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Oponentsky posudok na habilitacnu pracu

Na zdklade menovania VR SU OPF dria 24.11.2022 za oponenta habilitaénej prace Ing. Martina
Klepka, Ph.D. som spracovala oponentsky posudok na habilitaénu pracu Modelovani chovani
zdkaznika v prostiedi e-commerce v zmysle § 72 odst.7 Zak. ¢.111/1998 Sb. v nasledovnom
zneni.

Uvod

Habilitacna praca (dalej HP) obsahuje 150 stran textu a preliminaria, 15 priloh a je ¢lenena do
8. kapitol vratane kapitoly Uvod a Zaver.

UZ v Gvode HP sa autor zmienuje o rozdieloch v spravani sa zakaznikov a nazerania manazérov
na tuto oblast. Existuji mnohé integrované modely starSieho data, ktoré zasahuju do tedrie
spotrebitelského sprdvania — vid' EKB model, Howard-Shethov model , Nicosiho model, ci
znamy Kotlerov model ,,Cierna skrinka“, avsak tieto maju viaceré vyrazné obmedzenia a dnes
su uz spochybriované, ¢i mozno uz aj inovované ? Aj ked ekonomicka tedria popisuje dopytové
hladisko stanovené cenou a mnozstvom (zdkon klesajuceho dopytu a pod.), existuje mnoho
dévodov, ktoré tieto modely nezohladnuju, pretoze nastala zmena - ako tvrdi aj samotny
autor HP. Nielen ¢asovo- priestorova, ale zmenami trhovych podmienok sa meni aj nakupné
spravanie, ktoré ovplyviuju globaliza¢né faktory suvisiace so Zivotnym prostredim, enormny
narast digitalnych technoldgii, ¢ negativne zasahy pandémie, vojny, pretrvavajlcej
energetickej krizy a pod. Pravidlo” Model funguje za inak nezmenenych podmienok” uz davno
neplati.

Vsetci vieme, Ze volba/vyber produktu mnoho krat podlieha iraciondlnemu rozhodovaniu,
ktoré je v sucasnosti ovplyvnené behaviordlnymi aspektmi, emdciami, spravanie zdkaznikov
ma psychologicky a sociologicky rdmec. Avsak ani iracionalne modely nemozu zachytit v ¢ase
vSetky faktory a zmeny v trhovom prostredi, a tak problematika spravania sa zakaznikov je
takd zlozita, Ze si zaslUzi miesto zaujmu vo vede. Internetové prostredie k tomu dava vacsi
doévod.

Taktiez autorov pristup o zacleneni marketingu do vednych disciplin, ako aj polemika o tom
kam smeruje vyskum spotrebitela, ¢i skimanie postavenia marketingu v systéme vied so
zd6raznenim prelinania sa s inymi vednymi disciplinami je logicky. Autor HP ponuka vystiznu
analyzu postojov mnohych autorov v konfrontdcii s vlastnymi nazormi a poznatkami. Ide
o zasadenie marketingu do manaimentu, ekonomiky ¢i kreativy ? Sdhlasim s autorovym
tvrdenim, Ze marketing je multidisciplindarna veda a marketingové vyskumy maju rézne ciele,



niekedy az maximalistické, ale maju celtd radu limitov pri generalizovani vystupov, pretoze
zakaznik je predovsetkym osobnost, subjekt a vidy je stredobodom pozornosti trhu.

Konstatujem, Ze téma HP je nadcasova, vysoko aktualna a hodna dalSieho skiimania na
akademickej pode a vo vedecko- vyskumnom prostredi. Riesi konkrétny problém. Dovody
boli uvedené v Uvode- spravanie zakaznikov podlieha neustalej zmene prave pod vplyvom
uz zmienenych okolnosti.

Ciel'a metodicky ramec HP.

Tak, ako bolo spomenuté v praci, v marketingovych tedridch v mnohych pripadoch absentuju
dokazy o spravnosti tvrdeni avhodnost overovania faktov spociva v replikacii Udajov
a v longitudinalnych vyskumoch. Preto smer vyskumu empirickou generalizdciou a pristupom
diferencovanej replikacie je tou vhodnou cestou, ktora dokdze aj naprie¢ casovym zmenam
v spravani zakaznika a jeho nakupovani, overit relevantnost tvrdeni o danom jave.

Metodicky postup HP je vhodne interpretovany v tabulke 1. Metodika prace a metddy
skimania su adekvatne zvolené, zdroje udajov hodnoverné a ucelne vyuzité.

Ciel HP - identifikovat empiricki generaliziciu v nakupnom spravani zakaznika
a Specifikovat jej dopady na rast e-shopov je formulovany jasne, logicky, presne. Jeho
dekomponovanie na parcidlne ciele vytvara ramec na jeho splnenie.

Obsahové naplnenie

V kapitole 2 — Chovani zakaznika autor popisuje proces rozhodovania zakaznika o ndkupoch
podla zndmych autorov, porovnava ich ndzory a analyzuje typolégiu modelov, ktoré z tohto
procesu vyplyvaju, ako aj heuristiky volby znacky. Kapitola sa zaobera aj polemikou vplyvu
lojalita - vernost k znacke, opakované nakupy vs. narast poctu zakaznikov pre Uspesnost firmy.
Tato problematika je detailne spracovand a podporena reSerSami adekvatnych
zdrojov, podrobend excerpciou nazorovych hladisk, ¢i prddov réznych autorov, ako aj
postojom samotného autora HP.

Doposial boli preferované nazory, Ze lojalita je v korelacii s opakovanymi nakupmi zdkaznikov,
pretoZe ziskanie novych zakaznikov zvysSuje ndklady ( platilo skér na B2B). Tato tedria sa
postupne meni, ba niektorymi Studiami vyvracia aja osobne so zaujmom sledujem nové
pohlady na tuto problematiku podporené skiimanim a overenim novych hypotéz. Rozsiahlou
Castou sa autor venuje aj deskripcii a vysvetleniu réznych modelov spravania sa zakaznikov,
dedukuje svoje stanoviskd a vytvara prehladovy resSer$ problematikou, ktord podrobuje
kritickej analyze.

V kapitole 3 je predstavend tedria NBD-Dirichletova principu/ modelu, ktory je
implementovany v prdci a je povazovany za klucovy, aj ked uvadzani autori, ako aj samotny
autor prace naznacuje jeho obmedzenia. Na prikladoch explicitne uvadza varianty spravania
sa zakaznikov u znaciek napriec¢ roznym kategdriam, ¢im vznikd mnozZstvo alternativ rieSenia
problému, ¢i uz zekonomického a zmarketingového aspektu, ako aj dosledkom
nepredvidatelnych (najma makro) faktorov trhového prostredia.



Vyvstdva otdzka, ¢i marketing hladd heuristické rieSenia aj iraciondlneho spravania sa
zakaznikov, (emdcie, postoje, informacna asymetria, prip. nizka miera dovery v
produkty..atd.), ¢o méze byt problematikou dalSich vyskumov merita veci.

4 kapitola popisuje podstatu elektronického obchodovania aanalyzuje sucasny stav
vyuZivania e-obchodovania vo svete a v Eurépe, nevynimajic CR a nakupovania na internete,
vratane deskripcii existujicej kategorizacie e-shopov. Zdroje Udajov su aktudlne a davaju
solidny Statisticky prehlad o nakupoch réznych produktovych kategérii podla vekovych
rozhrani.

Oceniujem, Ze autor cerpal najnovsie poznatky z realizovanych vyskumov a opieral sa
o relevantné vedecké studie ¢asto nie starSie ako 5 rokov. Tym poukazal na aktuainy stav,
Ze prave v covidovom a v post covidovom obdobi, v ktorom rast e-shopov raketovo stupal
a zdkaznik sa rozhodoval najma vinternetovom prostredi, bol priestor na vyskumy
a generalizaciu dokazov v ¢ase.

Zahrani¢né studie preukazali kauzalitu medzi vyuZitim NBD Dirichlet modelu a e-commerce,
indikuju tzv. Dirichletovho zdkaznika, ¢o je aj autorom HP deklarované, no existuje este
priestor pre dalSie skimanie tohto vztahu.

(vid. vyrok autora na zaciatku kap.5 cit. Vzhledem ke kontinualnimu rozvoji teto formy
obchodu se tak jedna o relevantni bilé misto soucasneho poznani.)

Podla méjho nazoru by bolo zaujimavé najma v prostredi krajin V4 realizovat vyskumy (
¢asom aj opakovane) v prostredi e- shopov aich vysledky komparovat s vyskumami
vybranych ,tradi¢nych, ci vyspelejSich” trhovych ekonomik Eurépy.

Je na diskusiu, ¢i by bolo moiné generalizovat vysledky spravania sa zakaznikov v zmysle
eurdpskeho spotrebitela, porovnavat ich heterogenitu ¢ homogenitu avéom by boli
rozdiely? Vieme predpokladat aj faktory, ktorymi by toto nakupovanie bolo ovplyviiované-
globalne, lokalne znacky...?

Vysledky

Kap.5 prezentuje samotny vyskum a vysledky. Zdroje dat pochadzaju zo sekundarnych
a primarnych udajov. Vyskum sa opiera o 4 vyskumné otazky, ktoré autor HP overoval na
zaklade sekundarnych dat vybranych e-shopov na obrovskej vzorke zakaznikov/nakupov
(n=247000/288000) v 4 kategdriach produktov a analyzoval vlastné skumanie, kde jeho
vysledky boli uz publikované v databazovych ¢asopisoch.

Metodika skimania, pouzitie viacrozmernej Statistickej analyzy dat, testovacej Statistiky, ako
aj logickej dedukcie Dr. Klepek dospel k zaujimavym zdverom z vyskumov zo sekunddrnych
udajov vybranych e-shopov, ktory obohatil problematiku o origindlne vysledky.

Primarny kvantitativny vyskum sa opieral o transakcéné data, bol pouzity online dotaznik

( systém CAWI) na dvoch vzorkach respondentov ( velkost 509 a 491). Vyber vzorky - nahodny
pravdepodobnostny, spliial kritéria reprezentativnosti populacie CR, &ize vystupy mézu byt
zovSeobecnené.

Vysledky vlastného vyskumu autora su velmi podnetné a maju vyznamnu vypovednu
hodnotu pre vyvodenie zaverov a dalSie skimanie. TaktieZz prinosna je aj komparacia
vysledkov vlastného vyskumu avyskumov realizovanych vinych krajinach napriec
znackami, kategériami a sledovanymi premennymi. Vyskumy pokladam za validné
a reliabilné.



Diskusia, dosledky a limity vyskumov su obsahom casti 6.kapitoly, kde autor HP dava
odpovede na vyskumné otdzky a generalizuje vystupy. Je vidiet, a s tym som plne stotoznen3,
Ze tieto vystupy suU overené v danom case, sU vedecky podloZené, exaktne vymedzené
amodiem potvrdit aj ich konfrontaciu so Stadiami, ktoré vznikli par rokov dozadu
a v sucasnosti, ¢im ich mdZeme povaZovat za empiricky generalizované.

Prinosy HP su systematicky a exaktne vymedzené v oblastiach tedrie, pedagogiky a v rovine
vedecko- vyskumnej. Habilitant poukazuje na mozinosti dalSieho rozSirovania poznatkov
a ddva namety na realizovanie vyskumov tam, kde vidi absenciu problematiky na zaklade
vlastnej empirie.

Ocenujem, Ze v HP je pouzitych 339 zdrojov kniznej, aj elektronickej literatury, ¢o je skutocne
nadpriemerny pocet.

Namety na diskusiu k HP a otazky k HP:

1. Aky nazor ma habilitant na rasttci ¢i stagnujuci ? vplyv iracionalneho nakupného
spravania zdkaznikov v prostredi onlinového nakupovania ? Vidite prienik medzi
racionalnym a iraciondlnym spravanim zakaznika v zmysle Dirichletovho modelu a
dal by sa tento model modifikovat tymto smerom ?

2. Marketingovy mix vratane integrovanej marketingovej komunikacie v e-shopoch
zohrava podla mnohych odbornikov kltuéovu rolu pri rozhodovani sa pre produkt/
znacku. Z tejto formulacie vyvstava vela otazok na diskusiu, avSak v prostredi e -
shopov je mix porovnatelny. V suc¢asnosti na soc.sietach je vplyv tzv.“spodnej viny*
(Bernoff,2010)dost podstatny. Co si o tomto vplyve myslite? Méze ovplyvnit spodna
vina ndkupné rozhodovanie o znackach ? Ktorym smerom ?

3. Vtexte uvddzam myslienku, kde hfadam odpoved’ na identifikovanie zakaznika e-
shopu v prostredi eurépskych kultur. Vyjadrite svoj nazor na vonkajsie faktory, ktoré
by mohli stochasticky model Dirichlet ovplyvnit pri vybere znaciek ( demografia,
kultara, psychologické a behavioralne....) ? Ktoré z nich by mohli byt dominantné?

4. Pripravujete svoju HP zverejnit aj vo forme monografie pre transfer poznatkov pre
Studentov v pedagogickom procese ?

Zaver

Celkove hodnotim HP Ing. Martina Klepka, Ph.D. po vsetkych strankach — obsahove;,
formalnej a strukturovanej - vyborne, s uznanim vysokej kvality.

HP spiiia kritéria na pracu tohto typu.

Suhlasim, aby mohol pristipit k obhajobe HP apo uUspesnom procese habilitaéného
konania odporuéam udelit Ing. Martinovi Klepkovi, Ph.D. pedagogicky titul , docent”
v prislusnom odbore.
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V Trnave, 13.1.2023



