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Abstrakt

Predméetem bakalarske prace je teoretické a empirické
marketingoveho chovani tri generaci X, Y a Z v oblasti trvale udrzitelného
rozvoje. Cilem prace je prozkoumat a analyzovat mozné shody i odliSnosti
v chovani a pristupu jednotlivych generaci z hlediska trvale udrzitelného
rozvoje pri nakupu i v obecném pojeti. Teoreticka cast se veénuje
marketingovym strategiim vychazejicich z marketingového mixu, dale trvale
udrzitelnému rozvoji a generacim X, Y a Z. Prakticka cast je nasledné
zameérena na jednotlivé generace a jejich postoje, vnimani a rozdilnosti
v pfistupu k udrzitelnym znac¢kdm a produktum. Pro naplnéni cile prace byl
proveden vyzkum na zakladé kvantitativhiho dotaznikového Setreni. Snahou
bylo prozkoumat vyzkumné predpoklady vyplyvajici ze zpracované teorie
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a nékteré Casti poté porovnat s americkou studii, zamérenou na toto téma.
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Abstract

The subject of the bachelor thesis is the theoretical and empirical mapping
of the marketing behavior of three generations X, Y and Z in the field of
sustainable development. The aim of this work is to explore and analyze
possible similarities and differences in the behavior and approach of
individual generations in terms of sustainable development in purchasing
and in general. The theoretical part deals with marketing strategies based
on the marketing mix, sustainable development and generations X, Y and Z.
The practical part is then focused on individual generations and their
attitudes, perceptions and differences in approach to sustainable brands and
products. Research was conducted on the basis of a quantitative
questionnaire survey to fulfill the aim of the work. The aim was to examine
the research assumptions arising from the theory and then compare some
parts with an American study, focused on this topic.
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Zaver
Cilem bakalarské prace bylo prozkoumat marketingové chovani a pristup
k trvalé udrzitelnosti napric generacemi X, Y a Z, pri nakupovani i v obecném
pojeti. Dale bylo cilem ovérit definované vyzkumné predpoklady, formulovanée
nazaklade zpracované teorie.

Pomoci kvantitativhiho dotaznikoveého setreni bylo mozné uUcinné zmapovat
chovani i pfistup respondentd k trvalé udrzitelnosti pFfi nakupovani
i v obecném pojeti. Mezi generacemi se vetSina odpovedi od sebe
procentualné nijak vyrazné  nelisila. Pristup jednotlivych generaci
k udrzitelnosti byl ve vétSiné pfipadu podobny, tendence pfiklanét se
k udrzitelnosti byla o néco vyraznéjsi u generace X a Y nez u Z. To je pomernée
zajimavy vysledek, i kdyz se rozchazi s uvedenymi premisami a teoriemi. Na
zdkladé zpracovanych odpovédi respondentu bylo mozné potvrdit dva ze Sesti
vyzkumnych predpokladl. Prokazalo se, Zze vSechny generace se nejcastéji
rozhoduji predevsim podle kvality produktu a ze ocekavaji v budoucnu
pribyvani obchodnikl a znadek zamérenych na udrzitelnost.

Tim byly naplnény oba stanovené cile bakalarské prace.

Poznatky z této prace a dalsi podobné zamérené pruzkumy na toto téma maji
do budoucna ambice stat se pro firmy a marketéry inspirativhim zdrojem
informaci pro volbu takovych kombinaci marketingovych strategii a postupu,
pri kterych lze jednoduseji zakazniky oslovit a zaujmout.



