Univerzita Tomase Bati ve Zlin¢
Fakulta managementu a ekonomiky
Ustav managementu a marketingu
Mostni 5139

760 01 Zlin

Ceska republika

doc. Ing. Vratislav Kozak, Ph.D.

2024-12-03

Posudek disertacni prace
5 Ing. Michaela Fafilka
Skolitel: doc. Mgr. Jan Kramoli§, Ph.D.

Vliv vybranych nastroji senzorického marketingu na nakupni chovani
generace Z v prodejnach s oblecenim

Doktorska disertatni prace (DDP) Ing. Michaela Fafilka Vliv vybranych nastroji
senzorického marketingu na ndkupni chovéani generace 7 v prodejnach s obledenim je
zpracovana na 107 strandch a obsahuje jednu piilohu. Autor Cerpal ze 153 literarnich zdrojii a
to pfevazné zahrani¢nich. Disertaéni prace je ¢lenéna do Sesti Casti: teoretické vymezeni
feseného problému, cil vyzkumu, metodika vyzkumu, vysledky a jejich diskuze, limity
vyzkumu a dalgf sméry vyzkumu, pfinosy disertatni prace pro teorii a praxi.

Aktudlnost tématu a splnéni stanoveného cile:

Téma disertani prace Vliv vybranych nastrojii senzorického marketingu na nakupni chovani
generace Z v prodejnach s obleSenim je aktudlni, nebot” v soudasnosti se stava produktivni
skupinou generace Z, kterda ma jiné nakupni zvyky nez predchozi generace. Generaci Z je
mozno charakterizovat jako po&itatové zaméfenou skupinu, kterd ziskava o produktech
informace na internetu, od rodiny, piatel a také vyuziva ve velké mife socialnf sit€. S rostouci
konkurenci je potfeba obchodnich organizaci se odliSit a najit konkurenéni vyhodu, v tomto
piipadé odlisit se upravou prodejniho mista. Z toho diivodu je dalezité zjistit, jaké néstroje
maji vliv na ndkupni chovéani na generaci Z. Senzoricky marketing je povazovan za marketing
budoucnosti, nebot’ vétsina nakupnich rozhodovéni jsou nepldnovand a jsou ovlivnény i
prosttedim prodejny.

Doktorand v disertadni praci ¥e$i, jak generaci Z ziskat k navstévé prodejen, nebot’ tato
generace prevazné nakupuje online z divodu pohodli, niZSich cen, vét§iho vybéru a Casové
tspory. Na tento stav musi marketéfi reagovat a hledat zpiisoby, které poskytnou této generaci
nové zazitky v prodejng, a tim vytvoif diferenciaci v rdmci prodejniho prostiedi, které¢ miiZe
byt povazovano za konkuren¢ni vyhodu.



Cilem piedloZzené disertaini price je rovn&Zz zjistit, jaké nastroje vybranych druht
senzorického marketingu maji vliv na ndkupni chovani generace Z v prodejnach s médou.
Zaméfeni na generaci Z je z divodu, Ze tato generace se stiva vyznamnym zakaznikem.
Ditvodem vybéru prodejen s médou je, Ze nelze zobecnit nastroje senzorického marketingu na
vSechny prodejny, které nabizeji nepotravinafsky sortiment. Dalim déivodem je, Ze obledeni
je nejcastéji impulzivné nakupované zbozi mezi piislugniky generace Z.

Oblasti vyzkumu jsou néstroje vybranych druht senzorického marketingu a jejich vliv na
nakupni chovani generace Z v prodejnach, které se zabyvaji prodejem od&vi. Objektem
vyzkumu jsou zdkaznici (piisobici na trhu B2C), kteii patif do generace Z a nakupuji odévy
v kamennych prodejnach na tizemi Ceské a Slovenské republiky. Dal$im objektem vyzkumu
Jsou manaZefi, ktef{ maji na starosti prodejny, které prodévaji oblegen.

Vyzkumny problém je definovan nésledovné: Ovliviiuji néstroje vybranych druhd
senzorického marketingu ndkupni chovani generace Z v prodejnach s modou?

Hlavnim cilem disertaéni prace je zjistit, zda néstroje vybranych druhf senzorického
marketingu ovliviiuji ndkupni chovani generace Z v prodejnach s modou.

Pro naplnéni tohoto cile doktorand formuloval &ty¥i vyzkumné otazky:

1. Jakym zplisobem nastroje vybranych druht senzorického marketingu ovliviluji zakaznika?
2. Jakeé jsou ndzory zdkaznikid na senzoricky marketing?

3. Ovliviluji pozitivné vybrané druhy senzorického marketingu nakupni chovani generace Z
v prodejnach s oble¢enim?

4. Jaky maji ndzor manaZefi vybranych prodejen s oble¢enim na senzoricky marketing
vzhledem k vysledkiim dotaznikového Setien{?

STANOVENY CiL BYL BEZ ZBYTKU SPLNEN.

Postup FeSeni problému a vysledky disertaéni prace:

Autor zvolil adekvétni metody a postupy vyzkumu feSeného problému. Nejprve byla
provedena kriticka reSerSe literatury pro ziskéni p¥ehledu o souSasném stavu poznani. Pro
potfeby préce je zde pouZita kombinace kvalitativniho a kvantitativniho vyzkumu. Zdrojem
dat jsou primarni a sekundarni data. Zdrojem sekundérnich dat jsou online databaze, kde jsou
dostupné odborné ¢lanky, které obsahuji vysledky vyzkumi zaméfenych na senzoricky
marketing. Tato data byla pouZita k porovnani a ovéfeni vysledkd ziskanych zpracovénim
primarnich dat v pfedloZené disertadni praci. Jako zdroj primérnich dat byla pouzita metoda
skupinového rozhovoru (focus group) se zékazniky pro zjisténi nézorti na aplikaci nastrojd
senzorického marketingu z jejich pohledu. Dal3i vyuzitou metodou bylo dotaznikové etient.



Ziskana data byla nejdifve analyzovana vyuZitim nastroji deskriptivni statistiky-zjiténi
minima, maxima, priméru, smérodatné odchylky a modusu. Dal$im krokem bylo
zpracovani Cronbach Alphy a korelacni analyzy. Autor konstatuje, Ze jednotlive druhy
senzorického marketingu ptsobi na zakaznikovo chovani jinak, kdyZ jsou aplikovany
zv143t a jinym zptisobem, kdyZ jsou aplikovany dohromady. Limitou vyzkumu je, Ze nebyl
proveden formou experimentu a zjiSténé vysledky jsou jen nazorem respondentd. Dalsi
limitou je, Ze zji§téné vysledky nelze aplikovat na viechny prodejny, které nabizeji
nepotravinaiské zboZi a nepocita se sezonnimi vlivy, jako jsou predvano¢ni nakupy nebo
nakupy v dobg slevovych akei.

P¥inosy pro praxi a rozvoj védniho oboru:
Disertatn{ prace ma pifnos pro praxi, r0zvoj vé&dniho oboru i pedagogiku.

Nejvyznamn&j§im praktickym pfinosem je zjisténi, Ze vzhledem k neustale rostouci
konkurenci je potieba zakaznika zaujmout i jinak, neZ cenovymi Upravami, a to vhodnou
tipravou prodejniho mista aplikaci nastrojti  senzorického marketingu, ktera ovlivni
zéakaznikovo nakupni chovani, tak aby z nakupovani mél poZitek. Tyto podnéty mohou vést
zékaznika k neplanovanym nakuptim, pifpadné k doporugeni prodejny svym znamym, a to
nejen z generace Z. Toto pisobeni senzorického marketingu se tak muize stat konkurenéni
vyhodou dané prodejny s obletenim, ale jen pii spravné aplikaci téchto néstrojii. Na zakladé
vysledkli vyzkumu je moZno upravit prodejni misto tak, aby zapisobilo na generaci Z a
udrzelo je v prodejnim mist&, kde se budou citit 1épe. Z vysledkd vyzkumu vyplyva, Ze se lze
soustfedit jen na ty podngty, které vytvorily pozitivni vliv na zékaznikovo nakupni chovani —
hudba, viing, barva, prostiedi prodejny a klidné prostredi. Je také dlezité pouzit vhodny typ
viing a anr hudby. Na zdklad€ vyzkumu byla doporucena ving vanilky a popova hudba.
Piinosem pro rozvoj védniho oboru je rozsifeni soudasného stavu poznani ve zkoumané
oblasti o poznatky ziskané rozséhlou kritickou literarni rederdi. V ramci teorie prohlubuje
snalosti v oblasti téchto ndstroji senzorického marketingu a jejich vlivem na kupni
rozhodovani zakaznika. Teoretické poznatky se zaméfuji na podnéty, které na zakaznika
plsobi, ale je i poukézano na ty, ktere nemaji na zakaznika prokazatelny vliv. Vlivy, jako je
absence hluku, hudba, viing, barvy a prostiedi, pak mohou ovlivnit pozitivnim smérem
zékaznikovo chovani v prodejnach s obledenim. Naopak hlasitost hudby, osvétleni a
uspotadanost neptisobi na zékaznika v takové mite. V&tsina studii se zaméfovala spiSe na
prodejny nabizejici potravinaisky sortiment a studie se nezamé&fovaly na specifickou
generaci Z v kombinaci s prodejnou s nepotravinafskym sortimentem.

V oblasti pedagogické je moZno vyuZit poznatkil z disertadni prace pii vyuce predméth
zamétenych na marketing, Marketing a chovani spotiebitele, a to jak u studentl prezenéni a
kombinované formy studia, tak i GCastnikl kurzi celozivotniho vzd&lavani. Vysledky
vyzkumu by bylo moZno nabidnout formou placeného kurzu pro manazery prodejen, ktefi by
tak ziskali doporudeni, jak aplikovat nastroje senzorického marketingu v prodejnach
s obledenim se zaméfenim na generaci Z.



Formalni aprava disertaéni prace:

Formalni a jazykové zpracovani dizertadni prace je na dobré Grovni. V disertadni praci se
| misty vyskytuji jednohlaskové predlozky na konci fadku a obdas se nespravn€ pouziva pii
statickém zpracovani prvni osoba mnoZného &isla. Strany piilohy mély byt &islovany
samostatné, a ne pokracovat v ¢islovani disertaéni prace.

Publikacni ¢innost:

Ing. Michael Fafilek je autorem nebo spoluautorem péti publikaci, které souvisi s tématem
disertacni prace. Z uvedeného podtu je jeden &lanek v impaktovaném Casopisu a &tyfi ¢lanky
ve sbornicich z védeckych konferenci a asopisech.

PRACI DOPORUCUJI K OBHAJOBE.

Dotazy:
1. Jakeé jsou dalsi charakteristiky generace Z, neZ se uvadi v disertadni praci?

2. Jaké jsou mozZné jiné aktivity, mimo vyuZiti nastroji senzorického marketingu, aby
generace Z zvySila navstévnost kamennych prodejen?

Zavér:

PredloZena doktorskd disertadni prace je zaméfena na aktudlni téma z oblasti
vlivu vybranych néstroji senzorického marketingu na nakupni chovani
generace Z v prodejnach sobleCenim. Na zdkladé vyzkumu doktorand
konstatuje, ze pozitivni vliv na zdkaznikovo nakupni chovani ma spravné
zvolena hudba, viing, barva, prostfedi prodejny a klidné prostiedi.

ZvIaste ocefiuji vypracovana doporuceni, kterd jsou vyuzitelnd pro rozvoj
védniho oboru, praxi i pedagogiku.

Doporucuji, aby po uspésné obhajobé byl Ing. Michaelu Fafilkovi
udélen akademicky titul
»doktor,
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