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1 Vseobecna charakteristika Ziadatel’a

Vzdelanie, vyskumné zameranie i pedagogickd prax habilitanta su jednym so zakladnych
predpokladov napisat’ kvalitnu habilitacni pracu na tému Inovativne marketingové metody
analyzy onlinového ndkupného spravania. Autor svoje pedagogické, vyskumné i publika¢né
vystupy orientuje na oblast vyuZitia analyz v marketingu, Statisticky vyhodnocuje
marketingové vyskumy, venuje sa dolovania dat v marketingu. To, Ze sa dokonale orientuje
v informatike, Statistike a v marketingu len zdoraznuje fakt, ze habilitant je skuto¢ne schopny
reagovat’ na nové trendy a vyzvy, ktoré sucasna digitdlna doba prindsa a ktorych vyuZzitie
v marketingu firmy sa stali jednou zo zakladnych podmienok jej fungovania firmy a to nielen

elektronickom prostredi.

2 Hodnotenie publikacnej, vedecko-vyskumnej a pedagogickej ¢innosti Ziadatela/ky

0 habilita¢né konanie

Na zaklade predlozenych podkladov: zoznamu publikacnej cCinnosti, zhodnotenia
pedagogickej ¢innosti a zhodnotenia vedecko-vyskumnej ¢innosti mozno konstatovat, ze
habilitant spifia minimélne kritéria potrebné na ziskanie titulu docent. Habilitant vedecky,
vyskumne a pedagogicky pésobi v odbore masmedialne $tadia, tzn. v odbore, v ktorom ziada

o habilitaciu.



3 Celkové hodnotenie habilitatnej prace podl’a ustanoveni vSeobecne zaviznych

predpisov a poziadaviek

A) Aktualnost’ zvolenej témy

Existuje vel'ké mnoZstvo autorov a aj publikovanych vyskumov, ktoré sa venuju nakupnému
spravaniu a zakladnym faktorom, ktoré ovplyviuju ndkupné spravanie. S narastajicim
poc¢tom ndkupov online rastie ipocet teoretickych 1vyskumnych S$tadii  onlinového
nakupného spravania. Je to pochopitel'né. Kazdy rok stipa obl'ibenost’ onlinového nakupného
spravania prostrednictvom e-shopov u vybranych cielovych skupinach, ktoré im Setri Cas
i finan¢né prostriedky, hoci stdle mozno pozorovat’ aj urcité negativa tohto nakupovania —
ako napr. nedovera, reklamacny poriadok, vysoka cena dopravy, ktord je viditelnd najmé pri
lacnejSich produktoch. Spominané skutocnosti riesi a skima habilitant vo svojej habilitacne;
praci. Praca je skuto¢ne aktudlna vo vSetkych jej Castiach. Teoreticka Cast’ poukazuje na
aktudlne problémy internetového obchodovania, legislativne aspekty, nekalé praktiky
elektronickych obchodov a ¢o je zaujimavé, habilitant dokonca poukazuje na mozZnosti, ako
nekalé praktiky elektronickych obchodov odhalit’ a aké st pravidla volby bezpecného
elektronického obchodu.

S vyvojom novych technoldgii moZno robit’ ovela presnejSie predikcie nakupného spravania,
prave na tento trend reaguje analyticka Cast’ prace, v ktorej autor poukazuje na nové moznosti

vyuzitia inovativnych marketingovych metéd pri skimani onlinového nakupného spravania.

B) Ciel’ a $truktura prace

Ciel’ prace definuje habilitant v 6smej kapitole svojej habilitaénej prace. Cielom prace je ,,na
zéklade vyuzitia inovativnych marketingovych metdd a analyz a na zaklade vyhodnotenia
onlinového nakupného spravania spotrebitelov, stanovit’® zaver o nezavislosti skumanych
premennych podl'a demografickych ukazovatel'ov. Habilitant ciel’ prace rozsiruje aj o analyzu
nakupného spravania spotrebitel'ov pouzitim metod dolovania dat.

Struktira prace a cely postup je spracovany tak, aby bol ciel’ prace i definované &iastkové
ciele dosiahnuté. Vzhl'adom na zameranie prace sa autor mohol téme segmentacia venovat’

trosku podrobnejsie aj v teoretickej rovine.



C) Metody spracovania
V kapitole osem autor stru¢ne definoval, ktoré zakladné vedecké metody boli v praci vyuzité.
Viac priestoru venoval Statistickym metdéda a metdédam na dolovanie dat, pomocou ktorych
bol vyhodnoteny vyskum. V praci boli pouzité metddy jednorozmernej deskriptivnej
Statistiky, dvojrozmernej Statistiky i metody induktivnej Statistiky. Autor tiez definoval
zakladné metody pri realizacii segmentacii spotrebitel'ov nakupujucich v onlinovom prostredi.
Vzhladom na charakter vyskumu i $truktiru prace konsStatujem, ze jednotlivé metddy v praci

boli vhodne definované a pouzité.

D) K vysledkom habilita¢nej prace a prinosu pre d’al$i rozvoj

Autor prinasa zaujimavé vysledky viacerych prieskumov, ktoré skimali onlinové nakupné
spravania spotrebitel'ov, prostrednictvom nich spravne dokazuje stale sa zvySujlci vyznam e-
nakupovania, narast e-shopov i finan¢nych prostriedkov, ktoré nakupujici mina za e-nakup.
Autor poukazuje aj na fakt, Ze nakupujici uz nemaju také velké obavy pouzit’ svoju platobna

kartu aj v onlinovom prostredi.

V kapitole desat’ - Vyhodnotenie onlinového nédkupného spravania spotrebitelov si autor
zvolil vel'mi zaujimavi metddu porovnavania rozdielov v dvoch datovych siboroch. Spravne
konStatuje, ze povodné zozbierané data netvorili reprezentativny subor, pretoZe sa tykali
Studentov FMK. No 1 napriek tomu, chcem ocenit’ vel'kost tejto vzorky 1261 respondentov a
zdoraznit’ fakt, Ze data sa zbierali niekol'’ko rokov. Autor vSak v snahe ziskat’ do suboru aj iné
cielové skupiny pracuje a vyhodnocuje data od spolo¢nosti Pricemania, ktoré obsahovali
odpovede od 5210 respondentov. Spracovaniu vysledkov a ich interpretacii nemam Zziadne
pripomienky, naopak kons$tatujem ich prehladnost a komplexnost. Pozitivne hodnotim

zhrnutie analyzy ndkupného spravania, v ktorej autor poukazal na zavislost’ resp. nezavislost’.

Najvicsi prinos prace vidim v kapitole jedenast’, v ktorej autor poukazuje na nové inovativne
metddy a upozorfiuje na nevyhnutnost vyuzitia Statistickych udajov pri tvorbe
marketingovych kampani. Ak firma disponuje vedomostami (resp. odbornikmi), ktori sa
schopni tieto informacie vyuzit v predajnej a marketingovej stratégii, je viac ako

pravdepodobné, ze bude schopna obstat’ v tvrdom konkurenénom boji.



K formalnej stranke prace nemam pripomienky.

4 Zaverecné hodnotenie

Predkladani pracu hodnotim vysoko pozitivne. Prizndm sa, ze som ju c¢itala s velkym
nadSenim. Autor si nielenze vybral vel'mi aktudlnu tému akou elektronické nakupovanie
bezpochyby je, ale poukazal na velké moznosti vyzitia metody dolovania dat pri tvorbe
marketingovych kampani ¢i predikovani spravania sa zakaznika. Bez problémov tak moézem
tvrdit, Ze habilitatnd praca posuva odbor masmedialne $tadid resp. Studijny program
marketingovad komunikdacia, otvdra mnoho nametov a moznosti na d’al§i vedecky vyskum a
zdoraziuje jeho vyuzivanie v praxi. Autor poukazuje na fakt, ze ani vedeckd a ani prakticka
rovina odboru masmedidlne Studia sa nebude rozvijat’ bez vyuzitia Statistickych metdd, ktoré
si schopné segmentovat’ spotrebitelov, identifikovat’ produkty, ktoré maju tendenciu kupovat’
sa spolo¢ne, vytvarat ucelené pohlady na charakteristiku zékaznika, identifikovat’
spotrebitel'ov, u ktorych je pravdepodobné, ze budi mat’ pozitivhu odozvu na marketingova

kampan, predikovat’ spravanie zdkaznika ¢i prognoézovat’ predaj.

Otazky:

1. V praci uvadzate, ze ¢insky e-shop Aliexpress je z pohladu internetovych platieb
najpouzivanej$im e-shopom na Slovensku. Vo v§eobecnosti v§ak mozno konstatovat,
ze kupujuci sa Casto st'azuju na nekvalitny tovar a dlhé ¢akacie doby dodania tovaru.
Aké st vyhody a aké nevyhody nakupovanie cez tento e-shop? Co mu okrem lacného
tovaru zabezpecuje jeho prvenstvo?

2. Preco boli pri realizacii vyskumu do suboru zaradené aj odpovede deti mladSich ako
12 rokov?

3. Casto sa stretivame s nazorom, e na “internete sa da kupit' vetko.” Vedeli by ste
vSak urcit’ skupiny produktov, ktoré sa internetové obchody vyhybaji z obavy, ze ich

nebudu vediet’ predat’?



Zaver

Na zaklade uvedenych skutocnosti _odporucam, aby po tspesnom habilitanom konani bol

podany navrh, aby Ing. Andrejovi Trnkovi, PhD. Bol udeleny vedecko — pedagogicky titul.

docent
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