MASARYKOVA
UNIVERZITA

EKONOMICKO-SPRAVNI FAKULTA
Eticka spotreba

Diplomova prace

BC. DANIEL CEJP

Vedouci prace: doc. Ing. Ondiej Castek, Ph.D.

Katedra podnikového hospodarstvi
Program Podnikova ekonomika a management

Brno 2023






—] —
_ O
- (O

= LLI



ETICKA SPOTREBA

MUNI
ECON

MASARYKOUR UMIVERZITA
EKOMOMICXO-SPRAUNI FAXULTA
LIPOVA 41A, 602 00 BRND
IC: oo216224

DIC: CZoo216224

ZADANT

DIPLOMOVE PRACE

Akademicky rok: 2022/2023
Student: Bc. Daniel Cejp
Program: Podnikova ekonomika a management
Nazev prace: Eticka spotfeba
Nazev prace anglicky: Ethical consumption
Cil prace, postup a pouzité metody: Cil prace:

|dentifikovat, které faktory nejvice ovliviiuji spotfebitelské chovani zakaz-
nikd vybranych udrZitelnych produktd &i sluZeb.

Postup prace a pouZité metody:

V resersni ¢asti prace bude autor zkoumat oblast spotfebniho chovani jak
v obecné roving, tak v kontextu vybraného produktu &i sluzby a v kon-
textu udrZitelné spotfeby. V metodické ¢asti budou formulované vyzkumné
otdzky a hypotézy. Dale budou zvoleny vhodné nastroje k dosaZeni cile
préace, které budou nasledné aplikované. Predpoklada se sbér dat, jejich
analyza a interpretace vysledki. Na zavér autor formuluje doporuceni pro
vyrobce/poskytovatele/prodejce produktu & sluZby.

Rozsah grafickych praci:

Podle pokyni vedouciho prace

Rozsah prace bez pfiloh:

60 — 80 stran

Literatura:

COLEMAN, Linda Jane, Nisreen BAHNAN, Mayuresh KELKAR a Nicole
CURRY, 2011. Walking The Walk: How The Theory Of Reasoned Action
Explains Adult And Student Intentions To Go Green. Journal of Applied
Business Research (JABR). 27(3), 107-116. ISSN 2157-8834. Dostupné
2: doi:10.19030/jabr.v27i3.4217.

JISANA, T.K., 2014. Consumer behaviour models: an overview. Sai Om
Journal of Commerce & Management. 1(5), 34-43.

SHEORAN, Monka a Divesh KUMAR, 2020. Modelling the enablers of
sustainable consumer behaviour towards electronic products. Journal of
Modelling in Management. 15(4), 1543-1565. ISSN 1746-5664. Dostupné
2: doi:10.1108/JM2-12-2018-0205.

Vedouci prace:

doc. Ing. Ondrej Céstek, Ph.D.

Pracovisté vedouciho prace:

Katedra podnikového hospodafstvi

Datum zadani prace: 3. 2. 2022

Termin odevzdani diplomové prace a vioZeni do IS je uveden v platném harmonogramu akademického roku.

V Brné dne: 28. 4. 2023






ETICKA SPOTREBA

Bibliograficky zaznam

Autor:

Nazev prace:

Studijni program:

Vedouci prace:
Rok:
Pocet stran:

Klicova slova:

Bc. Daniel Cejp
Ekonomicko-spravni fakulta
Masarykova univerzita

Katedra podnikového hospodarstvi

Eticka spotreba

Podnikova ekonomika a management
doc. Ing. Ondiej Castek, Ph.D.

2023

115

Eticka spotreba, spotrebitelské chovani, teorie
planovaného chovani, zamér chovani, osobni
hodnoty, pouZzita elektronika



ETICKA SPOTREBA

Bibliographic

Author:

Title of Thesis:
Degree Programme:
Supervisor:

Year:

Number of Pages:

Keywords:

record

Bc. Daniel Cejp

Faculty of Economics and Administration
Masaryk University

Department of Corporate Economy

Ethical consumption

Business Economy and Management
doc. Ing. Ondiej Castek, Ph.D.

2023

115

Ethical consumption, consumer behaviour,
theory of planned behaviour, behavioural
intention, personal values, used electronics



ETICKA SPOTREBA

Anotace

Cilem diplomové prace je identifikovat faktory, které nejvice ovliviiuji
spotiebitelské chovani zakaznikd vybranych udrzitelnych produktdg,
tedy pouzitych ¢i repasovanych chytrych telefoni. Vavahu jsou
kromé sociodemografickych idaji brany i osobni hodnoty respondentti
mérené pomoci nastroje PVQ21. Teoreticka Cast prace obsahuje literarni
reSersi, na jejimz zakladé jsou formulovany hypotézy. Ty jsou spolecné
s vyvhodnocenim dotaznikového Setfeni ovérovany v ramci praktické

Casti.



ETICKA SPOTREBA

Abstract

The aim of the thesis is to identify the factors which most influence
the consumer behaviour of customers of selected sustainable products,
in particular of used or refurbished smartphones. In addition to socio-
demographic data, the personal values of the respondents measured
by the PVQ21 questionnaire are also taken into account. The theoretical
part of the thesis includes a literature research based on which hypo-
theses are formulated. These are together with the evaluation of the que-

stionnaire survey tested in the practical part.
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Uvob

1 Uvod

Téma ochrany Zivotniho prostredi jiZ davno neni jen okrajovou zaleZzi-
tosti, jak tomu bylo jesSté pred nékolika dekddami. Ba naopak, toto téma
dnes zasahuje témér do vSech aspektti jak spolecenského, tak osobniho
Zivota. S ménicim se verejnym diskurzem souvisi také nartstajici zdjem
akademikd, existuje nicméné stile mnoho oblasti této problematiky,
které jsou prozkoumané spiSe okrajové. Jednou z takovych oblasti je udr-
zZitelné spotrebitelské chovani, kterému se praveé tato prace vénuje. Kon-
krétné je zde kromé jiz vice prozkoumanych sociodemografickych fak-
tori zkouman vliv osobnich hodnot spotiebiteld. Ten byl Ustfednim té-
matem zatim jen nékolika studii. Tato prace tedy predstavuje jeden
z prvnich vhledi do této oblasti.

Cilem diplomové prace je identifikovat, které faktory nejvice ovliv-
nuji spottebitelské chovani zdkaznikd vybranych udrzitelnych produktd,
tedy pouzitych ¢i repasovanych chytrych telefonti. Tato prace se stan-
dartné sklada ze dvou casti, teoretické a praktické. Teoreticka Cast nabizi
uvod do zkoumané problematiky. Kromé definice zakladnich pojm1i jsou
zde vymezeny druhy spotrebitelského chovani a faktory, které jej ovliv-
nuji. Dale je na spotrebitelské chovani nahliZeno z perspektivy udrZitel-
nosti a jsou zminéna i néktera specifika trhu s chytrymi telefony.

Nasledujici kapitola nabizi prehled jednotlivych modeli spotrebitel-
ského chovani, vCetné teorie odlivodnéného jednani a Teorie planova-
ného chovani, prvni i druhé verze Technology acceptance model a Uni-
fied theory of acceptance and use of technology. Na zavér kapitoly je

piredstaven Schwartziiv model zakladnich lidskych hodnot.

V ramci ctvrté kapitoly je predstavena metodika vyzkumu vcéetné
vyzkumné metody a popisu prekladu a pilotaZe dotazniku. Pata kapitola
prace jiz nabizi prehled vysledkil provedenych statistickych analyz a tes-
tovani stanovenych hypotéz. V nasledujici kapitole jsou pak tyto vy-
sledky interpretovany a jsou na jejich zakladé prezentovany jednotlivé
doporuceni. V neposledni radé kapitola shrnuje prinosy a omezeni této
diplomové prace.
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2 Spotrebitelské chovani

V této kapitole je spotrebitelské chovani jako oblast védeckého vyzkumu
kratce predstavena a jsou vymezeny zakladni pojmy s ni spojené. Dale
jsou popsany druhy spotrebitelského chovani a také jednotlivé faktory,
které ho ovliviiuji. Vybrané pristupy k modelovani spotrebitelského cho-
vani jsou analyzovany a v neposledni radé se kapitola vénuje aspektu

udrzitelnosti.

Spotrebitelské chovani jako samostatna oblast vyzkumu vznikla
v 60. letech minulého stoleti. K rozvoji literatury v této oblasti pomohly
hlavné védecké ¢asopisy Journal of Consumer Research (poprvé publiko-
vany v roce 1974) a Journal of Consumer Psychology (poprvé publiko-
vany v roce 1992) (Pachauri, 2001). Kromé ekonomické stranky zahr-
nuje vyzkum spotrebitelského chovani také pohled z psychologické, so-
ciologické a socialné antropologické perspektivy (Zhao et al., 2021).

2.1 Definice zakladnich pojm

Gajjar (2013) definuje spoti‘ebitelské chovani jako vybér, nakup a spo-
trebu zbozi a sluzeb za ucelem uspokojeni svych potreb. Solo-
mon et al. (2016) do této definice ptridavaji k vyrobklim a sluzbam i mys-
lenky nebo zkuSenosti, kterych se jedinci ¢i skupiny mohou kromé pou-
Zivani i zbavovat.

Dle definice Jisana (2014) je spotiebitel jednotlivec, ktery nakupuje
za Ucelem osobni spotieby nebo pro uspokojeni spolecnych potreb do-
macnosti. Nékteri autori ovSem rozliSuji pojmy spotrebitel a zakaznik.
Zakaznik je cloveék, ktery produkt nakupuje a spottebitel poté ten, kdo
produkt uziva (Vysekalova et al., 2011). Nezridka tedy nastava situace,

kdy jsou zakaznik a spotiebitel dvé riizné osoby.
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2.2 Druhy spotrebitelského chovani

NejcastéjSim druhem spotiebitelského chovani je zvyklostni nakupo-
vani. Dle Sharmy (2014) pti ném spotiebitel vynaklada velmi malé asili
a jeho rozhodovani je témét automatické. Nakupni chovani s omeze-
nym rozhodovanim znamena, Ze se spotiebitel rozhoduje o néco vice
neZ pri nakupovani zvyklostnim. MnozZstvi informaci, které ma k dispo-

zici, je vSak stale relativné nizké (East, 2021).

U rozsahlého rozhodovani je jedinec zapojen do vysoké miry.
Uplatiiuje se u neznamych, drahych a ztridka nakupovanych produktd,
u kterych se vyskytuje nadmérné riziko ekonomického ¢i vykonnostniho
zklamanti. Spotrebitel tedy travi mnoho ¢asu ziskavanim informaci a roz-
hodovanim (Sharma, 2014).

Bayley a Nancarrow (1998) uvadi, Ze impulzivni nakup se vyzna-
Cuje svou nahlou, nutkavou a hédonicky komplexni podstatou. Diky rych-
losti celého procesu je vylouceno promyslené zvazZovani alternativnich
moznosti ¢i vyhledavani dodate¢nych informaci. Hédonické chovani
v tomto kontextu predstavuje opak chovani utilitaristického; ridi se po-
téSenim, nikoliv snahou nalézt funk¢ni vyhody a ekonomickou hodnotu.
[ ostatni autofi pri popisu impulzivniho nadkupu kladou diiraz na nahlé
a silné nutkani s malym, nebo viibec Zddnym rozmyslem ¢i predchozim
zamérem (Block & Morowitz, 1999).

2.3 Faktory ovlivAujici spotfebitelské chovani

Spotrebitelské chovani je komplexni proces, ktery se ¢asto sklada z né-
kolika krokt a je ovlivnén velkym mnozZstvim faktori (demografie, Zi-
votni styl, kulturni hodnoty atd.). Tento proces se jesté vice komplikuje
v situacich, kdy je ovlivnén nékolika jedinci ¢i skupinami, kteti sleduji od-
liSné zajmy. (Mothersbaugh & Hawkins, 2016)

Nékteri autori (napt. Koudelka, 1997) déli faktory ovliviiujici spo-

trebitelské chovani na vnitini a vnéjsi. Tyto faktory se také daji délit
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do Ctyr kategorii, které jsou pospany niZe; socialni, osobni, psychologické
a kulturni (Kotler, 2001).

2.31 Socialni faktory

Jisana (2014) rozdéluje socialni faktory do tfi skupin;
e rodina,
e role a status,
e referencni skupiny.

Spotrebni chovani je silné ovlivnéno rodinou spotrebitele. Na zakladé
tohoto faktu je mozné ovliviiovat spotrebitelovo chovani cilenim re-
klamy napriklad na jeho partnera ¢i déti. Kazdy spotrebitel ve spolec-
nosti zastava urcitou roli a status. Ty jsou ovlivnény napriklad skupi-
nami, kluby, rodinou ¢i organizaci, jiZ je dany jedinec soucasti.

Pojem referenc¢ni skupina byl poprvé pouzit Hymanem (1942).
Ten ve studii socialniho statusu zjistil, Ze respondenti maji tendenci po-
rovnavat se bud'to s jednotlivci, nebo se skupinami. Dle Kelleyho (1947)
mohou mit referen¢ni skupiny podobu také srovnavacich skupin, pomoci
niz se jedinci sebehodnoti, nebo normativnich skupin, které jsou zdrojem
formace postoji a hodnot a stanovovani norem. Prikladli referenc¢nich
skupin v kazdodennim Zivoté je velka rada, nejCastéjSimi z nich jsou ro-
dina, pratelé, ¢i kolegové z prace. Fernandes a Panda (2019) na zakladé
provedené literarni reSerse dosli v této oblasti k nékolika zavérim. Nej-
dilezitéj$Sim z nich je, Ze vliv referenc¢nich skupin na spottebitelské cho-
vani existuje, jeho mira se ovSem v zavislosti na kulture a spotrebitel-
skych skupinach liSi. Luxusni produkty podléhaji tomuto vlivu vice nez
produkty nezbytné. Stejné tak produkty, které uzivame verejné, tomuto

vlivu podléhaji vice neZ produkty konzumované soukromé.

2.3.2 Osobni faktory

Osobni faktory jsou ty, které jsou jedine¢né pro kazdého spotrebitele. Ty-

picky se jedna o vék, pohlavi, misto trvalého bydlisté, ekonomické
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a pracovni podminky ¢i sebeuvédoméni (Horska & Sparke 2007). Autori
mezi osobni faktory radi i osobnost, avSak jak je patrné nize, nékdo osob-

nost radi mezi faktory psychologické.

2.3.3 Psychologické faktory
Stavkova et al. (2008) psychologické faktory rozdéluje na:

e vnimani,

e o0sobnost,

e motivace,

e dovednosti a védomosti,

e pozice,

e Zivotni styl.
Vnimani znamend schopnost vybirat, zpracovavat a interpretovat data
z prostredi za cilem jejich dalSitho vyuZiti. Osobnost predstavuje souhrn
vnitfnich charakteristik a chovani jedince. Nalezeni souvislosti mezi
osobnosti a typem chovani je ovSem slozité. Nejcastéji se osobnost méri
pomoci takzvané ,Big-Five*, tedy péti faktorli osobnosti (otevirenost vici
novym zkuSenostem, svédomitost, extraverze, privétivost a neuroticis-

mus). Toto rozdéleni bylo urc¢eno na zakladé rozsahlé faktorové analyzy
dat z osobnostnich testl (Goldberg, 1993).

Motivace je vnitini sila, jeZ orientuje lidské chovani k naplnéni po-
treby ¢i dosaZeni uspéchu. V kazdém rozhodovacim procesu hraje roli

nékolik rtznych motivaci, ¢asto protikladnych, nikoliv pouze jedna.
(Stavkova et al., 2008)

234 Kulturni faktory

Durmaz a Jablonski (2012) déli kulturni faktory na tfi podkategorie;
e kultura,
e subkultura,

e socialni trida.
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Kultura predstavuje zdkladni charakter spolecnosti, jez ji odliSuje
od ostatnich kulturnich skupin. Prvky, na kterych kazda kultura stoji,
jsou hodnoty, jazyk, myty, zvyky, ritualy, zakony a artefakty ¢i produkty,
které se prenasi z generace na generaci. (Durmaz, 2014)

Subkultury piivodné vznikly jako malé komunity, které se vyznaco-
valy tim, Ze byly soudrzné, vyhrazené a odolné ¢i deviantni (Canniford,
2011). Mohou se vytvaret napr. na zakladé véku, polohy, naboZenstvi,
rasy, Ci etnicity. Vyznacnym typem subkultury nejvice relevantnim pro
tuto praci jsou takzvané subkultury spotreby. Jednim z nejznaméjSich
piikladl vyzkumu takové subkultury je prace Schoutena a McAlexandera
(1995), kteri zkoumali motorkare oddané znacce Harley-Davidson a zjis-
tili, Ze tato subkultura se vyznacuje specifickou socialni strukturou, do-

minantnimi hodnotami a typickymi vzorci chovani.

Ramya (2016) definuje socialni tridu jako relativné trvalé rozdé-
leni spolecnosti, jejichZ Clenové zpravidla sdileji podobné hodnoty, zajmy
avzorce chovani. Toto rozdéleni nevznika pouze na zakladé jednoho fak-
toru, nybrz na jejich kombinaci. Konkrétné se jedna napft. o vysi prijmu,
zaméstnani, vzdélani, moc, bohatstvi, Zivotni styl, vzorec konzumace atd.
Vyssi tiida se vyznacuje nakupovanim luxusnich statkii za ucelem udr-
Zeni svého statusu. Stredni tfida nakupuje spiSe opatrnéji a peclivé;ji zis-

v

kava informace a nizsi tfida ¢astéji nakupuje impulzivné.

2.4 Udrzitelné spotiebitelské chovani

Luchs a Mooradian (2012) definuji udrZitelné spotrebni chovani jako
»,chovani motivovano ¢i ovlivnéno socialnimi a/nebo enviromentalnimi
hledisky“. Socialni odpovédnost neni novy koncept. Spatné pracovni
podminky ¢i priliS nizké platy totiZ byly predmétem verejného zajmu jiz
pred vice neZ stoletim. Co se ovSem od té doby zasadné zménilo je bez-
precedentni mira globalizace a decentralizace vyrobnich procest, coz vy-
ustilo ve zvySenou komplexitu této problematiky (Pigors & Rockenbach,
2016).
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Co se tyCe enviromentalni odpovédnosti, jiZ v roce 1974 upozorno-
vali Kinnear, Tayor a Ahmed na to, Ze ekologické védomi spotrebitele ma
dvé dimenze; jeho postoj, ktery musi vyjadrovat zajem o ekologii a jeho
skute¢né nakupni chovani, které je v souladu s ochrannou Zivotniho pro-
stredi. Podobny nazor ostatné zastava i Ajzenova (1985) Teorie planova-

ného chovani.

Vroce 2020 provedli Sheoran a Kumar rozsahly literarni prehled,
ve kterém zohlednili 107 studii provedenych vletech 1995 az 2008
spotiebitell. Z jejich zavérh vyplyva, Ze ze 14 zkoumanych faktori jsou
nejméné zavislé na ostatnich faktorech a zaroven maji nejvétsi vliv
na zménu chovani tyto: vladni politiky, dostupnost informaci (skrz re-

klamu a propagaci) a vzdélanost.

2.5 Trh s chytrymi telefony a jeho udrzitelnost

Vroce 2021 se po celém svété prodalo zhruba 1430 000 000 chytrych
telefont. To je sice 0 8 % méné, neZ v roce 2018, kdy bylo chytrych tele-
fonli prodano zatim nejvice, v porovnani s rokem 2020 je ovSem mozZné
pozorovat rostouci trend (O'Dea, 2022). Napriklad uhlikova stopa tele-
fonu iPhone 13, nejprodavanéjsiho typu dané modelové rady od jednoho
z nejvétsich svétovych vyrobcl elektroniky, spolecnosti Apple, je 64 kg
az 83 kg CO; v zavislosti na kapacité paméti (Apple, 2021). Belkhir a El-
meligi (2018) navic uvadéji, Ze diky rychlosti, se kterou sektor chytrych
telefont roste, je pravdépodobné, Ze mnozstvi vyprodukovanych skleni-
kovych plynii s nim spojenych miize ptredstihnout kombinaci sektort
osobnich pocitacti, laptopt a displejt.

Chytré telefony se radi mezi produkty, u kterych je vétSina potreb-
nych zdrojl spotfebovana nikoliv v pribéhu Zivotniho cyklu produktu,
ale jiZz na jeho pocatku, tedy pri samotné vyrobé. Napriklad u vySe zmi-
novaného iPhone 13 pres 80 % uhlikové stopy vznika praveé pri produkci

(Apple, 2021). Nékteri autoti dokonce uvadéji, Ze tento podil mize byt
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u jinych vyrobcii az 95 % (Belkhir & Elmeligi, 2018). Diky tomu vede pro-
dluzovani zivotniho cyklu telefonli k vyssi efektivnosti vyuziti potieb-
nych zdroji (Cordella et al., 2021; Wieser & Troger, 2018; Cooper &
Gutowski, 2017). Pokud navic opétovné pouziti vyzaduje pouze drobné
opravy, repasovani i upravy, jedna se o jeden z nejvice environmentalné
piinosnych zpiisobti, jak dosdhnout cirkularni ekonomiky (MacArthur,
2013).

Aktudlné se délka zivotniho cyklu chytrych telefonti na hlavnich tr-
zich, véetné& Evropy, USA a Ciny, odhaduje na 24 mésicti, coZ je v porov-
nani s jinym spotrebnim zboZim, a zvlasté pak v porovnani se stejné dra-
hym zbozim, velmi kratka doba (Troger et al., 2017). Tato doba je také
daleko kratsi nez priimérna doba uziti, kterou by uzivatelé ocenili (Pro-
ske etal,, 2016). Za zminku stoji také fakt, Ze na vyrobu chytrého telefonu
je potieba pres 75 riznych chemickych prvki (Kakaes, 2016). Mnoho
z nich je navic do velké miry Ci zcela nerecyklovatelnych, a nékteré jsou
dokonce velmi vzacné (Reck & Graedel, 2012).

S udrzitelnosti chytrych telefoni také uzce souvisi planovana zasta-
ralost (planned obsolescence). Tento pojem oznacuje proces navrhu
a vyroby zboZi dlouhodobé spotreby, které ma byt zamérné povazovano
za zastaralé drive, neZ by bylo technicky mozné (Slade, 2009). Tato praxe
vede k umélému zkracovani Zivotniho cyklu produktti a ma za cil udrzet
vysokou poptavku po novych produktech i v nasycenych trzich. V litera-
ture se pracuje se Ctyfmi druhy zastaralosti (Proske et al., 2016):

e kvalitativni zastaralost zplisobena zhorSenou funkénosti materi-

alt a komponentti vedouci k rychlému starnuti produktu,

e funkeni zastaralost zplisobend rychle se ménicimi technickymi

a funkénimi pozadavky,

e psychologicka zastaralost predstavujici subjektivni starnuti pro-

duktii zptisobené trendy a spotiebitelskymi vzorci,
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e ekonomickd zastaralost zplisobena ztratou funkénosti spojenou
s vysokymi naklady na spotfebni zboZi, udrzbu a opravy v porov-
nani s nizkymi naklady na nové produkty.
JiZ kolem poloviny minulého stoleti Packard a McKibben (1960) pouka-
zovali na fakt, Ze to, do jaké miry spotrebitelé vnimaji, Ze je produkt ak-
tualni, Ize oddélit od jeho objektivnich funkcnich schopnosti. Tohoto od-
déleni vyrobci dosahuji rtiznymi zptisoby. Mohou napftiklad skrz volbu
materialu ¢i design ovliviiovat vydrz produktu (kvalitativni zastaralost).
Dale mohou vyrobci pomoci psychologické zastaralosti skrz casté kos-
metické zmény umoznit zakazniklim jednoduseji rozpoznat novéjsi mo-
del vyrobku od starsiho, a vyvolat v nich tak touhu po zakoupeni nejno-
véjSi verze produktu i v pripadé, Ze tato verze neposkytuje smysluplnou
pridanou hodnotu z hlediska funk¢ni uZitec¢nosti. (Miles, 2010; Troger
etal, 2017)
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3 Modely spotrebitelského chovani

Modely spotrebitelského chovani maji za cil modelovat proces, v ramci
kterého se spotrebitel rozhoduje, jak utrati své omezené zdroje k napl-
néni témér neomezenych potreb. Koudelka (2018) rozdéluje modely
spotrebitelského chovani do tfi skupin: racionalni, psychologické a soci-
ologické.

Patwardhan a Ramaprasad (2005) poukazuji na fakt, Ze racionalni
modely vychazeji z predpokladu, Ze spotrebitel se rozhoduje ucelné
a adaptivné. Napriklad Schmidt a Spreng (1996) pohliZeji na rozhodo-
vaci proces jako na sérii krokli od odhaleni problému ¢i potreby, pies
hledani informaci azZ po rozhodnuti ke koupi a ponakupni chovani. Né-
které racionalni modely pracuji s odliSnym poctem kroki (napt. Haubl &
Trifts, 2000). Postup od znalosti pres postoj k chovani se ovSem vysky-
tuje ve vSech z nich.

Psychologické modely mohou zahrnovat celou radu jiz zminénych
faktord, jako je napt. vnimani, osobnost, motivace, vliv okoli, komunikace
atd. (Statt, 1997). Mohou byt také primo spojeny s konkrétnim psycholo-
gickym smérem, jako napft. Kassarjiantv (1971) psychoanalyticky mo-
del. Ten je zaloZeny na myslenkach Sigmunda Freuda, ktery kladl dliraz
na nevédomé duSevni procesy a pudy, jez dle psychoanalytické teorie
do znac¢né miry ridi lidské chovani.

V neposledni rad€ je moZné modelovat spotiebni chovani skrz mo-
dely sociologické. Ty jsou primarné zaméreny na spotiebitelovo posta-
veni a vliv ve spolecnosti a na zakladé toho zkoumaji vzorce jeho nakup-
niho chovani. Jak jiz bylo pospano vyse, na spotiebitele plisobi mnoho
vlivii kulturnich i subkulturnich, které jeho chovani do znacné miry
ovliviiuji. (Jisana, 2014)

V této podkapitole budou postupné predstaveny ctyti modely spo-
tiebitelského chovani: Teorie odiivodnéného jednani, Technology ac-
ceptance model, Technology acceptance model 2 a Unified theory of ac-
ceptance and use of technology. Nasledné bude popsan Schwart{izv mo-
del zakladnich lidskych hodnot, na kterém je ¢astecné zaloZen vyzkum
v ramci praktické casti této prace.
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3.1 Teorie odivodnéného jednani a Teorie planovaného
chovani

Teorie odivodnéného jednani (angl. Theory of reasoned action - TRA;
Ajzen & Fishbein, 1980) prosla od svého vzniku nékolika revizemi.
Vjedné z nich se jeji oznaceni zménilo na Teorii planovaného chovani
(angl. Theory of planned behaviour - TPB; Ajzen, 1985, 2005), nejaktu-
alnéjsi verze se ovSem v literature vyskytuje pod plivodnim nazvem
(Fishbein & Ajzen, 2010).

TRA tvrdi, Ze naSemu chovani predchazi urcity zamér (Intention).
Ten je ovliviiovan dvéma faktory; osobnim postojem (Attitude toward
the behavior) a subjektivnimi normami (Perceived norms). Osobni po-
stoj se tyka toho, jak se lidé k urcitému chovani stavi, tedy jak vnimaji,
Ze je pozadovany vystup pravdépodobny a jak tento vystup hodnoti. Sub-
jektivni norma predstavuje vliv okoli (napt. rodiny, ptratel, vrstevnikii)
na chovanti jednotlivce.

Teorie planovaného chovani navic k témto dvéma komponentim
ovlivitiujicim zadmér chovani pridava jesté komponent tieti; vnimanou
kontrolu chovani (Perceived behavioral control). Ta predstavuje vni-
mani vlastni schopnosti dané chovani provadét. Pokud jedinec véri,

vivs

mit v amyslu ho realizovat (Ajzen, 1985).

TPB byla dale rozsirena Fishbeinem a Ajzenem (2010) do stavajici
podoby. Ta se od podob predchozich lisi tim, Ze pridava jeSté jednu
vrstvu faktori ovliviiujicich v kone¢ném dtisledku chovani. Osobni po-
stoje jsou ovliviiovany piresvédcenimi o spravnosti chovani (Behavio-
ral beliefs), které jsou formovany Zivotnimi zkuSenostmi jedince. Zahr-
nuji presvédceni o pozitivnich, ¢i negativnich disledcich svého chovani,
pokud tedy pozitivni diisledky prevladaji, osobni postoje k chovani bu-
dou priznivé. Presvédceni o chovani dle norem (Normative beliefs),
které se tyka predstavy o tom, jak by diilezity jedinec ¢i skupina na cho-

vani pohliZeli, zase ovliviiuje subjektivni normy.
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Fishbein a Ajzen (2010) se také domnivaji, Ze vnimana kontrola cho-
vani je ovlivnéna presvédcenimi o kontrole chovani (Control beliefs).
Ty zahrnuji osobni faktory a faktory prostredi, které mohou pomahat
¢i branit pokusiim o provedeni daného chovani. Pokud ma jedinec pocit,
Ze jsou tyto faktory napomocné, jeho vnimana kontrola chovani bude vy-
soka. Tyto tfi faktory tykajici se presvédceni jsou ovlivnény sadou fak-
tori vychozich. V nich kromé osobnich faktorti (osobnost, nalada, hod-
noty, drivéjsi chovani atd.) najdeme i faktory socialni (Uroven vzdélani,
vék, prijem, kultura atd.) a dalsi vlivy souvisejici s mirou informovanosti
(védomosti, média a dalsi zasahy).

[ v pripadé, Ze je zamér jiz formulovany, nemusi k samotnému cho-
vani dojit. Mize se totiz stat, Ze zasahnou faktory skutecné kontroly cho-
vani, jako jsou dovednosti jedince, ¢i okolnosti prostredi, které jedinci
v provedeni daného chovani zabrani. Cely tento model vCetné vSech jeho

prvki je zachycen na schématu nize.

Obrazek 1: Schéma Teorie planovaného chovani
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Zdroj: Fishbein, Ajzen (2010)
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3.2 Teorie odlvodnéného jednani v kontextu udrzitelné
spotreby

Jakymi charakteristikami se vyznacuje ekologicky smyslejici spotrebitel?
Tuto otazku si polozili Kinnear et al. (1974), kteri dosli k nasledujicim
zavériam. Jak by se dalo oCekavat, ¢im vice spotiebitel véri, ze mlze pri-
spét ke sniZeni zneciSténi Zivotniho prostredi, tim vyssi zajem o ekolo-
gickou spotrebu projevi. Pozitivni vztah byl nalezen i mezi zdjmem o eko-
logii a otevienosti vii¢i novym napadim. Obdobné tomu je i u spotrebi-
teld, ktet'i vykazuji silnou touhu po hlubsim pochopeni toho, jak véci fun-
guji. Takovi jedinci jsou také vice ekologicky smyslejici neZ primérny
¢lovék. K zajimavym vysledkiim dosli vyzkumnici u atributu vyhybani

ra

ujmé. Da se ocekavat, ze Clovék, ktery se vice boji 4jmy zplisobené zne-
¢iSténim Zzivotniho prostredi, bude smyslet ekologictéji. To se ve vy-
zkumu potvrdilo, prekvapivé ovSem je, Ze jedinci s nejvySSimi hodnotami
tohoto atributu naopak smysleli méné ekologicky neZ priimérny spotie-
bitel. Autori vyzkumu spekuluji, Ze takovi jedinci ekologické hrozby spisSe
ignoruji, ¢i je primo potlacuji.

Z dalsich vyzkum je také napriklad patrné, Ze spotiebitelé s vyssim
stupném vzdélani projevuji vétsi zajem o Zivotni prostredi a s vétsi prav-
dépodobnosti spotfebovavaji udrzitelné produkty (Roberts, 1996), nebo
Ze vySe prijmu pozitivné koreluje se zajmem o ochranu zZivotniho pro-
stredi; spotrebitelé se stfednim a vy$Sim prijmem pravdépodobnéji spo-
trebovavaji udrzitelné produkty (Berkowitz & Lutterman, 1968).

K opacnym zavértim ovSem dosli Tanner a Kast (2003), v jejich stu-
dii totiZ proménné prijem a socialni status nemély na ekologické chovani
spotiebitelli vyrazny vliv. Spotiebitelé se tidili hlavné osobnimi postoji
k ochrané Zivotniho prostredi, fair trade a lokalni produkci a svymi pre-
svédCenimi. Autori spekuluji, Ze vysledky mohly byt do jisté miry ovliv-
nény jedinecnosti Svycarského prostredi, ve kterém vyzkum probihal.
Jak souvisi zamér k udrzitelné spotrebé se skutecnym nakupnim

chovanim? Mimo jiné i na tuto otazku mohou pomoci odpovédét
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vyzkumy vyuzivajici teorii odlivodnéného chovani. Vermeir a Verbeke
(2008) napriklad zkoumali, jak silny vliv maji determinanty osobni po-
stoj, subjektivni normy a vnimana kontrola chovani na zamér udrZzitelné
spotieby v kontextu nakupu udrzitelnych mlécnych vyrobki v Belgii. Au-
tofi brali v potaz i vnimanou sebedivéru a osobni hodnoty. Z vysledkl
vyplyva, Ze 50 % rozdilu v zaméru konzumovat udrzitelné mlécné vy-
robky bylo zptisobeno kombinaci zminénych determinantd. Nejvyznam-
néjsSim z determinantli byl osobni postoj. Z vysledkd je ovSem patrné,
7e osobni postoj samotny ¢asto k vytvoieni zaméru nestaéi. Cim vice jsou
spotrebitelé presvédceni, Ze je udrzitelny produkt dostupny, nebo Ze ma
jejich vlastni chovani pozitivni dopad napriklad na Zivotni prostredi, tim
pravdépodobnéji udrzitelny produkt zakoupi. Tyto zavéry jsou v souladu

s teorii odivodnéného chovani.

K podobnym vysledkiim dosli také Coleman et al. (2011), ktef{ vy-
zkum provadéli v prostredi Severni Ameriky. Autori stejné jako Vermeir
a Verbeke (2008) dospéli k zavéru, Ze nakupni zadmér v kontextu udrzi-
telné spotreby vyznamné koreluje se skuteCnym vyslednym chovanim,
a empiricky tedy podporili TRA.

Paul et al. (2016) prokazali, Ze posledni rozsirena verze TRA pred-
stavuje lepSi vyzkumny ramec nez verze predchozi pro vysvétleni nakup-
niho zaméru v kontextu udrzitelné spotieby. Z vysledki studie je také
patrné, Ze v pripadé, Ze je osobni postoj a vnimana mira kontroly chovani
pozitivni, spotrebitel bude mit s vétsi pravdépodobnosti zamér nakupo-
vat ekologické produkty. V nékterych vyzkumech se ovSem tato spojitost
neprokazala, literatura tedy vtomto ohledu neni zcela jednotna
(Yazdanpanah, 2015).

Spotrebni chovani spojené s ekologickymi produkty zaleZi i na kon-
krétni kulture, ve které se jedinec nachazi, coz ukazuje vyzkum Liobi-
kieného et al. (2016), ktefi toto chovani pomoci ramce TPB zkoumali
v zemich Evropské unie. Autori se s dalsi literaturou (napr. Biswas & Roy,
2015; Ritter et al., 2016) shoduji vtom, Ze obecné maji nejvétsi vliv

na udrZitelné spotrebni chovani subjektivni normy (do jaké miry
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jedincovo okoli podporuje toto chovani). Tyto normy se ovSem v jednot-

7

livych zemich lisi a zavisi na ekonomické urovni. V zemich s vy$Sim HDP
jsou tyto normy niZzsi.

Ze studie Liobikieného et al. (2016) také vyplyva, Ze subjektivni
normy maji na udrzitelné spotiebni chovani riizny vliv v zavislosti na né-
kterych kulturnich dimenzich, jak je definoval Hofstede (2001). Zatimco
v zemich s vysokou vzdalenosti moci ¢i s vysokym vyhybanim se nejis-
toté je tento vliv vétsi, v zemich s vysokou urovni individualismu je vliv
naopak mensi. To potvrzuji i Han a Stoel (2017), kteri uvadéji, Ze vztah
mezi subjektivnimi normami a zamérem je obecné vyssi v asijskych ze-
mich. To dle autorii miiZe souviset s kolektivismem, ktery v téchto ze-
mich prevlada a ktery klade diiraz na soudrznost v ramci socidlnich sku-
pin. Posledni faktor, ktery pozitivné ovliviiuje zelené spotrebni chovani

jsou védomosti o udrzitelnych produktech a diivéra v né.

Jedno z empiricky nejrelevantnéjSich ovéreni TRA provedli Han
a Stoel (2017) pomoci metaanalyzy 30 studii. Zjistili, Ze velikost korelace
mezi osobnim postojem a zdmérem byla r = 0.53 a mezi vnimanou kon-
trolou chovani a zdmérem r = 0.39. K podobnym vysledkiim dosli ve své
metaanalyze i Armitage a Conner (2001), jejichZ vysledné hodnoty kore-
lace se liSily jen nepatrné (r = 0.49, respektive r = 0.43). Tyto studie se
ovSem rozchazeji v hodnoté korelace mezi subjektivnimi normami a za-
mérem. Zatimco Armitage a Conner (2001) prezentuji r = 0.34, Hanu

a Stoelovi (2017) vysla korelace podstatné vyssi, a to r = 0.50.

Dale Han a Stoel (2017) zkoumali, do jaké miry dalSi proménné
ovliviiuji zamér ekologické spotieby. Pri této analyze byly ptivodni pro-
ménné osobni postoj, vnimana kontrola chovani a subjektivni normy
kontrolovany. Z vysledki analyzy vyplyva, Ze tf'i testované proménné vy-
svétluji podobné mnozstvi dodatecného rozptylu: moralni normy vy-
svétlily prirtstek 2 %, sebepojeti 3 % a environmentalni koncepce 2 %
dodate¢ného rozptylu u zdmeéru nad ramec vyse zminénych faktort. Tyto
vysledky tedy potvrzuji, Ze udrZitelné spotiebni chovani je ovlivnéno

jak osobnimi, tak socialnimi faktory.
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3.3 Technology acceptance model (TAM)

Jak uvadéji King a He (2006), tento model je zaloZen na TRA, kterou dale
rozviji v technologickém kontextu. MnoZstvi autort, ktefi s timto mode-
lem za poslednich 30 let pracovalo, dokazuje jeho popularitu. TAM se
za svou existenci stal klicovym modelem pro pochopeni prediktori lid-
ského chovani smérem k potencialnimu prijeti nebo odmitnuti technolo-
gie (Marangunic¢ & Grani¢, 2015). Od predstaveni byl model nékolikrat
upraven ci rozSiren. V této podkapitole je model nejdrive predstaven,
a poté je popsano, jak se dale vyvijel.

TAM byl predstaven Davisem (1985) v ramci jeho disertacni prace.
Model mél za tkol naplnit dva hlavni cile. Zaprvé mél pomoct porozumét
procesu prijeti novych technologii z pohledu jejich uZzivatelt, a poskyt-
nout tak nové poznatky tykajici se ispéSného navrhu a implementace in-
formacnich systémi. Druhym cilem tohoto modelu bylo poskytnuti teo-
retického zakladu pro metodiku testovani uZivatelské prijatelnosti. Ta by
umoznila vyvojarim informacnich systémi hodnotit nové verze pred sa-
motnou implementaci.

TAM predpoklada, Ze jakmile je uZivatel seznamen s novou techno-
logili, existuji tri faktory, které ovlivni, jak a kdy bude tuto technologii po-
uzivat (Davis, 1985):

e vnimana uzitecnost (Perceived Usefulness),
¢ vnimana snadnost pouZzivani (Perceived Ease of Use),

e postoj k uzivani (Attitude Towards Using).

Vnimanou uZite¢nost Davis (1989) definuje jako miru, do jaké jedinec
véri, Ze pouzivani urcitého systému zlepsi jeho pracovni vykon. Tato uZi-
tec¢nost tedy bude vysoka u systému, u kterého uZzivatel véri v pozitivni

vztah mezi pouzitim a vykonem.
Vnimana snadnost pouZzivani je dle Davise (1989) mira, do jaké je-

dinec véri, Ze pouzivani daného systému nevyZaduje Usili. Pokud je dana

aplikace jednodus$si na pouZiti nez aplikace ostatni (za predpokladu,
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Ze vSechny ostatni podminky jsou totoZzné), bude s vétsi pravdépodob-

nosti uzivatelem pozitivné prijata.

Obrazek 2: Schéma TAM

Jser Motivation

L ; Perceived E
| Usefulness \ :
Attitude | | Actual
X2 ‘ Toward p——p{ System
Using i Use
i Perceifved i
X3 /.| Ease of Use :
i
1

Zdroj: Davis (1985)

Nedlouho po vytvoreni prvni verze modelu ovSem autor skrz dalsi vy-
zkum doSel k nékolika zménam. Nejvyznamnéjsi z nich bylo vyrazeni po-
stoje k uzivani, ponévadZ se ukazalo, Ze dostatecné nepredikoval sku-
te¢né pouziti. Misto toho byl do modelu zahrnut faktor zamér k uziti (In-
tention to use). (Davis, 1989)

3.4 Technology acceptance model 2 (TAM 2)

V roce 2000 byl model vyraznéji prepracovan a vysla jeho druha verze
(Venkatesh & Davis, 2000). V této subkapitole jsou nejdrive popsany jed-
notlivé zmény, a poté je kladen diiraz na to, jak byl model vyuZit ve vé-

deckém kontextu.

Autori vdruhé verzi TAM vyrazné rozsirili pocet faktori, které
ovliviiuji prijeti novych technologii. Tyto faktory byly rozdéleny do dvou
skupin: socialni procesy (subjektivni vnimani, dobrovolnost, image)
a kognitivni instrumentalni procesy (vyznam pro praci, kvalita vystupu,

demonstrace vysledki). Stejné jako v aktualizované prvni verzi zminéné
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v predchozi podkapitole jiZ v TAM 2 neni zahrnut postoj k pouZivani,

u kterého nebyl prokazany dostatecné silny vysvétlujici vztah.

Obrazek 3: Schéma TAM 2

Experience Voluntariness
Subjective \\ /
Norm
\‘ /} Perceived
Image 7" Usefulness
Intention Usage
Job to Use Behavior
Relevance
Perceived
0 Ease of Use
utput Technology Acceptance Model
Quality
Result
Demonstrability

Zdroj: Venkatesh & Davis, 2000

Sila prediktivity tohoto modelu byla potvrzena mimo jiné metaanalyzou
Kinga a He (2006). Ti na zakladé vzorku 88 studii obsahujicich pres
12 000 pozorovani dosli k zavéru, Ze model spolehlivé predpovida cho-
vani uzivatelq, a to naptic obory a situacemi.

TAM byl pouZit napriklad i k vyzkumu toho, jak uzivatelé prijimaji
nové technologie v podobé chytrych hodinek, tedy zarizeni, které jsou
chytrym telefontim velmi blizka. Kim a Shin (2015) prokazali, Ze kvalita
hodinek a jejich vyhody (v obecném smyslu, nikoliv z pohledu jednotli-
vych modeld) souvisely s vnimanou uzite¢nosti. Pfenosnost a dostup-
nost hodinek zase souvisely s vnimanou snadnosti pouZivani. Pfi formo-
vani postoje k uzZivani navic vyznamnou roli hrala atraktivita produktu
z pohledu subkultury, u samotného zaméru k uzivani pak méla velky vliv

cena produktu.

Podobnou metodiku pouZili i Dutot el al. (2019), ktefi ovSem vy-

VIV

zkum provadéli napric¢ tfemi riznymi kulturami. Ukazalo se, Ze vlivy
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jednotlivych faktorl se v zavislosti na kulture 1isi. Faktory prenosnost,
dostupnost a divéra hraly roli pouze v nékterych kulturach. Jediny fak-
tor, ktery mél vyznamny vliv na vnimanou uzitecnost napric¢ kulturami,
byla vnimana kvalita produktu.

TAM byl vyuzit také k vyzkumu prijmuti chytrych telefont. Jeden ta-
kovy vyzkum napiiklad prob&hl v Recku na vzorku 310 mladych spotie-
bitell (Rigopoulou et al., 2017). Vysledky vyzkumu potvrzuji, Ze zdmér
ke koupi chytrého telefonu je ovlivnén jak vnimanou uZitecnosti, tak vni-
manou snadnosti pouzivani. Zajimavé je, Ze vyzkumnici v tomto pripadé
do modelu zahrnuli i faktor materialisticka hodnota, ktery bere v potaz
fakt, Ze pro mnohé je majetek soucasti jejich hodnotového systému (ma-
jetek hraje roli spoleCenského znaku a casto je také povazovan za zdroj
Stésti). Tento faktor mél stejné jako prechozi dva zminéné faktory vliv
na zamér ke koupi chytrého telefonu. Vyznamnou roli vtomto modelu
hral také socialni vliv.

K podobnym vysledkiim dosli také Cheng et al. (2021), ktefi empi-
ricky potvrdili, Ze vnimana uziteCnost zasadné ovliviiuje zamér k pouZi-
vani. Zajimavé ovSem je, Ze autori v této studii zkoumali také postoj k uzi-
vani, tedy faktor, ktery byl nedlouho po predstaveni prvni verze z mo-
delu vyrazen. Zde se ovSem ukazalo, Ze na zamér k uzivani vliv ma. Autori
také potvrdili dlilezitou roli faktoru vnimana snadnost pouZzivani, ktery
byl pro prijeti technologie uZivateli zasadni. Model byl ovSem validovan
i na vzorku starsich spotrebitelti. Conci et al. (2009) naptiklad pro svou
studii brali v potaz pouze respondenty starsi 65 let. Autori na zakladé
svych zjisténi konstatovali, Ze z pohledu motivace se jejich pouZivani mo-
bilnich telefond zasadné nelisi od mladsSich dospélych uzivatell (podlé-
haji totiZ napriklad také silnému socidlnimu vlivu, vnitfni motivace

u nich ovSem taktéZ hraje vyznamnou roli).
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3.5 Unified theory of acceptance and use of technology
(UTAUT)

Model UTAUT byl navrZen Venkateshem et al. (2003). V této subkapitole
bude UTAUT nejdrive teoreticky predstavena a nasledné budou popsany
jeho rozsireni a uvedeny nékteré priklady uziti modelu k védeckému vy-

zkumu.

Hlavni prednosti modelu UTAUT je fakt, Ze byl sestaven na zakladé
analyzy osmi podobnych modeld, jezZ mu predchazely. Autofi totiZ tyto
modely (vCetné nékterych rozsSifeni) nejdrive empiricky ovérovali,
a poté na zakladé prvki z téchto modelti sestavili pravé UTAUT, ktery byl
Mezi zkoumanymi modely byly mimo jiné i TRA, TAM a TPB.

Obrazek 4: Schéma UTAUT

Performance
Expectancy

Effort
Expectancy

Behavioral Use

Intention /; Behavior

Social
Influence

Facilitating
Conditions

Voluntariness

Gender Age Experience of Use

Zdroj: Venkatesh et al, 2003

Model UTAUT byl po deviti letech od predstaveni aktualizovan na dru-
hou verzi (UTAUTZ2). Tato verze na rozdil od verze prvni bere v potaz hé-

donickou motivaci, penézni hodnotu a zvyk (Venkatesh et al., 2012). Tato
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rozSireni vedla k podstatnému zlepSeni vysvétleni pozorovaného roz-

ptylu jak u zaméru k chovani, tak u uziti technologie.

Model UTAUT je vhodny jak ke zkoumani mladych uZzivatell chyt-
rych telefonti (Kim, 2014), tak ke zkoumani uZzivateld chytrych telefonti
pokrocilejsiho véku (Boontarig et al.,, 2012). Zajimavé je, Ze v druhé zmi-
nované studii pracovali autori s prvni verzi UTAUT, do modelu ovSem
navic zahrnuli faktor ,vnimana hodnota“. Tento faktor mimo jiné zahr-
noval i penézni hodnotu, ktera, jak je zminéno vySe, byla pridana
do UTAUT2 piivodnimi autory.

U tohoto modelu se také ukazalo, Ze existuje jista variabilita v tom,
jak spolehlivé dokaze predikovat zamér kchovani napri¢ zemémi
(Attuquayefio & Hilla, 2014). Im et al. (2011) napriklad uvadéji, Ze roz-
hodovani uzivatelli v USA je na rozdil od uZzivatell z Jizni Koreji silnéji
ovlivnéno snadnosti pouziti novych technologii. U Ameri¢ana byl také
silnéjsSi vztah mezi zamérem k pouZiti a jejich skutecnym chovanim. Hy-
potéza autorli, Ze u korejskych uzivatelli bude socidlni vliv silnéjsi,

se ovSem s dostatecnou statistickou spolehlivosti nepotvrdila.

3.6 Schwartziv model zakladnich lidskych hodnot

V této subkapitole je pojem lidska hodnota z nékolika pohledii definovan,
a poté je popsan samotny Schwartziiv model. Na zavér je uvedeno néko-
lik nastrojt, které se k méreni hodnot vyuzivaji.

Kluckhohn (1951, str. 395) definuje lidskou hodnotu jako ,explicitni
nebo implicitni predstavu charakteristickou pro jedince ¢i skupinu, ktera
ovliviiuje volbu zdostupnych zplisobi, prostiedki a cili jednani.”
Schwartz & Bilsky (1987) uvadéji pét rysuq, které jsou spolecné pro vét-
Sinu definic lidskych hodnot. Lidské hodnoty jsou:

1. koncepty nebo presvédceni,
o Zadoucich konecnych stavech nebo chovani,

2
3. které presahuji konkrétni situace,
4

ridi vybér nebo hodnoceni chovani a udalosti a
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5. jsou uspotadany podle relativni dlileZitosti.
Lidskymi hodnotami se zabyva sociologie, psychologie, antropologie, fi-
lozofie, i dalsi pridruZené discipliny. AZ do konce minulého stoleti ovSem
chybél konsens ohledné toho, jaké zakladni lidské hodnoty existuji, jaké
jsou mezi nimi vztahy a jak je spolehlivé empiricky mérit (Hitlin & Pi-
liavin, 2004). To se ovSem zménilo poté, co Schwartz (1992, 1994)

v ramci svého vyzkumu identifikoval deset zakladnich lidskych hodnot:
Hédonismus: sebestiedné smyslové uspokojeni,

Moc: status a prestiz, kontrola nad lidmi a zdroji,

Uspéch: osobni triumf,

Stimulace: podstupovani rizika a dobrodruzstvi,

Sebeurceni: autonomni premysleni a Ciny,

Univerzalismus: tolerance a starost o druhé,

N o s W

Benevolence: udrzeni ¢i zlepSeni blahobytu téch, se kterymi je je-

dinec v Castém osobnim styku,

8. Konformita: sebe-kontrola a podrizeni svych ocekavani ve pro-

spéch ostatnich,
9. Tradice: tradicni a nabozenské aktivity,

10. Bezpecnost: stabilita, ochrana a harmonie spolecnosti, vztahti a

sebe sama.

Témto hodnotdm jsou nadiazeny dvé dimenze: otevirenost vii¢i zménam
versus konzervatismus a sebezdokonalovani versus prekroCeni sama
sebe. Vramci téchto dimenzi v kazdém jedinci probiha jisty konflikt.
Hodnoty Schwarz ovéioval ve 20 rtiznych zemich a dokazal, Ze jejich vy-

znam je univerzalni napric kulturami.

Schwartz (2012) také uvadi, Ze tyto hodnoty jsou univerzalni neza-
visle na metodé jejich méreni: at uz je jedinci explicitné uvadéji, nebo
jsou hodnoty neptimo odvozeny na zakladé toho, jak podobné viici sobé
povazuji rizné ostatni osoby. Autor také kromé univerzalnosti zaklad-

nich hodnot zminuje univerzadlnost vztahli mezi nimi. Kromé vyse
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zminénych dimenzi autor zminuje napr. konflikt mezi moci a univerza-

lismem ¢i mezi tradici a hédonismem.

Nejdrive se ve vyzkumech k méreni lidskych hodnot vyuzival tak-
zvany Schwartz Value Survey (SVS), pozdéji ovSem autori prisli s novym
nastrojem, tzv. Portrait Values Questionnaire (PVQ; Schwarz etal. 2001).
Teorie zakladnich lidskych hodnot byla s pomoci PVQ UspésSné vyuZita
napf. k vyzkumu spottfebniho chovani organickych potravin (Krystallis
et al., 2012; Krystallis & Vasallo, 2008), ¢i primo udrzitelného spotieb-
niho chovani (Sharma & Jha, 2017; De Boer, 2007).
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4 Metodika vyzkumu

V této kapitole diplomové prace jsou nejdrive predstaveny vyzkumné
otazky a nasledné hypotézy, jeZ jsou na vyzkumné otazky primo nava-
zany. Ddle je predstavena samotna metoda sbéru dat (vCetné vysvétleni
tvorby jednotlivych otazek) a statistické operace, pomoci niZ jsou

tato data zpracovana a vyhodnocena.

4.1 Cile vyzkumu, vyzkumné otazky, formulace hypotéz

Tato prace ma za cil identifikovat, které faktory nejvice ovliviuji spotre-
bitelské chovani zakaznikl vybranych udrzitelnych produkti ¢i sluzeb.

Konkrétné je prace zamérena na trh pouzitych chytrych telefoni.

411 Vyzkumné otazky

S ohledem na cil prace jsou vyzkumné otazky za ucelem urceni obecného
smérovani vyzkumu formulovany nasledovné:

VO1: Jaké jsou determinanty spotiebniho chovani na trhu s pouzitymi
chytrymi telefony?

VO2: Existuji socio-demografické skupiny spotrebitelli, které vykazuji

vyssi zamér k ndkupu pouzitych chytrych telefoni?

4.1.2 Hypotézy

V navaznosti na vyzkumné otazky a na zakladé nastudované litera-
tury byly za i€elem urceni konkrétnéjsiho smérovani vyzkumu formulo-
vany nasledujici hypotézy. Hypotézy H3 az H5 se vztahuji k VO2, kVO1

se vztahuji vSechny ostatni hypotézy.

H1: Osobni postoj k ndkupu pouzitych telefonii pozitivné souvisi

se zamérem nakupovat pouZité chytré telefony.
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Osobni postoj je v psychologické literature zamérené na vyzkum chovani
obecné povazovan za dulezity prediktor jak k zaméru k chovani, tak

k chovani samotnému (Kotchen & Reiling, 2000).

[ konkrétné v kontextu udrZzitelné spotieby byl pozitivni vztah mezi
osobnim postojem a zamérem k chovani prokdzan napri¢ mnoha kultu-
rami (Mostafa, 2007). Tsen et al. (2006) udavaji, Ze osobni postoj je jeden
z faktort, které hraji vyznamnou roli v predpovidani zdmeéru spotrebi-

teld, ktefi zaplati za udrzitelné produkty.

H2: Subjektivni normy pozitivné souvisi se zamérem nakupovat po-

uZzité chytré telefony.

Subjektivni normy jsou pro vytvoreni umyslu velmi dulezité (Taylor
& Todd, 1995). To potvrzuji i Zukin a Maguire (2004), ktefi se studiu so-
cidlnich norem vénovali a udavaji, Ze tyto normy maji zasadni vliv na udr-
zZitelné spotrebitelské chovani, a staly se tak zakladem pro radu teorif

a modeld, které se této problematice vénuji.

[ dalsi studie dokladaji, Ze subjektivni normy jsou dilezité pro for-
movani zdméru k ndkupu udrzitelnych produktd (Paul et al., 2016), or-
ganickych potravin (Dean et al,, 2012), nebo tfeba navstéveé udrZitelnych
hotell (Chen & Tung, 2014).

H3: Vzdélanéjsi spotrebitelé vykazuji silnéjsi zamér nakupovat po-

uZzité chytré telefony.

Jak jiz bylo zminéno vyse, vétSina autord se shoduje na tom, Ze ¢im jsou
spotrebitelé vzdélanéjsi, tim vétsi zajem o Zivotni prostredi projevuji
a s vétsi pravdépodobnosti spotfebovavaji udrzitelné produkty (Ro-
berts, 1996; Magnusson et al., 2003; Rezai et al., 2012; Sheoran & Kumar,
2020). To ostatné potvrzuji i Gilg et al. (2005), ktefi uvadéji, Ze ekolo-
gicky angaZovana skupina spotiebitelli ma s vétsi pravdépodobnosti vy-
sokoskolsky titul. Ze zavérti Panzoneho et al. (2016) dale vyplyva,
Ze mira vzdélani ovliviiuje nejen postoje k udrzitelnému spotfebnimu

chovani, ale i toto chovani samotné.
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Je ovSem nutné podotknout, Ze literatura tykajici se této hypotézy
neni zcela jednoznacCna. Nékteri autori (naprt. Tanner & Kast, 2003) uva-
déji, Ze vztah mezi mirou dosaZeného vzdélani a proenviromentalnim
chovanim (jehoz mira byla deklarovana piimo spotrebiteli) neexistuje.

Tyto nazory jsou ovSem spiSe mensSinoveé.

H4: Starsi spotrebitelé vykazuji silné€jsi zamér nakupovat pouzité

chytré telefony.

Dle Balderjahna a Hiittela (2019) existuje slaby, ovSem statisticky vy-
znamny pozitivni vztah mezi vékem a povédomim o udrzitelné spotiebé.
Tento rozdil byl kvantifikovan ve vyzkumu, ve kterém byli spotrebitelé
rozdéleni do nékolika skupin od neekologicky smyslejicich po angazo-
vané. Priimérny vék spottebitele ve druhé zminéné skupiné byl o 12 let
vys$Si, nez v té prvni (Gilg et al., 2005).

Roberts (1996) kromé potvrzeni této hypotézy nabizi i mozné vy-
svétleni. Ve strednim véku je zpravidla osobni a socialni odpovédnost
nejvyssi, coz se napriklad projevuje i nartistem prispévkl na charity.
To miize mit pozitivni souvislost pravé i s enviromentalni odpovédnosti

a s udrzitelnou spotrebou.

[ u této hypotézy ovSem existuje mensinova skupina autort , ktefti
uvadi opacny vztah mezi vékem a udrzitelnym spotrebnim chovanim,
tedy ¢im je spotrebitel mladsi, tim pravdépodobnéji bude jeho spotieba

udrzitelna (Magnusson et al., 2003).
H5: Zeny vykazuji siln&j$i zamér nakupovat pouZité chytré telefony.

Jak je z literatury patrné, muzi mohou byt méné enviromentalni aktivni
nez Zeny (Gilg et al., 2005). Toto tvrzeni ostatné potvrzuji i Balderjahn
a Hiittel (2019), kteri jesté dodavaji, Ze Zeny maji vétsi tendenci k impul-
zivnimu nakupovani. To potvrzuje i Roberts (1996), ktery spekuluje,
Ze tento jev mlZze byt do jisté miry zapri¢inén odliSnymi oc¢ekdvanimi

spojenymi s jednotlivymi genderovymi rolemi. V souladu s témito
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ocekavanimi tedy Zeny mohou vice zvaZovat dopady jejich rozhodnuti
na ostatni, coz se projevi i v udrzitelné spotrebé.

Nékteré vyzkumy také dokazuji, Ze Zeny se s vétsi pravdépodob-
nosti soustredi na minimalizaci mnoZstvi odpadu produkovaného do-
macnostmi (Barr et al,, 2001), coZ by také mohlo souviset s celkové udr-

Zitelnéjsi spotrebou.

H6: Nejcastéjsim dlivodem ke koupi nového telefonu je ocekavani

delsi Zivotnosti zarizeni.

Jak je z mezinarodniho prizkumu firmy Deloitte (2022) patrné, nakup
nového telefonu namisto telefonu pouzitého ¢i repasovaného vétSina
spotiebitelli odiivodiiuje oCekavanim delsi Zivotnosti zarizeni. Dal$imi
¢asto zmintovanymi divody jsou touha po modelu telefonu, ktery je do-
stupny pouze novy, nedivéra ve spolehlivost pouZzitého ¢i repasovaného
zatizeni, vzruSeni spojené s koupi nového zarizeni, ¢i nediivéra v pro-

dejce pouzitych ¢i repasovanych telefonti.

H7: Jedinci s vysokou mirou osobni hodnoty univerzalismus vyka-

zuji silné€jsi zamér nakupovat pouzité chytré telefony.

VétSina autorl se shoduje, Ze pravé univerzalismu je ze vSech osobnich
hodnot nejlepSim prediktorem proenviromentalniho chovani. Na za-
kladé rozsahlého vyzkumu se univerzalismus (ve smyslu tolerance,
ochrany blahobytu vSech lidi i prirody, Sirokého uvaZovani a smyslu pro
spravedlnost) ukazal jako nejdilezitéjsi predchlidce udrzitelného spo-
tifebniho chovani (Balderjahn & Hiittel, 2019). K podobnym zavérim do-
Sla napriklad i Doran (2009), ktera uvadji, Ze hodnota univerzalismus je
zodpovédna az za 20 % variability v udrzitelném spotrebnim chovani.
Diilezitost osobni hodnoty univerzalismus ve vztahu k udrzitelné spo-
trebé podtrhuji i Piscicelli et al. (2015).

Hypotézu potvrzuji i Schultz a Zelezny (1998). Ti ve svém vyzkumu
pouzivali dimenzi prekroCeni sama sebe jako celek (jak je popsano vysSe,

soucasti této dimenze je kromé univerzalismu i benevolence). I v tomto
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vyzkumu méla tato dimenze zdaleka nejvétsi pozitivni vliv na proenviro-

mentalni chovani.

H8: Jedinci s vysokou mirou osobni hodnoty bezpecnost vykazuji

silnéjSi zamér nakupovat pouZzité chytré telefony.

Negativni vztah mezi konzervatismem (nadrazena dimenze bezpecnosti)
a proenviromentalnim chovanim zdiraziuje naptiklad Karp (1996).
Tento negativni vztah potvrzuji i Schultz a Zelezny (1998), nicméné je
nutno podotknout, Ze v jejich vyzkumu se vztah neukazal jako statisticky
vyznamny.

Doran (2009) také dodava, Ze hodnota bezpecnost ve Schwartzové
modelu sousedi s hodnotou moc, o niZ se predpoklada, Ze je nejvice ne-
gativné spojena s udrzitelnou spotrebou. Je tedy pravdépodobné, Ze moc
ma s udrZzitelnou spotrebou podobny vztah. Podporu této hypotézy na-
bizi také Shean a Shei (1995), kteri odhalili negativni vztah mezi hodno-
tami nalezitost, byt obliben a byt prijiman a proenviromentalnim chova-
nim. Tyto hodnoty do jisté miry odpovidaji Schwartzové pojeti hodnoty
bezpecnost.

Diilezitost osobni hodnoty bezpecnost v kontextu etického nakupo-
vani zminuji i Shaw et al. (2005), kteri vyzdvihuji motivacni cile této hod-
noty: bezpeci, harmonie a stabilita spole¢nosti, vztahtli a sebe. Narozdil
od ostatnich vysSe zminénych autor je ale dle Shaw et al. (2005) vztah
mezi hodnotou bezpecCnost a etickym nakupovanim pozitivni. Autori
ovSem zminuji hlavné hodnotu zdravi (spadajici pod hodnotu bezpec-
nost) ve vyzkumu nakupu potravin, coZ je hodnota, ktera je pro tuto praci

mnohem méneé relevantni.

H9: Jedinci s vysokou mirou osobni hodnoty uspéch vykazuji silné;jsi

zamér nakupovat pouzité chytré telefony.

Tuto hypotézu potvrzuji napriklad Stern et al. (1995). Ti udavaji, Ze mezi
tzv. egoistickou hodnotovou orientaci a proenviromentalnim chovanim

je silny, statisticky vyznamny negativni vztah. V ¢lanku zaroven popisuji,
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Ze tato egoisticka orientace je ,prakticky nerozeznatelna od Shwartzovy

dimenze sebezdokonalovani,“ (Stern et al., 1995, str. 1617), pod kterou

osobni hodnota uspéch spada.

Negativni vztah mezi dimenzi sebezdokonalovani a proenviromen-
talnim chovanim je patrny i ve vyzkumu Schultze & Zelezné (1998). Au-
tofi tento negativni vztah v zavéru clanki zdliraznuji, a to i presto, Ze sta-
tisticky vyznamny byl ve dvou z péti zkoumanych zemi. Da se tedy spe-
kulovat, Ze tento vztah je podminén jistymi kulturnimi specifiky.

Osobni hodnota uspéch také ze své podstaty neni v souladu s hod-
notou univerzalismus, ktera ma s proenviromentalnim chovanim pozi-
tivni vztah. Tento nesoulad vychazi z motivac¢nich cild obou hodnot.
Uspéch navic ve Schwartzoveé modelu sousedi s hodnotou moc, ktera ma
s udrzitelnym chovanim negativni vztah. Je tedy pravdépodobné, Ze

stejny vztah bude mit i hodnota uspéch. (Doran, 2009)

H10: Jedinci s vysokou mirou osobni hodnoty moc vykazuji silné;jsi

zamér nakupovat pouzité chytré telefony.

Jak jiz bylo zminéno, tato hodnota vychazi z touhy ovladat lidi a zdroje,
aje tedy v primém rozporu s hodnotami univerzalismus a benevolence,
které vétsina autorii oznacuje jako nejsilnéjsi prediktory udrzitelného
spotrebitelského chovani (Doran, 2009). Stejny rozpor popisuji i Shaw
et al. (2005). Tento negativni vztah mezi osobnimi hodnotami moc a uni-

verzalismus byl empiricky ovéren (Dietz et al., 2005).

Negativni vztah mezi moci a proenviromentalnim chovanim potvr-
zuji i Stern et al. (1995), ktefi v souladu s dalSimi autory poukazuji
na fakt, Ze tento vztah je zcela opacny v porovnani s pozitivnim vztahem
mezi proenviromentalnim chovanim a osobni hodnotou prekroceni

sama sebe.

H11: Jedinci s vysokou mirou osobni hodnoty sebeurceni vykazuji

silnéjSi zamér nakupovat pouZzité chytré telefony.
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Jak spekuluje Dorian (2009), hodnota sebeurceni je blizce spojena s hod-
notou univerzalismus. Dalo by se tedy predpokladat, Ze sebeurceni bude
mit u spotrebiteli stejné jako univerzalismus (jak je popsano vyse) pozi-
tivni vztah s udrzitelnou spotrebou. Tyto spekulace byly empiricky ové-
reny; nékteri autori (Piscicelli et al., 2015) ve svych vyzkumech pracuji
konkrétné s osobni hodnotou sebeurceni, dal$i pouzivaji osobni charak-

teristiky spotiebiteld, které jsou s touto hodnotou primo spojené.

Dle Hiittela et al. (2018) se spotrebitelé, kteri vykazuji vysoké hod-
noty sebeurceni, autonomie a svobody, vyznacuji tim, Ze se vyhybaji plyt-
vani ptrirodnimi zdroji. Tito spotiebitelé se tedy dle autorii snazi ochra-
novat Zivotni prostredi a ridi se pri svém nakupnim chovani principy
zodpovédnosti a udrZitelnosti. Podobny efekt byl empiricky prokazan i
dalSimi autory (Khan, 2017). Podobné na problematiku nahliZeli i Shaw
et al. (2005), kteri prokazali, Ze spotrebitelé svysokymi hodnotami
sobéstacnost, svoboda a nezavislost (tedy hodnoty spadajici pod sebeur-

Ceni) s vétsi pravdépodobnosti spotiebovavaji udrzitelné produkty.

4.2 Vyzkumna metoda

Za ucelem zodpovézeni vyzkumnych otazek a potvrzeni ¢i vyvraceni sta-
novenych hypotéz tato prace pracuje s daty nasbiranymi pomoci dotaz-
nikového Setreni, jehoZ kompletni znéni lze nalézt v Priloze A. Dotaznik
byl Sifen primarné skrz socialni sité. Vzhledem k tomu, Ze vyzkum pro-
bihal pouze mezi ob¢any Ceské republiky, byl dotaznik vytvoien pouze
v jedné, Ceské verzi. Pri Sireni dotazniku byla vyuZita metoda tzv. conve-
nience samplingu. Ta se vyznacuje tim, Ze clenové cilové skupiny jsou vy-
birani na zakladé jistych praktickych kritérii, jako dosazitelnost, geogra-
ficka blizkost, ¢asova dostupnost, ¢i ochota se vyzkumu zucastnit (Eti-
kan, 2016).

Uvod  dotazniku byl  zpracovan  vsouladu s pokyny
Kozla et al. (2011) s cilem predstavit autora dotazniku, ucel dotazniku,

ujistit respondenta o jeho anonymité, poskytnout kontakt na autora pro

48



METODIKA VYZKUMU

piipad jakychkoliv dotazii a nastinit predpokladanou casovou zatéz.
Prvni ¢ast dotazniku (tedy otazky 1) az 21)) pfimo odpovida vySe zmi-
nénému Portrait Values Questionnaire (Schwarz et al. 2001) a ma za cil
odhalit hodnotovy systém respondenta. Ceska verze tohoto dotazniku je
prevzata z oficialntho autorova repozitare vSech verzi a mezinarodnich
pirekladl (Schwartz, 2021). Konkrétné byl ze ¢tyt riiznych verzi vybran
PVQ21, ktery je jednak nejkratsi, a zvySuje tedy pravdépodobnost do-
konceni dotazniku a jednak je dle autora vhodny i k uZiti online.

V dalsi Casti dotazniku jsou méreny jednotlivé konstrukty. Nasle-
duje tabulka, jez shrnuje, od kterych autori byla pouzita metodika k pro-
vedeni méreni, které Skaly jsou zahrnuty a ke které hypotéze se jednot-

livé konstrukty vztahuiji:

Tabulka 1: Pfehled méieni konstrukti
Znéni otazky Kon-

strukt

22) (Libi/Nelibi) se mi | Osobni | Taylor & Todd, 1 = Libi H1
myslenka nakupu pou- | postoj 1995; Chan, 2001; | 2
Zitého chytrého tele- Mostafa, 2006 3
fonu. 4
5 = Nelibi
23) Nakup pouzitého Osobni | Taylor & Todd, 1 = dobry H1
chytrého telefonu je postoj | 1995; Chan, 2001; | 2
(dobry/Spatny) napad. Mostafa, 2006 3
4
5 = Spatny
24) Mam (pfiznivy/ne- | Osobni | Taylor & Todd, 1 = pfiznivy H1
pfiznivy) postoj k na- postoj 1995; Chan, 2001; | 2
kupu pouzitého chyt- Mostafa, 2006 3
rého telefonu. 4

5 = nepfiznivy
25) Vétsina lidi, na kte- | Subj. Dean et al., 2012; | 1 —Zcela souhlasim | H2

rych mi zalezi, by si norma | Arvola et al., 2008 | 2 _ Souhlasim

myslela, ze bych mél/a 3 — Neutralni
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kupovat pouzité chytre
telefony misto téch no-
vych.

26) Vétsina lidi, kterych
si vazim, by si koupila
pouzité chytré telefony
misto téch novych.

27) P¥isté hodlam za-
koupit pouzity chytry
telefon kvuli jeho pozi-
tivnimu pfinosu pro Zi-
votni prostiedi.

28) Planuji v budoucnu
nakupovat spiSe pou-
Zité chytré telefony nez
ty nove.

29) Zvazim pfechod na
pouZity chytry telefon
z ekologickych davodu.

Zdroj: Vlastni tvorba

Sub;j.

norma

Zameér

Zameér

Zameér

Dean et al., 2012;
Arvola et al., 2008

Maichum et al.,
2016; Hsin Chang
& Wen Chen,
2008; Paul et al.,
2016

Maichum et al.,
2016; Hsin Chang
& Wen Chen,
2008; Paul et al.,
2016

Maichum et al.,
2016; Hsin Chang
& Wen Chen,
2008; Paul et al.,
2016

4 — Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhla-
sim

1 — Zcela souhlasim
2 — Souhlasim

3 — Neutralni

4 — Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhla-
sim

1 — Zcela souhlasim
2 — Souhlasim

3 — Neutralni

4 — Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhla-
sim

1 — Zcela souhlasim
2 — Souhlasim

3 — Neutralni

4 — Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhla-
sim

1 — Zcela souhlasim
2 — Souhlasim

3 — Neutralni

4 — Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhla-
sim

H2

H1,
H2

H1,
H2

H1,
H2

K méreni osobniho postoje je pouzita Skala odvozena z nékolika vy-
zkumi (Taylor & Todd, 1995; Chan, 2001; Mostafa, 2006). Skala obsa-

huje tri vyroky.
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1. (1 =Libi; 5 = Nelibi) se mi myslenka nakupu pouzitého chyt-
rého telefonu.
2. Nakup pouZitého chytrého telefonu je (1 = dobry; 5 = Spatny)
napad.
3. Mam (1 = priznivy; 5 = nepriznivy) postoj k nakupu pouZi-
tého chytrého telefonu.
V zajmu urceni subjektivni normy spotrebitell je vyuzita Skala obsahu-
jici dvé polozky, jez byly validovany predchozimi studiemi (Dean et al,,
2012; Arvola et al,, 2008).
1. VétSina lidi, na kterych mi zalezi, by si myslela, Ze bych mél/a
kupovat pouzité chytré telefony misto téch novych.
2. VétSina lidi, kterych si vazim, by si koupila pouzité chytré te-
lefony misto téch novych.
Co se tyce méreni zdméru, rada autorl vychazi z metodiky studie zaby-
vajici se kompostovanim od Taylora a Todda (1995). Ti k méreni vyuzili
dva vyroky: ,V mé domacnosti planuji kompostovat odpad ze zahrady
(nikdy/pri kazdé prilezitosti) v pribéhu nasledujicich dvou tydni.“ a
,V pribéhu nasledujicich dvou tydni planuji kompostovat odpad ze za-
hrady (nikdy/pri kazdé prilezitosti).“ Jak je ovSem z vyrokil patrné, jsou
vhodné spiSe pro vyzkum pravidelné se opakujiciho chovani ¢i nakupu.
Vzhledem k tomu, Ze primérna délka zivotniho cyklu chytrého telefonu
je zhruba 24 meésici (Troger et al., 2017), nejsou tyto vyroky vhodné
ke zkoumani problematiky prace.

V této praci je k méreni nakupniho zaméru vyuZzita metodika, ktera
také pouziva tri vyroky, které ovSem nejsou konkrétné Casové vazané,
jako v predchozim pripadé (Maichum et al., 2016; Hsin Chang & Wen
Chen, 2008; Paul et al., 2016):

1. Pristé hodlam zakoupit pouzity chytry telefon kviili jeho po-
zitivnimu prinosu pro Zivotni prostredi.
2. Planuji v budoucnu nakupovat spiSe pouZité chytré telefony

nez ty nové.
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3. Zvazim prechod na pouzity chytry telefon z ekologickych di-

vodd.
U vSech vyrokii méticich osobni postoje, subjektivni normy a zamér je
uZzita péti bodova stupnice. To je v souladu jak se studiemi, ze kterych
byly Skaly prevzaty, tak se zavéry Dawesa (2008), ktery uvadi, Ze reliabi-

Vv

lita a validita je vysSi pti pouZiti péti aZ sedmi bodovych stupnic v porov-

7.7

nani s pouzitim mensiho poctu bodi. Pri pouziti vétSiho poctu bodi

v

uzZ ovSem ani reliabilita ani validita dale nerostou.

Otazka cislo 30) slouzi k odhaleni nejcastéjsich dtivodi ke koupi no-
vého chytrého telefonu z pohledu respondenti. V této otazce je pievzato
12  nejcCastéjSich dGvodli ze studie provedené spolecnosti
Deloitte (2022). Zaroven je respondentovi poskytnuta moZnost uvést
jiny divod vlastnimi slovy. Na zavér dotazniku je respondent pozadan
o vyplnéni tfi identifikaCnich otazek, jeZ slouZi ke zjiSténi jeho zakladnich
charakteristik, a to konkrétné pohlavi, vék a dosazZené vzdélani (Kozel
etal, 2011).

4.3 Preklad a pilotaz

Preklad otazek, jeZ byly prevzaty z odkazovanych zdrojt v anglickém ja-
zyce, provedl sam autor, ktery disponuje certifikatem Cambridge En-
glish: Advanced na urovni C2. Nasledné byla pozadana jedna dalSi osoba
s totoznym certifikdtem na urovni C2 a jedna osoba s jazykovou urovni
C1 o provedenti prekladu nezavisle na autorovi. Ve tretim kroku byly tyto
tfi rizné preklady porovnany a probéhla zavérecna diskuze nad drob-
nymi rozdily, které timto procesem vznikly, a to za ucCelem vybéru
nejpresnéjsi a nejjasné;jsi formulace.

Pilotaz probéhla ve spolupraci s deseti respondenty, pfri jejichZ vy-
béru byl kladen diiraz na sociodemografickou rozmanitost. Cty¥i z téchto
respondentd nevédéli, ¢im se vyznacuje repasovany telefon, na ktery je
odkazovano v otazce ¢islo 30), proto byla k otazce pripojena kratka defi-

nice tohoto pojmu. U otazek 7) a 9) byl na podnét dvou respondentti
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lehce pozménén slovosled, tato zména ovSem na vyznam otazek neméla

vliv.

U otazek 21), 22) a 23) byla pozménéna formulace (v predchozi
verzi byly Skaly zahrnuty ve znéni samotnych otazek, ovSem diky tomu,
Ze nastroj na vytvoreni dotazniku dovoluje tyto Skaly nazorné graficky
prezentovat, bylo znéni otazek poupraveno tak, aby skaly nebyly dupli-
kovany). Tato zména slouzila klepsi prehlednosti a neméla vliv ani
na vyznam otazek, ani na pouzité Skaly. V neposledni radé byl na zakladé
prvotni reakce nékolika respondenti zdlraznén fakt, Ze zkuSenost
s koupi pouZitého telefonu neni pro vyplnéni dotazniku podminkou.

Tento fakt byl dale zd{iraznén p¥i samotné distribuci dotazniku.

4.4 Statisticka analyza dat

Pro vyhodnoceni dotazniku, zodpovézeni vyzkumnych otazek a posou-
zeni stanovenych hypotéz byla sesbirana data analyzovana pomoci na-

sledujicich statistickych metod:
e Zakladni popisné statistiky,
e Cronbachovo q,
e Spearman-Browniiv koeficient,
e Comparative Fit Index,
e Tucker-Lewis Index,
e Kolmogorov-Smirnoviv test normality
e Shapiro-Wilktv test normality,
¢ Konfirmacni faktorova analyza,
o T-test,
¢ Mann-Whitneyho test,
e ANOVA,
e Spearmanovo p,

e Personovor,
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e Linearniregrese.

Pro vyhodnoceni otazek z PVQ21 byla nasbirana data nejdrive rozdélena
na jednotlivé osobni hodnoty a poté na doporuceni autora nastroje tzv.

centrovana (detailnéji popsano nize), aby se s nimi dalo dale pracovat.
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5 Vyhodnoceni vysledku

V této kapitole je popsan proces Cisténi dat, charakteristika respondentt
a nasledné samotné statistické analyzy nashromazdénych dat provedené
pomoci programu IBM SPSS. Sbér dat probihal ve dnech 7. azZ 22. brezna
2023. Celkem se dotaznikového Setfeni zucastnilo 191 respondentd.
Diky absenci piitomnosti vyzkumnika v priibéhu dotazovani a naprosté
anonymité respondentli bylo sniZeno riziko ovlivnéni vysledki vyzkum-
nikem a minimalizovana priliSna snaha o soulad se spole¢enskymi nor-

mami ze strany respondentii (Saunders et al., 2019).

5.1 Cisténi dat

Jeden z respondentd uvedl vék 18 let a zaroven dosaZené vysokoskolské
vzdélani na drovni Bc. Z toho je patrné, Ze dotaznik vypliioval nepozorné
a jeho odpovédi tedy byly ze vzorku odebrany. Dale autor posuzoval, zda
existuji nesrovnalosti v prvni ¢asti dotazniku zkoumajici osobni hodnoty
respondentl. Ke kazdé hodnoté se vpouzitém PVQ21 vztahuji dvé
otazky (jedinou vyjimku tvori univerzalismus, ke kterému se vztahuji
otazky tri; prehled toho, které otazky se vazi ke které hodnoté je k dispo-
zici v tabulce C. 5). Pokud tedy bylo odhaleno, Ze se respondentovy odpo-
védi na dvé otazky tykajici se téZe osobni hodnoty vyrazné rozchazely,
a to minimalné u dvou riznych hodnot, naznacuje to, Ze prti vypliovani
dotazniku dany respondent nepostupoval prilis peclivé a bylo diikladné
zvazeno (i na zakladé jeho ostatnich odpovédi), jestli bude ve vzorku po-
nechan. Timto zpiisobem bylo vyirazeno sedm respondentti, dale jsou
tedy analyzovany odpovédi zbyvajicich 183 respondentti. V idedlnim pii-
padé by byla data ¢iSténa i na zakladé vyrazné podpriimérného casu vy-

plnéni dotazniku, nastroj Google Forms ovSem tento tidaj neposkytuje.
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5.2 Popis vyzkumného vzorku

V této podkapitole je charakterizovan vyzkumny vzorek z hlediska soci-
odemografickych tudajt. Tyto charakteristiky jsou nasledné porovnany
s obdobnymi ukazateli pro populaci celé Ceské republiky. K tomu jsou

vyuzity idaje Ceského statistického tradu.

5.21 Pohlavi

Ackoliv byla otazka na pohlavi dobrovolna (pro pripad, Ze by nékomu
nebylo prijemné o sobé tuto informaci sdélit), vSichni respondenti ji zod-
poveédéli. Z dat je patrné, Ze prevaznou vétSinu respondentd (konkrétné
75 %) tvori Zeny. Z tohoto faktu by se dalo usuzovat, Ze Zeny s vétsi prav-
dépodobnosti vyplni dotaznik v online prostredi. Naproti tomu v celkové
populaci Zeny tvo¥i 50,72 % (CSU, 2021). Nazorné porovnani zastoupeni

pohlavi poskytuje tabulka ¢islo 2.

Tabulka 2: Porovnani zastoupeni pohlavi

Zastoupeni pohlavi Vzorek Populace CR \
Muzi 24,59 % 49,28 %
Zeny 75,41 % 50,72 %

Zdroj: Vlastni tvorba; CSU, 2021

5.2.2 Vék

NejmladSimu respondentovi je 18 let, nejstarsi respondentce je 87 let.
Co se tyce celkové vékové struktury respondentd, je z grafu ¢islo 1 pa-
trné, Ze i pres snahu autora oslovovat vSechny vékové skupiny se vzorek
sklada prevazné z mladsich spotiebiteli. Nejcetnéjsi vék je mezi respon-
denty 25 let. Dalsi dvé velké skupiny tvori respondenti ve véku 24 a 23
let. Vékoveé skupiny nad 34 let jsou jiz zastoupeny jednim ¢i dvéma re-

spondenty. Jedinou vyjimku tvori Sedesatnici, ktefi jsou ve vzorku tri.
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Graf 1: Vékova struktura zkoumaného vzorku
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Zdroj: Vlastni tvorba

Primérny vék respondentii ve vzorku je 27,9 let, median je 23 let. I tyto
dvé hodnoty ilustruji pokriveni vékové struktury zkoumaného vzorku
oproti populaci CR, které bylo dano piredevsim zpiisobem $ifeni dotaz-
niku. Dotaznik byl totiZ distribuovan prevazné pres socialni sité, které
jsou obecné vyuzivany spiSe mladSimi generacemi. Podrobnéjsi porov-
nani priimérného véku a medianu mezi zkoumanym vzorkem a populaci
CR nabizi tabulka &fslo 3.

Tabulka 3: Porovnani véku

Vék Vzorek Populace
Prameér 27,9 42,7
Median 23,0 42,5

Zdroj: Vlastni tvorba; CsU, 2021

5.2.3 Nejvyssi dosazené vzdélani

Zakladni vzdélani uvedla jako nejvys$si dosaZené pouze jedna respon-
dentka. MozZnost stfedniho vzdélani bez zakonc¢eni maturitni zkouSkou
nezvolil Zadny zrespondentli. Nejvétsi zastoupeni ve zkoumaném

vzorku méli respondenti se stfednim vzdélanim s maturitou, kterych
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bylo dohromady 74. Vys$si odborné vzdélani zvolily dvé respondentky.
Vysokoskolsky vzdélanych respondenti je ve vzorku dohromady 106,
z toho 50 z nich disponuje titulem Bc. a 56 titulem Ing., ¢i jeho ekvivalen-
tem a vySSim. Podrobnéjsi znazornéni struktury vzdélanosti respon-

dentli vztazené k jednotlivym pohlavim je k dispozici v grafu ¢islo 2.

Graf 2: Maximalni dosaZené vzdélani respondentii
70
60

50

. — [

Zakladni Stfedni bez Stiedni s Vy3siodborné  Vysokoskolské Vysokoskolske
ma turity maturitou (Titul Be.) (Ing., ekvivalent a
vys&i)

sMuZ mZeny

Zdroj: Vlastni tvorba

[ z pohledu struktury vzdélanosti je u zkoumaného vzorku patrné zkres-
leni v porovnani s populaci CR. Nejvétsi rozdil je v poméru vysokoskol-
sky vzdélanych osob, kterych je ve zkoumaném vzorku témér 58 %, za-
timco v celkové populaci je to pouze necelych 18 %. Obdobny, ovSem
mensi rozdil je patrny také pri pohledu na osoby se strednim vzdélanim
ukonCenym maturitni zkouSkou, kterych je ve zkoumaném vzorku
zhruba 0 10 % vice nez v populaci CR. Co se naopak ty¢e zakladniho vzdé-
lani a stredniho vzdélani bez maturitni zkousky, je pomér vyssi v celkové
populaci, a to konkrétné o zhruba 12 %, respektive o zhruba 31 %. Po-

drobné porovnani je k dispozici v ramci tabulky cislo 4.
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Tabulka 4: Porovnani nejvy$$iho dosazeného vzdélani

Nejvyssi dosazené vzdélani Vzorek Populace

Bez vzdélani 0,00% 0,64%
Zakladni 0,55% 12,54%
Stredni bez maturity 0,00% 30,99%
Stredni s maturitou 40,44% 30,90%
Vyssi odborné 1,09% 1,57%
Vysokoskolské 57,92% 17,58%
Nezjisténo 0,00% 5,79%

Zdroj: Vlastni tvorba; CsU, 2021

5.3 Zpracovani dat z PVQ21

Jak je naznaceno vySe, pred dalsi praci s daty z Portrait Value Survey je
dle autora této metody treba provést nékolik operaci. K ziskani ¢iselného
vyjadreni jednotlivych osobnich hodnot je nejprve nutné vypocitat pri-
mér z odpovédi na otazky tykajici se dané hodnoty (Schwartz, 2021).

Prehled toho, které otazky se vazi ke které hodnoté, nabizi tabulka €. 5.

Tabulka 5: Pirehled vztahu mezi osobnimi hodnotami a otazkami

Osobni hodnota Cisla souvisejicich otazek

Konformita 7), 16)
Tradice 9), 20)
Benevolence 12), 18)
Univerzalismus 3), 8), 19)
Sebeurceni 1), 11)
Stimulace 6), 15)
Hédonismus 10), 21)
Uspéch 4), 13)
Moc 2),17)
Bezpecnost 5), 14)

Zdroj: Schwartz, 2021

Dale je pred uzitim ziskanych hodnot v pokrocilejsich statistickych ana-
lyzach treba minimalizovat individualni rozdily v tom, jak respondenti
celkové pristupuji k uzitym skalam. Toho je dle autora této metody doci-
leno tzv. centrovanim hodnot, které spociva v tom, Ze se u kazdého re-

spondenta spocitd priimér vSech 21 odpovédi (Mean rating = MRAT).
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Tento primeér se nasledné odecte od kazdé z deseti spocitanych osobnich

hodnot daného respondenta. (Schwartz, 2021)

5.4 Reliabilita

Reliabilita obecné udava, do jaké miry vybrany nastroj mérici dany jev
poskytuje spolehlivé, stabilni, konzistentni a opakovatelné vysledky
(Carmines & Zeller, 1979). V této podkapitole bude kladen dliraz na reli-
abilitu v podobé tzv. vnitini konzistence. Ta je vysoka u poloZek daného

nastroje, které méri stejny konstrukt (Huck, 2012).

5.4.1 Vnitini konzistence nastroju méficich konstrukty TPB

U nastroji méricich osobni postoj a zdmér, které shodné obsahuji tfi po-
loZky, bude pro kontrolu vnitini konzistence vyuZit koeficient Cronba-
chovo a. Ten by mél dle vSeobecnych doporuceni vétSiny autorti dosaho-
vat hodnoty alespon 0,7 (napft. Kite & Whitley, 2018). Jak nastroj mérici
osobni postoj, tak nastroj meérici zdmér toto doporuceni spliuji. Kon-

krétni hodnoty Cronbachovo a znazornuje tabulka ¢islo 6.

Tabulka 6: Hodnoty Cronbachovo alfa

Nastroj mérici: \ Cronbachovo alfa
Osobni postoj 0,934
Zameér 0,883

Zdroj: Vlastni tvorba

Tabulka ¢islo 7 udava hodnoty Cronbachovo a v pripadé, Ze by byla jedna
z poloZek z nastroje pro méreni osobniho postoje vyrazena. Jak je z ta-
bulky patrné, hodnota tohoto koeficientu by se ani v jednom pripadé ne-

zvysila, coZ naznacuje, Ze ani jedna z uzitych poloZek neni redundantni.

Tabulka 7: Cronbachovo alfa po vyrazeni poloZek - osobni postoj

Polozka Cronbachovo alfa po vyrazeni polozky \
Otazka €. 22 0,904
Otazka €. 23 0,933
Otazka ¢. 24 0,868

Zdroj: Vlastni tvorba
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Stejnou informaci, tedy hodnoty Cronbachovo a v pripadé vyrazeni jedné
z polozek, udava i tabulka cislo 8. Ta se ovSem tyka nastroje mériciho
konstrukt zdmeér, tedy otazkam 27) az 29). U prvnich dvou poloZek je pa-
trné, Ze by nebylo vhodné je vyrazovat, v takovém pripadé by totiz
Cronbachovo o kleslo. Jak je ovSem z tabulky patrné, v pripadé vyrazeni
treti polozky by se Cronbachovo alfa mirné zvysilo. Vzhledem k tomu, Ze
rozdil by byl nepatrny, ovSem polozka vyrazena neni v zajmu ponechani
nastroje v podobé, ve které byl validovan jeho autory (viz Maichum et al.,
2016; Hsin Chang & Wen Chen, 2008; Paul et al., 2016). V pripadé, Ze by
tento rozdil byl vyraznéjsi, by bylo vhodné zvazit, zdali danou polozku

vyradit.

Tabulka 8: Cronbachovo alfa po vyrazeni poloZek - zdmér

Polozka Cronbachovo alfa po vyrazeni polozky

Otézka €. 27 0,786
Otézka €. 28 0,820
Otézka €. 29 0,892

Zdroj: Vlastni tvorba

Vzhledem k tomu, Ze zvoleny nastroj mérici subjektivni normu obsahuje
pouze dvé polozky, neni vhodné pro test jeho reliability pouZivat Cronba-
chovo a. Namisto toho je dle Eisinga et al. (2013) v tomto pripadé Za-
douci pouzit Spearman-Browntiv koeficient, ktery pro dvoupolozkové
nastroje nabizi presnéjSi hodnoty a je méné zkresleny v porovnani
s Pearsonovym korela¢nim koeficientem ¢i pravé s vysSe uzitym Cronba-

chovo a.

Spearman-Browntliv koeficient u nastroje mériciho subjektivni
normu dosahl hodnoty 0,738. Obecna doporuceni udavaji, Ze by tento ko-
eficient mél dosahovat hodnoty alesponi 0,8, aby byl nastroj prijatelny,
coZ je podminka, kterd v tomto pripadé splnéna neni, rozdil mezi namé-

renou a doporuc¢ovanou hodnotou ovSem neni markantni.
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5.5 Konfirmacni faktorova analyza

Cilem Konfirmacni faktorové analyzy (zkracené CFA) je ovérit, Ze nasbi-
rana data odpovidaji predem danému teoretickému modelu. DalSim
casto vyuzivanym modelem faktorové analyzy je Exploracni faktorova
analyza (zkracené EFA). Ta ovSem zkouma vztah mezi kaZzdou mérenou
a latentni proménnou. CFA naproti tomu ovéruje predem specifikované
vztahy mezi mérenymi a latentnimi proménnymi a popisuje jejich silu.
CFA v ramci této prace ovéruje tri latentni proménné, a to osobni postoj,
subjektivni normu a zdmér. Analyza byla provedena za pomoci programu
Jasp.

Jesté pred posouzenim vysledki analyzy je vhodné zamérit se
na ukazatele fitu. Za timto ucelem se nejcastéji posuzuji Comparative Fit
Index (CFI) a Tucker-Lewis Index (TLI). U obou plati, Ze ¢im vysSsi maji
tyto ukazatele hodnotu, tim 1épe. Obecné se ovSem uvadi minimalni do-
porucena hodnota 0,95. Jak je z tabulky ¢islo 9 patrné, v obou pripadech

je toto doporuceni splnéno.

Tabulka 9: Ukazatele fitu

Comparative Fit Index (CFI) 0,988
Tucker-Lewis Index (TLI) 0,981
Zdroj: Vlastni tvorba

Vysledky samotné konfirmacni faktorové analyzy jsou znazornény v ta-
bulce ¢islo 10. Vysoké hodnoty faktorové zatéze potvrzuji, Ze jednotlivé
polozky nastrojli odpovidaji latentnim proménnym, které maji meérit. Jak
je navic ze sloupce ,,p“ patrné, vSechny tyto hodnoty maji vysokou statis-
tickou vyznamnost. Hodnota R? udava, do jaké procentualni miry jsou
jednotlivé latentni proménné vysvétlené proménnymi manifestnimi.
U latentni proménné osobni postoj se tato hodnota u vSech tri poloZek

pohybuje na vysoké arovni. U subjektivni normy jsou tyto hodnoty o po-

znani nizsi, a to zvlasté v pripadé otazky 26). Latentni proménna zdmeér
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je kazdou z otazek 27) a 28) vysvétlovana zhruba z 80 %, u otazky 29) je

ovSem tato mira znatelné nizsi.

Tabulka 10: Vysledky konfirmacni faktorové analyzy

Latentni Mani . L Odhad faktorové
e anifestni proménna Zatéze
Osobni Otazka 22) (Os. postoj 1) 1,263 | 0,079 | <0,001 | 0,84
postoj Otazka 23) (Os. postoj 2) 1,074 | 0,075 | <0,001 | 0,74
Otazka 24) (Os. postoj 3) 1,344 | 0,078 | <0,001 | 0,91
Subjektivni | Otazka 25) (Subj. norma 1) 0,782 | 0,069 | <0,001 | 0,69
horma Otazka 26) (Subj. norma 2) 0,693 | 0,073 | <0,001 | 0,49
Otazka 27) (Zamér 1) 1,099 | 0,073 | <0,001 | 0,80
Zamér Otazka 28) (Zamér 2) 1,143 | 0,075 | <0,001 | 0,82
Otazka 29) (Zamér 3) 0,968 | 0,086 | <0,001 | 0,55

Zdroj: Vlastni tvorba

5.6 Testovani hypotéz

V této Casti prace jsou popsany statistické analyzy, na jejichz zakladé je

ovéreno 11 hypotéz, které byly formulované v podkapitole 4.1.2.

5.6.1 Testovani hypotézy €. 1: ,,Osobni postoj k nakupu
pouzitych telefon( pozitivhé souvisi se zamérem
nakupovat pouzité chytré telefony.“

Pro ovéreni prvni hypotézy je na zakladé typu proménnych zvolena ko-

relacni analyza. V pripadé, Ze se jedna o proménné vykazujici normalni

rozloZeni, je vhodné pracovat s Pearsonovym koeficientem (Pearsonovo

r). Vopacném pripadé se doporucuje zvolit koeficient Spearmaniiv

(Spearmanovo p). Posouzeni normalniho rozloZeni v tomto pripadé au-

tor provedl pomoci vizudlni analyzy histograml a pomoci posouzeni

hodnot Sikmosti a Spicatosti. Dle RabuSice et al. (2019) by vysledek Sik-
mosti i Spicatosti podélen jejich standardnimi chybami (v absolutnich
hodnotach) nemél byt vyssi, nez 1,96, u velkych souborl by pak nemél
byt vyssi nez 2,58. Tato podminka je splnéna u obou proménnych u Sik-

mosti. U SpiCatosti jsou ovSem tyto doporucené hodnoty u obou
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proménnych nepatrné vyssi, neni tedy mozné s jistotou potvrdit, Ze jsou
proménné normalné rozlozené.

Z tohoto diivodu jsou brany v potaz oba vyse zminéné korelac¢ni ko-
eficienty. Pearsonovo r a Spearmanovo p jsou znazornény v tabulce ¢islo
11, respektive v tabulce ¢islo 12. Jak je z téchto tabulek patrné, oba koe-
ficienty vykazuji podobné hodnoty. Konkrétné dosahuje hodnota Pear-
sonova r mezi osobnim postojem a zdmérem 0,685 na hladiné vyznam-

nosti 0,01, coZ naznacuje pomérné silny kladny vztah mezi proménnymi.

Tabulka 11: Parametricky korelac¢ni koeficient (0s. postoj a zamér)
\ Osobni postoj \ Zamér \

Osobni Pearson's r 1,00 0,685~
postoj Sig. (2-tailed) 0,00
N 183 183
Zamér Pearson's r 0,685 1,00
Sig. (2-tailed) 0,00
N 183 183
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Spearmanovo p dosahlo hodnoty 0,689, cozZ stejné jako v predcho-
zim pripadé naznacuje silny pozitivni vztah mezi témito dvéma promén-

nymi.

Tabulka 12: Neparametricky korelac¢ni koeficient (os. postoj a zamér)

\ Osobni postoj \ Zamér

Osobni Spearman's p 1,00 0,689
postoj Sig. (2-tailed) 0,00
N 183 183
Zamér Spearman's p 0,689 1,00
Sig. (2-tailed) 0,00
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba
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Na zakladé provedené korelacni analyzy vztahu mezi proménnymi
osobni postoj a zdmér je nulova hypotéza zamitnuta na hladiné statistické

vyznamnosti 0,01.

5.6.2 Testovani hypotézy €. 2: ,,Subjektivnhi normy pozitivhé
souvisi se zamérem nakupovat pouzité chytré
telefony.“

Druha hypotéza se opét tyka vztahu mezi dvéma spojitymi proménnymi,

k jejimu ovéreni tedy bude taktéZ vyuzita korelacni analyza. Jak je jiz

popsano vySe, proménna zdmer se vyznacuje hodnotami krivosti a Spica-

tosti, které naznacuji, Ze normalné rozlozena neni. Proménna subjektivni
norma ovSem u obou hodnot spliiuje doporuceni od RabusSice
et al. (2019), jeZ jsou uvedeny v prechozi podkapitole. Da se tedy pred-

pokladat, Ze vykazuje normalni rozloZeni.

Vzhledem k tomu, Ze normalitu nebylo moZné prokazat u obou pro-
ménnych, bude pti ovérovani této hypotézy kladen diiraz jak na Pearso-
ntliv, tak na Spearmantiv korelac¢ni koeficient. Jak je z tabulky ¢islo 13 pa-
trné, Pearsonovo r naznacuje pomérné vysoky pozitivni vztah mezi zkou-

manymi proménnymi.

Tabulka 13: Parametricky korelac¢ni koeficient (subj. norma a zamér)

Subj. norma Zamér

Subj. Pearson's r 1,00 0,569™
Norma Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Zamér Pearson's r 0,569" 1,00
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Tabulka ¢islo 14 udava hodnoty neparametrického korela¢niho koefi-
cientu, tedy Spearmanova p. [ v tomto pripadé je patrny silny pozitivni

vztah mezi proménnymi.
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Tabulka 14: Neparametricky korela¢ni koeficient (subj. norma a zdmér)

Subj. Spearman's p 1,00 0,563"
Norma Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Zamér Spearman's p 0,563** 1,00
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedené korelacni analyzy vztahu mezi proménnymi sub-
jektivni norma a zdmér je nulova hypotéza zamitnuta na hladiné statis-

tické vyznamnosti 0,01.

5.6.3 Testovani hypotézy ¢. 3: ,,Vzdélanéjsi spotrebitelé
vykazuji silnéjsi zamér nakupovat pouzité chytré
telefony.

Vzhledem k tomu, Ze zhruba polovina respondentti oznacila jako své nej-

vyS$Si dosaZené vzdélani vysokosSkolské a vyssi, je tato hypotéza ovéro-

vana dvéma zpuisoby. Nejprve je provedena statisticka analyza rozptylu

(zkracené ANOVA), v ramci niZ jsou rozliSeny stupné maximalniho dosa-

Zeného vzdélani, vcetné rozliSeni mezi bakalarskym a inZenyrskym

¢i vy$Sim titulem. V ramci druhého zptsobu ovéreni je zkoumany vzorek

rozdélen do dvou skupin na zakladé toho, zdali respondenti dosahli vy-
sokoSkolského vzdélani (bez rozliSeni mezi konkrétnim stupném), ¢i ni-
koliv a k analyze vztahu mezi touto proménnou a zdmérem je proveden

T-test.

Nejprve je potieba vzit v ivahu predpoklady ANOVA. Prvnim z nich
je, Ze pozorovani na sobé musi byt nezavisla. Tento predpoklad je diky
zplisobu sbéru dat (viz podkapitola 4.2) splnén. Dale by zavisla pro-
ménna méla v ramci jednotlivych porovnavanych skupin vykazovat nor-
malni rozloZeni. Tento predpoklad byl autorem ovérovan pomoci vizu-

alni analyzy histogrami proménné v ramci jednotlivych skupin stupné
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dosaZeného vzdélani. Zde je ovSem treba podotknout, Ze mirné odchylky

od normalniho rozloZeni u ANOVA nepredstavuji problém.

Dal$im predpokladem je srovnatelna velikost analyzovanych sku-
pin, ktery by v pripadé ponechani dat v ptivodni podobé dodrZen jedno-
znacné nebyl (dvé ze Sesti Urovni vzdélani zvolil pouze jeden, respektive
dva respondenti, jedna z irovni nebyla zvolena ani jednou; viz podkapi-
tola 5.2.3). Z tohoto dlivodu pro tuto analyzu tyto tii skupiny (nejvyssi
dosaZené vzdélani zakladni, stfedni bez maturity a vy$$i odborné) nejsou
brany v potaz.

Poslednim ptedpokladem je stejny rozptyl kolem priiméru, ktery
byl ovéren pomoci Levenova testu. Tento test vySel na hladiné statistické
vyznamnosti 0,254, coZ znamend, Ze shoda rozptyld neni zamitnuta,
a predpoklad tedy splnén je. Tabulka ¢islo 15 znazoriiuje vysledky
ANOVA. Jak je z posledniho sloupce tabulky patrné, nebyl na zakladé této
analyzy odhalen statisticky vyznamny vztah mezi proménnymi zdmeér

a stupern vzdéldni, nema tedy ani smysl provadét dalsi post-hoc analyzy.

Tabulka 15: Vysledky ANOVA (maximdlni dosazené vzdéldni a zamér)

Sum of Squares ‘ df Mean Square F Sig.
Between Groups 2,317 2 1,158 | 0,891 | 0,412
Within Groups 230,162 | 177 1,300
Total 232,479 | 179

Zdroj: Vlastni tvorba

Tabulka ¢islo 16 popisuje vysledky druhého zptisobu ovérenti tireti hypo-
tézy, tedy provedeného T-testu. Predpoklad normalniho rozloZeni je ové-
fen vyse. Co se tyCe predpokladu shody rozptylti, byl opét proveden Le-
veniiv test. Jeho vysledna hodnota je 0,177, nezamitame tedy nulovou

hypotézu o shodé rozptyll a predpoklad je splnén.
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Tabulka 16: Vysledky T-test (maximdlni dosaZené vzdéldni a zamér)

Signifi 95% Confidence Interval
ignificance

of the Difference

One- Two- Mean Std. Error
t df | Sided p | Sided p | Diff. Difference | Lower Upper
1,078 | 181 0,141 0,283 0,18455 0,17122 -0,15329 0,52240

Zdroj: Vlastni tvorba

Vzhledem ke statistické vyznamnosti T-testu 0,283 neni zamitnuta
nulova hypotéza tohoto testu, ktera tvrdi, Ze mezi proménnymi neexis-
tuje vztah. Jak je z tabulky c¢islo 17 patrné, u skupiny respondentd, ktefi
dosahli vysokoskolského vzdélani, je priimér proménné zdmér nepatrné

nizsi nez u druhé skupiny. Vztah mezi proménnymi je tedy dle této ana-

lyzy opacny, nez hypotéza cislo 3 predpovida.

Tabulka 17: Porovnani priméri proménné zdmér na zakladé VS vzdélani

VS Vzdélani N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Zameér Ne 77 | 2,5022 1,18793 0,13538
Ano 106 | 2,3176 1,11020 0,10783

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedenych analyz vztahu mezi proménnymi nejvyssi dosa-

Zené vzdéldni a zamér neni nulova hypotéza zamitnuta.

5.6.4 Testovani hypotézy €. 4: ,,StarsSi spotrebitelé vykazuiji
silnéjSi zameér nakupovat pouzité chytré telefony.*

Ctvrta hypotéza predpovida vztah mezi proménnymi vék a zdmér. Hypo-
téza je opét ovérovana nékolika zplsoby. Hypotéza je nejdrive ovérena
pomoci korela¢ni analyzy. Konkrétné je v tomto pripadé pouzit nepara-
metricky ukazatel, tedy Spearmantiv koeficient, a to ztoho diivodu,
Ze ani u jedné z proménnych neni mozné potvrdit normalni rozloZeni.
Jak tabulka ¢islo 19 znazornuje, ani pomoci korela¢ni analyzy nebyl na-

lezen statisticky vyznamny vztah mezi zkoumanymi proménnymi.
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Tabulka 18: Neparametricky korelac¢ni koeficient (vék a zamér)

Vék Spearman's p 1 -0,048
Sig. (2-tailed) 0,518
N 183 183
Zamér Spearman's p -0,048 1
Sig. (2-tailed) 0,518
N 183 183

Zdroj: Vlastni tvorba

Dale je za iCelem ovéreni hypotézy provedena analyza rozptylu. Pred je-
jim provedenim jsou respondenti rozdéleni do sedmi skupin dle véku
tak, aby v kazdé skupiné byl podobny pocet pozorovani. Nejprve je tieba
opét ovérit predpoklady této analyzy. Nezavislost jednotlivych méreni
vyplyva z metody sbéru dat a normalnost rozloZeni byla autorem ové-
fena vizualné za pomoci histogrami rozdélenych dle jednotlivych véko-
vych skupin. Predpoklad podobné velikosti jednotlivych skupin byl bran
v potaz pri jejich tvorbé a podminka shody rozptyla byla ovéiena za po-
moci Levenova testu. Tabulka ¢islo 19 znazornuje vysledky analyzy. Jak
je z této tabulky patrné, analyza neodhalila Zadny statisticky vyznamny

vztah mezi jednotlivymi vékovymi skupinami a proménnou zdmeér.

Tabulka 19: Vysledky ANOVA (vék a zamér)

Sum of Squares  df ‘ Mean Square F Sig.
Between Groups 13,608 6 2,268 | 1,777 | 0,106
Within Groups 224,579 | 176 1,276
Total 238,187 | 182

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedenych analyz vztahu mezi proménnymi vék a zdmer

neni nulova hypotéza zamitnuta.

5.6.5 Testovani hypotézy &. 5: ,,Zeny vykazuji silnéjsi zamér
nakupovat pouzité chytré telefony.“

K testovani paté hypotézy bude vyuZit T-test pro dva nezavislé vybéry,

ktery se pouZiva k ovéreni vztahu mezi nominalni a spojitou proménnou.
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Jeho prvni predpoklad vyplyvajici jiz z jeho nazvu, tedy nezavislost vy-
bért, je splnén diky volbé metody sbéru dat (viz podkapitola 4.2). DalSim
predpokladem této metody je normalni rozloZeni zavislé proménné.
Tento predpoklad byl ovéren jak pomoci hodnot Sikmosti a Spicatosti,
tak pomoci testli normality. Jak je zminéno vyse, Rabusic et al. (2019)
doporucuji, aby vysledek Sikmosti ¢i Spic¢atosti podélen jejich standard-
nimi chybami (v absolutni hodnot€) nebyl vyssi, nez 1,96, u velkych sou-
bori by pak nemél byt vyssi nez 2,58. Tato podminka je u Sikmosti dodr-
Zena jak u muzg, tak u Zen. U Spicatosti, je tato podminka dodrZena pouze

u muzd, u Zen tento pomér vychazi zhruba 2,92.

Jako testy normality byly zvoleny Shapiro-Wilkiv test pro vzorek
miizuy, jelikoZ tento test je vhodnéjsi pro uziti na mensi vzorky (Mishra
etal,, 2019), a Kolmogorov-Smirnoviv pro vzorek Zen, ktery je vétsi. Jak
je ztabulky cislo 20 patrné, p-hodnoty obou testli jsou velmi nizké,
coZ znamena, Ze nulové hypotézy o normalnim rozlozeni vzorkil jsou
v obou pripadech zamitnuté. Test normality pro cely vzorek (bez rozdé-

leni dle pohlavi) pro proménnou zdmeér dale znazornuje tabulka ¢islo 25.

Tabulka 20: Testy normality proménné zdamér

Pohlavi Test Statistic  df Sig. |
Zena Kolmogorov-Smirnov 0,120 138 <0,001
Muz Shapiro-Wilk 0,913 44 0,003

Zdroj: Vlastni tvorba

Poslednim predpokladem T-testu je shoda rozptyli, ktera byla ovérena
pomoci Levenova testu. Vzhledem k vysledné p-hodnoté Levenova testu
na urovni 0,373 neni nulova hypotéza testu tvrdici, Ze jsou rozptyly

shodné, zamitnuta.

V tabulce ¢islo 21 je mimo jiné znazornéna statisticka vyznamnost
jeho vysledkd, ktera dosahuje hodnoty 0,379. To znamen3, Ze nulovou
hypotézu testu, ktera tvrdi, Ze mezi danymi skupinami neni rozdil, neni
mozné zamitnout. Jinymi slovy, ackoliv je primér zdméru mezi Zenami

nepatrné vyssi neZ mezi muzi (jak predpovida hypotéza ¢. 5), neni tento
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rozdil statisticky vyznamny, a nelze jej tedy interpretovat jako potvrzeni

hypotézy.

Tabulka 21: Vysledky T-test (pohlavi a zdmér)

Signifi 95% Confidence Interval
ignificance

of the Differe

One- Two- Mean Std. Error
t df | Sided p | Sided p | Difference | Difference | Lower Upper
0,882 | 180 0,190 0,379 0,17271 0,19586 -0,21377 0,55918

Zdroj: Vlastni tvorba

K podobnym zavériim vedou i vysledky Mann-Whitneyho testu. I zde je
hodnota p pomérné vysoka, nulovou hypotézu testu tedy neni mozné na

statisticky vyrazné drovni zamitnout.

Tabulka 22: Vysledky Mann-Whitneyho testu (pohlavi a zamér)

Mann-Whitney U 2763,5
Wilcoxon W 3753,5
Z -0,903
Asymp. Sig. (2-

tailed) 0,366
a. Grouping Variable: Sex

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedené analyzy vztahu mezi proménnymi pohlavi a zameér

neni nulova hypotéza zamitnuta.

5.6.6 Testovani hypotézy ¢. 6: ,,NejcastéjSim divodem ke
koupi nového telefonu je o€ekavani delSi zivotnosti
zarizeni.“

Sesta hypotéza se pfimo vztahuje k otazce v dotazniku ¢islo 30. Ta zjis-
tuje, ktery faktor je pro respondenta nejvice motivujici ke koupi nového
chytrého telefonu namisto telefonu pouzitého/repasovaného. Jedenact
respondentd u této otazky zvolilo moZnost ,Nevim“, tito respondenti
tedy v dalsi analyze Cetnosti zahrnuti nejsou. Zbylych 172 respondentt
otazku zodpovédélo. Ctyf‘i dotazovani zvolili moznost ,Jiné“. U trech

z téchto respondentli uvedend odpovéd odpovidala jedné z predem

71



VYHODNOCENI VYSLEDKU

definovanych moznosti, a data tedy byla zak6dovana odpovidajicim zpt-
sobem. Jeden z respondentd do kolonky ,Jiné“ uvedl jako nejdutlezitéjsi
faktor koupi nového telefonu hygienické divody. Tato moZnost byla
do analyzy dodatecné pridana.

Jak je z tabulky ¢islo 23 patrné, nejcastéjsim diivodem ke koupi no-
vého chytrého telefonu byla mezi respondenty nedtvéra v prodejce po-
uzitych/repasovanych chytrych telefoni. Tuto mozZnost zvolila vice
nezjedna ctvrtina dotazovanych. Neceld pétina respondentli uvedla,
Ze je pro né nejdilezitéjsi delsi Zivotnost nového zarizeni.

Tretim nejcastéjSim dlivodem byla nizsi spolehlivost pouZitych tele-
fonli v porovnani s novymi modely. Tuto moZnost za nejduleZzitéjsi faktor
povaZzuje zhruba 15 % dotazovanych. Pro necelou desetinu respondentti
je pak zasadni délka softwarové podpory, ktera byva u pouzitych tele-

fonti kratsi. Cetnost zbylych odpovédi je zfejma z tabulky &islo 23.

Tabulka 23: Pirehled cetnosti odpovédi na otazku €. 30

Reason Frequency

Nevfa_h”m prodejcim ] ) 45 24.59 %
pouzitych/repasovanych telefont
Novy telefon ma delSi zivotnost 34 18,58 %
Pou2|ty_/rt’ap_asovany telefon’nem tak 28 15,30 %
spolehlivy, jako telefon novy
Novy telefon bude mit delSi softwarovou 17 9.29 %
podporu

. Spef:ifikace, které pozaduiji, nabizi pouze 13 710 %

Valid novy telefon

I?oqiity/rep?_s_pv’any telefon mize mit 12 6.56 %
Skrabance ¢i jiné vady
Poui’ité/repasované’ te!c’afony jsou pfilis 8 437 %
drahé na to, co nabizeji
Nevéfim, Ze soucCastky, které byly
k repasovani pouzitého telefonu pouzity, 8 4,37 %
jsou originalni
Koupé nového telefonu je vice vzrusujici 3 1,64 %
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Nevim,_kde pouzity/repasovany telefon > 1,09 %

zakoupit

Telefon, !(tery chci, je dostupny pouze 1 0.55 %

jako novy

Nakup pouzitého telefonu je nehygienicky 1 0,55 %

Total 172 93,99 %
Missing | Nevim 11 6,01 %
Total 183 100,00 %

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedené analyzy rozloZeni ¢etnosti odpovédi vztahujicich

se k otazce v dotazniku cislo 30 neni nulova hypotéza zamitnuta.

5.6.7 Prehled ukazatelli normality pro proménné osobnich
hodnot a zamér

Tato kapitola slouZi pro prehled nékolika kritérii, dle kterych bude u pro-
ménnych univerzalismus, bezpecnost, tispéch, moc, sebeurceni a zdmér po-
suzovana normalita jejich rozloZeni. S proménnymi osobnich hodnot
bude dale pracovano v jejich centrované podobé, jak je bliZze popsano
v podkapitole 5.3. Prvnim z kritérii normalniho rozloZeni je jiZ zmino-
vany doporucovany pomér mezi Sikmosti, respektive Spicatosti, a jejich
standardnimi chybami, ktery by v absolutni hodnoté u vzorku této veli-
kosti nemél byt vyssi nez 2,58 (Rabusic et al., 2019). Jak je z tabulky ¢islo
24 patrné, tato podminka neni dodrzena pouze u Sikmosti proménné
bezpecnost. U proménné zdmér tyto poméry lehce presahuji doporuco-

vané hodnoty, coZ naznacuje, Ze proménna normalniho rozloZeni nena-

7

byva.
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Tabulka 24: Sikmost a $pi¢atost proménnych osobnich hodnot
Std. Pomér Std.

Pomér

Proménna Sikmost chyba Sikmostia Spic¢atost chyba Spicatosti a
Sikmosti std. chyby Spicatosti | std. chyby
Univerzalismus -0,227 0,180 1,264 0,150 0,357 0,420
Bezpecnost -0,583 0,180 3,246 0,677 0,357 1,894
Uspéch -0,084 0,180 0,468 -0,322 0,357 0,901
Moc 0,015 0,180 0,084 -0,255 0,357 0,713
Sebeuréeni 0,056 0,180 0,314 0,251 0,357 0,703
Zamér 0,353 0,180 1,965 -1,032 0,357 2,888

Zdroj: Vlastni tvorba

Dale byly k ovéreni normality rozloZeni téchto proménnych proveden
Kolmogorov-Smirntv test, jelikoZ se jedna o vétsi vzorek pro ktery je
tento test vhodnéjsi, nez test Shapiro-Wilkliv (Mishra et al., 2019). Pre-
hled vysledki tohoto testu pro vSechny proménné nabizi tabulka ¢islo
25. Z té je patrné, Ze nulova hypotéza tvrdici, Ze rozloZeni je normalni,
se zamita u proménnych bezpecnost, sebeurceni a zdmér. V téchto pripa-
dech je totiZ statisticka vyznamnost vysledku testu nizsi nez 0,05. U zby-

lych proménnych nulovou hypotézu testu nezamitame.

Tabulka 25: Kolmogorov-Smirnoviiv test pro proménné osobnich hodnot

Proménna ‘ Statistic

Univerzalismus 0,055 183 .200
Bezpecnost 0,067 183 0,046
Uspéch 0,036 183 200
Moc 0,042 183 .200
Sebeurceni 0,069 183 0,031
Zamér 0,118 183 <0,001

Zdroj: Vlastni tvorba

5.6.8 Testovani hypotézy €. 7: ,,Jedinci s vysokou mirou
osobni hodnoty Univerzalizmus vykazuji silnéjSi zamér
nakupovat pouzité chytré telefony.“

Hypotéza Cislo 7 je testovana pomoci korelacni analyzy. Ackoliv pro-

ménna univerzalizmus dle zohlednénych kritérii nabyva normalniho roz-

loZeni, u proménné zdmér toto rozloZeni prokazano nebylo. Pro ovéreni
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sedmé hypotézy jsou tedy brany v potaz jak Pearsonovo r, tak Spearma-

novo p.

Vysledky prvniho zminovaného koeficientu jsou znazornény v ta-
bulce ¢islo 26. Z ni je patrné, Ze vysledny vztah mezi proménnymi je dle
tohoto koeficientu statisticky vyznamny. Vztah je navic pomérné silny

a jeho smér odpovida predpovédi sedmé hypotézy.

Tabulka 26: Parametricky korela¢ni koeficient (univerzalismus a zadmér)

Zameér Univerzalismus

Zamér Pearson’s r 1,00 450**
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Univerzalismus | Pearson's r .450% 1,00
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Velmi podobnych vysledki je dosaZeno i pouZzitim neparametrického ko-
rela¢niho koeficientu (viz tabulka ¢islo 27). Zde stejné jako v predchozim
pripadé vychazi pomérné silny statisticky vyznamny vztah, ktery odpo-

vida hypotéze.

Tabulka 27: Neparametricky korelac¢ni koeficient (univerzalismus a zamér)

Zameér Univerzalismus

Zamér Spearman's p 1,00 A451**
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Univerzalismus | Spearman's p 451** 1,00
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé vysledki provedenych analyz vztahu mezi proménnymi zd-
mér a osobni hodnotou univerzalismus je nulova hypotéza zamitnuta

na hladiné statistické vyznamnosti 0,01.
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5.6.9 Testovani hypotézy €. 8: ,,Jedinci s vysokou mirou
osobni hodnoty bezpecnost vykazuji silnéjsi zameér
nakupovat pouzité chytré telefony.“

Vzhledem k tomu, Ze ani u jedné z proménnych, které figuruji v osmé hy-

potéze, nebyla dle pouzitych kritérii prokazano normalni rozloZeni, bude

tato hypotéze posuzovana pouze z pohledu neparametrického korelac-

niho koeficientu.

Jak ilustruje tabulka cislo 28, provedena analyza identifikovala
pouze velmi slaby vztah mezi dvéma zkoumanymi proménnymi. Navic
tento vztah neni statisticky vyznamny, da se tedy predpokladat,
Ze v ramci vzorku vznikl pouze dilem nahody a neni jasné, zdali existuje

v celé populaci.

Tabulka 28: Neparametricky korela¢ni koeficient (bezpecnost a zdmér)

Zamér ‘ Bezpecnost

Zamér Spearman's p 1,00 -0,042
Sig. (2-tailed) 0,569
N 183 183
Bezpecnost | Spearman's p -0,042 1,00
Sig. (2-tailed) 0,569
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé vysledku provedené analyzy vztahu mezi proménnymi zdmer

a osobni hodnotou bezpecnost neni nulova hypotéza zamitnuta.

5.6.10 Testovani hypotézy €. 9: ,,Jedinci s vysokou mirou
osobni hodnoty uspéch vykazuji silnéjSi zameér
nakupovat pouzité chytré telefony.“

U devaté hypotézy je situace podobna jako u hypotézy sedmé. Tato hy-

potéza totiZ také zkouma vztah mezi jednou proménnou, ktera dle uzi-

tych kritérii vykazuje normalni rozloZeni a jednou, ktera nikoliv. Z tohoto
diivodu bude k jejimu ovéreni pouZit jak Pearsontiv, tak Spearmantiv ko-

eficient.

76



VYHODNOCENI VYSLEDKU

Jak je z tabulky Cislo 29 patrné, na zakladé parametrického korelac-
niho koeficientu je mezi zkoumanymi proménnymi negativni vztah.

Tento vztah je navic statisticky vyznamny na hladiné vyznamnosti 0,05.

Tabulka 29: Parametricky korelac¢ni koeficient (tispéch a zdmér)

Uspéch  Zamér

Zameér Pearson's r -.163* 1,000
Sig. (2-tailed) 0,028
N 183 183
Uspéch Pearson's r 1,000 -.163*
Sig. (2-tailed) 0,028
N 183 183
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Velmi podobné vysledky nabizi i neparametricka varianta korela¢niho
koeficientu, u které odpovida jak smér, tak statistickda vyznamnost
vztahu predchozi varianté. Sila vztahu je ovSem v tomto pripadé nepa-

trné vyssi.

Tabulka 30: Neparametricky korelac¢ni koeficient (tispéch a zdmér)

Uspéch  Zamér

Zamér Spearman's p -170* 1,000
Sig. (2-tailed) 0,021
N 183 183
Uspéch Spearman's p 1,000 -170*
Sig. (2-tailed) 0,021
N 183 183
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé vysledkii provedenych analyz vztahu mezi proménnymi zd-
mér a osobni hodnotou tspéch je nulova hypotéza zamitnuta na hladiné

statistické vyznamnosti 0,05.
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5.6.11  Testovani hypotézy €. 10: ,,Jedinci s vysokou mirou
osobni hodnoty moc vykazuji silnéjSi zamér nakupovat
pouzité chytré telefony.*

Desata hypotéza bude taktéz ovérena jak pomoci Pearsonova, tak po-

moci Spearmanova koeficientu, a to ze stejného diivodu, jako hypotéza

devata. Tabulka ¢islo 31 znazoriiuje vysledné hodnoty prvniho zminé-
ného koeficientu. Smér zjiSténého vztahu odpovida predpovédi z hypo-
tézy, jeho velikost je navic nezanedbatelna. Tento vztah je zaroven sta-

tisticky vyznamny na hladiné 0,01.

Tabulka 31: Parametricky korelac¢ni koeficient (moc a zdmér)

Zamér Pearson's r -.385** 1,000
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Moc Pearson's r 1,000 -.385**
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

U neparametrické varianty analyzy jsou vysledky opét velmi podobné.
V tomto pripadé se smér i statisticka vyznamnost shoduji s predchozim

koeficientem a v sile vztahu je rozdil pouze jedné setiny.

Tabulka 32: Neparametricky korelac¢ni koeficient (moc a zdmeér)

Zamér Spearman's p -.386** 1,000
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
Moc Spearman's p 1,000 -.386**
Sig. (2-tailed) <0,001
N 183 183
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba
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Na zakladé vysledki provedenych analyz vztahu mezi proménnymi zd-
mér a osobni hodnotou moc je nulova hypotéza zamitnuta na hladiné sta-

tistické vyznamnosti 0,01.

5.6.12 Testovani hypotézy €. 11: ,,Jedinci s vysokou mirou
osobni hodnoty sebeuréeni vykazuji silnéjsSi zamér
nakupovat pouzité chytré telefony.“

Ackoliv hodnoty Sikmosti a Spic¢atosti u proménné sebeurceni nenazna-

Cuji, Ze by jeji rozlozeni nebylo normalni, vysledky Kolmogorov-Smirno-

vova testu toto rozloZeni zpochybnuji (viz podkapitola 5.6.7). Jedenacta

hypotéza je tedy ovérovana za pomoci neparametrického korelacniho
koeficientu, Spearmanova p, jehoZ hodnoty jsou znazornény v tabulce

Cislo 33. Z té je patrné, Ze ackoliv sila vztahu neni velka, jeho smér odpo-

vida predpovédi zkoumané hypotézy. DileZzité také je, Ze vztah je dle této

analyzy statisticky vyznamny.

Tabulka 33: Neparametricky korelac¢ni koeficient (sebeurceni a zamér)

Sebeurceni Zamér

Zamér Spearman's p .146* 1,000
Sig. (2-tailed) 0,049
N 183 183
Sebeurceni | Spearman's p 1,000 .146*
Sig. (2-tailed) 0,049
N 183 183
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Zdroj: Vlastni tvorba

Na zakladé provedené analyzy vztahu mezi proménnymi zdmér a osobni
hodnotou sebeurceni je nulova hypotéza zamitnuta na hladiné statistické

vyznamnosti 0,05.

5.7 Linearni regrese

Stejné jako u predchozich analyz existuji i zde predpoklady, které museji

data spliiovat, aby se linearni regrese dala pouzit (De Vaus, 2002):
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e zavisla proménna musi byt metricka,

e nezavislé proménné jsou budto méreny na intervalové drovni,
nebo jsou v dichotomické podobé (ano/ne),

e nezavisle proménné by mezi sebou nemély mit prili§ vysokou ko-
relaci,

e v datech by se nemély nachazet odlehlé hodnoty, které mohou vy-

razné zkreslit vysledky regrese,

e nezavislé proménné musi byt s proménnou zavislou v linearnim

vztahu,

e proménné vykazuji shodu rozptylt.

Rabusic et al. (2019) jeSté poukazuji na to, Ze velikost souboru musi byt
pro tento typ analyzy dostatecna. Konkrétné autori doporucuji mini-
malné 15 az 20 pripadl na kazdy prediktor.

Absence multikolinearity byla ovérena pomoci matice korelaci,
ve které korelace mezi Zadnymi z nezavislych proménnych nedosahla
vysokych hodnot (Rabusic et al. (2019) konkrétné doporucuji, aby byly
hodnoty korelaci nizsi nez 0,8). V vahu byly brany také hodnoty koli-
nearity, konkrétné hodnoty VIF (variance inflation factor), které se ani
v jednom pripadé neblizily doporu¢ované maximalni hodnoté 5,0, coz je
patrné z tabulek ¢islo 36 a 37. Dale byl predpoklad linearity vztahii ové-
rovan vizualné pomoci bodového diagramu. Je ovSem treba zminit,
Ze na zakladé vysledki tohoto diagramu nelze s jistotou predpoklad po-
tvrdit.

Pro regresni analyzu se v souvislosti s linearitou dat také doporu-
Cuje, aby rozloZeni rezidui vykazovalo normalitu. To bylo ovéreno vizu-
alné pomoci histogramu i pomoci P-P grafu, ze kterych bylo patrné,
Ze toto doporuceni je do velké miry splnéno. Shoda rozptyla byla ovéro-
vana jak pomoci zakladni funkce deskriptivnich statistik programu SPSS,
tak pomoci grafi ¢astecné regrese (Partial Regression Plot). Pri téchto

dvou zplsobech ovéreni nebyly zjiStény zasadni odchylky
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od doporucenych hodnot. Proménna vzdéldni byla v souladu s druhym
zminénym pozZadavkem vySe prekdédovana do podoby, kde hodnota 0 in-
dikovala, Ze respondent nedosahl vysokoskolského vzdélani, zatimco

hodnota 1 indikovala, Ze ano.

Lineadrni regrese byla provedena dvéma zptisoby. Prvni z nich bral
v potaz vSechny zvolené proménné, u druhého byla uzita metoda
stepwise (backward). V ramci této metody program SPSS postupné z mo-
delu vyrazuje jednotlivé proménné za tcelem nalezeni modelu s nej-
vhodnéjsimi hodnotami koeficientli. Ty vySly v ramci modelu cislo 5,
ktery obsahuje Sest proménnych (viz tabulka ¢islo 37).

Tabulka ¢islo 34 znazornuje vysledky F-testu. Dilezity je zde tdaj
o statistické vyznamnosti, na jehoZ zakladé se nulova hypotéza testu za-
mita. To znamen3, Ze alespon jeden z prediktori je statisticky vyznamny,

a ma tedy smysl pokraCovat v interpretaci regrese.

Tabulka 34: Vysledky ANOVA pro linearni regresi
Sum of Mean

Model df Sig.
Squares Square

Regression 148,600 10 14,860 30,702 <.001®
1 Residual 82,765 171 0,484

Total 231,365 181

Regression 147,794 6 24,632 51,581 <.001f
5 Residual 83,571 175 0,478

Total 231,365 181
a. Dependent Variable: Zamér
b. Predictors: (Constant), S. Norma, Vzdélani (VS), Sebeuréeni, Bezpeénost, Uspéch, V&k,
Pohlavi, Univerzalismus, Moc, Os. Postoj
f. Predictors: (Constant), Uspéch, S. Norma, Vé&k, Univerzalismus, Moc, Os. Postoj

Zdroj: Vlastni tvorba

Prvni dileZitou hodnotou, kterou je pii posuzovani vysledki line-
arni regrese tieba zvazit, je R v plivodni i v upravené podobé (R? adjus-
ted). Tato hodnota, jeZ je pro oba modely znazornéna v tabulce ¢islo 35,
udava, kolik procent rozptylu zavislé proménné je vysvétleno pomoci vy-
tvoreného modelu. Upravena podoba R? pak zohlednuje i pocet nezavis-

lych proménnych. Vysledna hodnota tohoto ukazatele tedy indikuje,
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Ze rozptyl zavislé proménné je modelem 1 a modelem 5 vysvétleny
ze 62,1 %, respektive 62,6 %.

Tabulka 35: Shrnuti regresniho modelu

Model R ‘ R? Adjusted R? ‘ Std. Error of the Estimate ‘
1 0,801 0,642 0,621 0,696
5 0,799°¢ 0,639 0,626 0,691

a. Predictors: (Constant), Bezpe&nost, Usp&ch, Sebeurgeni, Vzdélani (VS), S. Norma, Pohlavi,
Univerzalismus, Vék, Moc, Os. Postoj

b. Dependent Variable: Zamér
e. Predictors: (Constant), Uspé&ch, S. Norma, Vék, Univerzalismus, Moc, Os. Postoj

Zdroj: Vlastni tvorba

Nejdilezitéjsi vystupy linearni regrese zobrazuji tabulky ¢islo 36 a 37.
Vni jsou prezentovany vysledné koeficienty pro jednotlivé nezavislé
proménné ve vztahu k proménné zavislé. Koeficient B udava, o kolik jed-
notek se zméni zavisla proménna pri jednotkové zméné dané nezavislé
proménné (ceteris paribus). Koeficient  funguje obdobné, na rozdil
od B ovSem bere v potaz i standardni odchylky proménnych. UmoZiiuje
tedy porovnavat relativni silu jednotlivych nezavislych proménnych
na proménnou zavislou bez ohledu na velikosti $kal jednotlivych pro-
ménnych.

Jak je takeé z tabulky cCislo 36 ziejmé, pouze proménné osobni postoj,
subjektivni norma, moc a univerzalismus maji statisticky vyznamny vliv
na zavislou proménnou na hladiné 0,01, zatimco vliv proménné tispéch
dosahuje hladiny statistické vyznamnosti 0,05. Vliv ostatnich promén-
nych dale nebude bran v potaz.

Jak by se dalo oCekavat, nejsilnéjsi vliv na proménnou zdmér maji
proménné osobni postoj a subjektivni norma. Vliv proménnych univerza-
lismus a moc je ovSem také pomérné vyznamny, i kdyz se v pripadé druhé
zminéné proménné jedna o vliv negativni. Vliv proménné tspéch je poté
z téchto péti statisticky vyznamnych proménnych nejnizsi, ackoliv zane-

dbatelny urcité neni.
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Tabulka 36: Vysledné koeficienty linearni regrese pro model 1

Std. Error Sig. Tolerance

(Constant) -1,725 0,582 -2,961 | 0,004

Os. Postoj 0,361 0,054 | 0,403 | 6,670 | <0,001 0,572 | 1,748
S. Norma 0,363 0,074 | 0,276 | 4,888 | <0,001 0,655 | 1,527
Vzdélani (VS) -0,086 0,112 | -0,037 | -0,763 | 0,446 0,871 | 1,148
Pohlavi 0,042 0,131 0,016 | 0,320 | 0,749 0,843 | 1,186
Vék 0,009 0,005 0,079 | 1,600 | 0,111 0,864 | 1,157
Sebeurceni 0,054 0,075 | 0,035| 0,722 | 0,471 0,877 | 1,140
Moc -0,266 0,071 | -0,210 | -3,770 | <0,001 0,674 | 1,483
Univerzalismus 0,419 0,086 | 0,261 4,842 | <0,001 0,719 | 1,391
Uspéch 0,133 0,054 | 0,133 | 2,445| 0,015 0,709 | 1,411
Bezpec€nost 0,045 0,063 | 0,036 | 0,720 | 0,472 0,846 | 1,182
a. Dependent Variable: Zamér

Zdroj: Vlastni tvorba

Tabulka ¢islo 37 zobrazuje vysledné koeficienty linearni regrese pro mo-
del cislo 5. ACkoliv model 1épe vysvétluje zavislou proménnou, zmény

v hodnotach koeficienti jsou pouze nepatrné.

Tabulka 37: Vysledné koeficienty linearni regrese pro model 5

B Std. Error B t Sig. Tolerance VIF

(Constant) -1,448 0,494 -2,933 | 0,004

Os. Postoj 0,357 0,052 | 0,400 | 6,923 | <0,001 0,620 | 1,614
S. Norma 0,367 0,072 | 0,279 | 5,094 | <0,001 0,688 | 1,453
Vék 0,008 0,005 | 0,074 | 1,575| 0,117 0,935 | 1,069
Moc -0,270 0,068 | -0,213 | -3,948 | <0,001 0,708 | 1,412
Univerzalismus | 0,450 0,080 | 0,281 5,594 | <0,001 0,820 | 1,220
Uspéch 0,140 0,054 | 0,140 | 2,620 | 0,010 0,720 | 1,389
a. Dependent Variable: Zamér

Zdroj: Vlastni tvorba
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6 Diskuze

V této kapitole jsou shrnuty vysledky vyzkumu a zodpovézeny vyzkumné

otazky. Dale je objasnén prinos prace i jeji omezeni a v neposledni radé

jsou formulovana doporuceni zaloZena na ziskanych poznatcich.

6.1 Cil prace a vyzkumné otazky

Cilem této diplomové prace je identifikovat, které faktory nejvice ovliv-
nuji spotrebitelské chovani zdkaznikd vybranych udrzitelnych produkti
Ci sluzeb. Prace se konkrétné vénuje trhu s pouzitymi a repasovanymi
chytrymi telefony. Hlavnim teoretickym vychodiskem byla Teorie plano-
vaného chovani. Kromé zdméru k chovani byla pomoci dotaznikového
Setreni mérena subjektivni norma a osobni postoj, a poté byly pomoci sta-
tistickych analyz zkoumany vztahy mezi témito proménnymi. Dale byly
pomoci dotaznikového Setieni zjiStovany osobni hodnoty respondentti
a jejich sociodemografické udaje a bylo analyzovano, které z téchto fak-
torl nejlépe predpovidaji zdmér ke koupi.

VO1: Jaké jsou determinanty spotiebniho chovani na trhu s po-
uzitymi chytrymi telefony? Na zakladé nasbiranych dat a jejich analyzy
pomoci modelu linearni regrese (viz podkapitola 5.7) je nejsilnéjsi deter-
minant spotiebniho chovani osobni postoj vii¢i zkoumané skupiné pro-
duktd, tedy to, jak se lidé k tomuto chovani stavi a jak hodnoti jeho vy-
stup. Druhym nejsilnéjSim determinantem je subjektivni norma. Ta pred-
stavuje vliv okoli na chovani jedince. V obou pripadech je vztah mezi té-
mito faktory a zdmérem k nakupu pozitivni. Cim p¥{znivéjsi je tedy osobni
postoj Ci subjektivni norma, tim vyssi je zdmer k nakupu. Tyto zjiSténi po-
tvrzuji zavéry Fishbeina a Ajzena (2010) a jsou v souladu s jejich mode-
lem Teorie planovaného chovani.

Pozitivni vztah existuje i mezi zdmérem k nakupu a osobni hodnotou
univerzalismus, tretimu nejsilnéjSimu determinantu spotiebniho cho-

vani. Jedinci, ktefi tuto osobni hodnotu vykazuji vysokou, jsou mimo jiné
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velmi tolerantni a maji tendenci starat se o druhé (viz podkapitola 3.6).
Tento vztah potvrzuje zjiSténi mnoha autorti (Balderjahn & Hiittel, 2019;
Doran, 2009; Piscicelli et al. 2015; Schultz & Zelezny. 1998).

0 néco slabsi vztah byl odhalen mezi osobni hodnotou moc a zdmé-
rem k nakupu. Tento vztah je navic dle provedené analyzy negativni. Je-
dinci, ktefi v Zivoté prahnou po statusu a prestiZi a po kontrole nad lidmi
a zdroji tedy vykazuji nizsi zdmeér k ndkupu zkoumanych produktd.
Tento zavér je taktéz v souladu s literaturou (Doran, 2009; Shaw et al,,
2005; Dietz et al., 2005; Stern et al., 1995).

Posledni hodnota, jejiZ vliv na zdmér k nakupu vysel jako statisticky
vyznamny, je tispéch. V tomto pripadeé se opét na zakladé linearni regrese
jedna o vztah pozitivni, zdmer je tedy vyssi u osob, které touZzi po osob-
nim triumfu. Tento vztah je vrozporu s literaturou (Stern et al., 1995;
Schultz & Zelezny, 1998; Doran, 2009). U tohoto vztahu je ovSem nutné
zdliraznit, Ze v ramci linearni regrese vychazi opac¢né nez v ramci kore-
la¢ni analyzy, kde vySel vztah negativni, tedy v souladu s literaturou (viz
podkapitola 5.6.10). Jednim z moZnych vysvétleni této nesrovnalosti je
pritomnost treti tzv. zavadéjici proménné, ktera silné ovliviiuje jak neza-
vislou, tak zavislou proménnou a zkresluje vysledky korela¢ni analyzy.

DalS$im moZnym vysvétlenim tohoto rozporu je pritomnost tzv.
supresorové proménné. Ta se vyznacuje tim, Ze zvySuje prediktivni plat-
nost jiné proménné (Conger, 1974). Pro ucely doporuceni tedy vztah
mezi zdmérem a moci nebude z diivodu téchto nejasnosti bran v potaz.

Nékteri autori také poukazovali na vztah mezi zamérem k nakupu
udrzitelnych produktli a osobni hodnotou bezpecnost (Karp, 1996;
Schultz & Zelezny, 1998; Doran, 2009; Shean & Shei, 1995), ¢i osobni
hodnotou sebeurceni (Dorian, 2009; Pisicicelli et al., 2015; Hiittel et al,,
2018; Khan, 2017; Shaw etal., 2005). V ramci této prace ovSem ani jeden
z téchto dvou vztahi na statisticky vyznamné urovni ovéien nebyl.

VO02: Existuji socio-demografické skupiny spotrebiteli, které
vykazuji vy$si zamér k nakupu pouzitych chytrych telefonti? Ackoliv

fada autori nalezla vztah mezi zdmérem knakupu udrzitelnych
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produktili a sociodemografickymi faktory jako vék (Balderjahn & Hiittel,
2019; Roberts, 1996), pohlavi (Gilg et al., 2005; Roberts, 1996; Barr et al,,
2001) ¢i vzdelani (Roberts, 1996; Magnusson et al., 2003; Rezai et al,
2012; Sheoran & Kumar, 2020), vramci této diplomové prace zadny
z téchto vztahii nebyl potvrzen na statisticky signifikantni tirovni. Poten-
cidlni divody, proc tyto vztahy nebyly identifikovany, nabizi podkapitola
6.3).

6.2 Prinos

Prinos této prace tkvi primarné v jeji jedinecnosti. Kromé jinych bakalar-
skych ¢i diplomovych praci neni autorovi znam podobny vyzkum propo-
jujici osobni hodnoty s udrzitelny spotfebnim chovanim ve spojitosti
s pouzitou elektronikou, ktery by probéhl v naSem prostredi. Ostatné
iz globalniho hlediska existuje jen malé mnozstvi autord, ktefi

by se touto konkrétni problematikou zabyvali.

Vzhledem k omezenim provedeného vyzkumu (viz nasledujici pod-
kapitola) by nebylo moudré brat dosazené zavéry dogmaticky a zcela
se ridit pouze jimi bez zvaZeni dalSich faktord, jisté ovSem tato prace
miiZe slouZit jako odrazovy mistek pro dalsi vyzkum této oblasti v ramci

ceského ¢i stredoevropského prostredi.

6.3 Omezeni

Vyzkum, ktery v ramci této prace probéhl, ma nékolik omezeni, ktera je
tieba pti interpretaci vysledki brat v ivahu. Ty nejvyraznéjsi z nich sou-
visi se samotnym vyzkumnym vzorkem. V idedlnim pripadé by ke sbéru
dat byla pouzita metoda ndhodného vybéru, to ale vzhledem k ¢asovym
moZnostem autora a finanCnimu rozpoctu vyzkumu nebylo moZné. Na-
misto toho byla vyuZita metoda convenience sampling, ktera s sebou
ovSem prinasi radu uskali.

Jak je podrobnéji popsano v podkapitole 5.2, zkoumany vzorek je

v porovnani s ¢eskou populaci vyrazné zeSikmeny z pohledu vékové
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struktury, ktera se od struktury obyvatelstva zasadné odliSuje a vyrazné
v ni prevladaji mladsi ro¢niky. Ani relativni velikosti jednotlivych skupin
rozdélenych dle maximalniho dosaZeného vzdélani neodpovidaji idajim
o celé populaci, da se tedy predpokladat, ze i vysledky vyzkumu jsou
do jisté miry zkreslené. DalSim omezenim zkoumaného vzorku je jeho
velikost. V idealnim pripadé by totiZ vzorek byl nékolikanasobné vétsi,
coz by zvysilo uzite¢nost a aplikovatelnost ziskanych poznatki.

Dal$im rizikem spojenym s pouZitou metodou sbéru dat je tzv. efekt
spolecenské vhodnosti. Ten se vyznacuje jako zkresleni odpovédi vzni-
kajiciz touhy respondenti prezentovat se v co nejlepsim svétle (Paulhus,
1991). Ackoliv autor nastroje PVQ21 bral toto zkresleni v potaz, a do-
konce vyuZil metodu neprimého dotazovani, ktera toto zkresleni do jisté
miry omezuje (Fisher, 1993), da se predpokladat, Ze se alespoii v malé
mire vyskytlo. DalSi uzité nastroje navic metodu neprimého dotazovani
nevyuzivaji. Efekt spole¢enské vhodnosti u nich tedy nejspiSe byl silnéjsi.

V neposledni radé existuji omezeni plynouci ze zplisobi analyzy zis-
kanych dat. Zatimco korela¢ni analyza viibec nezkouma kauzalitu mezi
proménnymi, regresni analyza zkouma smér vztahu mezi nimi. To ovSem
nestaci k tomu, aby bylo mozné tvrdit, Ze A zptsobuje B. Ke zkoumani
kauzality mezi proménnymi by vyzkum musel mit experimentalni po-

v

dobu. Takovy vyzkum by ovSem byl ¢asové i financné naroc¢né;jsi.

6.4 Doporuceni

Vzhledem k povaze zavéri, jezZ byly na zakladé provedeného vyzkumu
dosazeny, jsou doporuceni adresovana prodejcim udrzitelného zboZi,
konkrétné pouzitych a repasovanych chytrych telefonti. Doporuceni se
tykajijejich marketingové komunikace a celkové marketingové strategie.

NejdilezitéjSim z dosaZenych zavérd je silny pozitivni vztah
mezi osobni hodnotou univerzalismus a zdmérem k nakupu zkoumanych
produktti. Pro vyuziti této souvislosti by se tedy marketingova komuni-

kace méla zamérit na spotrebitele, kteri tuto osobni hodnotu vykazuji
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vysokou. Jak poukazuje Schwartz (2012), jedinci s vysokou hodnotou
univerzalismu byvaji velmi socialné i environmentalné odpovédni. K je-
jich osloveni by tedy bylo vhodné zdiiraziiovat vS§echny enviromentalni
vyhody, které souvisi s rozhodnutim zakoupit telefon pouZity namisto
telefonu nového.

Jak je v podkapitole Cislo 2.5 detailnéji popsano, mezi hlavni vyhody
tohoto rozhodnuti patri nékolikanasobné snizeni uhlikové stopy i uSet-
feni vzacnych prvkil spotfebovanych na vyrobu nového telefonu. DiilezZi-
tym aspektem je také sniZovani elektronického odpadu, ktery se kupi
na skladkach po celém svété a tézce zatéZuje lokalni ekosystémy. Pokud
se prodejcim pouZzitych a repasovanych chytrych telefonti podati
vhodné zdtliraznit tyto aspekty, mliZe jim to pomoct zaujmout spotiebi-
tele s vysokou osobni hodnotou univerzalismu a nabidnout jim novy po-
hled na koupi pouZitého telefonu, ktery v minulosti nemuseli zvazit
a ktery je motivuje jednat v souladu se svymi prioritami a presvédcenimi.

Zaroven by se marketingova komunikace obchodnikli méla alespon
z Casti soustredit na mista a udalosti, které by lidé s vysokou osobni hod-
notou univerzalismus mohli navStévovat. Mezi né mohou patrit napri-
klad rtzné kulturni festivaly a vystavy €i skupiny a udalosti zamérené
na ochranu Zzivotniho prostredi. Také by se nabizela spoluprace s pod-
niky a obchody zamérenymi na udrzitelné vyrobky a zboZi (napf. bezo-
balové obchody s potravinami ¢i second-handy).

Dalsi silny vztah, ktery byl v ramci vyzkumu odhalen, je mezi osobni
hodnotou moc a zdmérem k nakupu. Tento vztah je ovSem zaporny, je-
dinci vykazujici tuto hodnotu v nadprimérné vysi tedy obecné maji
mensi zajem o nakup chytrych telefonti z druhé ruky. Pro jejich prodejce
by tedy nemélo smysl tyto produkty propagovat ve spojitosti s vysokym
socialnim postavenim €i s moci nad ostatnimi lidmi ¢i zdroji, coZ jsou ty-
pické ukazatele této osobni hodnoty (Schwartz, 2012).

Posledni doporuceni se tyka silného pozitivniho vztahu mezi zdmé-
rem k nakupu a subjektivni normou. Prodejci pouzitych chytrych telefonti

by se méli zamérit na to, jak podporit sdileni pozitivni zkuSenosti
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a doporuceni v ramci socidlnich skupin spotrebitele. Jednou z moZnosti,
jak by toho mohlo byt docileno, je ¢asové omezeny slevovy kupdn
na dalsi nakup (s platnosti napt. dva mésice). Je velmi nepravdépodobneé,
Ze by byl tento kupon vyuZit stejnym spotrebitelem (viz ¢ast kapitoly 2.5
o primérné délce zivotniho cyklu chytrého telefonu), ¢imZ se zvySuje
pravdépodobnost, Ze pokud by spotrebitel mél ve svém okoli nékoho,
kdo koupi produktu planuje, byl by kupén s danou osobou sdilen spo-
le¢né s pozitivni zkuSenosti. Jak naznacuje odhaleny vztah, tato pozitivni
zkuSenost by pro potencialniho dalsiho spotrebitele hrala v rozhodovani
klicovou roli.

DalSim zptlisobem, jak by prodejci mohli podpofrit sdileni pozitivnich
zkuSenosti zadkaznik, je pomoci socialnich siti. Bylo by toho docileno
napft. skrz riizné soutéze o hodnotné ceny, které by k zarazeni do sloso-
vani vyzadovaly sdileni jistého prispévku na osobni profil zakaznika.
Tim by dany zakaznik dal svému okoli najevo, Ze ma zajem o aktivitu pro-
dejce, ¢imz by se mohla mezi zakaznikovymi prateli zvySovat diivéryhod-
nost prodejce. Soutéz by také mohla probihat na principu oznacovani
pratel. K zahrnuti do slosovani by byl zakaznik nucen oznacit stanoveny
pocet nejlepsSich pratel do komentare pod soutézni prispévek. V tomto
pripadé by sice soutéZz nemeéla takovy dosah, jako v predchozim pripadé,
avSak na nékolik konkrétné zvolenych pratel by mohla mit mnohem vétsi

vliv.
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7 Zaver

Cilem této diplomové prace je identifikovat, které faktory nejvice ovliv-
nuji spotiebitelské chovani zdkaznikd vybranych udrzitelnych produktg,
tedy pouzitych ¢i repasovanych chytrych telefoni. Ze stanoveného cile
se odviji i vyzkumné otazky; ,VO1: Jaké jsou determinanty spotrebniho
chovani na trhu s pouzitymi chytrymi telefony? a ,,VO2: Existuji socio-
demografické skupiny spotiebitelli, které vykazuji vyssi zamér k nakupu
pouzitych chytrych telefonti?“.

Teoreticka ¢ast prace obsahuje literarni reSersi, ktera se zabyva ob-
lasti spotiebitelského chovani a faktord, které ho ovlivituji. Déle jsou
popsany jak specifika udrZitelného spotrebitelského chovani,
tak aspekty zkoumaného trhu. Dale se teoreticka Cast zabyva nékolika
vybranymi modely spotrebitelského chovani, v€etné TPB a TRA, TAM
a TAM2 ¢i UTAUT. V neposledni radé byl popsan Schwartziiv model za-
kladnich lidskych hodnot a nastroje, kterymi se tyto hodnoty daji méfit.

Y 4

V ramci metodické casti prace jsou prezentovany dvé vyzkumné
otazky a dale hypotézy, které byly formulovany na zakladé provedené
reSerSe. Zaroven je vramci této kapitoly popsana vyzkumna metoda
a priprava dotazniku, jenZ byl pouzit ke sbéru dat. V zavéru kapitoly jsou
nastinény metody, které byly vyuzity k analyze dat.

Tyto statistické metody jsou dale aplikovany v ramci kapitoly paté.
JeSté predtim je ale v této kapitole popsan jak proces ¢iSténi nasbiranych
dat, tak sloZeni vyzkumného vzorku a ovéreni reliability jednotlivych
uzitych nastroji. V ramci podkapitoly 5.6 byly ovéieny vztahy mezi jed-
notlivymi proménnymi. Jako nejsilnéjsi se ukazaly vztahy mezi zdmérem
k ndkupu pouzitych ¢i repasovanych chytrych telefonti a osobnim posto-
jem, respektive subjektivni normou. Statisticky vyznamné vztahy mezi zd-
mérem a sociodemografickymi udaji nalezeny nebyly. Ze statistickych
analyz je dale patrné, Ze respondenti s vysokou osobni hodnotou univer-
zalismus vykazuji vy$Si zameér k nakupu. Vyssi zdmeér vykazuji také osoby

vz

s niz8i osobni hodnotou moc. Vztah mezi osobni hodnotou tspéch
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a zamérem k nakupu neni zcela zrejmy, v ramci korela¢ni analyzy totiz
vySel jako zaporny, zatimco v ramci linearni regrese jako kladny. Jako
pravdépodobnéjsi je ovSem bran vysledek druhé zminované metody.

V ramci Sesté kapitoly prace jsou prezentovana jednotliva doporu-
Ceni zaloZena na ziskanych poznatcich. Tato doporuceni se tykaji strate-
gie marketingové komunikace prodejci zkoumanych produktt. Dané
produkty by mély byt propagovany v souladu s aspekty, které se poji k je-
dincim s vysokymi osobnimi hodnotami univerzalismus a tispéch. Zaro-
ven by se prodejci méli vyvarovat jakymkoliv sdélenim, které by ke koupi
motivovala jedince s vysokou osobni hodnotou moc. Tito jedinci totiZ vy-

vy

kazuji zameér k nakupu v daleko niZs$i mite neZ jedinci zminéni vyse. V ne-
posledni radé by méli prodejci motivovat stavajici zakazniky k Sifeni
dobrych zkuSenosti s nakupem s jejich okolim. To totiz posili subjektivni
normu dalSich potencidlnich spotiebiteli, coZ je mize presvédcit
ke koupi.

Hlavni prinos prace tkvi v jeji jedinec¢nosti. Autorovi nejsou znamy
dalsi vyzkumy tykajici se této konkrétni problematiky. Pri interpretaci
vysledki je ovSem tifeba mit na paméti omezeni tohoto vyzkumu. Zkou-
many vzorek je v porovnani s populaci vyrazné odliSny (prevaZovali
mladi a disproporcionalné vzdélani respondenti) a sesbirana data jsou
nejspiSe do jisté miry zkreslena tzv. efektem spolecenské vhodnosti.
V neposledni radé existuji omezeni plynouci z metod analyzy dat.
Tyto metody totizZ nedokazi zmérit skutecnou kauzalitu.

Cil prace byl splnén, ponévadz bylo identifikovano nékolik faktord,
které vyrazné pozitivné i negativné ovliviiuji spotrebitelské chovani
ve spojitosti s vybranymi udrzitelnymi produkty, tedy pouzitymi Ci repa-

sovanymi chytrymi telefony.
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VVZOR DOTAZNIKU

Priloha A Vzor dotazniku

Dobry den,

Tento dotaznik, jehoz vyplnéni Vam nezabere déle neZ pét minut,
slouZi ke sbéru dat pro mou diplomovou praci na Ekonomicko-spravni
fakulté Masarykovy univerzity. Prace ma za cil zkoumat faktory, které
ovliviiuji spotiebitele z Ceské republiky p¥i koupi chytrych telefoni
z druhé ruky. Dotaznik je ovSem urCen i pro ty, ktefi s takovou koupi ne-
maji Zadné zkusSenosti a ani ji v budoucnu neplanuji.

Dotaznik je zcela anonymni. V pripadé jakychkoliv dotazii ¢i zajmu
dozvédét se vice o vysledcich tohoto dotazniku mé nevahejte kontakto-

vat na 467684 @mail.muni.cz.

Dékuji za vyplnéni,

Daniel Cejp

V prvni ¢asti dotazniku budou stru¢né popsany urcité typy lidi.
Oznacte prosim, jak moc se Vam dana osoba podoba ¢i nepodoba.

1) Promysleni novych myslenek a tvorivost jsou pro ného/ni dile-
Zité. Rad/a déla véci svym vlastnim originalnim zptisobem.
¢ Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
e Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba

2) Je pro néj/ni diilezité, aby byl/a bohaty/a. Chce mit hodné penéz
a drahé véci.
¢ Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
¢ Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba
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3) Myslisi, Ze je diilezité, aby se s kazdym ¢lovékem na svété zacha-
zelo stejné. Véri, ze kazdy by mél mit v Zivoté stejné prilezitosti.
e Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
¢ Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba

4) Je pro néj/ni diilezité predvadét své schopnosti. Chce, aby lidé
obdivovali, co déla.
e Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
e Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
¢ Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba

5) Je pro néj/ni duilezité zit v bezpecném prostiedi. Vyhyba se
vSemu, co by mohlo ohrozit jeho/jeji bezpecnost.
e Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
e Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
¢ Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba

6) Marad/a prekvapeni a vidy vyhledava nové aktivity. Mysli si, Ze
je diilezité v zivoté délat mnoho riaznych véci.
e Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
e Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba
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v v

7) Véri, ze by lidé méli délat to, co se jim rekne. Mysli si, Ze by lidé
méli dodrzovat pravidla vZdy, dokonce i kdyZ je nikdo nepozo-
ruje.

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

8) Je pro néj/ni dilezité naslouchat lidem, kteii jsou jini nez on/a.
I kdyZ s nimi nesouhlasi, chce jim porozumét.

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

9) Je pro néj/ni dalezité byt pokorny a skromny. NesnaZzi se prita-
hovat na sebe pozornost.

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni dilezité uzivat si zivota. Rad/a si doprava.
Velmi se mi podoba

Podoba se mi

Podoba se mi trochu

Podoba se mi malo

Nepodoba se mi

Viibec se mi nepodoba
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11)

Je pro néj/ni diilezité, aby si sam/sama rozhodoval/a o tom,

co déla. Ma rad/a svobodu a nezavislost na druhych.

12)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni velmi diilezité pomahat lidem kolem sebe. Chce

se starat o jejich blaho.

13)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni diilezité byt velmi uspésny. Doufa, Ze lidé oceni,

¢eho dosahl/a.

14)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni dalezité, aby mu/ji vlada zajistila bezpeci pred

vSemi hrozbami. Chce, aby byl stat silny tak, aby mohl chranit
své obcany.
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Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba
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15)

Vyhledava dobrodruzstvi a rad/a riskuje. Chce mit vzrusujici

Zivot.

16)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni diilezité, aby se vzdy choval/a spoiradané. Chce

se vyhnout vSemu, o ¢em by lidé rekli, Ze je Spatné.

17)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni dalezité, aby ho/ji lidé respektovali. Chce, aby

lidé délali, co jim Fekne.

18)

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba

Je pro néj/ni dilezité byt loajalni k pirateliim. Chce se vénovat

lidem, ktefi jsou mu/ji blizci.

Velmi se mi podoba
Podoba se mi

Podoba se mi trochu
Podoba se mi malo
Nepodoba se mi
Viibec se mi nepodoba
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19) Pevné véri, ze by se lidé méli starat o prirodu. Péce o Zivotni
prostiedi je pro néj/ni dulezita.
e Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
¢ Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba

20) Tradice je pro néj/ni dulezita. Snazi se dodrzovat zvyky,
které se predavaji v jeho/jejim naboZenstvi nebo v jeho/jeji ro-
diné.

e Velmi se mi podoba

e Podoba se mi

e Podoba se mi trochu

e Podoba se mi malo

¢ Nepodoba se mi

e Vibec se mi nepodoba

21) Vyhledava kazdou prilezitost, aby se pobavil/a. Je pro néj/ni
dulezité délat véci, které mu/ji piinaseji potéseni.
¢ Velmi se mi podoba
e Podoba se mi
¢ Podoba se mi trochu
e Podoba se mi malo
e Nepodoba se mi
e Vibec se mi nepodoba
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V dalsi ¢asti dotazniku prosim vzdy oznacte nejvhodnéjsi moznost.

22) Libi/Nelibi se mi mysSlenka nakupu pouzitého chytrého tele-

fonu.

e 1=Libi
o 2

e 3

o 4

e 5 =Nelibi

23) Nakup pouzitého chytrého telefonu je dobry/Spatny napad.

e 1=dobry
o 2
e 3
o 4
e 5 =3patny

24) Mam priznivy/nepriznivy postoj k nakupu pouzitého chyt-
rého telefonu.
e 1 =priznivy

o 2
e 3
o 4

e 5 =nepriznivy

25) Vétsina lidi, na kterych mi zaleZi, by si myslela, Ze bych mél/a
kupovat pouzité chytré telefony misto téch novych.
e 1 -Zcelasouhlasim
e 2 -Souhlasim
e 3 - Neutralni
¢ 4 - Nesouhlasim
e 5 -Zcelanesouhlasim
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26)

VétSina lidi, kterych si vazim, by si koupila pouzité chytré te-

lefony misto téch novych.

27)

1 - Zcela souhlasim

2 - Souhlasim

3 - Neutralni

4 - Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhlasim

Pristé hodlam zakoupit pouzity chytry telefon kvili jeho po-

zitivnimu prinosu pro Zivotni prostredi.

28)

1 - Zcela souhlasim

2 - Souhlasim

3 - Neutralni

4 - Nesouhlasim

5 - Zcela nesouhlasim

Planuji v budoucnu nakupovat spise pouzité chytré telefony

nez ty nové.

29)

1 - Zcela souhlasim

2 - Souhlasim

3 - Neutralni

4 - Nesouhlasim

5 - Zcela nesouhlasim

Zvazim prechod na pouzity chytry telefon z ekologickych dii-

vodu.
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3 - Neutralni

4 - Nesouhlasim

5 — Zcela nesouhlasim
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30)

Ktery z nasledujicich diivodii by Vas nejvice motivoval ke

koupi nového chytrého telefonu namisto telefonu pouzitého/re-
pasovaného? (Repasovany telefon je telefon z druhé ruky, ktery
byl peclivé zkontrolovdn, opraven a vycistén specializovanou fir-
mou)

Specifikace, které poZaduji, nabizi pouze novy telefon

Nevérim prodejctim pouzitych/repasovanych telefonii

Koupé nového telefonu je vice vzrusujici

Novy telefon bude mit delsi softwarovou podporu

Nevim, kde pouzity/repasovany telefon zakoupit

Telefon, ktery chci, je dostupny pouze jako novy
Pouzité/repasované telefony jsou prili§ drahé na to, co nabizeji
Novy telefon ma delSi Zivotnost

Pouzity/repasovany telefon neni tak spolehlivy, jako telefon novy
Nevérim, Ze soucastky, které byly k repasovani pouZitého tele-
fonu pouzity, jsou originalni

Pouzity/repasovany telefon miize mit Skrabance ¢i jiné vady
Nevim

Jiné (prosim uved'te)

Dotaznik je témér u konce. Na zavér prosim vypliite Vase sociodemogra-
ficke udaje.

31)

32)

33)

Vék

Pohlavi
Muz
Zena

Maximalni dosazené vzdélani
Zakladni

Stredni bez maturity

Stredni s maturitou

Vyssi odborné

Vysokoskolské (Titul Bc.)

Vysokoskolské (Titul Ing., ¢i ekvivalent a vyssi)
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