakupného rozhodovania. Vplyv prijmu na spotrebu bioproduktov,
ktorych priemerna cenova hladina sa navySe pohybuje vysSie nez u konvencnych
produktov, je preto nepochybny. DdleZitou otdzkou, na ktori budem hl'adat’ odpoved’
v nasledujucej cCasti je, do akej miery mdze mat vysokd cena biopotravin vplyv
na nakupné rozhodovanie spotrebitel’a a do akej miery je len jednym z mnohych d’al§ich

faktorov, ktoré vplyvaju na kone¢né nakupné rozhodnutie.

1.4 Psychologické determinanty spotreby biopotravin

Pravdepodobne eSte dolezitejSim faktorom nez demografické charakteristiky su
pri spotrebe biopotravin postoje a presvedCenia spotrebitelov, osobné normy, hodnoty,
vnimané motivacie a bariéry k ich ndkupu a d’alSie psychologické faktory (Garcia, de
Magistris 2008; S¢asny et al. 2013). V nasledujucej ¢asti predstavim model tedrie
planovaného chovania (Ajzen 1985) a akademické prace, ktoré ho aplikovali v oblasti

spotreby biopotravin, ¢o ndm umozni lepSie pochopit vplyv jednotlivych
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psychologickych faktorov na samotné ndkupné rozhodnutie. Nasledne predstavim
najvyznamnejsie determinanty spotreby biopotravin, ktoré boli odhalené v doterajSom

vyskume.

1.4.1 Interkulturne rozdiely

Nazory, hodnoty a postoje st jemnymi psychologickymi c¢rtami, ktoré su
bezpochyby ovplyvnené aj Specifickym prostredim, v ktorom sa jedinec nachadza. Pri
hl'adani psychologického profilu spotrebitelov biopotravin je preto vel'mi dolezité
hladiet’ na jedine¢ny politicko-kultirny kontext, v rdmci ktorého sa pohybujeme.
Napriek tomu, ze naprieC krajinami z celého sveta boli identifikované podobné hodnoty
a presvedcenia voc€i biopotravindm, aj medzi spotrebitel'mi z réznych eurdpskych krajin
stale existuji pocetné, nezanedbatelné nuansy, ktoré medzi tymito spotrebitel'mi
sposobuju urcitd rozdielnost’ (Ruiz de Maya et al. 2011, cit. podla Zagata 2012).
Obzvlast vyznamna by mohla byt rozdielnost’ v psychologickych charakteristikach
medzi obyvatelmi zdpadnych krajin a postkomunistickych krajin, ku ktorym patri aj
Ceska republika, nakolko krajiny byvalého ,,vychodného bloku“ nemaji taka dlhd
tradiciu predaja biopotravin, ako krajiny zapadné (Vogt 2007, cit. podl'a Zagata 2012).
Stadia OECD (2011) napriklad ukazala, Ze Ceski spotrebitelia prikladaji zdravotnym
motivom nékupu biopotravin v porovnani s motivmi environmentalnymi ovel'a vacsi
vyznam, nez je bezné v eurdpskych krajinach s vyspelym trhom s biopotravinami (cit.
podl'a Urban et al. 2012). Fakt, ze uroven rozvinutosti trhu s biopotravinami ma vplyv
na faktory ovplyviiujice spotrebu biopotravin potvrdili aj Squires et al. (2001), podl'a
ktorych maji na rozvinutych trhoch vacsi vplyv na spotrebu environmentalne faktory,
zatial’ ¢o na tych menej rozvinutych je to prave faktor zdravia (cit. podla S¢asny et al.
2013). Je pochopitelné, Ze mnozstvo a rozmanitost’ obsahu zahrani¢nych vyskumov st
bohatsie nez v pripade vyskumov z ¢eského prostredia. Napriek niektorym rozdielom
v motivéciach spotrebitelov biopotravin réznych krajin je vSak vécSina zisteni naprie¢
krajinami relativne konzistentnd. Preto v nasledujicej ¢asti budem prezentovat’ zistenia
ako zo zahrani¢nych, tak z domacich vyskumov, aby som dosiahla rozmanitost’ zisteni

a zaroven €o najvyssiu priestorovu relevantnost’.
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1.4.2 Teoria planovaného chovania v spotrebe biopotravin

Nakupné rozhodnutie v oblasti biopotravin je tak ako v ostatnych oblastiach
zlozitou suhrou mnohych faktorov, z ktorych kazdy ovplyviiuje vysledné spravanie
do vécsej ¢i mensej miery. Psychologické charakteristiky spotrebitela v tomto procese
hraju dolezita tlohu. V snahe nie len popisat konkrétne psychologické faktory
ovplyvilujiice spotrebu biopotravin, ale aj pochopit’ silu ich vplyvu na kone¢ny akt
nakupu a vzijomné prepojenie podmieiiujucich premennych boli na oblast’ spotreby
biopotravin aplikované rozne teoretické modely z oblasti socidlnej psychologie. Jednym
z nich je tedria planovaného chovania (Ajzen 1985, 1991), ktord umoznuje vysvetlenie
vztahu medzi jednotlivymi determinantmi chovania a miery ich vplyvu na rozhodnutie
chovat’ sa ur¢itym sposobom. Teoria planovaného chovania (TPB) vychadza z tvrdenia,
Ze Gmysel spravat’ sa ur€itym sposobom je najddlezitejSou podmienkou k realizovaniu
daného spravania (Ajzen 2005, s. 117). Samotny umysel (a teda aj vysledné chovanie)
je funkciou troch zékladnych determinantov: postoja osoby k danému spravaniu,
subjektivnych noriem osoby (tj. vnimaného socidlneho tlaku), a vnimanej kontroly
nad chovanim (tj. vnimanej schopnosti dané spravanie vykonat’; Ajzen 2005, s. 118).

Téato tedria je aktualizaciou tedrie odovodneného jednania (Fishbein, Ajzen
1975), ktora k predpovedaniu a vysvetleniu chovania os6b pouzila najskor len dva,
volové faktory. Umysel a teda aj vysledné chovanie malo byt podla tedrie
odovodneného jednania (TRA) predpovedané faktormi, nad ktorymi méa osoba
dostato¢nu kontrolu (Ajzen 2005, s. 117), a ktoré Ajzen a Fishbein (1975, cit. podla
Madden et al. 1992, s. 3) rozdelili na behaviordlne a normativne. Informacie
a presvedcenia l'udi tak podla TRA ovplyviiovali umysel a nésledné chovanie
prostrednictvom postojov k danému spravaniu a subjektivnych noriem. Ajzen (1985)
neskor prisiel s myslienkou, ze napriek pritomnosti umyslu vykonat’ urCité spravanie,
nie vZdy je toto spravanie naozaj realizované a vznik4 tak nestlad medzi imyslom
a skutoénym spravanim. Umysel podl'a neho mdZe predpovedat’ pokus o vykonanie
spravania, nie vSak nutne aj jeho samotnu realizdciu (Ajzen 1985, s. 29). Za tento
nestlad st zodpovedné faktory, nad ktorymi mé Clovek len obmedzenu kontrolu, ale
ktoré zaroven do velkej miery ovplyvnia to, ¢i bude dané spravanie naozaj vykonané.

Ide o faktory interné (psychologické &rty osobnosti, schopnosti atd’.) a externé
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(prilezitosti, zavislost’ na inych 'ud’och). Aj s niektorymi z tychto faktorov sa da do istej
miery pracovat a vedome ich ovplyviiovat (Ajzen 2005). Pripojenim treticho,
nevolového determinantu spravania, teda vnimanej kontroly nad chovanim, do modelu
TRA tak vznikol model TPB, ktorého schopnost’ predpovedat’ a vysvetlit’ spravanie 'udi
je vyrazne vyssia oproti pdvodnému modelu TRA. Madden et al. (1992) vo svojej stadii
porovnali modely TRA a TPB v kontexte ich schopnosti predpovedat’ umysel
k spravaniu aj samotné realizované spravanie. Vysledky tejto Stidie potvrdili, Ze model
TPB ma vd’aka zapojeniu vnimanej kontroly nad spravanim vysSiu schopnost’ spravne
predpovedat’ ako umysel, tak aj realizované spravanie osoby. Vnimana kontrola nad
spravanim ako jedind z troch zdkladnych determinantov vykazuje aj priamu korelaciu
so samotnym spravanim, resp. s pokusom o vykonanie urCitého spravania.
Tak napriklad pri nespravnom odhadnuti miery kontroly, napriklad pri podceneni
svojich moznosti, moze dojst’ k situécii, kedy Clovek dané spravanie napriek existencii
umyslu nevykona (Ajzen 1985, s. 34).

HIbsia analyza determinantov spravania vyty¢enych modelom TPB nas potom
privadza k zdkladom tychto determinantov, tzv. informaénym bazam. ZovSeobecnene by
sa tieto bazy dali nazvat' presvedcéenami.' Ajzen (2005, s. 123) uvadza, Ze postoj
k spravaniu je podmieneny dostupnymi presvedceniami o dosledkoch daného spravania,
teda presvedceniami o spravani (angl. behavioral beliefs). Postoj k spravaniu je teda
dany tym, ¢o ocakdvame, Ze nam dané spravanie prinesie a tym, ako silnd je tato
asociacia (Ajzen 2005, s. 123). PresvedCeniami su tvorené aj subjektivhe normy,
konkrétne presvedCeniami o tom, ¢i pre danu osobu dobleziti 'udia schvaluju, alebo
neschvaluju dané spravanie, alebo Ci tieto dodlezit¢ osoby samé vykonavaju dané
spravanie (Ajzen 2005, s. 124). Dolezitymi osobami mdzu byt podl'a Ajzena napriklad
rodicia, partner ¢i blizki priatelia. Tieto presvedcenia sa teda nazyvaja normativnymi
presvedceniami (angl. normative beliefs). V neposlednom rade je presvedCeniami
tvorend aj vnimand kontrola nad spravanim. Tvoria ju presvedCenia o ,,pritomnosti
alebo absencii faktorov, ktoré ulahcuju alebo stazuju vykonanie daného spravania,*
(Ajzen 2005, s. 125). Ajzen dalej uvadza, ze ,,Cim viacSim poctom pozadovanych

prostriedkov a prilezitosti si clovek mysli, ze disponuje a ¢im menej prekazok alebo

1V povodnych anglickych textoch je pouzivany vyraz beliefs (napr. Ajzen 2005, s. 123-126).
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zabran o¢akava, tym vacSia by mala byt’ jeho vnimana kontrola nad spravanim, (2005,
s. 125). Schéma modelu TPB aj s informacnymi bazami a ilustraciou ich vplyvu

na vysledné spravanie je dostupna v obrazku ¢. 3.
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Obr. ¢. 3: Model TPB s rozsirenim o informa¢né bazy. Zdroj: Ajzen 2005.

Teoria planovaného chovania bola v suvislosti s biopotravinami aplikovana
v zahranici (Irianto 2015; Tarkiainen, Sundqvist 2005; Aertsens 2009; Ham et al. 2015;
Testa et al. 2018), ale aj v Ceskom prostredi (Zagata 2012; Urban et al. 2012). Oba
domace vyskumy potvrdili, Ze TPB je relevantnym nastrojom na vysvetlenie nakupnych
rozhodovani cCeskych spotrebitelov v oblasti biopotravin. Hlavné zistenia oboch
vyskumov st vel'mi podobné, ¢o podporuje spol'ahlivost’ ich vysledkov: najvacsi vplyv
na umysel zaklpit’ biopotravinu a teda aj na samotny akt nakupu majl postoj k danému
spravaniu a subjektivne normy (teda postoje, aké zaujimaji spotrebitelia
k biopotravindm a vnimané vyhody ich kiipy a vnimanad miera ocakdvania ich kupy
z blizkeho okolia). Vplyv vnimanej kontroly nad chovanim (pod ktorou Zagata mysli
napriklad vyss$iu cenu biopotraviny ¢i jej obmedzenu dostupnost’) na imysel je podla
oboch studii ovela nizsi, ¢i az zanedbatelny oproti ostatnym dvom premennym.
Na rozdiel od ostatnych dvoch determinantov mé vSak kontrola nad chovanim aj isty
priamy vplyv na samotné chovanie, nesprostredkovany pomocou faktoru imyslu, aj ked’

je tento vplyv je v tomto pripade vyrazne niz§i, nez vplyv umyslu k chovaniu
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(Zagata 2012).

Urban et al. (2012) vo svojom vyskume pracovali s injunktivnymi aj
deskriptivnymi normami spotrebitel'ov. Medzi injunktivnymi a deskriptivnymi normami
rozliSuje aj Ajzen (2005, s. 124), ked” popisuje druhy presvedceni socidlnych noriem,
ktor¢ maju vplyv na spravanie Cloveka. Pod deskriptivnymi normami myslime
presvedcéenia o tom, ¢i naSi blizki vykonavaju konkrétne spravanie, zatial o
pod injunktivnymi normami chapeme vnimany suhlas s nasim vlastnym spravanim
zo strany blizkych (Urban et al. 2012, s. 719). Porovnanim vysledkov modelu TPB bez
zapojenia deskriptivnych noriem a modelu s ich zapojenim dospel Urban k zaveru, ze
zapojenim deskriptivnych noriem sa vyrazne zvysSila schopnost modelu predikovat
chovanie. Dodéva, Ze Ceski spotrebitelia su pravdepodobne nachylni spravat’ sa podl'a
toho, ako si myslia, Ze sa spravaju ostatni. Vyznam deskriptivnych pre zvySenie
prediktivnej sily modelu potvrdili napriklad aj Ham et al. (2015). Treba dodat, Ze
dolezité nie su iba samotné vnimané o€akavania okolia, ale aj motivécia spotrebitel’a sa
tymito oCakavaniami riadit’.

Z oboch domaécich §tadii teda vyplyva, Ze najdolezitejSimi premennymi, ktoré
ovplyviiuji a vysvetluji umysel zakupit biopotraviny st postoje, hodnoty
a presvedcenia spotrebitel'ov spajané s biopotravinami a ofakavania zo strany blizkych
0osOb. Naopak, pozicia vnimanej kontroly je v procese nakupného rozhodovania
zlozZitejSia a na samotné spravanie vplyva dvoma rdéznymi cestami. Poznatky
o jednotlivych faktoroch, ktoré ovplyvituju spravanie ¢loveka ziskané aplikaciou TPB
nam umoziuju lepSie pochopit’ aj motivacie a bariéry, ktoré stoja za aktom spotreby
biopotravin. Tak isto mézeme vd’aka modelu TPB lepSie pochopit’ vyznam jednotlivych
postojovych premennych, informacénych baz determinantov spotreby biopotravin,
apodla toho s nimi primerane pracovat’ aj v ramci marketingovej komunikacie.
Identifikovat’ presved€enia, motivacie a bariéry ndkupu biopotravin v roéznych
prijmovych skupinach spotrebitel'ov bude aj cielom empirickej Casti tejto bakalarske;j
prace. V nasledujicej Casti popiSem najcastejSie identifikované postojové premenné,
konkrétne motivatory a bariéry nakupu biopotravin, z doterajSich domadcich aj

zahrani¢nych vyskumov.
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1.4.3 NajvyznamnejSie psychologické determinanty spotreby biopotravin

V doterajSom vyskume bolo identifikovanych viacero premennych, ktoré
mdzeme povazovat' za motivatory, alebo naopak bariéry k nadkupu biopotravin. Patria
medzi ne hodnoty, postoje a presvedCenia spotrebitel'ov, ale aj obavy a vnimané
prekdzky k ndkupu. NajvyznamnejSie z nich predstavim v tejto podkapitole.

Hodnoty. V spojitosti so spotrebou biopotravin hraju doélezitih tlohu hodnoty,
ktoré spotrebitelia vyznavaju. Hughner et al. (2007) a Aertsens et al. (2009) zhrnuli
vysledky mnohych §tudii venujucich sa tejto téme a urcili tak hodnoty spotrebitelov
biopotravin, ktoré boli vo vyskumoch najcastejsie identifikované a najvyznamnejsie. Ide
o hodnoty ako bezpecnost, harmoénia a stabilita, altruizmus, univerzalizmus (snaha
dosiahnut’ dobro pre vsetkych T'udi aj prirodu), hedonizmus, benevolencia (podpora
lokdlnych producentov), spiritualita ¢i1 konformita (pdsobiaca prostrednictvom
subjektivnych noriem). V ceskom prostredi sa hodnotdm spotrebitelov biopotravin
venoval Zagata (2014), ktory identifikoval tri hlavné hodnotové smery: Zzitie v sulade
s prirodou, vyznéavanie kvalitného Zivotného $tylu a uzitkovost’ pre l'udi.

Postoje. Niektori autori rozliSuji medzi determinantmi spotreby tie, Co sa viazu
na spotrebu produktu a tie, o sa viazu na proces jeho vyroby a ostatné externé faktory
(Millock et al. 2004; Kareklas et al. 2014; Zagata 2012). Kareklas et al. (2014) skiimal
faktory ovplyvilujuce postoje k biopotravinam, priCom ich rozdelil na egoistické
(faktory tykajice sa osobnych vyhod konzumacie biopotravin) a altruistické (faktory
vplyvu spotreby biopotravin na okolie). Autor pracoval s modelom podobnym modelu
TPB a dokazal, ze egoistické aj altruistické faktory maja vplyv na postoj spotrebitel'a
k biopotravinam, ktory ma nasledne, ako postuluje TPB, priamy vplyv na imysel kapy.
Magnusson et al. (2003, cit. podl'a Hughner et al. 2007) zistili, ze egoistické motivy si
lepSimi indikdtormi spotreby biopotravin ako altruistické motivy, ked’ okrem iného
dokazala, Ze obavy o zdravie st silnejSimi motivatormi ku kiipe biopotravin, nez obavy
o zivotné prostredie. Tieto zistenia su pravdepodobne aplikovate'né na vacSinu krajin,
avSak nemusia mat univerzalnu platnost. V niektorych krajinach, ako napriklad
v Déansku, je environmentdlny faktor pre spotrebitelov deklarovane ovela doleZitejsi
nez motiv zdravia (Thegersen 2009; Millock et al. 2004). Aj ceski spotrebitelia

pripisovali va¢si vyznam vyhoddm spojenym s konzumdciou nez s procesom vyroby
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biopotravin (Zagata 2012).

NajcCastejsSie uvadzanym faktorom, ktory vplyva na spotrebu biopotravin je prave
viera, Ze biopotraviny maju pozitivny vplyv na l'udské zdravie, resp. ze st zdravsie, nez
konvenéné potraviny, obsahuju viac vitaminov a Zivin a nenesu na sebe stopu
chemického osetrenia (Zivélova, Jansky 2007; Kutnohorska, Tomsik 2013; Zvéfinova et
al. 2011; Magnusson 2003; Thegersen 2009; Hughner et al. 2007, Zagata 2012).
Apaolaza et al. (2018) naSli suvislost medzi subjektivnym pocitom spokojnosti
a konzumaciou biopotravin, ktory bol mediovany prave prostrednictvom presvedcenia,
7e biopotraviny maji pozitivny vplyv na zdravie. Cim viac dbali wi¢astnici na svoj
zdravotny stav, tym viac im konzumicia biopotravin spdsobovala dobry pocit.
Aj z nedavneho vyskumu CVVM (2017) vyplyva, Ze je pre Cechov najddleZitej$im
dovodom kupy biopotravin prave fakt, ze nie st chemicky oSetrené. Tento postoj
zastreSuje ako egoistické motivy (faktor vlastného zdravia), tak aj altruistické (faktor
zivotného prostredia).

Zéaujem o ekologiu a ekologické citenie je druhym velmi Casto skloniovanym
faktorom, ktory zvySuje pravdepodobnost’ ndkupu biopotravin. Ako uz bolo spomenuté
vyssie, pre Cechov je tento faktor o nie¢o menej doleZity nez zdravotné faktory. Zhodli
sa na tom pravidelni aj menej pravidelni spotrebitelia biopotravin (Sasny et al. 2013,
s. 170). Aj Kranjac et al. (2017) preukazalai isty vplyv environmentalnych zaujmov
na srbskom trhu, ktory bol opét’ slabsi, neZ vplyvy zdravotné. Naopak, Magnusson et al.
(2003) zistili vysoku doélezitost’ environmentalnych vyhod biopotravin vo vztahu k ich
spotrebe. Napriek tomu, Ze pripisovand miera vplyvu zdujmu o Zivotné prostredie
na spotrebu biopotravin sa medzi vyskumami lisi, tento vplyv je podla vsetkého
nepopieratelny, ¢o potvrdzuje drviva vdcsSina vyskumov (Hughner et al. 2007; Padel,
Foster 2005; S¢asny et al. 2013).

Medzi ostatné, akademicky menej pokryt¢é motivacie k spotrebe biopotravin
patri napriklad empatia s hospodarskymi zvieratami, lepSia chut biopotravin C¢i
zvedavost’ a chut’ skuSat’ nové veci (Zamkova et al. 2018; Krajnac et al. 2017). Opét’ sa
ukazuje rozdielnost v prioritizacii motivov k nakupu medzi krajinami: v Cesku
(Zamkova et al. 2018) a Srbsku (Krajnac et al. 2017) st dobré chovné podmienky

zvierat jednou z menej dolezitych motivacii k spotrebe biopotravin, zatiall Co
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vo Svédsku je tymto faktorom pripisovana vysoka dolezitost’ (Magnusson et al. 2003).

Bariéry. Drviva viacSina autorov sa zhoduje na tom, ze najvacSou bariérou
nakupu biopotravin je ich vysoka cena (Hughner et al. 2007; Zvétinova et al. 2011;
Median 2014; Ogilvy 2008;). Padel a Foster (2005) porovnali vnimané bariéry nakupu
medzi pravidelnymi a prilezitostnymi spotrebitel'mi biopotravin. Obe skupiny vnimali
vysSiu cenu biopotravin ako bariéru, avSak pravidelni spotrebitelia jej neprikladali
az taky velky vyznam a viac chapali, ze za kvalitné produkty je potrebné si priplatit’.
Hlavnymi bariérami ndkupu biopotravin su pre nich aktudlne ustalené ndkupné zvyky,
nepohodlnost’ ndkupu biopotravin, nedostatok informécii o ich benefitoch a neddvera
v oznacenia biopotravin. Oproti tomu prilezitostni spotrebitelia vnimaju vyssiu cenu ako
hlavni bariéru v nakupe, ¢o vSak bolo podporené aj nevedomostou o podstate
biopotravin a ich vyhodach, z ktorych vyssia cena vyplyva. Vyskum Zvéfinovej et al.
(2011) ukézal velmi podobné trendy aj v Ceskom prostredi, kde ,nenakupujici®
spotrebitelia vidia cenu ako bariéru ovel’a CastejSie nez ,.kupujuci. S kupujacimi sa ale
zhodnt na tom, Ze oblast’ biopotravin nie je dostato¢ne informac¢ne pokrytd, sortiment v
obchodoch je obmedzeny a dovera v certifikacny systém relativne slabd. Podobna
komparacia bola vykonand aj agentirou Median (2014), kedy boli porovnavané
vnimané bariéry nadkupu osob nakupujucich a nenakupujucich biopotraviny. Viac ako
70 % respondentov v oboch skupindch vnimalo vysokl cenu ako dévod nenakupovania
biopotravin. Na d’'alSich dvoch miestach sa v skupine kupujlicich umiestnil obmedzeny
sortiment a zla dostupnost’ predajne. Naopak, v skupine nenakupujucich boli d’al$imi
najdolezitejSimi bariérami fakty, ze spotrebitelia ,,nevidia rozdiel*“ medzi bio a beznou
potravinou alebo za biopotravinami vidia len ,,reklamny trik.*

Hughner et al. (2007: 13) poukazuji na zaujimavl( paradoxnd situaciu:
pre mnohych spotrebitel'ov predstavuje vysokd cena bariéru k ndkupu biopotravin
a spotrebitelia neveria, ze vysS$ia cena je naozaj opodstatnena. Na druhej strane, ak je
cena biopotraviny nizSia, spotrebitelia maju tendenciu pripisovat’ takejto biopotravine
nizSiu kvalitu a menej benefitov. Znizovanim cien sa teda zniZuje aj vnimana kvalita
biopotravin a mizne tak ich najdolezitejsi diferenciacny faktor. Aschemann-Witzel
a Zielke (2017) pontkaji mozné vysvetlenie toho, ako a pre€o vnimand vysokd cena

predstavuje taku silna bariéru ndkupu biopotravin: u spotrebitel'ov s nizSimi prijmami
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je pravdepodobnejsie, ze budu vysokej cene ako negativu prikladat’ ovela vacsiu vahu,
nezZ jej pozitivam (napr. vysoka cena ako indikator kvality), ¢im sa znizi aj ich ochota
zaplatit’ za biopotraviny a cena sa stane bariérou. Autori d’alej uvadzaju, ze k nakupu
biopotravin moze neddjst’ aj v dosledku vysSej ocakdvanej ceny spotrebitel'om, nez je
realna cena. Osoby s niz§imi prijmami maji ¢asto dobry prehl'ad o cendch produktov.
Vysledkom teda moze byt’, Ze osoby s niz§imi prijmami biopotraviny nenakupia, lebo
su si dobre vedomi ich vysSej ceny a nie su ochotni ju zaplatit a osoby s vysSSim
prijmom zasa biopotraviny nenakupia kvoli prili§ vysokej o€akévanej cene.

Objavena bola aj kategoéria bariér so zovSeobeciiujucim nazvom ,,nedostatony
marketing® (Hughner et al. 2007). Pod tymto terminom su myslené rozne typy bariér,
ktoré s nejakym sposobom spojené s marketingovou prezentaciou biopotravin. Ide teda
napriklad o nedostatok informacii o bioproduktoch a ich dostupnosti spdsobeny
nedostatocnou marketingovou komunikaciou ¢i neefektivne umiestnenie produktov
v predajniach. Padel a Foster (2005) tiez vidia potencial zvySenia spotreby
bioproduktov v lepSej komunikécii s prilezitostnymi spotrebite'mi, nakol'ko s vysSou
informovanost'ou o biopotravinach by sa prave z nich mohli stat’ pravidelni zakaznici.
Vyskum Ogilvy (2008) odhalil ako bariéru k ndkupu aj prosty nezaujem o biopotraviny.

Ocakavania okolia. Spotrebu biopotravin vyrazne ovplyviiuju aj spotrebitelom
vnimané oCakavania okolia, ze sa bude spravat’ istym spdsobom. Tento vplyv je silny
predovsSetkym zo strany blizkych osdb. Zagata (2012) zistil, Ze najsilnej$i vnimany
vplyv na jedinca ma jeho partner a zaroven ma jedinec najvysSiu motivaciu
sa otakavanim partnera riadit. Dalej su v tomto ohlade doleZitymi osobami aj d’alsi
Clenovia rodiny a blizki priatelia, naopak najslabsie st vnimané ocakévania zo strany
kolegov a spotrebitelia zarovenl ani nemaju motivaciu sa tymito o¢akavaniami riadit’.
S konceptom blizkych o0s6b, resp. l'udi, ktorych nazor si spotrebitel vazi, a ich
vnimanym oc¢akavanim klpy biopotravin pracovali aj Urban et al. (2012), Wang et al.
(2019) a Tarkiainen a Sundqvist (2005). Ako som uz uviedla v predchadzajicej cCasti,
podla zisteni Urbana et al. (2012) je pri spotrebe biopotravin dolezita nie len predstava
o ocakavaniach ostatnych, ale aj predstava ¢loveka o tom, ako sa v danom ohl'ade
spravaju ostatni l'udia. Urban et al. (2012, s. 731) v tomto fakte vidi prilezitost’

na ,,normalizaciu® spotreby biopotravin, teda zmenu vnimania nakupu biopotravin
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a upevnenie presvedCenia v spotrebitel'och, ze vela inych l'udi povazuje nakupovanie
biopotravin za normalne a bezné, o by v kone¢nom dosledku mohlo mat’ za nasledok

zvysenie spotreby biopotravin.

1.5 Zhrnutie

Prinosov teoretickej &asti prace je niekolko. Citatel sa mohol oboznamit
so SirSim  kontextom problematiky spotreby biopotravin, ¢o napomaha k lepSiemu
pochopeniu tejto témy a poskytuje lepsi zéklad pre spravne naloZenie s informéciami
z vyskumu, ktory je najddlezitejSou Castou tejto bakalarskej prace. Prezentované boli
zistenia sucasného vyskumu v oblasti spotreby biopotravin a spotrebitel'ského spravania
na trhu s biopotravinami, ako aj popis a rozbor charakteristik spotrebitel’a biopotravin.

Pre ucely samotného vyskumu, pre rozhodnutie o vybere skimaného javu
a stanovenie vyskumnej otazky boli vSak najdolezitejSimi idajmi z prehladu literatary
nasledujuce informacie: a) informacie o vztahu finanéného prijmu spotrebitela
a pravdepodobnosti spotreby biopotravin, b) fakt, Ze psychologické faktory spotreby st
mnohymi autormi povazované za ovel'a vyznamnejSie neZ demografické a c) overenie
schopnosti modelu TPB predpovedat’ spotrebu biopotravin a vysvetlit a popisat
determinanty, ktoré spotrebu podmietiuju. Tieto informécie poskytli vedomostny zaklad
pre vytvorenie vyskumnej otdzky, ktorej zodpovedanie je cielom vyskumu tejto

bakalérskej prace.
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2. Empiricka ¢ast’: Vyskum informa¢nych baz prijmovych skupin
Prehl'ad zisteni o spotrebe biopotravin a jej determinantoch predostrety
v teoretickej Casti ndm teraz umoziuje pristupit’ k empirickej Casti, ktord je venovana
vlastnému vyskumu determinantov spotreby biopotravin. V nasledujlicej Casti prace
budem prezentovat' vlastny kvantitativny vyskum, v ktorom sa pokusim zistit’
presvedCenia® spotrebitelov suvisiace so spotrebou biopotravin. Mieru vyskytu
konkrétnych presvedCeni budem skumat v rdmci piatich prijmovych skupin
spotrebitel'ov, ¢im sa pokuisim odhalit motivacie a bariéry k spotrebe biopotravin
v kazdej prijmovo Specifickej skupine. Data o presvedCeniach jednotlivych skupin
navySe ukazu, aké st presvedcenia o biopotravinach celkovo v spolo¢nosti a aké kroky
by teda bolo vhodné podniknut’ v snahe zvysit’ spotrebu biopotravin. Vo vyskume som
vychddzala z informécii zo sekundarnych zdrojov, v ktorych bola opakovane
nachddzana suvislost medzi vyskou prijmu a vyskou spotreby biopotravin. Zistenie
rozdielov a podobnosti v presvedceniach prijmovych skupin, ktoré s rovnako ako
vyska prijmu ddlezitymi faktormi spotreby, je teda snahou o najdenie d’alsich moznych
vysvetleni tohto spotrebného trendu. Este dolezitejSim vystupom tohto vyskumu vSak
budi samotné informécie o presvedceniach prijmovych skupin, ktoré su dobrym
indikadtorom poziadavok a potrieb, na ktoré je potrebné odpovedat v ramci
marketingove] a komunikacnej stratégie s cielom podporit’ spotrebu biopotravin

v jednotlivych prijmovych skupinach.

2.1 Ciel’ vyskumu

Ciele tejto prace a prezentovaného vyskumu boli vSeobecnejSie nacrtnuté uz
v uvode prace. Zakladnym cielom, pre ktory som sa rozhodla venovat’ sa vyskumu
presvedceni spotrebitelov biopotravin je snaha o prispenie do mnoziny znalosti
o spotrebitel'skom spravani na trhu alternativnych, SetrnejSich produktov, ktorych
spotreba sa stdva objektivne stdle doleZitejSou a medzi spotrebitelmi aj stle
atraktivnejSou. Ako sa ukézalo aj v prehl’ade literatry, spotreba biopotravin na ¢eskom
trhu je napriek dlhodobému rastu objemovo stale vel'mi nizka v porovnani s europskym

priemerom. Z moznych vyskumnych tém tykajicich sa spotrebitel'ského spravania

2 Tj. informacné bazy tvoriace podl'a modelu TPB determinanty spravania spotrebitel'ov.
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na trhu s biopotravinami som sa preto rozhodla zamerat' sa vo svojom vyskume
na presvedcenia spotrebitel'ov spojené s biopotravinami a ich ndkupom. Identifikovanim
presvedceni prijmovych skupin by sa dala vysvetlit’ nizka, ¢i naopak vysoka spotreba
biopotravin niektorymi skupinami Ceskych spotrebitelov a zaroven tym vieme lepSie
pochopit’ nazory spotrebitelov na biopotraviny a adekvatne na ne reagovat, ¢o by sa
dalo povazovat’ za zdklad efektivnej komunikacie so spotrebitelom. Ciel’ tohto vyskumu
sa pokusim dosiahnut’ zodpovedanim vyskumnej otazky a potvrdenim alebo vyvratenim

hypotéz.

2.2 Vyskumna otazka a hypotézy

Formulovaniu vyskumnej otdzky, ktorou som presnejSie vymedzila oblast’
svojho skimania, najskor predchidzala tivaha o stave spotreby biopotravin v Ceskej
republike. Otazku spotreby biopotravin som si prave kvoli Specifickej cenovej hladine
tohto druhu tovaru okamzite spojila s finanénym faktorom, ktory je vel'mi dolezitou
sucast'ou nakupného rozhodovania a ktory, podl'a mojej prvotnej tivahy, by mohol byt
zasadnou bariérou ndkupu biopotravin hlavne pre osoby s niz§imi prijmami. Nésledna
analyza sekundarnych dat o spotrebe biopotravin® takmer jednoznaéne potvrdila tito
uvahu. Pri formuldcii vyskumnej otdzky som teda vychadzala z predpokladu,
7e spotrebitelia s niz§imi prijmami nakupuji biopotraviny menej, ¢o modze byt
zapri€inené prave nizSou schopnostou zaplatit' za tieto potraviny vysSiu sumu.
Na druhej strane, bolo by unahlené uzavriet, ze finanény faktor kupy je jedinym
dévodom, pre ktory je spotreba biopotravin u urcitych prijmovych skupin nizsia nez
u inych.

Ako sme mohli vidiet’ v podkapitole 2.3.1 tejto prace, model TPB rozdel'uje
determinanty spotreby biopotravin do troch skupin, ktoré si od seba navzajom nezavislé
a spolu vytvaraja umysel vykonat’ dané spravanie. Vnimana niz$ia schopnost’ zakupit’
biopotraviny, ktorej pritomnost’ mézeme predpokladat’ u osdb s niz§im prijmom, je teda
iba jednym z mnohych d’alsich faktorov, ktoré vplyvaji na kone¢ny akt ndkupu. Nizsia
spotreba biopotravin osobami s niz§imi prijmami by teda podla logiky tohto modelu

nemala byt’ pripisovand vylu¢ne len vysokej cene, nakol’ko akt spravania je ovplyvneny

3 Pouzité boli data prezentované v teoretickej Casti tejto prace, vid’ podkapitola 2.2.2.
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aj dalSimi, necenovymi premennymi: postojmi, subjektivnymi normami a inymi
faktormi vnimanej kontroly nad spravanim. Podl'a modelu TPB by sa teda dala niZSia
spotreba biopotravin urcitymi prijmovymi skupinami vysvetlit' aj slabou motivaciou,
resp. nedostatocne motivujicimi presved¢eniami spotrebitelov o biopotravinach, nie len
nizSou vnimanou schopnost'ou zaplatit’ za biopotraviny vyssiu sumu.

Vyskumnd otdzka tohto vyskumu teda znie: Aké su presvedcenia
o biopotravinach jednotlivych prijmovych skupin, aké podobnosti a rozdiely sa v nich

nachadzaju a co z nich vyplyva pre marketingovii komunikdciu v segmente biopotravin?

Po stanoveni vyskumnej otdzky nasleduje stanovenie hypotéz, ktorych

pravdivost’ budem overovat’ tymto vyskumom:

H1: Skupiny spotrebitel'ov s vys$§im hrubym mesa¢nym prijmom budi preukazovat
vysSiu frekvenciu ndkupu biopotravin, ako skupiny s niZz§im hrubym mesacnym

prijmom.

H2: Presvedcenia spotrebitelov z nizSich prijmovych skupin budii menej priaznivé

k spotrebe biopotravin ako presvedenia spotrebitelov z vysSich prijmovych skupin.

Okrem snahy overit’ pravdivost’ alebo nepravdivost’ hypotéz bude tento vyskum
obsahovat’ aj exploracné prvky, ¢im sa bude usilovat aj o priame zodpovedanie
vyskumnej otazky. Vyskum teda bude skiimat’ presvedcenia jednotlivych prijmovych
skupin, snazit’ sa hladat’ v nich stvislost’ s trovilou danej spotreby, ale rozoberie aj
jednotlivé presvedcenia a ich vysledné hodnoty z jednotlivych skupin, ¢im poodhali ich

dolezitost’ pre spotrebné spravanie v ¢eskej spolocnosti.

2.3 Vyskumna metoda

Vzhl'adom k povahe vyskumnej otazky som pre tento vyskum zvolila
kvantitativnu vyskumni metodu. Ako uz bolo spomenuté v tivode prace, v pociatkoch
planovania vyskumu bakaldrskej prace som sa priklanala k pouZzitiu zmieSanej

vyskumnej metody avsak od tohto imyslu som po zahibeni sa do vyskumnej témy
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ustupila. Po hlbsom prestudovani problematiky som usudila, ze data o informacnych
bazach, ktoré by som mohla ziskat kvalitativnou metdédou, moéZem Cerpat
z dostatocného mmnozstva kvalitnych sekundarnych zdrojov. Dospela som tak
k rozhodnutiu, Ze ako podklad pre svoj kvantitativny vyskum uprednostnim data
zo sekundarnych zdrojov a svoju pozornost zameriam v empirickej Casti prace na iba

na kvantitativhu vyskumni metodu.

2.3.1 Vyskumné premenné

K wurceniu sledovanych premennych, ktorymi som vo vyskume zistovala
informacné bazy prijmovych skupin spotrebitelov som pouzila informacie z prehl'adu
literatary. Pri stanovovani sledovanych premennych som vychadzala z predlohy modelu
TPB, ktory determinanty spravania, a teda aj informacné bazy tychto determinantov,
deli do troch skupin. Sledované premenné presvedceni o biopotravinach a ich nakupe
som teda rozdelila do troch zakladnych skupin: premenné postoja k nakupu biopotravin
(resp. k biopotravindm), premenné subjektivnych noriem a premenné vnimanej kontroly
nad spravanim. Dalej som v tychto skupinach vy¢lenila tematické okruhy presved&eni
podl'a najvyznamnejSich motivacii a bariér k nakupu identifikovanych v dostupnych
vyskumoch a uvedenych v teoretickej Casti tejto prace. Tieto tematické okruhy su
zarovenn hlavnymi sledovanymi premennymi, pricom v kazdom z nich sa nachadza
niekol’ko Ciastkovych premennych (resp. poloziek), ktorych ulohou je zistit’ hodnoty
konkrétnych ciastkovych presvedceni suvisiacich s danou témou a zéaroven podat
suhrnni vypoved” o hodnote danej hlavnej premennej. Tieto Ciastkové premenné
zaroven tvoria jednotlivé otdzkové polozky vo vyskume. Vo vysledku som teda

pracovala s nasledujucou schémou premennych:

I. Premenné postoja k ndkupu biopotravin, resp. k biopotravinam:
* presvedcéenia o zdravotnych benefitoch biopotravin (5 poloziek)
* presvedcenia o ekologickych atribitoch biopotravin (3 polozky)
* presvedéenia o doveryhodnosti biopotravin a certifikacie (3 polozky)

* miera zajmu o biopotraviny a informacie o nich (3 polozky)
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II. Premenné subjektivnych noriem:
* presvedCenia o oakavaniach okolia (3 polozky)

* presvedCenia o spravani ostatnych (1 polozka)*

III. Premenné vnimanej kontroly nad spravanim:
* presvedCenia o cene biopotravin (4 polozky)
* presvedCenia o subjektivnej informovanosti (3 polozky)

* presvedcenia o dostupnosti biopotravin (4 polozky)

Okrem vysSie uvedenych hlavnych premennych som do vyskumu zaradila aj
skupinu vedlajSich, nezaradenych presvedceni (5 poloziek), ktoré nespaja ziadna
spolo¢na téma, ale ich individudlna vypovednd hodnota by mohla byt prinosom
do tohto vyskumu.

Ugelom vyssie uvedenej schémy je prehladna kategorizacia sledovanych
premennych na zéklade ich prislusnosti k determinantu spravania podl'a modelu TPB.
Model TPB v tomto vyskume slazi skor ako identifikator skupin premennych, na ktoré
sa treba zamerat’ vo vyskume psychologickych determinantov spotreby biopotravin.
Nie je zamerom tohto vyskumu dokazovat® vplyv jednotlivych determinantov
na spotrebu biopotravin ¢eskymi spotrebiteI'mi, tento vplyv uz bol, koniec koncov,
do dnesnej doby dokazany viacerymi vyskumami.’ O vplyve vyty¢enych determinantov
na tomto mieste nepochybujem, skor sa budem snazit’ ukazat, aka je intenzita
informacnych béaz tychto determinantov medzi spotrebiteI'mi rdznych prijmovych

skupin.

2.3.2 Dotaznik
Ako sposob ziskavania dat som zvolila metdodu dopytovania prostrednictvom
Strukturovaného on-line dotaznika. Pri dizajne dotaznika som vychadzala z vyskumne;j

otazky a typu dat, ktory je potrebny na jej zodpovedanie. Nakol'ko je cielom vyskumu

4 Théto premennd je sice uvedend medzi hlavnymi premennymi zistovanymi viacerymi polozkami,
avsak obsahuje len jednu polozku. Bude o nej teda pojednavané na zaklade vysledkov z tejto jednej
polozky. Zaroven nebude vo vysledkoch samostatne uvadzana medzi hlavaymi premennymi, ale jej
vysledky budu prezentované spolu s vysledkami premennej ocakavania okolia.

5 Vid podkapitola 2.3.1 Teéria planovaného chovania v spotrebe biopotravin.
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zistit, aké presvedCenia maji prijmové skupiny spotrebitelov, rozhodla som sa
k zmeraniu hodndt sledovanych premennych pouzit’ Skalové otazky. Vyuzitie Skalovych
otazok je v tomto vyskume vel'mi vhodné, ked'ze skdlové odpovede poskytuju viacej
informécii a vicsiu variabilitu odpovede (Punch 2008, s. 74), ktora je pri skimani
jemnych premennych, ako st presvedcenia, ziaduca.

Hlavné skumané premenné (resp. tematické okruhy) uvedené v predoslej
podkapitole som skiimala pomocou Likertovych skl vyvinutych R. Likertom v roku
1932 ako nastroj na meranie miery postojov osob (Boone, Boone 2012). Hoci je bezné,
ze Likertove $kaly maju S-stupiiovy rozsah (Eger, Egerova 2017), rozhodla som sa
vo svojom vyskume pouzit’ 7-stupniové Skaly, aby som zvySila moznost’ variability
hodnét. Hodnoty hlavnych premennych teda boli zistované prostrednictvom viacerych
ciastkovych spolu suvisiacich poloziek, ktorych hodnoty boli spojené do jednotného
vysledku.

Samotny dotaznik sa skladal z 34 meritornych poloZiek rozdelenych do troch
sekcii,® z ktorych vicsina sluzila ako Ciastkova $kala pre vytvorenie Likertovych Skal.
Do dotaznika som navySe zapojila aj niekol’ko samostatnych poloziek, ktoré nebolo
mozné zastre$it' pod spoloénii tému, avSak ktoré boli takisto identifikované ako
informacné bazy spotreby biopotravin a ich zapojenie do vyskumu som povazovala
za obohatenie vysledkov. K tymto polozkam som pristupovala ako k tzv. Skalam
likertovho typu, ktoré mnohi autori spominaji v suvislosti s Likertovymi Skalami’
a ktoré sa na rozdiel od Likertovych §kal vyhodnocuji samostatne. Otazky v dotazniku
mali podobu kratkych vyrokov a respondenti boli poziadani, aby na 7-stupniovej Skale
oznacili mieru stuhlasu s kazdym vyrokom. Kozel et al. (2006, s. 164) poznamenavaju,
ze v dotazniku je dolezité aj poradie otazok, nakolko sa otdzky uplatiuju
vo vzajomnom kontexte a kazda otdzka ovplyviiuje nie len odpoved’ na seba samu, ale
aj na nasledujuce otazky. Meritorné otazky spadajice pod jednu tému som sa preto
v dotazniku snazila umiestiiovat’ tak, aby nenasledovali jedna po druhej, a to
predovsetkym pri otdzkach, ktorych znenie bolo vel'mi podobné a ktorych ulohou bolo

overit’ konzistenciu nazorov respondentov.

6 Uplny stpis poloziek usporiadanych podla prislusnosti k hlavnej premennej je dostupny
v prilohe ¢. 2.
7 Napr. Clason a Dormody (1994), Boone a Boone (2012), Gliem a Gliem (2003).
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Posledna, S$tvrtda sekcia obsahovala identifikaéné otazky,® ktoré zistovali
pohlavie, vek a vySku hrubého mesacného prijmu respondenta a otazku, ktora mala

zistit’ frekvenciu nakupu biopotravin. Cely povodny dotaznik je dostupny v prilohe €. 1.

2.3.3 Vyskumna vzorka a stratégia zberu dat

Cielovou vzorkou tohto vyskumu boli osoby starSie ako 18 rokov, ktoré
dlhodobo pobyvaji na tzemi Ceskej republiky, a teda sa daju povaZovat
za spotrebitelov ¢eského trhu. Zaroven som v skumanej vzorke chcela docielit, aby
respondenti pochadzali z réznych ceskych regionov, aby vzorka pokial moZno
zastupovala obyvatel'ov vietkych Gasti Ceska a mohla byt povaZzovana za o najviac
reprezentativnu. O reprezentativnost’ vzorky som sa snaZila aj sledovanim istého
cielového pomeru velkosti jednotlivych prijmovych skupin vo vzorke, ktory zhruba
zodpoveda realnej mzdovej distribucii na ¢eskom trhu.

Samotné prijmové skupiny, s ktorymi som vo vyskume pracovala, som stanovila
na zadklade dat z Informacniho systému o primérném vydélku (MPSV 2019, s. 15),
ktoré priblizne ukazuju mzdova distribGciu v CR. Priblizna distriblicia miezd je
v dokumente MPSV zobrazend prostrednictvom ukazovatelov 1. decil, 1. kvartil,
median, 3. kvartil a 9. decil’ Presné &iselné hodnoty, ktoré by ukazali percentd
obyvatel'ov zarabajucich urcité sumy sa mi nepodarilo dohladat’. Preto som prijmové
skupiny stanovila na zaklade udajov z MPSV (2019) s miernym posunutim hranic
kazdej skupiny. Kazdej skupine som priradila oznacenie velkym pismenom abecedy
od A po E za ucelom uspory textu pri vyhodnocovani a interpretacii dat. Vysledné

skupiny, s ktorymi budem pracovat s nasledovné:

A: spotrebitelia s hrubym mesaénym prijmom do 20 000 K¢

B: spotrebitelia s hrubym mesaénym prijmom od 20 001 do 30 000 K¢
C: spotrebitelia s hrubym mesa¢nym prijmom od 30 001 do 40 000 K¢
D: spotrebitelia s hrubym mesacnym prijmom od 40 001 do 50 000 K¢

E: spotrebitelia s hrubym mesacnym prijmom vys§im nez 50 000 K¢

8 Identifikacné otazky radia respondentov do ur€itych socidlnych skupin (Kozel et al. 2006, s. 167).
9 Udaje o rozlozeni miezd v roku 2018 z MPSV su dostupné v prilohe ¢. 3.
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Stratégia zberu dat
Vzhl'adom na snahu dodrzat’ pribliznt mzdova distribiciu vo vzorke odpovedajicu
populécii som zvolila taktiku stratifikovaného propor¢ného vyberu, ktorého ciel'om je
ziskat’ zastipenie respondentov, ktoré zodpoveda proporcii vyskytu zvoleného znaku
v zdkladom subore.'” Vzhl'adom na moznosti vyskumnika v pozicii bakalarskeho
Studenta vSak bolo vel'mi ndro¢né ziskat' respondentov takym spdsobom, aby pomer
prijmovych skupin vo vzorke presne odpovedal populécii. Zber dat teda prebichal
Ciastone cielenym oslovovanim respondentov konkrétnych prijmovych skupin
a ¢iastoéne ndhodnym vyberom, ktory som sa snazila regulovat’ tak, aby vzorka
priblizne spinala poziadavky tohto vyskumu.

Zber dat prebiehal v obdobi od 15. 4. do 27. 4. 2019. Dotaznik som distribuovala
predovsetkym pomocou socialnych sieti a oslovovanim respondentov prostrednictvom
e-mailovych adries tak, Zze som sa snazila ziskat’ ¢o najpestrejSiu vzorku respondentov
z pohl'adu velkosti sidla, regionu pobytu, veku aj pohlavia. Na socialnych sietach som
distribu¢né kanaly volila zdmerne podl'a poziadavok vyskumu. Dotaznik som zdiel'ala
v bezmala dvoch desiatkach skupin obyvatel'ov mnohych miest z réznych regidonov
Ceskej republiky. Mam za to, e som v procese zberu dat vyvinula snahu na to, aby som

vo vyskume nakoniec pracovala s ¢o najreprezentativnejSou vzorkou.

2.3.4 Sposob vyhodnocovania dat

Predspracovanie dat

Samotnému vyhodnocovaniu dat predchadzalo najskor ich predspracovanie.
V prvom rade som vzorku respondentov ocistila o nespravne vyplnené dotazniky
(v pocte 1). Nasledne som zo ziskanych dat vyradila odpovede od os6b mladSich ako
18 rokov (6 dotaznikov), nakol'ko sa nepredpoklada, zZe tieto osoby su zarobkovo ¢inné
a nespadaju do pozadovanej vzorky definovanej skor v tejto Casti. Ziskand vzorka
musela potom prejst’ procesom redukcie dat, nakol’ko proporéné zastipenie jednotlivych
prijmovych skupin nebolo uplne uspokojivé. V prijmovej skupine A bol vyrazne vyssi

pocet respondentov, nez bolo Ziaduce za ucelom reprezentativnosti vzorky. NavySe

10 Eger a Egerova (2017, s. 58). Autori zaroven uvadzaji pojem stratifikovany vyber ako iné
pomenovanie pre kvotny vyber.
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demografické¢ zastipenie v tejto skupine pdvodne tiez uUplne nezodpovedalo
pravdepodobnému zastipeniu v populacii, predovSetkym kvoli vysokému vyskytu
mladych l'udi, Studentov, ktorych postoje a zivotny $tyl sa vel'mi odliSuji od postojov
a zivotného Stylu beznych l'udi s hrubym mesac¢nym prijmom do 20 tis. korun. Vysledky
tejto skupiny by teda boli s najvacSou pravdepodobnostou vyrazne skreslené. Rozhodla
som sa preto vykonat ¢iasto¢nt redukciu dat v skupine A, pricom som nahodne vybrala
35 0s6b pod 25 rokov a ich odpovede zo vzorky vymazala. Zredukovala som tym pocet
0s0b v skupine, ¢im som danu skupinu vyrazne priblizila k ideélnej proporcii a zaroven
som vzorku priblizila aj k pravdepodobnejSiemu psychologickému profilu v populécii.
Vyslednit vzorku po Uprave som potom rozdelila do jednotlivych prijmovych skupin

na zaklade stanovenych kritérii a pristupila k vyhodnocovaniu dat.

Vyhodnocovanie ddt

V akademickom prostredi nepanuje jednoznacna zhoda na najvhodnejSom
sposobe analyzy Likertovych skal. Existuju dva tabory, ktoré sa v stivislosti s ur€ovanim
centralnej tendencie priklanaji bud’ k pouzitiu medianu alebo k pouzitiu aritmetického
priemeru. Pri voleni spdsobu analyzy som sa priklonila k druhému pristupu, k pouZitiu
aritmetického priemeru k zisteniu centralnej tendencie a smerodajnej odchylky
k zisteniu variability dat, podl'a doporucenia Boone a Boone (2012).

Po priradeni respondentov do prijmovych skupin som vypocitala aritmeticky
priemer hodnot kazdej polozky z dotaznika v rdmci danej prijmovej skupiny. Nasledne
som tieto priemery pouzila na vypocitanie hodnét jednotlivych Likertovych skal,
spriemerovanim priemerov subskal, ktoré spadali pod spolo¢nt Likertovu skalu. Tymto
spdsobom som zistila hodnoty vsetkych hlavnych premennych vo vsetkych prijmovych
skupinach. Nasledne som rovnakym spdsobom vypocitala smerodajni odchylku pre
kazdi polozku zvlast, aj pre celi Likertovu $kalu. Skaly likertovho typu som
vyhodnocovala rovnakym sposobom ako ¢iastkové skaly Likertovych §kal, vypocitanim
aritmetického priemeru a smerodajnej odchylky. Udaje o hlavnych premennych, ale aj
o ¢iastkovych polozkach zo vsetkych skupin som potom premietla na spolocné grafy,

vd’aka ¢omu som prehl'adne vizualizovala rozdiely v presved¢eniach prijmovych skupin

11 Preferovany pristup podl'a Harpe (2015) zavisi od pristupu k premennym ako k ordinalnym (pouzitie
medianu) alebo intervalovym (pouzitie aritmetického priemeru).
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a zjednodusila hl'adanie stuvislosti a vysvetleni pre Groven spotreby biopotravin danou
skupinou.

V ramci vyhodnocovania dat som takisto vypocitala priemernu frekvenciu
nakupu biopotravin jednotlivymi prijmovymi skupinami, ale aj pohlaviami a vekovymi
skupinami, aby som mohla presnejsie zistit’, aké faktory sposobuju vyssiu alebo nizsiu
spotrebu biopotravin. Otdzka o frekvencii ndkupu obsahovala 6 moznosti od ,,nikdy*
po ,,vickrat tydné.* Kazdej z tychto 6 moznosti som v procese vyhodnocovania priradila
¢iselnu hodnotu, ktord vyjadruje priblizny pocet ndkupov za rok. Hodnoty som stanovila
nasledovne ,,nikdy* = 0, ,,méné Casto* = 6, ,,jednou za mésic* = 12, ,,vickrat za mesic*

Xee

=30 ,,jednou tydn&*“ = 52, ,,vickrat tydn&*“ = 130."? Tymito hodnotami som vynasobila
percento respondentov v skupine, ktori zvolili tu-ktordt moznost’ a vysledné hodnoty
v skupine spocitala. Podobnym sposobom som postupovala pri vypocitavani frekvencie
spotreby vekovymi skupinami a pohlaviami nadskupinovo.

Po vyhodnoteni dat som pristupila ku komparacii hodndt premennych medzi
skupinami, hl'adaniu podobnych a rozdielnych ndzorov skupin a popisu presvedceni
jednotlivych skupin, ktoré mézu byt vysvetlenim stavu spotreby biopotravin v danej
skupine. Nakoniec som sa zamerala na kazda skupinu zvlast, zhodnotila mieru jej
jednotlivych presvedceni, frekvenciu spotreby a demografické zloZenie a snazila sa

na zaklade tychto tudajov vyvodit' zavery o determinantoch spotreby biopotravin.

Vysledky vyskumu su popisané v nasledujuce;j Casti.

2.4 Vysledky

V nasledujicej casti budem popisovat a komentovat’ hodnoty suhrnnych
Likertovych $kal, ako aj vacsinu Ciastkovych poloziek, u ktorych som uznala, Ze popis
ich vysledkov by mohol byt’ prinosom pre zodpovedanie vyskumnej otazky."> Tym, Ze
sa vyjadrim k hodnotdm kaZdej premennej, popiSem jej potencidlny vplyv
na rozhodnutie zakupit’ biopotraviny v roznych prijmovych skupinach podl'a toho, aku

vysokl alebo nizku hodnotu jej danad skupina pripisuje. V. mnohych pripadoch tak

12 V moznosti ,,mén¢ Casto* sa predpoklada nakup biopotravin zhruba raz za dva mesiace (6), v
moznosti ,,vickrat za mésic zhruba 2,5 krat za mesiac (30) a v moznosti ,,vickrat tydné* zhruba 2,5
krat za tyzden (130).

13 Jednu polozku z dotaznika z premennej presvedceni o o¢akavaniach okolia som sa rozhodla
neuvadzat’ vo vysledkoch vyskumu kvoli prehodnoteniu jej vypovednej hodnoty pre tento vyskum.
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ziskame pohl'ad na problémy, ktorym by marketingovi pracovnici mali celit, pokial
chcu dosiahnut’ zvysenie spotreby biopotravin, alebo na prilezitosti ktoré, by naopak
mohli vyuzit. Niekol'ko Ciastkovych poloziek som sa rozhodla nekomentovat, avsak aj
ich hodnoty su, samozrejme, obsiahnuté v tabulke s kompletnymi vysledkami vsetkych
poloziek, ktord je dostupna v prilohe tejto prace. Predstavim aj hodnoty samostatnych
Skal likertovho typu a v zavere popiSem vysledky jednotlivych skupin a pokusim sa
najst’ suvislosti, ktoré viedli k danej trovni spotreby v konkrétnej skupine. Vyskumnu
otazku tak budem zodpovedat priebezne prezentovanim vysledkov vyskumu

v jednotlivych podkapitolach tejto Casti a dodatocnou interpretaciou v diskusii.

2.4.1 Popis vzorky respondentov

Celkovo sa vyskumu zucastnilo 419 respondentov, ktori vyplnili a odoslali
online dotaznik. Po ocisteni a redukcii dat, ako bolo popisané v predchadzajucej Casti,
sa pocet dotaznikov, s ktorymi som pracovala znizil na 377. Vo vzorke sa nachadza 269
zien (71 %) a 108 muzov (29 %) vo veku od 18 do 73 rokov. Proporéné rozlozenie

respondentov v prijmovych skupinach je nasledovné:

Skupina A — 31,8 % (120 osdb)
Skupina B — 31,8 % (120 oso6b)
Skupina C — 16,4 % (62 0sob)
Skupina D — 6,4 % (24 0sdb)
Skupina E — 13,5 % (51 0sob)

Demografické udaje respondentov v jednotlivych prijmovych skupinach, teda
pomer pohlavi v skupindch a priemerny vek v skupine vratane smerodajnej odchylky st
dostupné v tabulkach ¢. 1 a 2. Tieto udaje poskytuju d’alsi priestor na interpretaciu

ziskanych dat a vysvetl'ovanie javov, ktoré budt popisované d’alej v tejto praci.
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Skupina Zeny Muzi Pomer
A 94 26 3,61:1
B 101 19 5,31:1
C 43 19 2,26:1
D 10 14 11,4
E 21 30 1:1,43

Tab. €. 1: Pomer pohlavi vo vzorke v jednotlivych prijmovych skupinach (n=377).

Zdroj: vlastné spracovanie.

Skupina avg st. dev.
A 29,608 12,173
B 34,958 11,324
C 37,371 10,778
D 35,875 10,144
E 34,745 8,222

Tab. ¢. 2: Priemerny vek respondentov v jednotlivych prijmovych skupinach (n=377).

Zdroj: vlastné spracovanie.

2.4.2 Frekvencia spotreby podl’a prijmovych skupin

Analyza dat o frekvencii ndkupu biopotravin jednotlivymi prijmovymi
skupinami ukézala nestlad s vysledkami prezentovanymi v prehlade literatury.
Vo vzorke ziskanej v tomto vyskume sa nepreukdazal priamy suvis vysky prijmu a
frekvencie spotreby biopotravin. Paradoxne, najvyssia frekvencia spotreby sa ukazala
v skupine B, teda v druhej najnizSej prijmovej skupine. Druhé miesto vo frekvencii
v prostrednej skupine C (vid’ obr. €. 4). S tymto vysledkom sa tento vyskum pridadva
k menSinovému tadboru vyskumov s podobnym zaverom (napr. Zepeda, Li 2007;
Chryssochoidis 2000), avSak ani takéto vysledky nie si v dostupnych vyskumoch

ojedinelé."

14 Vid podkapitola 2.2.2 Akademicky vyskum demografie spotrebitel'ov biopotravin.
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Obr. ¢. 4: Frekvencia nakupu biopotravin podla prijmovej skupiny. Zdroj: vlastné spracovanie.

Tieto vysledky mézu byt zapri¢inené aj vekovym rozloZenim respondentov
v prijmovych skupinach."” Z tdajov prezentovanych v obrazku ¢&. 5 vidime, Ze
respondenti v strednom veku a mladi respondenti nakupuji biopotraviny o jednu az o
dve tretiny CastejSie nez starSi respondenti. Priemerny vek respondentov v oboch
vekovy priemer medzi skupinami. Naopak, v skupine s najnizsou frekvenciou nakupu je
priemerny vek respondentov najvyssi, zhruba 37 rokov (vid’ tab. €. 2). Takato stvislost’
by bola aj v sulade so zisteniami uvedenymi v prehl'ade literatury, kde s rasticim vekom

vacsinou klesa spotreba biopotravin.

15 Histogramy vekového zastupenia v jednotlivych prijmovych skupinach st dostupné v prilohe ¢. 4.
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Obr. ¢. 5: Frekvencia nakupu biopotravin podla veku. Zdroj: vlastné spracovanie.

Rovnako mo6zu byt rozdiely v spotrebe dovysvetlené aj pohlavim respondentov.
Podrla vysledkov tohto vyskumu Zeny nakupuji biopotraviny v priemere CastejSie nez
muZi (priblizny priemerny pocet nakupov biopotravin zien za rok je 32 a muZzov 29), ¢o
koreSponduje so zisteniami mnohych inych vyskumov. Pomer muzov a zien v danej
skupine (vid’ tab. ¢. 1) teda mohol tiez ovplyvnit celkova frekvenciu nakupu
biopotravin. Pri hodnoteni spotreby biopotravin prijmovymi skupinami je vSak potrebné
mat’ na pamdti, Ze dand polozka v dotazniku sa tykala len frekvencie nékupu
biopotravin a uz nie mnozstva biopotravin nakupenych pocas jedného nakupu alebo

vysky sumy utratenej za biopotraviny.

2.4.3 Hodnoty hlavnych premennych a ich ¢iastkovych poloZiek

V niektorych premennych skimanych pomocou Likertovych skal boli rozdiely
v hodnotach medzi skupinami naozaj malé, niektoré zas preukazovali vysSiu variabilitu.
Sthrnné vysledky analyzy tdajov z Likertovych §kal a grafické zobrazenie variability
hodnét premennych medzi jednotlivymi prijmovymi skupinami su dostupné v tabulke
¢. 3 a v obrazku €. 6. Vysledné hodnoty vSetkych ¢iastkovych premennych su dostupné
v prilohe ¢. 5. Grafické zobrazenie variability hodnét ¢iastkovych poloziek, ktoré boli

komentované v texte kapitoly 2.4 Vysledky su dostupné v prilohe €. 6.
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, A B C D E
Premenna

avg st. dev. avg st. dev. avg st. dev. avg st. dev. avg st. dev.
Zdravotné benefity 4,595 1,657 4,678 1,691 4,296 1,538 4,591 1,653 4,392 1,983
Ekologické atribiity 5,086 1,725 5,119 1,713 4,672 1,811 5,111 1,379 4921 2,044
Déveryhodnost’ biopotravin
a certifikacie 4,247 1,651 4,066 1,848 3,822 1,586 3,861 1,722 4,104 1,967
Subjektivna informovanost | 3,216 1,598 3,363 1,612 3,247 1,592 3,180 1,595 3,287 1,712
Cena biopotravin 4,485 1,696 4,185 1,869 4,379 1,722 4,635 1,705 3,931 1,959
Dostupnost’ biopotravin 4,475 1,629 4,483 1,760 4,298 1,511 4,458 1,562 4,519 1,848
Ocakavania okolia 3,537 1,571 3,433 1,575 3,362 1,410 3,625 1,566 3,450 1,761
Zaujem o biopotraviny
a informacie o nich 4,641 1,775 4,502 1,801 4,129 1,645 4277 1,778 4,464 1,916

Tab. ¢. 3: Hodnoty hlavnych premennych v prijmovych skupinach. Zdroj: vlastné spracovanie.

Zdravotné benefity

Zaujem o biopotraviny Ekologické atributy

a informacie o nich

Déveryhodnost biopotravin

Ocakavania okolia a certifikacie

Dostupnost biopotravin Subjektivna

informovanost’

Cena biopotravin

*A*B+<CeD-°E

Obr. ¢. 6: Porovnanie hodn6t hlavnych premennych jednotlivych prijmovych skupin.

Zdroj: vlastné spracovanie.
1. Premenné s podobnymi hodnotami medzi prijmovymi skupinami.
Medzi premenné, ktorych rozsah hodndt medzi skupinami bol najniZsi, a teda sa da

povedat’, ze na ne maju spotrebitelia naprie¢ prijmami velmi podobny nazor patria
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subjektivna informovanost, vaimana dostupnost biopotravin a vnimany tlak okolia ich
kupit.
Subjektivna informovanost’
na Likertovej Skale zo vSetkych skimanych sthrnnych premennych (3,18 v skup. D az
3,36 v skup. B). To podla vSetkého znamend, Ze spotrebitelia zo vSetkych prijmovych
skupin sa necitia dostatoéne informovani o biopotravinach. Ciastkové polozky v okruhu
subjektivna informovanost sa tykali vnimaného dostatku informécii od S$titu a
od obchodnikov a celkového subjektivneho pocitu dostatku informacii. Polozku stdt se
zo vSetkych troch poloziek (2,72 v skup. A az 3,12 v skup. D), ¢o naznacuje, Ze
spotrebitelia sa vo vSeobecnosti necitia dostato¢ne informovani o biopotravinach
zo strany verejnych institucii. O nieCo lepSie hodnotili respondenti komunikaciu
zo strany obchodnikov (2,91 v skup. D az 3,49 v skup. A) v polozke obchodnici o nich
se mnou dostatecné komunikuji. Tento vysledok ukazuje na nedostatky komunikacie
firiem podnikajucich v oblasti biopotravin a naznacuje, Ze by bolo vhodné venovat’ jej
viac pozornosti. Hodnoty polozky mdm o nich dostatek informaci, ktoré vyjadruji
subjektivnu spokojnost’ s uroviiou informovanosti o biopotravinach st opdt o nieco
vysSie nez predoslé dve polozky (3,43 v skup. A az 3,9 v skup. B). Aj tieto hodnoty sa
vSak pohybuju pod ,,neutrdlnou* hranicou a teda naznacuju, ze v oblasti informovania
verejnosti o biopotravinach je stale vel'a priestoru na zlepSenie. Dolezitost’ tohto zistenia
je eSte viac upevnend faktom, Ze sa na tomto zavere zhodli respondenti zo vSetkych
prijmovych skupin a teda je tento problém zrejme plosny.
Dostupnost’ biopotravin

Za najmenej dostupné povazuji biopotraviny spotrebitelia z prijmovej skupiny C
so suhrnnym hodnotenim 4,29 a najvyssie skore dostupnosti udelili respondenti skupiny
E, vo vyske 4,51. Zaujimavejsi je ale pohl'ad na udaje z Ciastkovych poloziek premenne;j
dostupnosti. Respondenti zo vSetkych skupin maji takmer uplne rovnaky nazor na
dostupny sortiment biopotravin. Rozptyl hodnot prijmovych skupin v polozke jejich
sortiment povazuji za dostatecny je velmi nizky, iba 0,259, s najnizSou hodnotou v

skup. E (3,54) a najvysSou v skup. A (3,8). Spotrebitelia vSetkych prijmovych skupin
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teda maji podla tychto udajov pocit, ze dostupny sortiment biopotravin nie je uplne
uspokojivy. Ovela pozitivnejSie su hodnoty v polozke vim, kde je mohu koupit, kde
spotrebitelia zo skup. A st v tejto otazke najsebavedomejsi s priemernou hodnotou 5,39
Z marketingového hl'adiska je dobré, Zze spotrebitelia, ktori majii zdujem biopotraviny
zakupit, by pravdepodobne nemali velky problém vyhPadat’ miesto ich predaja. Uloha
zvysit povedomie o miestach predaja biopotravin by v praxi mohla byt spojena s
ulohou lepsie informovat’ verejnost’ o biopotravinach, ktord sa nacrtla vysSie v tejto
podkapitole. Priamo na mieste predaja by potom podla vysledkov z polozky v obchodé
bych je snadno nasel/nasla mohli mat’ spotrebitelia o nieCo VicSi problém najst
biopotraviny. Takyto vysledok sa ukazal vo vSetkych prijmovych skupinach.
S hodnotami od 4,33 (skup. C) do 4,7 (skup. E) tento fakt pravdepodobne nepredstavuje
vyraznu bariéru nakupu, avSak je nepochybné, Ze lepSim umiestnenim biopotravin
v ramci predajne by sa mohol zvysit’ aspont pocet spontannych zaktipeni biopotravin a
tym do istej miery aj celkovy objem spotreby.
Ocakdvania okolia a sprdavanie ostatnych

Vel'mi podobné medzi skupinami boli aj hodnoty premennych subjektivnych noriem.
Na zéklade informacii z prehladu literatiry'® som sa rozhodla v ramci subjektivnych
noriem sledovat’ injunktivne aj deskriptivne normy. Injunktivhe normy skupin
spotrebitelov som sledovala pod premennou presvedcenia o ocakdavaniach okolia
pomocou dvoch poloziek, deskriptivne normy pod premennou presvedcenia o spravani
ostatnych pomocou jednej, samostatnej polozky. Suhrnny vysledok o injunktivnych
norméach dosiahnuty spriemerovanim vysledkov poloziek moji blizci si mysli, Ze bych je
mél/a kupovat a moji blizci budou radi, kdyz je koupim ukazuje, Ze spotrebitelia
vSetkych skupin s tymito vyrokmi skor nesuhlasia. Polozka o deskriptivnych normach
moji blizci je nakupuji, ktord bola vSak vyhodnocovana ako samostatna a v tejto Casti je
zaradena kvoli logickej suvislosti, ukazuje mierne rozdiely medzi niektorymi
skupinami, ale aj tieto hodnoty st vo vSetkych skupinach relativne dost’ nizke. Tieto
vysledky vSak nemusia vobec znamenat’, ze vplyv okolia na ¢eskych spotrebitelov pri

nakupnom spravani je velmi nizky. Tieto otdzky odhalili len mieru jednotlivych

16 Vid podkapitola 2.3.1 Teoria planovaného chovania v spotrebe biopotravin.
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presvedceni prijmovych skupin spojenych so subjektivnymi normami. K odhaleniu
subjektivnych noriem ako predpokladu spravania spotrebitelov je potrebné okrem
presvedcéeni o ocakévaniach okolia zistit' aj to, do akej miery tymto vnimanym
oCakavaniam spotrebitelia prispdsobuju svoje spravanie. PoZiadavky na zodpovedanie
tejto otazky uz potom siahaju za hranice vyskumnych moznosti dotaznika a vyzaduju si
vyskumné metddy, ktoré nie si do velkej miery zalozené na sebahodnoteni respondenta,
nakol’ko objektivne hodnotenie svojho spravania a vplyvov nanho je prakticky
nemozné. Na zaklade zisteni z dat prezentovanych v tomto vyskume by sme teda mohli
polemizovat o vplyve subjektivnych noriem na rozhodnutie vykonat’ nakup biopotravin,

avSak je pravdepodobné, ze by sme neprisli k spol'ahlivému zaveru.

11. Premenné s vyraznejSimi rozdielmi v hodnotich medzi prijmovymi
skupinami.
Vyraznejsie rozdiely v hodnotach premennych sa medzi prijmovymi skupinami ukézali
vo vsetkych ostatnych premennych. Z toho teda vyplyva, Ze presvedcenia spadajuce pod
tieto premenné sa medzi spotrebitel'mi z r6znych prijmovych skupin do vacsej ¢i mensej
miery liSia. Nakol'ko sa medzi prijmovymi skupinami 1iSi aj objem spotreby, je
pravdepodobné, ze prave tieto presvedcenia budi mat’ zrejme silnejsi vplyv na spotrebu
biopotravin. Kompletny prehl'ad hodnot premennych za kazd prijmovu skupinu a ich
porovnanie su opét’ dostupné v tabul’ke €. 3 a obrazku €. 6.

Zdravotné benefity
Premennd presvedceni o zdravotnych benefitoch biopotravin dosahuje vo vSetkych
skupinach relativne vysokych hodnoét, Co znamena Ze spotrebitelia vSetkych prijmovych
skupin do istej miery veria v pozitivny vplyv biopotravin na zdravie, resp. veria, Ze
biopotraviny su zdravSie nez bezné potraviny. NajsilnejSie presvedCenia o tychto
atributoch biopotravin maju spotrebitelia prijmovej skupiny B (4,67), ¢o je zaroven
skupina, ktora podla dat z tohto vyskumu najCastejSie nakupuje biopotraviny.
Zaujimavé je, ze naopak najslabsSie presvedcenia o zdravotnych vyhodach biopotravin
maju spotrebitelia skupiny C (4,29), ¢o je zase skupina, ktord biopotraviny nakupuje
najmenej. Velmi podobné presvedCenia o zdravotnych benefitoch biopotravin,

s hodnotami rozdielnymi len o 0,004 bodu, maju skup. A a skup. D, ktorych frekvencia

41



spotreby biopotravin je podla tohto vyskumu takisto takmer rovnaké. Bolo by undhlené
na zéklade tychto zisteni robit’ zavery o vyraznom vplyve presvedCeni o zdravotnych
vyhodach na spotrebu biopotravin, avsak na zaklade prave prezentovanych dat by takéto
tvrdenie nemuselo byt daleko od pravdy. V dvoch Cc¢iastkovych presvedCeniach
o zdravotnych benefitoch boli vysledky medzi skupinami vel'mi podobné, konkrétne
v polozkach maji stejny viiv na mé zdravi jako bézné potraviny a obsahuji vice vitaminu
a zivin nez bezné potraviny. Respondenti vo véacSine skor nesuhlasia s tym, ze by
biopotraviny mali rovnaky vplyv na zdravie ako beZné potraviny a mierne sa naklanajt
nazoru, ze biopotraviny obsahuji viac vitaminov a zivin nez bezné potraviny. Aj v
tychto dvoch, hodnotovo podobnych polozkach sa vSak preukdzala tendencia niektorych
skupin skor nedoverovat’ zdravotnym vlastnostiam biopotravin (skup. C) alebo naopak
im skor doverovat’ (skup. B). ESte viac sa tieto tendencie uz ukézali v polozke jsou
zdravéjsi nez bezné potraviny, kde opét’ skupina C stihlasi s danym vyrokom vo vyrazne
nizSej miere nez ostatné.
Ekologické benefity

Presvedcenia o ekologickych atributoch biopotravin su tak ako v pripade zdravotnych
vyhod najsilnejSie v prijmovej skupine B (5,11) a najslabsie v skupine C (4,67). Vel'mi
blizko najvysSej hodnote skupiny B s vSak aj hodnoty skupin D a A. Hodnoty skupin
A, B a D v sthrnnej premennej ekologickych atributov biopotravin su zaroven
najvyssimi dosiahnutymi hodnotami medzi vSetkymi premennymi v rdmci danych
prijmovych skupin. Zaujimavym zistenim je, ze vSetkych 5 skupin v priemere vyjadrilo
vacsi stuhlas s vyrokmi o ekologickej prospesnosti biopotravin nez s vyrokmi o
zdravotnych benefitoch. Tieto vysledky teda naznacuju, Ze spotrebitelia vo vzorke viac
disponuju ekologickymi presvedceniami nez zdravotnymi. Ak d’alej tieto presvedcenia
povazujeme za zaklady determinantov spotreby, toto zistenie by mohlo znamenat, ze
Ceski spotrebitelia nakupuji biopotraviny z velkej Casti aj kvoli ich ekologickym
dopadom a nie len kvdli zdravotnym benefitom, ako sa mnohi autori domnievaju, Ze je
typické pre krajiny s menej rozvinutym trhom biopotravin. Pre spotrebitelov zo
vSetkych skupin je do znacnej miery dolezité, ze biopotraviny nie su oSetrené
chemickymi prostriedkami a pesticidmi (polozka je pro me dulezité, Ze nejsou osetreny

chemii a pesticidy). 1de o jedno z mala Ciastkovych presvedceni, na ktorych sa vSetky
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skupiny spotrebitelov zhodli udelenim relativne vysokej miery sthlasu. Komunikécia
tém o absencii chemického oSetrenia by teda tiez mohla byt prinosna, a to naprie¢
prijmovymi skupinami. Rovnako vSetky skupiny spotrebitelov do podobnej miery
sthlasia s vyrokom jejich vyroba je Setrna k prirodeé, az na skup. C, ktora je opit, a
tentokrat vyrazne menej presvedcend o pravdivosti tejto polozky.
Déveryhodnost’ biopotravin a certifikdacie

Vnimana doveryhodnost biopotravin a ich certifikacie sa medzi skupinami
spotrebitel'ov pohybuje tesne nad alebo tesne pod ,,neutralnym bodom,” s hodnotami
3,82 (skup. C) az 4,24 (skup. A). Ddvera v certifikdciu biopotravin teda medzi
spotrebitel'mi nie je prave vysoka. Nizka dovera mdze byt tak isto jednym z dévodov,
preco su spotrebitelia menej ochotni zaplatit’ za biopotraviny vysSiu sumu. Snaha
upevnit’ doveru v biopotraviny a certifikacny systém by tak mohla byt d’alSou vyzvou
pre komunikaénych pracovnikov v sukromnej, ale predovSetkym vo verejnej sfére,
ktorej ulohou je konecny dohl'ad nad dodrziavanim poziadavok spojenych s vyrobou
biopotravin a ich certifikaciou prostrednictvom poverenych kontrolnych institucii.
Pri pohl'ade na Ciastkové polozky tejto premennej vidime mierne protichodné zistenia.
Odpovede vsetkych skupin v dvoch z troch poloziek vykazuji zaujimavu
konzistentnost’, avSak su v miernom vzijomnom nesulade s odpoved’ami v tretej
polozke. Polozky, v ktorych sa ukdzala konzistentnost’ nazorov v ramci skupin s bio
certifikace je ditvéryhodnd a jsou jen marketingovym trikem. Ako mozeme vidiet' v
obrazku ¢. 6, skupiny spotrebitelov, ktoré¢ hodnotili polozku o ddovere v certifikaciu
vy$$im hodnotenim zaroven hodnotili polozku jsou jen marketingovym trikem nizSimi
hodnotami a naopak. Na zaklade polozky o ddovere v certifikdciu sa opit’ potvrdzuje
potreba lepSej komunikacie spolahlivosti bio certifikdcie a certifikaénych orgéanov,
nakol’ko najvyssia hodnota, udelena tejto polozke skupinou A, je len tesne nad hranicou
,heutrality” (4,12) ¢o vypoveda o nie prili§ vysokej dovere v certifikdciu naprie¢
skupinami. Tri prijmové skupiny spotrebitelov (B,C,D) st v priemere viac naklonené
tvrdeniu, Ze biopotraviny st len ,,marketingovym trikom.*“ Hoci si pod tymto pojmom
modzu spotrebitelia predstavit’ rozne veci, jeho negativny vyznam je nepopieratelny.
V tretej Ciastkovej polozke nepochybuji o tom, Ze jsou skutecné Setrnéjsi k prirodeé a

zdravejsi sa prekvapivo vzhl'adom na hodnoty predoslych dvoch poloziek spotrebitelia
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vyjadruju skor pozitivne. V ziadnej zo skupin nekleslo priemerné hodnotenie pod

4 body. Skupina C bola v tejto polozke konzistentna s predoSlymi dvomi, ked’ hodnotila

Vv
v

A4

Cena biopotravin
Vysledky premennej presvedceni o cene biopotravin priniesli obzvlast zaujimavé
sledovanych premennych, rozdiel medzi najvysSou a najnizsou hodnotou je az 0,7 bodu.
Skupinou spotrebitel'ov, pre ktora je cena biopotravin potenciadlne najnizSou bariérou a
skupina spotrebitel’'ov s najvys$§im prijmom (3,93). Celkové hodnotenie tejto premenne;j
sa u nich dokonca pohybuje ako u jedinej skupiny pod hodnotou 4, ¢o znamena, Ze tito
spotrebitelia v priemere skor nepovazuju cenu biopotravin za prili§ vysokt. Hodnotenia
vSetkych ostatnych skupin tuto hranicu prekrocili. Prekvapivym vysledkom ale je, Ze
prijmovou skupinou, ktora priradila tejto premennej najvysSiu hodnotu a teda povazuje
cenu biopotravin za vysoku najviac zo vSetkych skupin, je skupina spotrebitelov
s druhymi najvy$simi prijmami, skupina D (4,63). Tento fakt je bezpochyby zaujimavy
a nati k zamysleniu sa nad vnimanim ceny spotrebitel'om. Tento vysledok by mohol byt
dokazom toho, Zze vySka prijmu nie je najdolezitejSim faktorom, ktory ovplyviiuje
vnimanie ceny ako vysokej alebo nizkej. Tato myslienka by mohla byt podporena aj
a teda tiez v priemere nepovazuje cenu biopotravin za prili§ vysoku, je skupina druhych
najmenej zarabajucich spotrebitelov, skupina B (4,18). K implikdcidm plyntcim z
tychto zisteni sa vratim neskor v tejto praci. Lepsi pohl'ad na tuto premennu a
presvedcenia spotrebitel'ov s nou spojené poskytuju jej Ciastkové polozky. Z polozky
Jjsou prilis drahé vyplyva, ze spotrebitelia zo vSetkych prijmovych skupin povazuja
najvyssia hodnota od skup. D je 5,54. Na druhej strane na zaklade hodnot z polozky
koupil/a bych je pouze ve sleve vidime, Ze napriek vnimanej vysokej cene biopotravin,

ochota za ne zaplatit’ nie je az taka nizka. Spotrebitelia z r6znych skupin hodnotili tito
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polozku vel'mi rozdielne (s rozsahom hodnoét skupin az 1,07 bodu), ale okrem skupiny
D vSetky skupiny s tymto vyrokom v priemere skor nesuhlasili, ¢o mézeme povazovat’
za znak toho, ze spotrebitelia su za istych okolnosti ochotni vysSiu sumu zaplatit’.
Oproti tomu vSak udaje z d’alSej Ciastkovej Skaly jejich cena mé zcela odrazuje od
koupé ukazuju, ze miera, do akej su I'ndia demotivovani vysokou cenou nie je vobec
zanedbatel'na. Plati to pre vSetky skupiny okrem skupiny spotrebitelov s najvySSimi
prijmami E, ktori st vysokou cenou demotivovani zna¢ne menej. Dalsim alarmujiicim
faktom je, Ze presvedcenia spotrebitelov vSetkych skupin v polozke jejich cena
odpovida kvalité a je opodstatnéna st vel'mi nizke. Len skupina B sa v tejto polozke
pohybuje na neutrdlnej hranici. Pochybnosti o opodstatnenosti vy$Sej ceny moézu
pramenit’ zo slabej dovery v biopotraviny, ktora sa v tejto praci ukazala, alebo zo slabe;j
informovanosti spotrebitel'ov, ktora taktiez vyplyva z vysledkov tejto prace. Dosiahnut’,
aby spotrebitel’ zakupil produkt, ktorého cena je vyrazne odliSnd od hodnoty, aki
produktu subjektivne pripisuje je ovela tazSie, nez v pripade, kedy cena produktu
odpoveda jeho pripisovanej hodnote. V snahe zvysit’ spotrebu biopotravin by teda malo
byt tlohou marketingovych pracovnikov pokusit’ sa rozdiel medzi vnimanou a
nakupnou hodnotou produktu ¢o najviac znizit' bud’ upravenim ceny produktu, alebo
lepSim informovanim o benefitoch biopotravin.
Zaujem o biopotraviny a informdcie o nich

Poslednou suhrnnou premennou, ktorti som sledovala je miera zdjmu o biopotraviny a
informacie o nich. Najvacs$i zdujem o biopotraviny a informdcie o nich maju
Spotrebitelia skupin A, B a E. Hodnoty vSetkych prijmovych skupin vSak vypovedaji o
tom, ze zaujem o biopotraviny na Ceskom trhu vo vSeobecnosti je. Respondenti
vSetkych prijmovych skupin sa v polozke kdyby to bylo mozné, nakupoval/a bych je
vice vyjadrili vyjadrili skor pozitivne, pricom opdt najvys$iu hodnotu udelili
spotrebitelia zo skupiny A (4,84), nasledovani skupinou B (4,62). Z toho by sme mohli

usudit’, ze spotrebitelia s nizSimi prijmami by mali zdujem nakupovat’ biopotraviny vo

evve

Cvwr

spomedzi vSetkych skupin. Téato polozka by teda mohla byt jednym z vysvetleni tohto
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trendu. Zaujem o informéacie o biopotravinach bol sledovany v polozke chtel/a bych se
o nich dozvédet vice. Miera zdujmu o informdcie sa medzi skupinami relativne dost’
lisila, najvyssi zaujem bol opdt v skupine A (4,85) a najniz§i v skupine C (4).
Tieto vysledky, hoci hodnoty sa nemusia zdat' vel'mi vysoké, naznacuji pripravenost’
Pudi prijimat’ informécie o biopotravinach, ¢o mdze napomoéct rieSeniu problémov

spotreby spojenych s nizkou informovanostou spotrebitel'ov.

2.4.4 Nezaradené vedlajSie premenné

Do vyskumu presvedceni prijmovych skupin som =zaradila aj niekolko
samostatnych poloziek, ktoré nespadali pod ziadnu spolo¢nu tému. Ide o premenné,
s ktorymi som sa stretla pri reSers$i literatiry ako s moZznymi motivaciami a bariérami
nakupu biopotravin a preto som sa rozhodla vyskum rozsirit’ aj o ne, hoci nespadali pod
ziadnu z hlavnych suhrnnych premennych.

Konzumacia biopotravin sa moéze mnohym I'udom spdjat’ aj s otazkou etiky a
huménneho chovu zvierat. Toto presvedcenie, resp. jeho vyznam pre spotrebitelov som
zistovala v polozke je pro mé dilezité, Ze jejich vyrobci poskytuji lepsi podminky
zviratiim. Etické zaobchadzanie s chovnymi zvieratami sa ukazalo byt témou, ktord ma
potencidl rezonovat' naprie¢ prijmovymi skupinami. Prikladana doélezitost’ tejto
premennej medzi skupinami ukazuje isté rozdiely, avSak vSetky skupiny hodnotili tato
polozku relativne vysoko s hodnotami od 4,9 v skup. C do 5,36 v skup. A.

Dalsi nazor, ktory sa medzi spotrebitel'mi niekedy objavuje je presved&enie, Ze
biopotraviny st chutnejSie ako bezné potraviny. Napriek tomu, Zze tato vlastnost
biopotravin nie je objektivne dokazate'na, moZe aspoil na Urovni vnimanej vlastnosti
ukazat’, ¢o si o chuti biopotravin myslia spotrebitelia a akym sposobom by sa dala
vyuzit' v marketingovej komunikacii so skupinami spotrebitelov. Véc¢sina skupin v
polozke jsou chutnéjsi nez bézné potraviny priemerne skor sthlasila s tymto tvrdenim,
hodnotenie, ktoré je relativne o dost’ nizSie oproti ostatnym ale nemusi nutne znamenat’
len to, Ze biopotraviny tejto prijmovej skupine nechutia. PravdepodobnejSim
vysvetlenim je celkova nizka frekvencia nakupu biopotravin v skupine C, ¢o moze

znamenat, Ze vela I'udi vel'mi nevie odhadnut’ rozdiel v chuti beznej a bio potraviny.
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Pri reSersi literatiry som sa stretla aj s ndzorom, Ze biopotraviny Castokrat
nevyzeraju Cerstvo, pravdepodobne z dovodu, Ze je o ne nizsi zaujem a preto moézu byt’
v predajni vylozené dlhSie a zacat’ prejavovat’ znamky necerstvosti. Tento problém sa
podl'a hodndt z polozky casto nevypadaji cerstvé nezda byt na Ceskom trhu aktualny.
Hodnoty vsetkych skupin su celkom nizke a napriek tomu, Zze by sa aj v tejto oblasti
zrejme dalo nieco zlepsit, tato téma nie je pal€iva a podla vSetkého nie je potrebné jej
momentalne venovat’ vel’ki pozornost’.

Posledna otdzka, ktorej sa budem v tejto Casti venovat bola zamerand na
zistenie, ¢i spotrebitelia subjektivne vidia rozdiel medzi beznou a bio potravinou, teda ¢i
a do akej miery jej pripisuju Specialne vlastnosti, ktorymi bezné potraviny nedisponuju.
Hodnotenia polozky [biopotraviny...] se v nicem nelisi od beznych potravin boli celkovo
nizke a medzi skupinami vel'mi podobné, co sved¢i o tom, Ze spotrebitelia zo vSetkych
skupin si st vedomi $pecidlnych vlastnosti biopotravin. Na druhej strane, ak sa vratime
k hodnotdm polozky o opodstatnenosti ceny biopotravin, kde sa spotrebitelia
vyjadrovali skor negativne, vidime, ze napriek vnimanym kvalitam biopotravin vnimaja

spotrebitelia ich cenu za neprimerand.

2.4.5 Vysledky podl’a prijmovych skupin

V predoslej sekcii som rozoberala a komentovala vysledky vyskumu podla
jednotlivych premennych. V nasledujicej Casti stru¢ne zhrniem vysledky hlavnych
premennych vzhl'adom na jednotlivé prijmové skupiny, popisem ich silnejsie a slabsie
presvedcenia a pokusim sa ich dat’ do suvislosti s celkovou frekvenciou spotreby

biopotravin v danej skupine.

Skupina A (hruby mesacny prijem do 20 000 Kc)
Skupina A je podla tohto vyskumu skupinou s 3. najvysSou frekvenciou spotreby
biopotravin, aj ked’ jej frekvencia je len o 9 stotin vysSia ako frekvencia v poradi Stvrtej
skupiny. Spotrebitelia v tejto skupine naktipia biopotraviny priemerne 28,5 krat rocne.
Hodnoty hlavnych premennych v tejto skupine ukazuji, ze presvedcenia skupiny A
poskytuju dobry zaklad pre zvySenie spotreby biopotravin. Prilezitost’ spociva vo

vysokom zaujme tejto skupiny o biopotraviny, ktory je najvyssi spomedzi vSetkych
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skupin. Tato skupina zarovenn povazuje biopotraviny za najviac doveryhodné. Vysoky
zdujem modze byt dovodom druhej najnizsej subjektivnej informovanosti: tento udaj
totiz nemusi znamenat’, Ze spotrebitelia tejto skupiny st najmenej informovani, ale ze sa
necitia dostatocne informovani vzhl'adom na to, ako ich tato téma zaujima. Vysoka je
takisto viera v zdravotné a ekologické vyhody biopotravin a ich vnimana dostupnost’.
Vnimany tlak okolia je sice druhy najvyssi medzi skupinami, avSak stale je vel'mi slaby.
Tato skupina teda ma v porovnani s niektorymi inymi skupinami dobré informacné
bazy, ktoré by potencidlne mohli vytvorit' silny Umysel zakupit' biopotraviny.
Problémom, pre ktory nie je spotreba biopotravin vyssia, je vSak pravdepodobne ich
vysokd cena. Skupina A udelila cene ako negativhemu faktoru druhé najvyssie
hodnotenie zo vSetkych skupin, ¢o je vzhl'adom na vySku prijmu v tejto skupine

pochopitelné.

Skupina B (hruby mesacny prijem od 20 001 do 30 000 K¢)

Prijmova skupina B sa na zdklade vysledkov tohto vyskumu ukézala byt skupinou
s najvyssou frekvenciou nakupu biopotravin (cca 37 nadkupov roc¢ne). Tento vysledok
vzhl'adom na fakt, ze mnozstvo vyskumov spdja vyssSiu spotrebu biopotravin s vysSim
prijmom. Tento vysledok vSak jednoznac¢ne naznacuje, ze vyska prijmu pravdepodobne
nehra v spotrebe biopotravin kI'i€ovl rolu a potvrdzuje vyznam inych determinantov,
psychologickych, ale aj demografickych. Skupina B mala najvyss$iu suhrnni premennti
presvedceni o zdravotnych benefitoch a o ekologickych vyhodach biopotravin.

Tieto vysoké hodnoty vSak boli velmi podobné s hodnotami niektorych ostatnych
skupin, ktorych frekvencia spotreby nebola tak vysokd. Zaujem tejto skupiny
o biopotraviny bol druhy najvy$si a dovera v ne tiez patrila medzi tie vysSie.
Subjektivna informovanost je deklarovane najvysSSia, avSak stidle vel'mi nizka a
neuspokojiva. Vnimany tlak okolia je skor slaby, ako vo vsSetkych skupinach.
Dostupnost’ biopotravin pre tito skupinu pravdepodobne nie je velkym problémom.
o vysokej cene biopotravin, ¢o naznacuje, Ze biopotraviny nepovazuje v porovnani

s ostatnymi skupinami za tak drahé, a to napriek tomu, ze je skupinou s druhym
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si Casto uvedomuju vyhody biopotravin lepSie ako vicSina inych skupin a preto im ich
cena nepripada taka vysoka, ako niektorym inym skupinam. Zaroven financ¢na situacia
spotrebitel'ov tejto skupiny je pravdepodobne lepSia nez spotrebitelov zo skupiny A

a teda je pre nich jednoduchsie realizovat’ spravanie, ku ktorému si vyvinuli imysel.

Skupina C (hruby mesacny prijem od 30 001 do 40 000 K¢)
Skupina C je podla tohto vyskumu skupinou s najnizSou frekvenciou spotreby
biopotravin s priblizne 26 ndkupmi roc¢ne. Pri pohl'ade na obrazok ¢. 6 mézeme v sulade
s tymto vysledkom vidiet’, Ze presvedcenia tejto skupiny, ktoré by potencialne mali stat
za rozhodnutim zakupit’ biopotraviny, su takmer vo vsetkych pripadoch najslabsie zo
vSetkych skupin. Vysledky tejto skupiny teda naznacuji, Ze vplyv psychologickych
faktorov na imysel k spravaniu, a teda aj na samotné spravanie je v pripade spotreby
presvedceniam o zdravotnych benefitoch aj o ekologickych atribitoch biopotravin a
takisto bola skupinou s najnizSou ddverou k biopotravindm. Pravdepodobne aj kvoli
znamenat, Zze zmenu v spravani tejto skupiny moze byt tazsie dosiahnut, aj pokial’ by
sme sa rozhodli celit' problémom, ktoré si tato skupina s biopotravinami spédja.
Pravdepodobne z dévodu nizkeho zaujmu a najnizSej frekvencie ndkupu je v tejto
skupine aj vnimana dostupnost’ najnizSia. Tlak okolia k nakupu citi tato skupina
najmenej. Cena je v tejto skupine vnimana ako skor vyssia, avSak vzhl'adom na inak
pomerne nizku mienku o biopotravinach tato skupina, napriek schopnosti vyssiu cenu

zaplatit, s najvacSou pravdepodobnost’'ou nie je ochotnd ju zaplatit’.

Skupina D (hruby mesacny prijem od 40 001 do 50 000 K¢)
zo vsetkych, jej spotreba je vSak vel'mi podobné skupine A, ktord je v spotrebe v poradi
tretia najvyssia.'” Vysledné hodnoty premennych tejto skupiny st miestami trochu

protichodné. Na jednej strane, presvedcCenia o zdravotnych a ekologickych vyhodach

17 Vid obr. ¢. 4: Frekvencia nakupu biopotravin podl'a prijmovej skupiny.
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biopotravin su v tejto skupine silné, na druhej strane vSak dovera v biopotraviny a ich
skupina D veri v deklarované vlastnosti biopotravin, avSak pravdepodobne neveri, ze
kazda potravina, ktora sa za biopotravinu vydava, je skuto¢ne biopotravinou. Zaujem o
biopotraviny a informdacie o nich je tiez druhy najniz$i, avSak stale hovori, ze tito
spotrebitelia o biopotraviny zaujem skér maji. Hodnoty dostupnosti biopotravin,
subjektivnej informovanosti a vnimané¢ho tlaku okolia st velmi podobné ostatnym
skupindm. Zaujimavym zistenim je, ze napriek tomu, Ze ide o skupinu s druhym
najvys$im prijmom, skupina D povazuje biopotraviny za najviac drahé zo vsetkych
skupin. Tento fakt moze byt spojeny prave s nizSou doverou v biopotraviny a ustit’ v

niz$i zaujem o ne.

Skupina E (hruby mesacny prijem vys$si nez 50 000 K¢)
Skupina E je skupinou s druhou najvysSou frekvenciou ndkupu (bezmala 39 nakupov
rocne). Prekvapivo vzhl'adom na toto zistenie, presvedcenia o zdravosti a ekologickosti
sa tato skupina radi medzi tie s vyS§Sou doverou v biopotraviny (hoci stale vel'mi nizkou)
a aj s vyS$im zaujmom o biopotraviny a informacie o nich. Ako by sa dalo o¢akavat’,
vnimanie ceny biopotravin je v tejto skupine najpriaznivejsie. Vzhl'adom na inak slabsie
presvedCenia o zdravotnych a ekologickych vyhodach biopotravin by prave dostatok
finan¢nych prostriedkov mohol byt jednym z dovodov, pre ktory je spotreba v tejto
skupine druhou najvyssou. Tak, ako aj v ostatnych skupinach a ako uz bolo povedané v
predchédzajucej Casti prace, aj v skupine E su subjektivna informovanost’ a vnimany

tlak okolia dost’ nizke. Dostupnost’ biopotravin je z pohl'adu skupiny E relativne dobra.

2.4.6 Zodpovedanie vyskumnej otazky a overenie hypotéz

Vyskum presvedceni spotrebitelov priniesol viacero dolezitych zisteni. Hned’
prvym zistenim prezentovanym v tomto vyskume je zistenie o frekvencii spotreby
biopotravin prijmovymi skupinami. Na zéklade tohto zistenia vidime, ze sa suvislost’
medzi vyskou prijmu a frekvenciou spotreby biopotravin nepreukazala. Toto zistenie

teda vyvracia hypotézu ¢. 1 a zarad'uje tento vyskum k skupine stadii, ktoré stuvislost’
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medzi vyskou prijmu a frekvenciou spotreby biopotravin nepotvrdili.

Presvedcenia spotrebitelov jednotlivych prijmovych skupin sa, takisto ako
frekvencia spotreby, liSia. Z vyslednych hodnét Likertovych s$kal, ktoré skumali
intenzitu hlavnych premennych presved€eni o biopotravinach a ich nédkupe vSak vidime,
ze nie je evidentny priamy vztah medzi vyskou prijmu a intenzitou ktoréhokol'vek z
presvedceni. PresvedCenia niektorych nizSich prijmovych skupin st celkovo
priaznivejSie k spotrebe biopotravin ako presvedcenia niektorych vyssich prijmovych
skupin a naopak. Hypotézu ¢. 2 teda mdézeme tymto tiez povazovat’ za vyvrdtenti.

Ako som uviedla pri stanovovani vyskumnej otdzky a hypotéz, ucelom tohto
vyskumu bolo nie len zodpovedat” vyskumnt otdzku prostrednictvom hypotéz, ale aj
explorativne odpovedat’ na vyskumnu otdzku priamo v priebehu celej prezentacie
vSetkych zisteni dostupnych z tohto vyskumu a predstavit’ ¢itatelovi vSetky zistenia,
ktor¢ by mohli byt obohatenim znalosti o motivacidch a bariérach ceskych
spotrebitel'ov na trhu biopotravin. Vzhl'adom na zlozitost’ celej skimanej problematiky
je ale takmer nemozné odpovedat na vyskumnu otazku struénym a vystiznym
spdsobom. Vyskumna otédzka bola zodpovedana priebezne v celej Casti interpretujice;
vysledky tejto stidie. Prvd cast vyskumnej otazky, ,,Aké su presvedcenia o
biopotravinach jednotlivych prijmovych skupin,” bola primarne zodpovedana v
podkapitole 3.3.5 Vysledky podla prijmovych skupin, kde som predstavila presvedcenia
prijmovych skupin a pokusila sa medzi nimi néjst’ stvislosti kratkymi komentarmi.
Druha Cast’ vyskumnej otazky, ,,...aké podobnosti a rozdiely sa v nich nachadzaju, ““ bola
zodpovedana hlavne podkapitolou 3.3.3 Hodnoty hlavnych premennych a ich
ciastkovych poloziek a 3.3.4 Nezaradené¢ vedlajSie premenné. Tri z presvedCeni su
medzi skupinami vel'mi podobné, a to subjektivna informovanost’, vnimana dostupnost’
biopotravin a vnimany tlak okolia ich kupit. Snaha odpovedat na poziadavky
spotrebitel'ov spojené s tymito premennymi by teda mohla mat’ i€¢inok napriec vSetkymi
skupinami obyvatel'ov. Ostatné premenné, zdravotné benefity, ekologické benefity, cena
biopotravin a zaujem o biopotraviny a informacie o nich maji naprie¢ skupinami
rozdielnejsie hodnoty. Jednotlivé skupiny im teda prikladaju ini vahu a preto snaha zo
strany marketingovych profesionalov reagovat’ bude mat’ pravdepodobne v kazdej

skupine iny ucinok.
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Odpoved’ na posledni cast' vyskumnej otdzky, ,,...co z mnich vyplyva pre
marketingovu komunikaciu v segmente biopotravin, “ nie je nikde explicitne uvedena a
zéaroven je prirodzenou sucastou kazdého zistenia prezentovaného v tomto vyskume.
PodrobnejSie ju rozoberiem v casti Implikdcie pre marketing a komunikaciu v

podkapitole 2.5 Diskusia.

2.5 Diskusia

Nakol’ko sa v tomto vyskume nepreukazal suvis vysky prijmu s intenzitou a
kvalitou presvedceni, ostava pre teraz na nasej polemike, ktoré faktory by tento suvis
mohli vykazovat, alebo ho dokonca podmienovat’. Ako uz bolo nacrtnuté skor v texte,
vel’kt zésluhu na presvedceniach a spotrebe maju pravdepodobne iné demografické
faktory. Prezentovany vyskum navySe potvrdil zistenia mnohych autorov z teoretickej
Casti tejto prace, ked’ sa ukazalo, Zze zeny nakupuji biopotraviny castejSie ako muzi
(Séasny et al. 2013, s. 164; Hughner et al. 2007) a takisto, Ze I'udia v strednom veku a
mladi 'udia maju tieZ vysSiu tendenciu nakupit’ biopotraviny nez l'udia starsi (Zvéfinova
et al. 2011; Kranjac et al. 2017; Séasny et al. 2013, s. 168). Zatial' ¢o s dostupnymi
informaciami v tomto vyskume nevieme presne vysvetlit, ¢o spdsobilo dané rozloZenie
presvedceni v skupinach, vieme medzi tymito presvedCeniami v ramci skupiny najst’
isté suvislosti, ktoré ndm pomahaji vysvetlit’ si nakupné rozhodovanie spotrebitel'ov na
trhu biopotravin. V niektorych skupinach st vnatorné pohnutky spotrebitelov na
zaklade dostupnych dat krasne Citatelné a poskytuju ndm zaujimavy pohl'ad na to, ako
vnimaju tito spotrebitelia biopotraviny a ako to zhruba vplyva na ich spotrebu. Toto celé
sa da interpretovat aj vzhladom na tedriu planovaného chovania a determinanty
spravania, ktoré vymedzuje. Ako priklad mézeme vziat' skupinu A, ktorej hodnoty
premennych postoja k nakupu biopotravin (resp. k biopotravindm) patrili medzi
najpriaznivejSie zo vSetkych skupin, premenné subjektivnych noriem boli tiez medzi
najvyssimi (aj ked rozdiely medzi skupinami v tychto premennych boli vel'mi malé).
Délezitd premenna vnimanej kontroly nad spravanim, cena biopotravin, bola touto
skupinou vnimana ako vel'mi vysokd. Mozeme teda predpokladat, ze tato premenna
zohrala ulohu vonkajSej bariéry, ktora znizila vnimant schopnost’ vykonat’ spravanie (tj.

nakup biopotraviny), ¢o bolo vzhI'adom na inak vel'mi vysokt mienku o biopotravinach
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pravdepodobne ddévodom ich nizSej spotreby. Podobnym spoésobom by sa dali
interpretovat’ vysledky vSetkych skupin, avSak k presnejSej interpretacii by bolo vhodné
vyskumne zistit’, aky silny vplyv na imysel a spravanie maju v tomto pripade jednotlivé
presvedcenia spojené so spravanim.

V néaviznosti na teoreticku ¢ast’ by sa este dalo reagovat’ d’alSou poznamkou.
Ako som pisala Casti 2.3.1 Tedria planovaného chovania v spotrebe biopotravin, zavery
dvoch vyskumov Zagatu (2012) a Urbana et al. (2012) vykonanych v ¢eskom prostredi
sa zhodli na tom, Ze vnimana kontrola nad sprdvanim ma na Gmysel k spravaniu len
obmedzeny vplyv. Vysledky dvoch z troch premennych vnimanej kontroly nad
spravanim zaradenych do tohto vyskumu by mohli byt’ interpretované v sulade s tymto
tvrdenim. Hodnoty premennych subjektivna informovanost’ a dostupnost biopotravin su
totiZ naprie¢ skupinami skuto¢ne vel'mi podobné. Skuto€nost, Ze tieto premenné su
hodnotovo takmer rovnaké pri vSetkych urovniach spotreby by mohla znacit’, ze ich
vplyv na imysel mozno naozaj nie je vyrazny. Toto je vSak len polemika, ktord si
vyzaduje d’alSie vedecké overenie.

Zaujimavé je, ze ekologické vlastnosti boli spotrebitel'mi hodnotené vyssie, nez
zdravotné, €o je Ciastocne v rozpore zo zisteniami z Ceského prostredia v teoretickej
casti. Tento fakt by sa dal vysvetlit' aktudlnym trendom udrzatel'nosti, ktory poslednych
niekol’ko rokov stale intenzivnejSie prenikd do Ceskej spolo¢nosti. Dékazom toho su
mnohé hnutia a aktivity s cielom miernenia dopadu cinnosti ¢loveka na Zzivotné
prostredie (napr. hnutie Zero Waste a rozvoj bezobalového predaja tovarov, rozne formy
cirkularnej ekonomiky, upcyklacia, slow fashion a pod.). Je moZné Ze §irenim tychto
trendov sa zaroven zvysuje povedomie o potrebe ekologickej vyroby potravin a l'udia
jej za€inaju pripisovat’ vyssiu hodnotu. Rovnako bol vo vsetkych skupinach prekvapivo
vysoko hodnoteny humanny chov zvierat, ¢o opit’ naznauje mozny posun v zmyslani
eskych spotrebitel'ov a vzostup altruistickej spotreby biopotravin v Cesku.

Limity vyskumu
Prave predstaveny vyskum si k zaveru vyZaduje aj niekol’ko poznamok k dovysvetleniu
prezentovanych zisteni. Pri pohl'ade na vysledky vyskumu je potrebné mat’ na pamiti,
ze napriek vel'kému usiliu ziskat’ ¢o najreprezentativnejSiu vzorku, vzorka, s ktorou som

pracovala ma vo svojej reprezentativnosti ist¢ limity. Ide predovSetkym o limity
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nerovhomerného vekového zastipenia a zastipenia pohlavi v niektorych z prijmovych
skupinach. S prihliadnutim na tieto nerovnosti sa potom otvaraju nové moznosti
interpretacie ziskanych dat. Napriklad v pripade skupiny B, ktorej frekvencia spotreby
sa ukazal byt’ najvyssia, je pomer zien a muzov zhruba 5,3:1. Nakol'ko spotreba Zien je
priemerne vysSia ako u muzov, méze aj toto byt jednym z dovodov tak vysokého
vysledku v tejto skupine. Isté limity v reprezentativnosti su bezpochyby aj v skupine A
tejto vzorky, v ktorej sa nachadza vysoké zastipenie mladych I'udi,' o ktorych sa da (aj
na zaklade sposobu zberu dat) predpokladat’, Ze st Studentmi, a teda sice nedisponuju
vysokym finanénym prijmom, ale ich psychologicky profil je pravdepodobne rozdielny
od profilu priemerného zardbajiceho obyvatel'a s hrubym mesaénym platom do 20 tis.
korun. Preto je vhodné tento fakt zohladnit' pri interpretacii vysledkov. Vysledky
skupiny A vSak tymto nestracajii na vypovednosti, prave naopak, poskytuji pohlad na
presvedcenia a spotrebu biopotravin Specifickou skupinou obyvatel'ov s prijmom do 20
tis. kortin. Do istej miery limitujici moéze byt aj pocet respondentov v skupine D, ktory
dosahuje len Cislo 24. Napriek velkej snahe vyvinutej pri zbere dat sa tento pocet zvysit’
nepodarilo. V neposlednom rade je potrebné pripomenut’, Ze frekvencia spotreby bola v
tomto vyskume pocitand priradenim ¢iselnej hodnoty odhadovaného pocétu ndkupov za
rok kazdému zo stupfiov frekvencie.' Pocet nakupov v danom stupni frekvencie bol
teda odhadom postavenym na logike stupfiovania a je mozné, ze v realite bol v
niektorych pripadoch o nieo vyssi alebo niz8i. Preto aj vysledné frekvencie nakupov
prijmovych skupin mézu byt v skutocnosti trochu odlisné. Odpovede niektorych
respondentov mohli byt navySe ovplyvnené nespravnym chapanim pojmu biopotravina,
s ktorym si mnohi spajaja aj potraviny zakupené na farmarskych trhoch, hoci tie
biopotravinami byt’ vobec nemusia. S takymto nespravnym chapanim som sa stretla aj
osobne pocas zberu dat.
Implikacie pre marketing a komunikdciu

Vd'aka vysledkom z vyskumu mozeme vidiet’, aké problémy a potreby maju jednotlivé
prijmové skupiny a ¢o by pravdepodobne mali marketingovi pracovnici urobit’, aby im

ul'ah¢ili spotrebu biopotravin. Kratke doporucenia vyplyvajice z Ciastkovych zisteni

18 Vid’ priloha ¢. 4: Histogramy vekového zastipenia v jednotlivych prijmovych skupinach.
19 Hodnoty priradené jednotlivym stupiiom frekvencie st uvedené v podkapitole 3.2.5 Sposob
vyhodnocovania dat.
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tohto vyskumu som v mnohych pripadoch uvadzala priamo pri interpretacii vysledkov.
Vd'aka identifikovaniu intenzity presvedceni prijmovych skupin vieme lepSie navrhnut’
vhodni marketingovi a komunikacnu stratégiu prispdsobenti potrebam jednotlivych
skupin. Zistili sme, ze aj skupiny s niz§im prijmami moézu byt pravidelnymi
spotrebitelmi biopotravin a ze ich teda neradno vyradovat z cielovych skupin
biopotravin. Naopak, vysSia objektivna schopnost’ zakupit’ biopotraviny neznamena, ze
spotrebitelia s vysSimi prijmami budt ochotnejsi za biopotraviny zaplatit’ vys$iu sumu,
pokial’ im chyba dovera alebo zaujem o biopotraviny. Problémy, ktorym by sme mali
celit’, su predovsetkym vel'mi nizka informovanost’ o biopotravindch a nedostato¢na
dovera vo vlastnosti biopotravin a ich certifikaciu. Podl'a vysledkov tohto vyskumu
zaujem spotrebitel'ov o biopotraviny v Cesku existuje vo vietkych skupinach, o je z
marketingového hl'adiska dobrou spravou. Cena je vSak stdle bariérou pre vicsinu
prijmovych skupin. Na druhej strane, spotrebitelia vicSinou vidia vyznam v
zdravotnych a ekologickych atributoch biopotravin, o mdze vyrazne ovplyvnit’ ich
ochotu vyssSiu cenu zaplatit. Ked” vezmeme do tivahy vsetky zistenia prezentované v
tomto vyskume, vidime, Ze spotreba biopotravin na ¢eskom trhu maé potencidl rast,
pokial’ sa pokiisime prekonat’ bariéry, ktoré spotrebitelom brania v ndkupe a podporit’
ich motivécie.
Priestor pre d’alSiu vyskumnu cinnost’

Prezentovany vyskum by sa dal d’alej rozvijat’ mnohymi spésobmi. Jednou z moznosti
je overenie suvisu alebo kauzality inych demografickych charakteristik s
presvedceniami spotrebitelov. Vhodné by bolo aj zamerat sa na jednu skupinu
spotrebitelov alebo jednu skupinu premennych a preniknut v S$tidiu presvedceni
spojenych so spotrebou biopotravin viac do hibky. Pre vypovednejsie zistenie vplyvu
subjektivnych noriem na spotrebné chovanie by som d’alej odporucala vykonat’ vyskum,
ktorého metoda nebude zalozena na sebahodnoteni spotrebitelov, ale ktora objektivne
odhali vplyv inych 0s6b na nakup biopotravin. Rovnako vyskum ochoty zaplatit’ za
biopotraviny by bol v tomto pripade vitany, nakol’ko samotné tvrdenie, Ze biopotraviny
st drahé nevypoveda dostato¢ne spolahlivo o tom, ¢i a do akej miery st spotrebitelia

ochotni tito cenu zaplatit’.
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Zaver

Cielom tejto bakalarskej prace bolo prispiet do mnoZiny znalosti
o spotrebitel'skom spravani na trhu biopotravin vyskumom informaénych baz
determinantov spotreby v réznych prijmovych skupinach. Informaénymi bazami boli v
tejto suvislosti myslené presvedCenia a nazory spotrebitel'ov o biopotravinach, resp. o
ich nédkupe. Zistenim intenzity vyskytu jednotlivych presvedceni ovplyviiujucich
umysel k ndkupu v skupindch som sledovala identifikovanie bariér, ktoré sh
pravdepodobnym dovodom nizkej spotreby biopotravin v Ceskej republike, a naopak
motivacii, ktoré stoja za vysSou spotrebou biopotravin. Finan¢ny prijem spotrebitel’a
som ako diferenciany faktor vo vyskume zvolila z dovodu pretrvavajiceho ponimania
vyssich prijmovych skupin ako skupin, ktoré¢ nakupuji biopotraviny CastejSie nez nizsie
prijmové skupiny. Po oboznameni sa s modelom teérie planovaného chovania v
teoretickej Casti prace sa ukazalo, ze na spotrebu vplyvaju okrem vnimanej schopnosti
zaplatit’ za biopotravinu aj mnohé d’alSie faktory. Cielom vyskumnej Casti preto bolo
odhalit’, aké st informacné bazy determinantov spotreby urcenych tedriou pldnovaného
chovania v réznych prijmovych skupinach a zistit, ako sa ich vplyv pravdepodobne
prejavuje na spotrebe biopotravin danou skupinou. PresvedCenia a nazory na
biopotraviny, ktorych intenzitu som merala vo vyskume, som stanovila po prestudovani
literatiry na zaklade najvyznamnejSich presvedceni identifikovanych v dostupnom
vyskume. Pre dosiahnutie vyty¢enych cielov som zvolila kvantitativnu vyskumnua
metddu. Vysledky vyskumu ukdazali neplatnost’ tvrdenia, ze skupiny spotrebitelov s
vys$$imi prijmami nakupuju biopotraviny castejSie ako skupiny s niz§imi prijmami, ¢im
bola vyvritend prvd hypotéza. Pomocou merania premennych presvedceni o
biopotravinach na 7-stupiiovej Likertovej Skale bola odhalend prezencia a intenzita
jednotlivych presvedceni v prijmovych skupiniach. Naskytol sa nam tak pohlad na
Specifické poziadavky, motivacie a bariéry k ndkupu, ktoré su priznacné pre jednotlivé
prijmové skupiny. Zaroveni sa porovnanim intenzity presvedceni medzi skupinami
ukazali isté celospoloc¢enské trendy, ktoré napovedaju, do akej miery st jednotlivé
presvedcenia dolezité naprie¢ skupinami a nepriamo tak poukazuji na témy, ktorym je
potrebné sa v ramci marketingu a komunikacie biopotravin venovat' plosne.

V niektorych premennych sa ndzory skupin takmer zhodovali (presvedCenia o
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oCakavaniach okolia, subjektivnej informovanosti a dostupnosti biopotravin), v
ostatnych sa nachéadzali vicSie €1 menSie rozdiely, ktoré vytvaraju Specificky profil
presvedceni danej skupiny (presvedcenia o zdravotnych benefitoch, ekologickych
atribitoch, doveryhodnosti biopotravin a certifikdcie a miera zdjmu o biopotraviny a
informdacie o nich). Porovnanim presved¢eni medzi prijmovymi skupinami sa zaroven
nepreukazala suvislost’ medzi intenzitou ktoréhokol'vek zo skimanych presvedceni a
vyskou prijmu, ¢im bola vyvratena aj druha vyskumnd hypotéza. Nakolko sa
nepreukdzal sivis medzi vySkou prijmu a intenzitou presvedceni, rozdiely medzi
prijmovymi skupinami spotrebitelov budi pravdepodobne zavisiet od inych
demografickych a psychologickych ¢ft, typickych pre spotrebitel'ov v danej prijmovej
skupine. Vysledky tohto vyskumu ponukaji mnoZstvo informacii, ktoré by mohli byt
uzito¢né pri tvorbe a realizacii marketingovej a komunika¢nej stratégie predajcov
biopotravin. Pontikaji novy pohlad na segmentéciu spotrebitel'ov na trhu biopotravin a
poukazuju ako na Specifické potreby, motivacie a bariéry jednotlivych skupin, tak na tie,
ktoré pocituju spotrebitelia naprie¢ prijmovymi skupinami. Zaroven pomohli dokazat,
ze ani spotrebitelov s niz§imi prijmami a potencidlne nizSou schopnostou zakupit
biopotraviny neradno vyradovat z cielovych skupin v tomto segmente. Naopak,
dostatocnou podporou motivacii a snahou ¢o najviac znizovat’ bariéry nadkupu mdze

spotreba biopotravin v Ceskej republike este viac rast’.
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Summary

The aim of the present bachelor's thesis was to contribute to the body of
knowledge concerning consumer behaviour and decision making on the organic food
market in the Czech republic. The author pursued the aim by conducting a quantitative
research on the informational foundations (beliefs concerning organic food and organic
food purchase) of the three determinants of behaviour as presented in the theory of
planned behaviour. The research was carried out on a sample of consumers sorted into
five groups based on their monthly gross income. By measuring the strenght of beliefs
affecting the intention to perform a behaviour, the author aimed to identify the major
motivational factors and barriers to organic food purchase in each of the five income
groups. Income as a differentiating factor in the sample was set due to the abundance of
current studies linking the height of personal income with more frequent organic food
purchase. According to the theory of planned behaviour applied in the context of
organic food purchase, however, the percieved ability to pay a higher price is only one
of the many factors determining whether or not the act of purchase will be performed.
By identifying the strenght of beliefs in each income group, the specific level of organic
food consumption in each income group was meant to be explained. The results of the
data analysis disproved the first research hypothesis by finding that there is no direct
connection between the height of personal income and the frequency of organic food
purchase. Using the 7-point Likert scale, informational foundations of the income
groups were identified, revealing the specific needs, motivations and barriers to organic
food purchase present in every group, along with the overall cross-group trend infering
the issues marketing proffesionals ought to adress in order to promote organic food
consumption in the general public. Certain variables showed very little difference in
their values among the income groups. These were the beliefs about percieved
expectations from others, subjective sufficiency of information about organic food and
perceived availability of organic food. The rest of the variables showed more significant
differences in the values assigned by the income groups. This concerns the beliefs about
health benefits, environmental atrributes, the trustworthiness of organic food and
organic certification and the personal interest in organic food and information about it.

By comparing the beliefs of the individual income groups, the author found that there
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appears to be no connection between the height of personal income and the intensity of
any of the beliefs, disproving the second research hypothesis. The findings of the
present study offer a variety of information potentially useful in the process of creation
and implementation of marketing and communication strategies in the orgnic food
sector. The research reveals issues to adress in targeted, group-specific communication
as well as in broad multi-segment communication with consumers. Moreover, the
findings prove that excluding any consumer segment from the set of target groups in the
organic food sector might result in a missed opportunity to raise the level of organic
food consumption and thus generate profit for both the business and the Earth. In fact,

by making effort to promote the motivational factors of purchase and eliminate the

percieved barriers, the organic food consumption in the Czech republic can thrive.
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Priloha ¢. 1: Dotaznik pouzity vo vyskume. Zdroj: vlastné spracovanie.

Postoje spotiebiteltl k biopotravinam a jejich nakupu

Dékuiji, Ze jste se rozhodli vénovat par minut svého ¢asu a pomoct mi vyplnénim dotazniku k mé
bakalarské praci. Moc si Vaseho ¢asu a ochoty vazim. Dotaznik se sklada ze tfi ¢asti obsahujicich
vyzkumné otazky a z kratké zavérecné demografické ¢asti. Jeho vyplnéni by Vam mélo trvat jen
nékolik minut a Vase odpovédi budou anonymni.

Jesté jednou Vam mockrat dékuji.

Barbora Kozankova
studentka Marketingové komunikace a PR na FSV UK v Praze

* Povinné

Vyzkumna ¢ast 1/3

Do jaké miry souhlasite s nasledujicim vyrokem?

V nasleduijici Casti vyberte prosim v kazdém fadku Cislo, které odpovida tomu, jak moc souhlasite s
danym vyrokem.

1 - rozhodné nesouhlasim
2 - nesouhlasim

3 - spi$ nesouhlasim

4 - nevim/nemam nazor

5 - spis$ souhlasim

6 - souhlasim

7 - rozhodné souhlasim

1. Biopotraviny... *
V kaZzdom riadku oznacte iba jednu elipsu.

1 2 3 4 5 6 7
jejich konzumace pozitivné
ovlviiuje mé zoravi OO
jsou chutnéjsi nez bézné potraviny@@@@@@@
jejich vyroba je getma k prirode () ) HC HC HC HC )
obsahuiji vice vitaminl a zZivin nez
bézné potraviny @QQ@Q@@
je pro mé dulezité, ze nejsou
oSetfeny chemii a pesticidy QQQOQQ@
maji stejny vliv na mé zdravi jako
jejich k je dulezité
Jzeélr(;vi onzumace je dllezita pro @@QD@D@
je pro mé dllezité, Ze jejich

vyrobci poskytuji lepsi podminky () HC HC HC HC HC )

zvifatim

jsou mnohem Setrngjsi k pfirodé

nez bézné potraviny QOQQQQQ
jsou zdravajsi nez b&zné potraviny( ) ) HC HC HC HC )

https://docs.google.com/forms/d/1p_2M4p5QxaJdplI54ROEdrTQyLAJy1E6xUCIzMPZAqfA/edit 1/4



8.5.2019 Postoje spotfebitell k biopotravinam a jejich nakupu
Vyzkumna ¢ast 2/3

Do jaké miry souhlasite s nasledujicim vyrokem?

V nasledujici €asti vyberte prosim v kazdém fadku Cislo, které odpovida tomu, jak moc souhlasite s
danym vyrokem.

1 - rozhodné nesouhlasim
2 - nesouhlasim

3 - spiS nesouhlasim

4 - nevim/nemam nazor

5 - spi$ souhlasim

6 - souhlasim

7 - rozhodné souhlasim

2. Biopotraviny... *
V kazdom riadku oznacte iba jednu elipsu.

1 2 3 4 5 6 7
se v ni¢em neliSi od béZnych
potravin OO
jejich vyroba je duleZita COCOCOHCOHCOHCHCH
gasto nevypadaji Gerstvé COCOHCOCOCHCHCH

jsou jen marketingovym trikem () ) HC HC HC HC )
bio certifikace je ddvéryhodna @@@Q@Q@

chtél/a bych se o nich dozvédét

vice OO
kdyby to bylo mozné, nakupoval/a

bych je vice COOCOCOCOCOC
stat se mnou o nich dostate¢né

komunikuje COOCOCOCOCOC

nepochybuji o tom, Ze jsou

skute¢né Setrnéjsi k pfirodé a QQ@QQQ@

zdravéjsi

mam o nich dostatek informaci () ) HC HC HC HC )
bé&zné potraviny mi celkové vice

whovui OO

Vyzkumna &ast 3/3

Do jaké miry souhlasite s nasledujicim vyrokem?

V nasledujici ¢asti vyberte prosim v kazdém fadku Cislo, které odpovida tomu, jak moc souhlasite s
danym vyrokem.

1 - rozhodné nesouhlasim
2 - nesouhlasim

3 - spiS nesouhlasim

4 - nevim/nemam nazor

5 - spi$ souhlasim

6 - souhlasim

7 - rozhodné souhlasim

https://docs.google.com/forms/d/1p_2M4p5QxaJplI54ROEdrTQyLAJy1E6xUCIzMPZAgfA/edit 2/4



8.5.2019 Postoje spotiebitell k biopotravinam a jejich nakupu

3. Biopotraviny... *
V kazdom riadku oznacte iba jednu elipsu.

1 2 3 4 5 6 7

jsou prili§ drahé COCOCOCOHCHCHCH
vim, kde je mohu koupit QDQ@DD@

Jeih eena ogpovida kualité aje - OO
moaji blizci je nakupuji COCOCOCOCOHCHD
e e s (OOOOOOO
koupil/a bych je pouze ve slevé () ) HC HC HC HC )
Jehch sommentpovaziliza - (OO
koupit je je pro mé snadné QQQQQQQ
maiskpona e OOOOOOO
vasanagia” e OOOOOOO
E;Tj'p?rlr'fc' bucv:iou radi, kdyz J.e QDQ@@D@
Jlfcj)ljgécena mé zcela odrazuje od QQQQQQQ

pfi rozhodovani, co koupim, jsou

pro mé dalezité inazorymych () ) )C HOC OC O D)

blizkych
Viyplrite prosim nasledujici udaje.

4. Vas vék *

5. Pohlavi *
Oznacte iba jednu elipsu.

6. Vyska hrubého mésicniho pfijmu *
Oznacte iba jednu elipsu.
C) do 20 000
O 20001 - 30 000
O 30 001 - 40 000
O 40 001 - 50 000
() vicnez 50 001

https://docs.google.com/forms/d/1p_2M4p5QxaJpll54ROEdrTQyLAJy1E6XxUCIzMPZAqfA/edit

3/4
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7. Jak ¢asto nakupujete biopotraviny? *
Oznacte iba jednu elipsu.

() Vickrat tydné
() Jednou tydné
() Vickrat za mésic

() Jednou za mésic

O

) Méné ¢Casto
Nikdy

C

U

Pouziva technolégiu

g Google Forms

https://docs.google.com/forms/d/1p_2M4p5QxaJpll54ROEdrTQyLAJy1E6xUCIzZMPZAgfA/edit 4/4



Priloha ¢. 2: Supis poloziek dotaznika podl'a prislusnosti k hlavne;j
premennej. Zdroj: vlastné spracovanie.

I. Premenné postoja k ndkupu biopotravin, resp. k biopotravinam
a) presvedcenia o zdravotnych benefitoch biopotravin:
Biopotraviny...
1. Jejich konzumace pozitivné ovlivituje mé zdravi.
2. Obsahuji vice vitamini a Zivin nez bézné potraviny.
3. Jsou zdraveéjsi nez bézné potraviny.
4. Maji stejny vliv na mé zdravi jako bézné potraviny.
5. Jejich konzumace je dulezita pro zdravi.
b) presvedcenia o ekologickych atributoch biopotravin:
Biopotraviny...
1. Jejich vyroba je Setrna k ptirodé.
2. Je pro m¢ dulezité, Ze nejsou osetieny chemii a pesticidy.
3. Jsou mnohem Setrnéjsi k pfirodé nez bézné potraviny.
¢) presvedcenia o déveryhodnosti biopotravin a certifikacie:
Biopotraviny...
1. Nepochybuji o tom, Ze jsou skute¢né Setrnéjsi k prirod¢ a zdravejsi.
2. Bio certifikace je diivéryhodna.
3. Jsou jen marketingovym trikem.
d) miera zdjmu o biopotraviny a informdcie o nich:
Biopotraviny...
1. Chtél/a bych se o nich dozveédét vice.
2. Kdyby to bylo mozné, nakupoval/a bych je vice.

3. BéZzné potraviny mi celkové vice vyhovuji.

II. Premenné subjektivnych noriem
e) presvedcenia o ocakavaniach okolia:
Biopotraviny...
1. Moji blizci si mysli, ze bych je mél/a kupovat.

2. Moji blizci budou radi, kdyz je koupim.
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3. Pti rozhodovani, co koupim jsou pro mé¢ dulezité i nazory mych blizkych.
f) presvedcenia o spravani ostatnych:
Biopotraviny...

1. Moji blizci je nakupuji.

III. Premenné vnimanej kontroly nad spravanim
g) presvedcenia o cene biopotravin:
Biopotraviny...
1. Jsou prili§ drahé.
2. Jejich cena odpovida kvalité a je opodstatnéna.
3. Jejich cena mé zcela odrazuje od koupé.
4. Koupil/a bych je pouze ve sleve.
h) presvedcenia o subjektivnej informovanosti:
Biopotrainy...
1. Stat se mnou o nich dostate¢n¢ komunikuje.
2. Mam o nich dostatek informaci.
3. Obchodnici o nich se mnou dostate¢né¢ komunikuji.
i) presvedcenia o dostupnosti biopotravin:
Biopotraviny...
1. Vim, kde je mohu koupit.
2. Koupit je je pro mé¢ snadné.
3. V obchodé¢ bych je snadno nasel/nasla.

4. Jejich sortiment povazuji za dostatecny.

Nezaradené, vedlajSie premenné:
Biopotraviny...
1. Je pro mé dulezité, Ze jejich vyrobci poskytuji lepsi podminky zvitattim.
2. Jsou chutnéjsi nez bézné potraviny.
3. Casto nevypadaji Cerstvé.
4. Jejich vyroba je dulezita.

5. Se v ni¢em nelisi od béznych potravin.
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Priloha ¢. 3: RozloZenie miezd v roku 2018. Zdroj: MPSV 2019, s. 15.

Median hrubé mésiéni mzdy ......cccceccvvcinccnncrnceeccnccncesee. 28 144 Ké/més

Index medianu hrubé mésicni mzdy vi&i roku 2017 ....ooocviiiiiiiniiiieeeee, 108,3 %
Diferenciace
1. decil - 10 % hrubych mésiénich mezd mensich nez ..................... 15182 Ké&/més
1. kvartil - 25 % hrubych mé&siénich mezd mensich nez .................... 20 442 Ké&/més
Median - 50 % hrubych mé&si¢nich mezd mensich nez ..................... 28 144 Ke&/més
3. kvartil - 25 % hrubych mési¢nich mezd vétsich nez ...................... 37916 Ke&/més
9. decil - 10 % hrubych mé&si¢nich mezd vétsich nez ....................... 52 855 K¢&/meés
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Priloha ¢. 4: Histogramy vekového zastipenia v jednotlivych prijmovych
skupinach. Zdroj: vlastné spracovanie.
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Vekova distribucia v skupine B.
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Vekova distribucia v skupine C.
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Priloha ¢. 5

¢ spracovanie.

J4

vlastn
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Priloha ¢. 6: Grafické zobrazenie variability hodndt vybranych ¢iastkovych
poloziek. Zdroj: vlastné spracovanie.

oA @8 Cc @D @E

27 2
26 3

18 11

17 12

16 13
15 14

1 - Je pro mé dulezité, Ze jejich vyrobci poskytuji lepsi podminky zvifatim
2 - Jsou chutnéjsi nez bézné potraviny

3 - Se v ni¢em nelisi od béznych potravin

4 - Moji blizci je nakupuji
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5 - Casto nevypadaji erstvé

6 - Kdyby to bylo mozné, nakupoval/a bych je vice

7 - V obchod¢ bych je snadno nasel/nasla

8 - Jejich sortiment povazuji za dostatecny

9 - Viem kde ich kupit’

10 - Jsou ptili§ drahé

11 - Koupil/a bych je pouze ve slevé

12 - Jejich cena mé zcela odrazuje od koupé

13 - Jejich cena odpovida kvalité a je opodstatnéna

14 - Obchodnici o nich se mnou dostate¢né komunikuji
15 - Mam o nich dostatek informaci

16 - Stat se mnou o nich dostate¢n¢ komunikuje

17 - Bio certifikace je diveéryhodna

18 - Jsou jen marketingovym trikem

19 - Je pro me dilezité, Ze nejsou oSetfeny chemii a pesticidy
20 - Maji stejny vliv na mé zdravi jako bézné potraviny
21 - Obsahuji vice vitamind a Zivin nez bézné potraviny
22 - Jsou zdravéjsi nez bézné potraviny

23 - Jejich vyroba je Setrna k piirodé

24 - Nepochybuji o tom, Ze jsou skutecné Setrnéjsi k pfirodé a zdravejsi
25 - Chtél/a bych se o nich dozvédet vice

26 - Moji blizci si mysli, Zze bych je mél/a kupovat

27 - Moji blizci budou radi, kdyz je koupim
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