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ABSTRAKT

VANOVA, Lucia: Technologické inovécie v obchode a ich vplyv na zékaznicke spravanie.
— Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; katedra marketingu. — Veduci
zaverecnej prace: Ing. Martin Mravec, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, pocet stran 89 s.

Ciel'om zavere¢nej prace bolo identifikovat’ technologické inovacie v obchode, nésledne ich
charakterizovat’ v spolo¢nosti Labas a zistit’ mieru tychto inovacii u respondentov, s cielom
vytvorit' navrhy odporti¢ani na zlepSenie ¢innosti. Praca sa sklada zo 6 kapitol a obsahuje 25
grafov, 1 tabul’ku, 27 obrazkov a 1 prilohu. Prva ¢ast’ bola zamerana na teoretické poznatky,
analyzovanie problematiky a oboznamenie s novymi inovaciami v obchode. V nasledujlcej
Casti sa charakterizuje ciel’ nasej prace, metodike a pouzitiu pracovnych postupov a sposob
ziskavania udajov. Stvrta kapitola je venovana charakteristike spolo¢nosti, vyhodnoteniu

a interpretacii vysledkov. Vysledkom riesenia je vyhodnotenie v zavere.

KPuacové slova: technoldgia, inovacie, zakaznicka podpora, obchod, prieskum



ABSTRAKT

VANOVA, Lucia: Technological Innovations in Commerce and Their Impact on Customer
Behavior. — University of Economics in Bratislava. Faculty of Commerce; Department of
Marketing. — Supervisor of the Final Thesis: Ing. Martin Mravec, PhD. — Bratislava: FC
EU, 2023, 89p.

The main objective of the final thesis was to identify technological innovations in the
commerce, then to characterize them in the company Labas and to find out the rate of these
innovations among the respondents, with the aim of creating proposals for recommendations
to improve operations. The work cis devidet into 6 chapters and contains 25 graphs, 1 table,
27 pictures and 1 appendix. The first part was focused on theoretical knowledge, analyzing
the issue and familiarization with new innovations in the commerce. The following section
describes the aim of our work, the methodology and use of work procedures and the method
of data collection. The fourth chapter is dedicated to the characteristics of the company,

evaluation and interpretation of the results. Solutions are evaluated at the end.

KPacové slova: technology, innovation, customer support, commerce, research
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Uvod

Technologické inovacie maju vyrazny vplyv na obchod a moézeme povedat’, ze
zmenili sp6sob, akym podniky funguju a ako komunikuju so zadkaznikmi. Vplyvom
rastiiceho elektronického obchodu, mobilnych aplikacii a inych technologickych vylepseni
sa podnikom otvaraju nové a inovativne spOsoby oslovenia zdkaznikov a zaroven
zakaznikom umoziuju flexibilnejsi a pohodlnejsi spdsob nakupovania. Pandémia COVID-
19 este zvysila dopyt po online nakupovani a celosvetové podniky investovali do digitalnej
infrastruktary, aby sa prisposobili tomuto trendu. S vyuzitim umelej inteligencie,
senzorového a internetového potencialu moézu byt v budicnosti vytvorené dalSie
technologické inovécie v obchode. Kedze tieto technoldgie sa neustile zdokonaluju,
podniky musia prispdsobit’ svoje stratégie, aby udrzali krok s meniacimi sa poziadavkami a
spravanim zakaznikov. Vzhl'adom na sucasné trendy a potreby trhu, technologické inovacie
su nevyhnutnou sucast'ou uspesSné¢ho podnikania. Ich vplyv na obchod je nepochybny a ich
vyznam bude eSte rast. Podniky, ktoré budii schopné G¢inne vyuzivat’ tieto technologie,
budi mat’ vyhodu na trhu a lep$iu poziciu pre dosiahnutie uspechu. Je preto dolezité, aby
podniky sledovali a prisp6sobovali sa rychlo meniacim sa technologickym trendom, aby
mohli poskytnut’ svojim zakaznikom najlepSiu zdkaznicku skusenost’ a zabezpecili si svoju
konkurencieschopnost’ na trhu.

Hlavnym dévodom vyberu témy bol z&aujem o technologické inovécie v obchode.
Pocas mojho Stadia som mala moZnost’ sa tejto téme venovat’ prostrednictvom réznych
prezentacii a seminarov, ¢o mi umoznilo ziskat’ zakladné znalosti v tejto oblasti. Okrem toho
ma vel’'mi zaujima prostredie maloobchodu s potravinami a ako spotrebitel’ som si v§imla,
ze technologické inovacie maju vyrazny vplyv na mdj spésob nakupovania a na celkovu
zakaznicku skusenost’.

Cielom prace je poskytnut’ uceleny pohl'ad na vyuzitie inovativnych technolégii v
obchode a ich vplyv na zdkaznicku skdsenost’. Na zaklade tychto poznatkov bude mozné
navrhnit’ vhodné opatrenia pre podnik, ktory chce vyuZivat' tieto inovacie na zlepSenie
svojho obchodného vykonu a konkurencieschopnosti. V ramci prace bude tiez doélezité
zohl'adnit’ rizika a vyzvy spojené s implementaciou tychto technoldgii, ako aj ich dopad na

pracovne miesta a celkové fungovanie trhu.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Inovacia

Podl'a Oslo manualu mézeme definiciu inovacie chapat’ ako ,,novy alebo vylepseny
produkt alebo proces (alebo ich kombindcia), ktory sa vyrazne lisi od predchadzajucich
produktov alebo procesov jednotky a ktory bol spristupneny potencidlnym pouzivatelom
(produkt) alebo uvedeny do pouzivania jednotkou (proces). Inovdcie su klucové pre
zlepSenie Zivotnej urovne a mozu ovplyvnit jednotlivcov, institucie, celé hospodarske sektory
a krajiny réznymi spdsobmi. “ (OECD, 2018)

Autor Schumpeter, ekondm a socialny vedec, ktory vyznamne prispel k oblasti
ekondmie, podnikania a inovacii, opisal vyvoj ako historicky proces Strukturalnych zmien,
vyrazne pohananych inovaciami, ktoré rozdelil do piatich typov:

e ,,zavadzanie novych produktov, resp. pdvodnych produktov s novymi vlastnostami

® pouzivanie novej vyrobnej techniky, vyrobnych procesov ¢i nové obchodné zabezpecenie
vyroby

e otvaranie novych trhov

e pouzivanie novych surovin alebo polotovarov

e zmeny v organizdcii vyroby a jej zabezpeceni “ (Podnikanie a inovacie)

Schumpeterova teoria tvrdi, ze podnikatelia maji vyznamnu Ulohu v nartSani
existujucich trhov a vytvarani novych tym, Ze prinasaju nové produkty, sluzby a technologie.
Zaviedol tiez pojem "kreativna destrukcia”, ktorym opisoval proces, ktorym inovacie a
podnikanie vedu k zastaraniu starych produktov, sluzieb a obchodnych modelov a
vytvaraniu novych. Kreativna destrukcia je klI'i¢ovou hnacou silou pre ekonomicky rast a
rozvoj, zahffia neustdle nahradzanie existujucich technologii, produktov a obchodnych
modelov novsimi a efektivnej$imi a vytvaranie novych trhov a odvetvi. (OECD, 2018)

Schwab vo svojom diele opisuje inovéciu ako ,,... jadro Stvrtej priemyselnej
revolucie. Zahrna zavadzanie novych produktov a sluzieb, ako aj zdokonalovanie
existujucich, prostrednictvom aplikacie pokrocilych technologii a procesov. (Schwab,
2017) Schwab takymto spdsobom zddrazituje dolezitost’ inovacii ako kl'acovej hybnej sily
Stvrtej priemyselnej revolucie a diskutuje o tom, akym sp6sobom ju moézu podporovat’ viady,
podniky a jednotlivci s cielom vytvorit’ prosperujucejsiu a udrzatel'nejSiu buducnost’.

Moderné koncepcie pracuju aj s tym, ze inovacie moézu mat rdozny charakter.

Christensen ndm vo svojej knihe poskytuje definiciu inovacie ako ,, zmenu procesov, ktorymi



Organizdacia transformuje pracu, kapitdl, materidly a informacie na produkty a sluzby s
vyssou hodnotou.” Christensen dalej vysvetluje, ze inovacia mdze nastat’ v réznych
oblastiach vratane produktového systému, biznis modelu a vykonu produktu. Taktiez
rozdeluje inovécie na udrzatené a prevratné. Vacsina novych technologii ma pozitivny
vplyv na vykon produktu a mézu byt oznacené ako udrzateI'né technoldgie. Niektoré st
revolucné, zatial’ ¢o iné st iba inovativne. Spolo¢nou vlastnostou vsetkych udrzatelnych
technologii je zvySenie vykonnosti projektov a mnozstva vykonu, ktoré su pre beznych
zékaznikov na trhu vysoko cenovo dostupné. Obgcas sa vSak vyskytuji inovaéné technologie,
ktoré st revolu¢né, ¢o znamena, ze v kratkodobom horizonte prinasaji nizsi vykon produktu.
Avsak, revolu¢né technoldgie predstavuju na trhu odlisni hodnotova ponuku oproti tomu,
¢o bolo predtym k dispozicii. Vo vSeobecnosti plati, ze revolu¢né technologie poskytuju
niz§i vykon ako uz existujiice produkty na trhu. AvSak, maju aj iné vlastnosti, ktoré sd
cenené okrajovymi zakaznikmi. (Christensen, 2022)

Inovacie mozu byt pohanané réznymi faktormi, ako st technologicky pokrok,
meniace sa potreby a preferencie zdkaznikov, konkurencné tlaky a spolocenské zmeny.
Inovéacie nie sa len o vytvarani napadov, ale aj o ich implementacii a Sireni medzi roznymi
zainteresovanymi stranami a kontextami. Inovacia nie je poli¢ko, ktoré mozete zaskrtnat, je
to sucast’ obchodne;j stratégie, ktord sa neustale vyvija. Aby sa mySlienka, model, metdda
alebo prototyp kvalifikovali ako inovacia, musia byt uvedené do praxe. To znamena, Ze
organizacie vykonavaji systematické opatrenia, aby zabezpecili dostupnost’ inovacii pre
potencialnych pouzivatelov, ¢1 uz pre ich vlastné procesy a postupy, alebo pre externych
pouzivatelov, ktori hladaju ich produkty. Potreba implementacie odliSuje inovacie od

samotnych vynélezov, prototypov a novych konceptov.

Inovécie mdzu zahiat’ dva v§eobecné typy produktov:

e Tovar zahfiia hmotné predmety a niektoré produkty zachytavajtice znalosti, ktoré mozu
byt chranené autorskymi pravami a ich vlastnictvo sa da preniest’ prostrednictvom

obchodnych transakcii.

e Sluzby st nehmotné ¢innosti, ktoré sa vyrabaju a spotrebtivaju suc¢asne a ktoré menia

podmienky pouzivatel'ov. (OECD, 2018)



1.2 Charakteristika obchodu

Obchod je vymena tovarov a sluzieb medzi jednotlivcami, podnikmi alebo narodmi.
Zahfiia ¢innosti, ako je nakup, predaj a obchodovanie s tovarom a sluzbami, ako aj
distriblcia a preprava tohto tovaru. Postupom ¢asu sa vyvijal a v modernej dobe sa ¢asto
uskutociiuje elektronickymi prostriedkami pomocou technologii, ako je internet a mobilné

zariadenia.

Obrazok €. 1: Hierarchia obchodnych spolo¢nosti

Druhy retailovych Stors retall ;
spoloénosti Non-store retail

Specializované

Specializované

I 12k Diskontne- Obchodné
Typy retallovxch L orientované (ndkupné) Osobné Neosobné
spolocnosti Ppeciazavane predajne centré
predajne
Formaty r?tailoy\]ch Specnallzgvane Superety Lokélne Priamy predaj E-commerce
spoloénosti predajne
B Stankovy, ;
Specializované Supermarkety Okresn osabn pradai Telemarketing
predajne Ye )
Zmiesané : Pojazdné :
predajne Hypermarkety Komunitné predaine Teleshopping
Obchodné domy  Specializované Regionélne Katalégovy
plnosortimentné  velkopredajne predaj
Obchodné Diskontné Predainé
domy predajne Nadregionalne automlaty

Zdroj: Moderni retail marketing, Jaderna, Volfova, 2021

V maloobchode n4jdeme Siroké spektrum podnikov, od malych nezavislych predajni
az po velké nadnarodné korporacie. Maloobchodnikov mozno rozdelit do niekolkych
kategorii na zaklade produktov, ktoré predavaju, ako su obchodné domy, obchody s
potravinami, obchody so zmieSanym tovarom a $pecializované obchody. Obchodné domy
zvyCajne predavaju rozne produkty vratane obleCenia, elektroniky a domacich potrieb.
Obchody s potravinami predavaju potraviny a doméce potreby, zatial ¢o obchody so

zmieSanym tovarom ponukaju obmedzeny vyber produktov na rychle néakupy.



Specializované predajne predavaju $pecifické produkty, ako je obledenie, obuv alebo
Sportové potreby.

., Elektronicky obchod je vyuzZivanie elektronickej komunikéacie a digitalnych
informacii technolégie spracovania v obchodnych transakciach na vytvorenie,
transformaciu a predefinovanie vztahy na vytvdaranie hodnéot medzi organizaciami alebo
medzi nimi a medzi organizaciami organizécie a jednotlivci. “ (Grupta, 2014)

Obchod zohrava dolezitu tlohu v globalnej ekonomike, umoznuje jednotlivcom a
podnikom ziskavat’ tovary a sluzby, ktoré potrebuju a pozaduju, a vytvara prilezitosti pre
podnikatel'ov a inovatorov na uvadzanie novych produktov a sluzieb na trh. Elektronicky
obchod tiez umoznil maloobchodnikom oslovit’ globalne publikum. Mézu predavat’ svoje
produkty spotrebitelom v réznych Castiach sveta bez potreby fyzickych obchodov alebo
distribu¢nych sieti. Tym sa otvorili nové moznosti pre malé podniky a podnikatel'ov, ktori
teraz mozu konkurovat’ va¢$im spoloc¢nostiam v celosvetovom meradle. Internetovi
predajcovia mézu pouzivat’ udaje o zdkaznikoch na odporucanie produktov, pontikanie zliav
a prisposobené nakupné navrhy. Vd’aka tomu je nakupovanie pre zakaznikov prijemnejsie a
maloobchodnikom to méze pomdcet’ vybudovat’ pevnejsie vztahy so svojimi zédkaznikmi.
Elektronické obchodovanie sposobilo revoluciu v maloobchodnom odvetvi, pretoze
spotrebitel'om poskytuje pohodlie a globalny pristup k produktom a sluzbam. Napriek tomu,
ze elektronicky obchod Celi vyzvam stvisiacim s bezpecnost'ou a logistikou, jeho popularita
bude nad’alej rast’, pretoze technoldgie sa neustdle vyvijaju a spotrebitelia sa coraz viac

obracaju na online nakupovanie.

,, R6zne typy elektronického obchodu su:
» Business-to-business (B2B)
» Business to-consumer (B2C)
» Business-to-government (B2G)
* Od spotrebitela k spotrebitelovi (C2C)
* Mobilny obchod (m-commerce) “ (Grupta, 2014)

Mobilné aplikacie

Mobilné aplikacie znamenaji velky technologicky skok v oblasti obchodu, ktory
vyrazne zmenil spbsob, ako sa podnika. V kontexte technologickych inovéacii v obchode

zohrali mobilné aplikacie kI'aCovl ulohu pri zlepSovani efektivnosti réznych obchodnych
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procesov. Tieto aplikacie poskytli firmam nové spOsoby interakcie so zakaznikmi,
zefektivnenie operacii a zvySenie vynosov. Oslovenie klientov kedykol'vek a kdekol'vek je
jednou z hlavnych vyhod mobilnych aplikacii pre firmy. Tieto aplikdcie umoziuju
pouzivatel'om prehliadat’ a nakupovat tovary a sluzby, prezerat’ ponuky a propagacné akcie
a komunikovat’ s agentmi sluzieb zdkaznikom. Tato jednoduchost’ pouzivania zvySila
spokojnost’ a lojalitu zakaznikov a zaroven rozsirila zakaznicku zakladnu. Firmy dokazali
zefektivnit’ svoju ¢innost’. Tieto aplikacie dokazu automatizovat’ procesy, ako je spracovanie
objednavok, sprava zasob a analyza Udajov o zakaznikoch. Vysledkom tejto automatizécie
je teraz rychlejSia doba odozvy, znizenie poc¢tu chyb a zvySenie produktivity. Spolo¢nosti
maju teraz vd’aka mobilnym aplikaciam pristup k novym zdrojom prijmov. Pocetné
aplikadcie umoziuji spolocnostiam poskytovat ndkupy v aplikacii, predplatné a reklamny
priestor, ¢im generuju dodatocné prijmy. Aby bolo mozné vytvarat’ nové tovary a sluzby,
ktoré uspokoja poziadavky trhu, mézu sa aplikacie pouzit’ aj na zhromazd'ovanie uzito¢nych
udajov o spravani a preferencidch spotrebitel'ov. Kedze mobilné technologie neustéle

napreduji, mézeme v budicnosti oCakavat eSte vzrusujucejsi vyvoj v tejto oblasti.

Mobilné aplikacie maju v obchode rozne vyuzitie, z ktorych niektoré su:

VylepSena skisenost’ zakaznikov: Mobilnd aplikacia je navrhnuta tak, aby vyhovovala
potrebam spotrebitelov poskytovanim komfortu a jednoduchosti pouZivania pontkanych
sluzieb. V porovnani s tradicnymi webovymi strankami je ovela spolahlivejSia a
prisposobenejsia. Je prakticka a priamociara a uspokojuje ,,potrebu rychlosti® spotrebitel'ov,

robi tiez akykol'vek krok rychlo bez prechadzat’ sériou kliknuti.

Analyza udajov a rozSirené marketingové kampane: Mobilna aplikacia poskytuje firmam
efektivny spdsob, ako zhromazd’ovat’, analyzovat’ a vyuzivat’ udaje o zakaznikoch, pricom
je rozhodujuca pre marketing a reklamu, pretoze zhromazdené udaje umoziujui prijimat
rozhodnutia na zdklade prehl'adov na zlepSenie sluzieb. Vdaka pochopeniu preferencii
produktov, trendov vyhl'adavania a spatnej vazby zakaznikov poskytuji aplikacie firmam
moznost’ pouzivat marketingové taktiky zaloZzené na udajoch, aby svojim zékaznikom
ponukli vysoko osobné prostredie. Napriklad $pecialne ponuky a akcie. Aplikacia moze
spotrebitelom rychlo pripomenut’ produkty a sluzby, kedykol'vek to ma zmysel, pomocou
upozorneni push, ¢im sa vyrazne zvysi interakcia. Okrem toho mobilné aplikécie umoziuju

zi Olezité i acie 0 ¢ v zakaznici stravia v aplikacii a funkcia je najvi
skat’ dolezité informacie o Case, ktory zakaznici stravia v aplikacii, ktora funkcia je najviac
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vyuzivana, ¢o je menej, o umoziuje prisposobit’ obsah a funkcie aplikacie tak, aby

zakaznikom dorucovali obsah efektivnejsie.

Silné spojenie so znackou: Vyvoj vlastnej mobilnej aplikacie ddva moznost’ oslovit’ nova
skupinu spotrebitel'ov, ktori sa rozhodnt pouzivat’ aplikacie cez iné kandly. Ked’Ze mobilné
aplikacie su vzdy k dispozicii v telefone, su jedingm miestom, kde sa daju ziskat’ vsetky

relevantné informacie tykajiace sa znacky, ako aj predstavenie novych produktov a sluzieb.

PohodIna platba: Vicsina mobilnych aplikacii umozfiuje prepojenie jedného alebo
viacerych existujucich finanénych uctov s integrovanym platobnym systémom. Takéto
prepojenie umoziuje platbu za tovar okamzite z aplikacie bez dodatocnej autentifikacie s
inymi zdrojmi. Zakaznikom to ugetri vel'a dasu, pretoze nebudd musiet’ svoje Gidaje vyplnat’
viackrat. Dal$ou vyhodou platieb cez mobilné aplikacie je moznost’ bezpeénej platby, ako je
biometrické overenie, ktoré identifikuje pouZzivatelov podla odtlackov prstov alebo
pomocou rozpoznavania tvare. Podla najnovSich trendov vyvoja mobilnych aplikacii
biometria definuje oc€akavania pouzivatelov, ako by malo fungovat zabezpecenie
mobilnych aplikacii. To umoziuje spotrebitel’om vyuzivat’ dodatocnu troven ochrany ich

udajov a penazi.

Verni zdkaznici: Mobilné aplikacie vyZaduju minimalne usilie na vyhl'adavanie, skimanie
a objednavanie pozadovanych produktov alebo prijimanie sluzieb v priebehu niekol’kych
minut, a preto poskytuji najlepsi mozny zazitok z nakupovania.

Integrécia vernostnych programov a nastrojov na prispdsobenie do mobilnej
aplikacie je vynikajlci spdsob, ako vytvorit’ a udrziavat’ zakaznicku komunitu. Zdiel'anim
prislusnych akcii, zliav alebo bonusov je ovela vic¢sia pravdepodobnost’, ze sa zakaznici
vréatia, ak budu za svoje nakupy odmeneni. Budovanie opitovanych vztahov so zakaznikmi

ich vedie k tomu, aby sa stali lojalnymi pouzivatel'mi a zastancami znacky. (Slauta, 2022)

Socialne siete

Jednou z technologickych inovacii v obchode, ktora drasticky zmenila sp6sob
fungovania firiem, je vznik socialnych médii. Platformy socialnych médii ako Facebook,
Twitter, Instagram a TikTok zmenili sposob, akym spoloc¢nosti komunikuju so svojimi

zakaznikmi, propaguju svoje produkty a sluzby, a vytvorit’ si identitu svojej znacky. Tieto
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platformy tiez umoznili podnikom oslovit’ vdcsie a roznorodejSie publikum bez ohl'adu na
ich umiestnenie. Spolo¢nosti mézu teraz vyuzivat socialne média na rychle a jednoduché
zodpovedanie otazok, staznosti a spiatnej viazby zakaznikov namiesto toho, aby sa spoliehali
na konvencné metody, ako je telefon a e-mail. Okrem zvySenia spokojnosti zakaznikov to
posilnilo prepojenie medzi podnikmi a ich Kklientmi. Socidlne média poskytli firmam
nakladovo efektivny spdsob marketingu ich produktov a sluzieb. Cielené reklamy a
sponzorované prispevky umoznuju spolocnostiam presnejsie a efektivnejsie oslovovat’ svoje
cielové publikum. Vd’aka tymto nastrojom maju malé a stredné podniky rovnaké moznosti
a dokazu uspesne konkurovat’ aj vel'’kym korporaciam. Socidlne média tiez viedli k vzniku
novej formy obchodu zndmej ako socidlny obchod. Tyka sa to pouZzivania platforiem
socidlnych médii na predaj produktov a sluzieb priamo zakaznikom. Integraciou funkcii
elektronického obchodu do svojich uctov socidlnych médii mézu podniky poskytnat
zakaznikom bezproblémové nakupovanie, od prehliadania az po pokladiu, bez toho, aby
museli opustit’ platformu. Socidlne meédia spdsobili revollciu v spbsobe, akym sa
spolo¢nosti bez ohl'adu na ich velkost’ spdjaju so svojimi klientmi, zhromazduji cenné
udaje, zlepSuju sluzby zékaznikom a podporuju svoje marketingové kampane. Ked'ze
socidlne média sa neustale vyvijaji, mdézeme ocCakavat, ze v oblasti obchodu sa objavia eSte

inovativnejsie aplikacie.

1.3 Tvorba hodnoty

Technologické inovacie boli hybnou silou rastu a rozvoja ekonomik a spolo¢nosti
pocas celej historie. Od vyndlezu kolesa a tlaciarenského lisu az po internet a umela
inteligenciu, technologicky pokrok umoznil 'udom vytvarat nové produkty, sluzby a
procesy, ktoré zlepSuju ich zivoty a menia spdsob prace, komunikacie a interakcie.

,Aby sme boli schopni vytvarat' inovacie a hodnoty v ramci tohto nového
ekonomického prostredia, musime prehodnotit nase zavedené predstavy tykajiice sa tvorby
hodnot a toho, ako v sucasnosti inovdcia skutocne vznikd — skrdatka musime zmenit nase
recepty na uspech. Ale tieto recepty sa nedaju robit' v starej kuchyni priemyselného
hospoddrstva. Musime zvdzit, ako sa dnesni prepojeni zdkaznici s ocakdvanim
individualizovanej spatnej vazby spoja spolu s radikalne novymi spdsobmi organizacie,
nehovoriac o rovnako novych Strukturach spoluprdce, mozu spojit' s cielom posilnit inovacie

a vytvaranie hodnét v globalnej znalostnej ekonomike. “ (Johannessen, 2010)
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,, Takymto spdsobom sa stali nevyhnutné inovacie smerujlce k zakaznikom. Inovacie

mozu pochadzat z toho, ako organizdcie interaguju so zakaznikmi:

1) identifikaciou, analyzou a komunikéciou s nimi,

2) ich zaclenenim do existujiiceho inovacného procesu prostrednictvom transformécie ich
obchodnych procesov

3) povzbudenim zakaznikov, aby sa zapojili do zlepsovania existujucich produktov a
sluzieb. “ (Desouza, Awazu, Jha et al)

Predtym sa zakaznici aktivne nezapajali do obchodnych procesov nad ramec
spotreby findlnych produktov a sluZieb a poskytovania spitnej vizby firmam. To sa vSak
odvtedy vyvinulo. V stcasnosti mnoho leteckych spolo¢nosti pontka zdkaznikom moznost’
rezervovat’ si vlastné letenky, vybrat’ si miesta, vytlacit’ uctenky a odbavit’ sa online.

,Ako sa produkty stavaju sofistikovanejsimi, len zriedka kazdy zdkaznik pouziva
technologiu rovnakym sposobom. Je to preto, Ze vicSina produktov ma teraz moznosti
upravy, personalizacie alebo prisposobenia. Pochopenie toho, ako sa pouzivatelia zapdjaju
do tychto prispdsobeni, méze poskytnut prehlad o moznych vylepseniach a inovdcidch, ako
je to v pripade softvérovych organizdcii, ktoré pravidelne vyuzivaju svojich veducich
pouzivatelov, aby objavili nové rutiny, metody a vylepsenia. “ (von Hippel, 1986)

Rychlost’ technologického rozvoja v priebehu ¢asu, od skorého vyvoja az po Siroké
prijatie, je modelovand pomocou technologickej S krivky. Krivka je pomenovana po svojom
vzhlade v tvare pismena S, ktory ukazuje pomaly Start, zrychlenie a vyrovnanie, ked’
technoldgia dozrieva. Podl'a modelu si technologické inovacie zvy€ajne vyzaduju ¢as, kym
sa vyvinu. Tempo rozvoja sa zrychl'uje, ked’ sa technologia zlepSuje a dopyt na trhu rastie,
az nakoniec dosiahne vrcholni mieru rastu. Tempo vyvoja sa postupne spomaluje, ako
technoldgia dozrieva a postupom ¢asu dosahuje svoj plny potencial, pretoze je Coraz
rozsirenejsia. Struéne povedané, S krivka je uzito¢ny model na pochopenie rastu a prijimania
technologickych inovécii v priebehu ¢asu a moze poskytnut’ pohl'ad na prilezitosti a vyzvy

spojené s inovéciami v obchode.
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Obrazok ¢. 2: Ramec technoldgie S -krivky

Performance

Time

Zdroj: Shortform, Shah, 2020

1.3.1 Zavadzanie inovacii v obchode

Inovacia nie je jednoduchy proces. VyZzaduje si to, aby sa spolo¢nosti spochybniovali
a akceptovali rizika, ale je to tiez jediny sposob, ako zostat’ konkurencieschopny na neustale
sa vyvijajucom trhu. Prave preto existuji rézne nastroje a metddy na podporu inovacii v

organizacii. Medzi najbeznejsie patria:

Otvorend inovéacia—pojem otvorena inovacia naznacuje, ze firmy mozu a mali by vyuzivat’
externé napady, ako aj interné napady a interné a externé cesty na trh, ked’ sa firmy snazia
rozvijat’ svoju technolégiu. Naznacuje, ze vo svete Siroko distribuovanych znalosti si
spoloc¢nosti nemozu dovolit’ spoliehat’ sa vylu¢ne na svoj vlastny vyskum, ale mali by si
namiesto toho kupovat’ alebo mat’ licenciu na procesy alebo vynalezy (t. j. patenty) od inych
spolo¢nosti. Okrem toho, interné vynalezy, ktoré sa nepouzivaju v podnikani firmy, by sa

mali dostat’ mimo spolo¢nosti.

Obrazok ¢. 3: Porovnanie zatvorenej a otvorenej inovacie

Zatvorena inovacia Otvorena inovacia

Alternativny trh
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®
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Nipady > 0—> G .—" Trh

S R er s
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<] o™
o ;ﬂ"‘\ .lnéprlemywlnéuhy

Externé technolégie

Zdroj: vlastné spracovanie
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Business Model Canvas — , Plditno obchodného modelu je vizudalna reprezentdcia
obchodného modelu, ktora zdoraznuje vsetky klucové strategickeé faktory. Inymi slovami, je
to vSeobecny, holisticky a uplny prehlad o fungovani spolocnosti, zdakaznikoch, tokoch
prijmov a dalsich. “( Hersztowski, 2020).

V kontexte technologickych inovacii v obchode méZze Model Canvas pomdct
podnikom identifikovat’ a preskiimat’ nové prilezitosti pre inovacie. Zameranim sa na kazdy
z tychto prvkov mézu podniky lepsSie pochopit’ svoj sucasny obchodny model a identifikovat’
oblasti na zlepSenie alebo rozsirenie. Podnik méze napriklad pouzit’ platno na identifikaciu
novych segmentov zakaznikov, vyvoj novej hodnotovej ponuky, ktora vyuziva technologiu,
alebo skiimanie novych kandlov na oslovenie zdkaznikov. Platno moéze tiez pomdct
podnikom identifikovat’ potencialne rizikd a vyzvy spojené s implementaciou novych

technologii a vyvinut’ stratégie na zmiernenie tychto rizik.

Obrazok ¢. 4: Business Model Canvas

Key T | Key ’Q Value .. PRy Customer ad Customer
Partners e Activities I3 Proposition F Relationships Nz Segments u_
Key &) Channels 7
Resources \",\. \/'
Cost s Revenue Py
Structure \! Streams \(‘/'/
Zdroj: Smart Insights, Chaffey, 2021
Dizajnové myslenie — ,je proces riesenia problémov uprednostiiovanim potrieb

spotrebitela nad vSetkym ostatnym. Spolieha sa na pozorovanie, s empatiou, ako ludia
interaguju so svojim prostredim, a vyuziva iterativny, prakticky pristup k vytvdaraniu
inovativnych rieseni. “ (Tuttle, 2021) Dizajnové myslenie mozno pouzit’ na zlepsenie zazitku
z nakupovania v kontexte technologickych inovacii v obchode. V kontexte technologickych

inovacii v obchode hréd dizajn kl'acovl ulohu pri vytvéarani digitdlnych zazitkov, ktoré
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zlepSuju zapojenie a spokojnost’ zdkaznikov. Napriklad dizajnové myslenie mozno pouzit’
na ul’'ah¢enie samoobsluznych pokladni¢nych systémov, na vyvoj uzivatel'sky privetivejsich
a interaktivnejSich elektronickych regalovych displejov alebo na usporiadanie obchodu pre

lepsi tok premavky a zapojenia zakaznikov.

Obrazok ¢. 5: Proces dizajnového myslenia

Vcitenie

: Implementacia

9

(o

@ Testovanie Dizajnové Definovanie Q
myslenie

Prototyp Vymysliet’

Preskimanie

Zdroj: vlastné spracovanie

SWOT -, je skratka pre silné stranky, slabé stranky, prilezitosti a hrozby. SWOT analyza
je stratégia, ktoru podniky pouzivaju na objektivne meranie a hodnotenie ich celkovej
vykonnosti a vykonnosti konkurentov. Vsetky tieto faktory pomdhaju majitelom firiem robit
inteligentnejsie rozhodnutia pre ich spolocnost, ako napriklad, ¢i by mal podnik prerdst do
nového odboru alebo zmenit znacku. *“ (Blasbalg, 2021) Vykonanim SWOT analyzy mo6zu
podniky lepSie pochopit’ svoju aktudlnu poziciu a vytvorit' stratégiu na vyuZitie
technologickych inovécii na dosiahnutie svojich cielov. To méze zahfnat identifikaciu
oblasti, v ktorych moze technologia zlepsit’ efektivitu, zlepsit’ zdkaznicku skusenost” alebo

umoznit’ nové obchodné modely.
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Obrazok ¢. 6: Vzor SWOT analyzy, firma Walmart

SWOT Analysis of Walmart >

Helpful Harmful

t Business Strategy Hub

Zdroj: Business Strategy Hub

TRIZ — ,,pochddza z ruského vyrazu , teorija rezhenija izobretatelskih zadach*, co
znamena ,,teoria invencného rieSenia problémov‘ (Rantanen a Domb, 2008). Vyvinul ho
Genrich Altshuller (rusky vedec a inzinier, 1926—1998) a jeho kolegovia, ktori prestudovali
asi 400 000 technologickych patentov a z nich vyvodili urcité zakonitosti a zakladné vzorce,
ktoré riadili procesy riesenia problémov, vytvarania novych napadov a inovdacii. TRIZ bol
povodne vyvinuty pre problémy suvisiace s technologiou. Naslo sa vsak uplatnenie v rdznych
inych oblastiach. (llevbare, Probert, Phaal, 2013) TRIZ moéze pomdct spolo¢nostiam
vyvinut’ kreativnejSie a inovativnejsie rieSenia, znizit’ naklady na vyvoj produktov a zlepsit’
¢as uvedenia na trh. TRIZ moéze tiez pomdct’ identifikovat’ oblasti potencialnej inovéacie, ako

su nové obchodné modely, vlastnosti produktov alebo vylepsenia procesov.
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Obrazok €. 7: 40 principov TRIZ
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Zdroj: Inovation training, 2022

Inovacény lievik— ,, je ndstroj alebo proces, ktory zabezpecuje realizdaciu len tych najlepsich
népadov. V prenesenom zmysle, lievik premieta inovativne napady na zZivotaschopnost, aby
sa na trh dostali len tie najlepSie produkty, procesy alebo obchodné modely. (Coufano,
2022) Inovacny lievik zvycajne pozostava z niekol’kych faz, vratane generovania napadov,
skriningu, vyvoja koncepcie, vytvorenia prototypov, testovania a komercializacie. Pocas
fazy generovania napadov spolo¢nosti pouzivaji rozne techniky, ako je brainstorming alebo
spatna vizba od zakaznikov, aby vytvorili nové napady. Faza skriningu zahfna vyhodnotenie
napadov a vyber tych, ktoré maju najvacsi potencial. Vo faze vyvoja konceptu sa vybrané
napady d’alej rozvijaju do konceptov, ktoré sa potom testuju prostrednictvom vytvorenia
prototypov a testovania. Aplikovanim procesu inova¢ného lievika moZzu spolocnosti
systematicky vyhodnocovat’ a rozvijat’ nové napady, ¢im sa znizuje riziko investovania do

napadov, ktoré pravdepodobne nebudil na trhu Gspe$né.
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Obrizok &.8: Sablona pre 4 stupne inovaéného lievika

Zdroj: vlastné spracovanie

Clayton Christensen vo svojej knihe ,,Dilema inovatora“ skima vyzvy, ktorym celia
zavedené spolocnosti, ked’ sa snazia zavadzat’ nové inovacie na svojich prisluSnych trhoch.
Podl'a Christensena su spolo¢nosti, ktoré st uspesné pri zavadzani inovacii, tie, ktoré
vytvaraji nové trhy alebo narisaju existujlice trhy zavedenim nového produktu alebo sluzby,
ktor spiiia potreby zakaznikov lepsie ako existujtce rieSenia.

Christensen tvrdi, ze mnohym spolo¢nostiam sa nedari zaviest uspeSné inovacie,
pretoze sa zameriavaju skor na zlepSovanie svojich existujicich produktov alebo sluzieb,
nez na skiimanie novych trhov alebo vytvaranie novych produktov, ktoré mézu narusit
existujuce trhy. Navrhuje, aby sa uspesni inovatori zamerali na uspokojovanie potrieb
Specifického segmentu zdkaznikov, ktory je v stcasnosti nedostatocne obsluhovany
existujacimi rieSeniami.

Jednym z klI'ic¢ovych konceptov v "Dileme Inovétora" je mySlienka prevratnej
inovacie. Rusivé inovacie su tie, ktoré spociatku oslovia mala skupinu zdkaznikov, ale
nakoniec sa stani hlavnym prudom a nahradia existujice rieSenia. Christensen tvrdi, ze
spolo¢nosti moézu zavadzat prevratné inovacie zameranim sa na Specializované trhy a
postupnym zlepSovanim svojich produktov alebo sluzieb, aby uspokojili potreby SirSej
zékaznickej zakladne.

Na zavedenie inovacii do obchodu musia byt spolo¢nosti ochotné riskovat a
experimentovat’ s novymi napadmi. Musia byt tiez ochotni investovat’ do vyskumu a vyvoja,
aby vytvorili nové produkty alebo sluZby, ktoré spiiiaji potreby ich zdkaznikov. Tym mézu
vytvarat’ nové trhy, alebo narsat’ existujuce trhy, ¢o méze viest’ k dlhodobému tspechu a

rastu. (Christensen, 2022)
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1.3.2 Vyhody zavadzania inovacii

Zavadzanie inovacii do obchodu moéze podnikom ponuknut’ mnozstvo vyhod, vratane:

ZvySend konkurencieschopnost: Inovdcie mézu pomdct podnikom vyniknit' na

preplnenych trhoch tym, e pontikaji jedineéné produkty alebo sluzby, ktoré spinajii potreby
zakaznikov lepSie ako existujliice rieSenia. Podnikom to mdze pomdct’ prildkat’ novych
zakaznikov a udrzat’ si existujucich, ¢o povedie k zvySeniu konkurencieschopnosti a podielu

na trhu.

VylepSena efektivita: Inovacie mozu tiez pomdct’ podnikom zlepsit’ ich procesy a pracovné

postupy, ¢o vedie k zvySeniu efektivity a produktivity. Podnikom to moze pomoct’ znizit

naklady, zlepsit’ kvalitu a zvysit’ ziskovost.

Zvysené prijmy: Inovacie mdzu tiez otvorit’ nové zdroje prijmov pre podniky vytvorenim
novych trhov alebo rozsirenim existujticich trhov. Podnikom to méze pomoct’ diverzifikovat

ich toky prijmov a znizit’ ich zavislost’ od jedného produktu alebo sluzby.

ZlepSeny imidz znacky: Predstavenie inovativnych produktov alebo sluzieb moze firmam

pomdct’ zlepSit’ imidz a reputaciu ich znacky. Podnikom to méze pomoct’ prilakat’ novych

zakaznikov, udrzat’ si existujucich a odlisit’ sa od konkurencie.

VylepSena zakaznicka skusenost’: Inovacie mézu tiez pomoct’ podnikom zlepsit’ zakaznicku

sktsenost’ tym, Ze pontkaji nové a vylepSené produkty alebo sluzby. To mdze viest’ k

zvysene]j lojalite zakaznikov, Gstnym odporucaniam a silnejSej sledovanosti znacky.

Celkovo moze zavedenie inovacii v obchode pomdct’ podnikom udrzat’ si naskok a
udrzat’ si konkurencieschopnost’ na rychlo sa meniacich trhoch. Zameranim sa na
uspokojovanie potrieb zakaznikov a vytvaranim jedine¢nych rieSeni mézu podniky zlepsit

svoju efektivitu, vynosy a imidz znacky, ¢o povedie k dlhodobému Gspechu a rastu.
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1.3.3 Hrozby spojené s technologickymi inovaciami

Aj ked’ technologicka inovacia mdze priniest obchodu mnoZstvo vyhod, je s fiou

spojenych aj niekol’ko hrozieb. Existuje niekol’ko prikladov:

Kyberneticka ochrana

Silné stratégia kybernetickej bezpecnosti je dolezitejSia ako kedykol'vek predtym,
ked’Ze maloobchodny sektor sa nad’alej postiva smerom k digitalizacii a elektronickému
obchodu. Maloobchodnici zhromazduju, spractivaju a uchovavaju ¢oraz vacsie mnozstvo
Udajov o zékaznikoch, ako napriklad ¢isla kreditnych kariet. Toto ma vsak nevyhodu: I'udi,
ktori chcu profitovat z predaja na dark webe. ,, Bezpecnostné rizika vznikaju, ked v
maloobchode coraz viac previada pripojenie cez internet veci (loT) prostrednictvom
samoobsluznych pokladni, bankomatov, mobilnych platieb a dalsich. Mnoho firiem sa
spolieha na systémy internetu veci, no chybaju im bezpecnostné opatrenia potrebné na
odvratenie kybernetickych utokov. Zranitelnost je sucastou maloobchodnych platobnych
systémov a casto prameni z obrovského mnozstva softvérovych, hardvérovych a cloudovych
komponentov potrebnych na ich napdjanie. Tieto zranitelnosti lahko zneuziju kyberzlocinci,
ktori sa snazia nasadit’ malvér na zariadeniach alebo prostrednictvom cloudovych sluzieb
typu back-end, ¢o im umoznuje ziskat pristup k internym systémom, spustit utoky a ukradnut
udaje o zakaznikoch. *“ (Crowley, 2022)

Rastuca frekvencia kybernetickych utokov na maloobchodnikov sposobuje, Ze
kyberneticka bezpec¢nost v maloobchodnom sektore je v poslednych rokoch Ccoraz
dolezitejSia. Maloobchodnici su lakavymi ciel'mi pre kyberzlo€incov, pretoZze uchovavaju
mnozstvo citlivych Gdajov o zakaznikoch, ako su finanéné a osobné informacie. Preto je
nutné zaviest’ prisne opatrenia v oblasti kybernetickej bezpec¢nosti, aby ochranili seba aj

svojich klientov pred narusenim udajov a inymi nebezpecenstvami.
Nezamestnanost’

Technologicke inovacie, vratane automatizicie, umelej inteligencie a robotiky,
pretvaraju trh prace a narusSaju tradiéné modely zamestnanosti. Ked'ze sa tieto technologie

stavaju sofistikovanej$imi, mnohé rutinné a opakujice sa tlohy, ktoré predtym vykonavali

l'udia, sa teraz automatizuja. Této technologicka revolucia viedla k vysidl'ovaniu pracovnych
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miest a vytvorila nové vyzvy pre pracovnu silu, najma pre tych v odvetviach, ako je vyroba,
maloobchod a doprava.

Pandémia COVID-19 este viac urychlila prijatie technologickych inovécii a
automatizacie, ked’ze podniky hladaji sposoby, ako znizit' néklady, zvysit' efektivitu a
prispdsobit’ sa novym spdsobom prace. Pandémia prinatila mnohé spoloc¢nosti prehodnotit’
svoje obchodné modely a implementovat’ nové technologie na podporu prace na dial’ku a
digitalneho obchodu.

Clanok ,.Budiicnost’ prace v Eurdpe poukazuje na prepojenie medzi automatizaciou
a pandémiu: ,, Takmer 70 percent pracovnych miest, ktoré by mohli byt zrusené v dosledku
automatizacie vo velkoobchodnom a maloobchodnom sektore, je tiez ohrozenych v dosledku
COVID-19.“..“ Vplyv COVID-19 na zamestnanost moze pre mnohych urychlit prechod
pracovnej sily na nové pracovné miesta s roznymi zrucnostami. Kriza by tiez mohla urychlit
existujuce nerovnosti v rdmci eurdpskych krajin, medzi pracovnikmi a regionmi s vys$sim a
nizsim vzdelanim, ako aj medzi mladymi l'udmi.* (Smith, Tacker, Lund, Manyika, Thiel,
2020)

Niektoré odvetvia, ako napriklad maloobchod a pohostinstvo, boli pandémiou
zasiahnuté obzvlast tvrdo, pricom rozsiahle zatvaranie a znizeny dopyt viedli k vyznamnym
stratdm pracovnych miest. Tieto odvetvia su zaroveil vel'mi nachylné na automatiziciu,
ked’ze technoldgia sa neustale vyvija a stdva sa dostupnejSou. Takmer 70 percent pracovnych
miest, ktoré by mohli byt premiestnené v dosledku automatizacie vo vel’koobchodnom a

maloobchodnom sektore, je tiez ohrozenych v dosledku ochorenia COVID- 19.
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Graf €. 1: Ohrozené pracovné miesta podla typu
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Je dolezité mat’ na pamdti, Ze stahovanie pracovnych miest ma vplyv na vsetky
odvetvia a sektory. Uginky presunu pracovnych miest mozno pocitovat v celych
komunitach a regiénoch a vysidleni pracovnici pochadzaju z rdznych prostredi a urovni
zrucnosti. V dosledku toho je kl'icové, aby tvorcovia politik, pedagégovia a zamestnavatelia
spolupracovali s cielom ur€it’ potencialne oblasti rastu pracovnych miest a pomoct’

pracovnikom pri ziskavani zru¢nosti potrebnych na prosperovanie v digitdlnej ekonomike.

1.4 Pohonne sily zmien

Nespocetné mnozstvo organizacii tvori zoznamy rbznych technoldgii, ktoré
prezentuju to o bude postuvat kapyschopnost. Zda sa, ze vedecké pokroky a nové
technologie, ktoré produkuju, nemaju konca, ked’ze sa vyskytuji na mnohych frontoch a na
mnohych réznych miestach.

V knihe Stvrta industrialna revoliicia, autor Schwab, prezentuje dva zakladné
dévody, ktoré posuvaju vyvoj dopredu. Prvym st mega trendy. Autor poukazuje na spolo¢né
znaky mega trendov ,,wyuzivaju vSadepritomnu silu digitalizacie a informacnych
technologii.“(Schwab, 2022)



Dalej ich rozdel'uje na:

1. Fyzické - Existuju Styri hlavné fyzické prejavy technologickych mega trendov, ktoré

je najjednoduchsie vidiet’ kvoli ich hmatatel'nej povahe:

Autonémne vozidla

V' spravach dominuje auto bez vodica, ale teraz existuje mnoho dalsich
autonémnych vozidiel vratane nakladnych &ut, dronov, lietadiel a lodi. S pokrokom
technologie, ako su senzory a umeld inteligencia, sa schopnosti vSetkych tychto
autonomnych strojov rychlo zlepsuju. Je len otdazkou niekolkych rokov, kedy sa nizko
nakladove, komercne dostupné drony spolu s ponornymi lietadlami zacnu pouZivat' v
roznych aplikaciach. Ked budu drony schopné snimat a reagovat' na svoje prostredie
(zmenit svoj let spdt, aby sa vyhli koliziam), budu moct vykonavat ulohy, ako je kontrola
elektrického vedenia alebo dodavanie zdravotnickych potrieb vo vojnovych zdénach. V
polnohospodarstve pouzivanie dronov v kombindcii s analyzou udajov umozni presnejsie a
efektivnejsie vyuzitie napriklad hnojiv a vody. “(Schwab, 2022)

Obchodné vyuzitie dronov na komercné ucely nie je tak d’aleko, ako sa kedysi verilo.
Drony sa rychlo stali hlavnymi investiciami pre technologickych gigantov, ako s Amazon,
Facebook, Wal-Mart a Google. Nielen, Ze sa uz v niektorych mestach pouzivaju ako
moznost’ dorucovania, ale drony sa vyuZzivaji aj komercne ako vozidla prvej pomoci,
nastroje pre policajné oddelenia, high-tech fotografické a nahravacie zariadenia pre
nehnutel'nosti, koncerty, Sportové podujatia. ,, Drony menia obchodné modely poskytovanim
alternativ k tradicnym procesom alebo kandlovym partnerom. Pozornost si napriklad
ziskava dorucovanie pomocou dronov na poslednu milu, vdaka comu sa spotrebitelia mozu
stretnut’s dronmi pri svojich dverdch — a preto sa drony stand agentom a kontaktnym bodom
pre zakaznikov — realitou. To méze platit najmd pre spotrebitelov, ktori Ziju v tazko
dostupnych oblastiach, pretoze drony nemusia cestovat’ pomocou tradicnej infrastruktiry.
Drony teda umoznuju marketérom oslovit alebo komunikovat' so zdkaznickymi segmentmi,
ktoré boli predtym nedostupné. Drony sa integruji aj do skladovych operacii a
maloobchodnych nastaveni. Walmart napriklad podal patent na pouZivanie dronov na
presuvanie produktov medzi obchodnymi oddeleniami. Pouzivanie dronov tymito spésobmi
ovplyviuje prevadzkové naklady a prindsa vyhody pre zdkaznikov. (Beninger, Robson,
2020)
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Obriazok €. 9: Amazon dron
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Zdroj: How Are Technologies Like Intelligent Logistic And Drones Taking E-commerce A
Step Ahead, 2017

3D tladiaren

., 3D tlac, ktora sa tiez nazyva aditivna vyroba, pozostiva z vytvorenia fyzického
objektu vytlacenim vrstvy po vrstve z digitalneho 3D vykresu alebo modelu. Toto je opak
subtraktivnej vyroby, ktorou sa veci doteraz vyrdbali, pricom sa z kusu materidlu
odstranovali vrstvy, kym sa nedosiahol pozadovany tvar. 3D tlac zacina sypkym materidlom
a potom vytvdra objekt do trojrozmerného tvaru pomocou digitalnej Sablony. (Schwab,
2017)

3D tladiarne uz zacali transformovat’ rézne priemyselné odvetvia vratane vyroby,
zdravotnictva a architektiry. Ked’ze technologia napreduje a stdva sa dostupnejSou, je
pravdepodobné, ze bude mat vyznamny vplyv aj na podnikanie v obchode. Existuje

niekol’ko moznych spdsobov, ako mézu 3D tlaciarne ovplyvnit’ obchod:
Prispdsobenie: 3D tla¢ umoziuje vytvarat’ vysoko prisposobené produkty v malom rozsahu.
To znamena, ze podniky moézu svojim zakaznikom ponukat’ prispdsobené produkty bez

toho, aby museli investovat’ do drahych foriem alebo nastrojov.

KratSie dodacie lehoty: Vdaka 3D tla¢i moézu podniky rychlo vyrabat produkty na

poziadanie, ¢im sa skratia dodacie lehoty a zvysi sa spokojnost’ zdkaznikov.
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Uspora nékladov: Tradi¢né vyrobné metody si &asto vyzaduju velké pociatoéné investicie

do nastrojov a zasob. Na druhej strane 3D tla¢ moze byt nakladovo efektivnejSia pre malé

vyrobné série alebo jednorazove produkty.

Udrzatel'nost: 3D tla¢ mdZe zniZit' mnoZstvo odpadu tym, ze produkuje len to, Co je

potrebné, eliminuje potrebu nadmernych zasob a znizuje naklady na dopravu.

NaruSenie dodavatel'skych retazcov: 3D tla¢ by mohla narusit’ tradi¢né dodavatel'ské

ret'azce tym, Ze by umoznila miestnu vyrobu produktov, ¢im by sa zniZila potreba prepravy

na vel'ké vzdialenosti a medzinarodného obchodu.
Celkovo ma 3D tlaé potencial spdsobit’ revoliciu v spbdsobe, akym podniky
pristupuju k vyvoju produktov, vyrobe a riadeniu dodavatel'ského retazca, ¢im poskytuje

nové prilezitosti pre rast a inovacie v obchode.

Obrazok ¢. 10: 3D tlatové kiosky v Best Buy

MEET THE
3D CREATION
MACHINE

Zdroj: 3D printing kiosks arrive at Best Buy
Pokrocilé roboty
Az doneddvna bolo pouzivanie robotov obmedzené na prisne kontrolné ulohy v

Specifickych odvetviach, ako je automobilovy priemysel. V sucasnosti sa vSak roboty c¢oraz

viac vyuzivaju vo vSetkych odvetviach a na Siroké spektrum uloh od presného
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polnohospodarstva az po osSetrovatelstvo. Rychly pokrok v robotike coskoro urobi zo
spoluprace medzi ludmi a strojmi kazdodennui realitu. “(Schwab, 2017)

Jednym z takych robotov je aj Tally. ,,Spolocnost’ BJ's Wholesale Club, popredny
prevadzkovatel clenskych skladovych klubov, oznamila svoje partnerstvo so spolocnostou
Simbe s cielom zaviest podnikové rieSenie podnikovej inteligencie Tally vo vsetkych

“«

klubovych lokalitach v ramci celej spolocnosti. ... Tally je prvé plne autonomne riesenie
auditu produktov na svete. Spolocnost Tally spolupracuje so spolupracovnikmi
maloobchodnych predajni tym, Ze im poskytuje vcasné informdcie, aby zabezpecila, ze
produkty budu vzidy na sklade, na spravnom mieste a za spravau cenu. Pomocou sady
senzorov robot bezpecne funguje pocas beznych hodin predajne spolu s nakupujucimi a
zamestnancami a nevyzaduje Ziadne zmeny infrastruktury predajne. Dizajn Tally je
intuitivny, priatelsky a prirodzene zapadda do maloobchodného prostredia. Robot skenuje
celé obchody az trikrat denne a autonomne sa vracia do doku, co umozZnuje nepretrzitu
prevadzku. 'V kombindacii s cloudovou softvérovou platformou Simbe, pohananou
pocitacovym videnim a strojovym ucenim, maju maloobchodnici bezprecedentné informacie
a prehlad o stave svojich obchodov. Tieto informacie mozno pouzit na zefektivnenie vykonu
predajne, maximalizaciu spokojnosti zakaznikov, zvySenie predaja a optimalizaciu

prevadzkovych vydavkov. © (Frangie, Keene, 2023)

Obrazok ¢. 11: Tally

Zdroj: Simbe Robotics, 2015

Pokrocila robotika ma schopnost zmenit sposob, akym firmy pristupuju k
inovaciam, ¢im sa otvaraji nové cesty pre komerény rast a rozvoj. Je vSak dolezité zvazit
potencidlne socidlne a etické dosledky zvySenej automatizicie a premiestiiovania

pracovnych miest a zabezpecit', aby sa vyhody technolédgie rozdel'ovali spravodlivo.
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Nové materialy

.S atributmi, ktoré sa pred par rokmi zdali nepredstavitelné, prichddzaju na trh nové
materialy. Na stene su lahSie, pevnejSie, recyklovatelné a prisposobivé. V sucasnosti
existuju aplikacie pre inteligentné materialy, ktoré su samocistiace, kovy s pamdtou, ktoré
sa vracaju do povodného tvaru, keramiku a krystaly premienaju tlak na energiu atd.*
(Schwav,2017) Nové materialy mozu umoznit’ znizenie nakladov nahradenim tradi¢nych,
drahSich materidlov lacnej$imi, alebo umoznenim jednoduch$ich vyrobnych procesov.
Taktiez mozu ponukat’ ekologickejsie alternativy k tradicnym materidlom, ¢im sa znizuje
vplyv vyrobkov na zivotné prostredie a potencialne pritahuje ekologicky uvedomelych
spotrebitel'ov. Tieto produkty mézu pomoct podnikom odlisit’ ich produkty a znacku od
konkurencie tym, ze pontikaju jedine¢né vlastnosti alebo vlastnosti, ktoré nie su dostupné v

inych produktoch. Méze vytvarat’ nové obchodné prileZitosti otvorenim novych trhov alebo

umoznenim vyvoja uplne novych produktov alebo sluzieb.

Inteligentny nakupny kosik

Inteligentny nakupny kosik je moderny spdsob platby, ktory kombinuje tradi¢nu
kreditni alebo debetnu kartu s technoldgiou inteligentnych kosikov, ¢o spotrebitelom
ul’ahcuje nakupovanie a zaroven poskytuje d’alSie funkcie a vyhody.

., V roku 2020 Amazon spustil kosik Amazon Dash vo vybranych predajniach Whole
Foods. Tento inteligentny nakupny koSik pokracuje v prechode na ndakupy. PouZiva
pocitacové videnie a senzory, ktoré identifikuju polozky v nakupnom kosiku. Podobne ako v
sluzbe Amazon Go si vyberiete potravinu, naskenujete ju jednou z kamier nakupného kosika
a viozite ju do kosika. Inteligentny vozik vam umozni preskocit pri pokladni a presunut vozik
priamo do auta. “( Kite-Powell, 2022)

Tieto kosiky sa stavaju Coraz obl'ibenej$imi. Spotrebitel'om ponukaji cely rad vyhod
vratane pohodlia a odmien. Poskytuju tieZ maloobchodnikom cenné tidaje o spotrebitel'skom
spravani a ndkupnych névykoch, ¢o im umoziuje prisposobit’ svoje marketingové a
propagacné usilie konkrétnym zakaznikom. Existuju vSak aj obavy tykajice sa bezpe¢nosti
a stkromia inteligentnych ndkupnych kariet, pretoze uchovavaju citlivé informécie o
drzitel'ovi karty. Na zmiernenie tychto obav poskytovatelia kosikov implementuji prisne

bezpecnostné protokoly a Sifrovacie opatrenia na ochranu informacii drzitel’a karty.

29



Obrazok €. 12: Amazon smart vozik

Zdroj: CNBC, 2022

Elektronickeé cenovky

Elektronické cenovky st digitalne displeje pouzivané v maloobchodnych
predajniach na zobrazovanie informacii o cenach produktov. Su to zvycajne malé obrazovky
napajané batériou, ktoré je mozné namontovat’ na police produktov alebo zavesit’ na strop
alebo iné konStrukcie. ,,Z pohladu bezdotykového ndkupu su pre personal predajni
uzitocnou novinkou elektronické cenovky. Nemusia fyzicky vymienat cenovky v listach.
Minimalizuju tak pohyb po obchode a kontakt s vybavenim predajne. Vdaka tomu, zZe Ceny
v regaloch 100% korespondujii s cenami pri pokladnici, eliminuju sa reklamdcie. “ (Turzo,
2020)

Elektronické cenovky maju tiez ti vyhodu, ze sa daju prepojit’ s inou maloobchodnou
technoldgiou, ako su systémy riadenia z&sob, aby sa v realnom case dodavali udaje o
dostupnosti produktov a trovniach zasob. Riziko situacie vypredania zasob mozno znizit' a
riadenie zdsob mozno optimalizovat. Su tiez Setrné k Zzivotnému prostrediu, pretoze
eliminuju potrebu ¢asto vymienat’ papierové stitky. Celkovo elektronické cenovky ponukaju
maloobchodnikom mnoho vyhod, vratane zvySenej efektivity, presnosti a vylepSenej
skusenosti zdkaznikov. Kedze technoldgia neustdle napreduje, je pravdepodobné, Ze

elektronické cenovky buda v maloobchodnych predajniach ¢oraz beznejSie.
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Obrazok ¢. 13: Elektronicka cenovka
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Samoobsluzné pokladne

Samoobsluzné pokladne su stroje, ktoré zdkaznici pouzivaju na dokoncenie svojich
nakupov. Automaty odstranuju tradicnu pokladiu s personalom. Pomocou samoobsluznych
pokladni si zékaznici vezmu produkty a naskenuju ich cez ¢iarové kody. Nakupy dokoncia
bez akejkol'vek pomoci. Samoobsluzné pokladne sa bezne pouzivaju v supermarketoch.
Jeden alebo dvaja zamestnanci dohliadaji na samoobsluzné pokladne, aby pomohli
zékaznikom v pripade problémov. (Dilmegani, 2023)

Cielom tejto myslienky je odstranit’ zdihavé rady, ktoré spotrebitelia museli znagat’
od vzniku velkych maloobchodnych predajni, ked” ida nakupovat. Systémy
samoobsluznych pokladni mézu viest’ k vyraznej uspore nakladov pre obchody znizenim
poc¢tu zamestnancov potrebnych na obsluhu pokladni¢nych pruhov a zaroven zlepsenim
presnosti odstranenim potencialnych chyb, ktoré sa mézu vyskytnat, ked” pokladnici

manuélne zadavaju informacie o produktoch a ceny.

Vo vSeobecnosti sa v obchodoch pouzivaju tieto typy samoobsluznych systémov:

Pevné samo skenovacie stroje alebo roboty: miesto, kde spotrebitel’ prinesie svoje vybrané

produkty na pevné miesto v obchode a pokracuje v ich skenovani bud’ pomocou ¢iarovych
kédov na polozkach, alebo vyberom typu polozky zo zoznamu moZznych mozZnosti, ktoré
ponuka stroj zobrazeny na interaktivnej obrazovke. Spotrebitel’ potom mdze za tovar zaplatit’

bud’ v hotovosti, alebo nejakou formou platobnej karty. (ECR Retail Loss)
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Obriazok €. 14: Samoobsluzna jednotka

Zdroj: Al Multiple, 2023

Samokontrola na zaklade hmotnosti: Pocitadlo RFID zjednodusuje skenovanie produktov a

skracuje Cas, ktory spotrebitelia stravia pri samoobsluznych pokladniach. Zakaznici
jednoducho poloZia nakupnu tasku/kosik na pult, vSetky produkty sa naskenujui naraz a na
monitore pultu sa zobrazi uplny zoznam produktov spolu s kone¢nym vyuctovanim. To
zlepSuje zazitok z vlastnej pokladne, pretoZe zakaznici uZ nemusia skenovat’ kazdy produkt
jednotlivo, ¢o je ¢asovo naro¢né a niekedy si vyzaduje niekol’ko skenerov, kym sa nacita

kod produktu. (eeNews Europe, 2020)

Obrazok ¢. 15: Inteligentna pokladia RFID

Zdroj: Nexess

Samoobsluzny kiosk: Samoobsluzny kiosk je zariadenie, ktoré umoziuje zakaznikom

zadéavat vlastné objednavky a platit’ za ne bez interakcie s pokladnikom. Ked’ zakaznik urobi

objednavku, kiosk ju automaticky odosle do kuchyne a poskytne zakaznikovi vytlaceni
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uctenku. Samoobsluzny kiosk je kus hardvéru, zvyCajne samostatnd alebo vstavana
dotykova obrazovka, navrhnuty tak, aby bol orientovany na zakaznika. Ma putavé a I'ahko
pouziteI'né rozhranie a umoziuje viaceré moznosti platby prostrednictvom kariet a
bezkontaktnych terminalov a slotov na hotovost. Softvér samoobsluzného kiosku sa na
zadnej strane integruje s existujucim POS na konsolidaciu vSetkych objednéavok a transakcii

na ucely, ako je podavanie sprav. (Katz, 2023)

Obrazok €. 16: Samoobsluzny kiosk

Zdroj: Partteam&Oemkioskds

Scan and Go Systém: je typ rieSenia nakupovania bez pokladne pre zakaznikov. Zameriava
sa na jeden jednoduchy princip: zakaznici si mozu naskenovat svoje produkty pri
vyzdvihnuti z regalu a potom zaplatit’ priamo cez aplikaciu alebo vyhradeny kiosk. (Savage,

2022)

Obrazok ¢. 17: Scan and go cez aplikaciu v telefone

Zdroj: Tesco
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Obrazok €. 18: Scenery v Tescu

Zdroj: Zaujimavé noviny, 2017

Samoobsluzné predajné automaty: Aj napriek masivnemu rozmachu elektronickych
obchodov a moznostiam dorucovania tovaru priamo pred dvere, existuju stale zékaznici,
ktori davaju prednost’ fyzickej pritomnosti tovaru, jeho okamZitej dostupnosti alebo z
jednoduchého dovodu, ze nie su schopni nakupovat’ online. Predajné automaty su presne to
¢o by mohlo takémuto zakaznikovi pomdct’. SU to vlastne automatizovane automaty, ktoré
zakaznikom, ktori do automatu vlozia peniaze alebo kreditnu kartu, vydavaju produkty, ako
su obcerstvenie, napoje, cigarety, losy a dokonca aj elektronika. Predajné automaty sa bezne
nachddzaju na verejnych miestach, ako st nakupné centra, letiskd, Zelezni¢né stanice a

kancelarske budovy.

Obrazok ¢. 19: Powerlogy Kiosk

Zdroj: Powerlogy, 2021
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Informacné kiosky

Informacné kiosky su interaktivne zariadenia, ktoré poskytuju informacie a sluzby v
realnom svete, ako st nakupné centrd, kniznice a podobné miesta. Tieto kiosky mézu byt
vybavené dotykovymi obrazovkami, klavesnicami, skenermi ¢iarovych kodov, tla¢iarnami
a dokonca aj hlasovymi asistentmi. PouZivaju sa na poskytovanie roznych sluZieb, vratane
informacii o produktoch a sluzbach, navigacie, registracie na podujatia, prehliadanie sprav
a pocasia, platbu parkovného a podobne. Niektoré informacné kiosky mozu byt tiez pouzité

na zasielanie sprav, vymenu informécii a interakciu s inymi uzivatel'mi cez internet.

Obrazok ¢. 20: Informacné kiosky

Zdroj: Prestop

2. Digitalne — ,,Jednym z hlavnych mostov medzi fyzickymi a digitilnymi aplikaciami,
ktoré umoznila stvrtd priemyselnd revolucia, je internet veci (loT), niekedy nazyvany
., internet vSetkych veci . V najjednoduchsej forme ho mozno opisat ako vztah medzi
vecami (produktmi, sluzbami, miestami atd’.) a ludmi, ktory umozZiuju prepojené

technologie a rozne platformy. “(Schwab, 2017)
Pocet senzorov a inych spdsobov prepojenia objektov v skutonom svete s

virtudlnymi sietami sa roz§iruje uzasnou rychlostou. MensSie, lacnejSie a inteligentnejSie

senzory sa vkladaju do priemyselnych procesov, dopravnych a energetickych sieti,
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rezidencii, obchodov a komunit. V dneSnom svete existuji miliardy zariadeni pripojenych k
internetu vratane pocitacov, tabletov a smartfonov. Odhady ich pocétu sa pohybuji od
niekol’kych milidrd az po viac ako bilibn a ocakava sa, Ze v priebehu niekolkych
nasledujucich rokov vyrazne porasti. Tym, Ze ndm to umozni monitorovat’ a optimalizovat’
aktiva a operacie na vel'mi podrobnej urovni, to zasadne zmeni spdsob, akym riadime
dodavatel'ské retazce. S cielom prisposobit’ zakaznicku skusenost’ a zvysit' spokojnost’
zakaznikov mozu podniky pouzit' senzory na poskytovanie informécii o spravani a
preferencidch spotrebitel'ov v redlnom case. M6zu davat’ pozor na priznaky opotrebovania
strojov a zariadeni, ¢o firmam umoziuje planovat’ udrzbu vopred a predchadzat’ drahym
poruchdm. S ich pomocou mozeme zlepsit bezpeCnost na pracovisku a znizit
pravdepodobnost’ nehod identifikaciou mozZnych nebezpecenstiev na pracovisku a
varovanim pracovnikov pred hroziacimi hrozbami.

Mo6zu byt zabudované do produktov a pontkaju firmam dolezité udaje o pouzivani
produktov a ich vykone. Tieto informacie mozno vyuzit' na zvySenie celkovej spokojnosti

zakaznikov, znizenie chyb a zlepSenie dizajnu produktu.

Digitalne uctenky

Digitalna uctenka, znama aj ako elektronicka udétenka, je bezpapierova verzia
tradi¢nej uctenky, ktora sa odosiela zakaznikovi na e-mail alebo mobilné zariadenie
namiesto tlace na papier. Digitdlne uctenky obsahuju rovnaké informacie ako papierové
uétenky vratane datumu nakupu, rozpisaného zoznamu produktov alebo sluzieb, cien a
celkovej zaplatenej sumy.

V zavislosti od réznych varidcii funkénosti médme mnoho spdsobov, ako dorucit’

uctenku zakaznikovi:

e Bluetooth
e SMS/MMS
e FE-mailu

e Ulozisko (cloud)
Digitalne uctenky ponukaji niekol’ko vyhod v porovnani s tradi¢énymi papierovymi
U¢tenkami. Po prvé, znizuju odpad z papiera a su SetrnejSie k zivotnému prostrediu. Po
druhé, poskytuji zdkaznikom pohodlny sposob, ako sledovat’ svoje ndkupy bez toho, aby

museli sledovat’ fyzické uctenky. Po tretie, digitalne Gi¢tenky sa I'ahSie ukladajt a organizujq,

36



pretoZe ich mozno ulozit’ elektronicky a v pripade potreby ich jednoducho vyhl'adavat’ alebo
nacitat’. Po Stvrté¢, mézu pomdct’ znizit' riziko podvodu, ked’ze ich mozno sledovat’ a overit’
jednoduchsie ako papierové Gétenky. Digitalne uctenky mozu uSetrit” podnikom peniaze
tym, Ze eliminuji potrebu tlacit’ a distribuovat’ papierové uctenky, ako aj ul'ahcuju zber a
analyzu informacii o ndkupoch zakaznikov. Digitdlne Gi¢tenky mdzu byt tiez prispdsobené
cielenymi marketingovymi spravami, ¢asovo obmedzenymi ponukami alebo prieskumami,
¢o spolocnostiam déava prilezitost komunikovat' so zdkaznikmi a zlepsit' ich nakupné

skusenosti.

Obrazok €. 21: Papierova vs digitalna tctenka
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Zdroj: Get reciept hero, 2022

Navigéacia v obchode so zariadeniami s podporou loT

Tato technoldgia vyuziva kombinaciu Wi-Fi, Bluetooth a dalSich technologii
zaloZenych na polohe na sledovanie pozicie spotrebitelov a tovaru v obchode. Pomocou
senzorov a majakov nainStalovanych v predajni dokaze systém zistit’ polohu zékaznika a
poskytnit’ naviga¢nu asistenciu v redlnom case, aby mu pomohol néjst’ polozky, ktoré
hladaju. Zakaznici mozu pristupovat’ k navigatnému systému v obchode prostrednictvom
mobilnej aplikacie alebo webového rozhrania, ktoré im umoziuje vyhl'adavat’ produkty,
zobrazovat’ miesta produktov na mape a dostavat’ podrobné pokyny k produktom, ktoré si
chct kuapit. Systém moze poskytnut’ aj 0sobné odporucania na zaklade historie nakupov a

preferencii zdkaznika.
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Takto to funguje aj v priklade s ,, Bluetooth nizkoenergetické (BLE) majakmi, su to malé
senzory umiestnené strategicky v celej predajni. Tieto senzory su vybavené inteligentnou
technologiou Bluetooth a st kompatibilné so smartfénmi. Toto zariadenie s majakom BLE
vysiela nepretrzité radiové signaly do blizkych inteligentnych zariadeni v dosahu.
Inteligentné zariadenia v tomto rozsahu zachytia signal a spustaju udalosti, ako je
dostupnost’ nového produktu alebo spustenie novej ponuky. Okrem toho toto zariadenie
odosle jedinecné ID cloudovému serveru. Server skontroluje toto ID a odpovie spdt, ¢im sa
vytvori komunikécia medzi signdlom a inteligentnym zariadenim pomocou jedinecného ID.
Takmer vsetci zakaznici dnes nosia inteligentné zariadenia, ako su mobilné telefony a
tablety. Ak sa pouziva BLE, zakaznici mozu byt upozorneni na svojom smartfone pomocou

personalizovanych kupénov a poniik hned, ako vstupia do obchodu. “( Bhardwaj, 2018)

Geo-oplotenie

, Trestna cinnost' kradezi v maloobchode sa kazdym dnom zvysuje, pretoze
maloobchodnici nevenuju zlodejom dostatocnu pozornost.“..." Na prekonanie problému
kradezi v obchodoch a zmensovania maloobchodu mozu maloobchodnici pouzit' techniku
geo-oplotenia. Geo-oplotenie sa spolieha na globalny polohovaci systém alebo
radiofrekvencny identifikacny stitok (RFID), ktory umoziiuje operdtorovi obchodu vytvorit
virtualnu bariéru alebo z6nu okolo konkrétnych miestach v maloobchodnych predajniach.
Ked'’ sa zdakaznik pokusi presunut produkt z konkrétneho miesta, spusti sa upozornenie a do
zodpovedného obchodu sa odosle sprava. Geo-oplotenie aktivované v zariadeniach
internetu veci alebo majakoch moéze maloobchodnikom poméct mnohymi sposobmi; od
udrziavania bezpecnosti tovaru, sledovania pohybu zakaznikov a zamestnancov, spravy
zdrojov viastnenych spolocnostou az po minimalizdaciu pripadov krdadezi a strat. “(Khokale,
2022)

., Hlavnou vyhodou je lojalita. Geofencing nielenze zvysuje osvojenie si lojality tym,
Ze ponuka programy odmenovania v ten spravny moment v obchode, ale tiez podporuje
skusenosti, ktoré podporuju lojalitu, od bezprobléemového vyzdvihnutia pri chodniku az po
relevantné ponuky a odporiicania v obchode. Walmart sa preslavil svojimi pozdravmi —
zamestnancami, ktorych Ulohou bolo jednoducho pozdravit zdkaznikov, ked vstupili do ich
obchodu. To vyvolalo lojalitu, pretoze zakaznici sa citili oceneni. Hoci predajca uz nenajima
vitacov, ich aplikdcia so zabudovanym geo-oplotenim vzbudzuje rovnaku lojalitu pomocou

sprav, ktoré vitaju zdakaznikov pri prichode, a neustileho spolocnika, ktory im pomdha
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zlepsit' ich nakupny zazitok. Konecnym vysledkom je stastnejsi a lojalnejsi zakaznik. Tato
technologia nie je exkluzivna pre Walmart, ale je k dispozicii kazdému predajcovi potravin,
aby ju mohol vyuzit inovativnymi sposobmi na zapojenie zakaznikov a vytvorenie rovnakej

lojality, ktora je v kategorii potravin velmi cenna. “ (Vandiver, 2021)

Obrazok ¢. 22: Priklady geo-oplotenia

Zdroj: Radar, 2021

Umela inteligencia

Umeld inteligencia (AI) je v maloobchode coraz rozsirenejSia, priCom
maloobchodnici pouzivaji nastroje a platformy pohanané umelou inteligenciou na zlepSenie
prevadzky, zlepSenie zadkaznickej skusenosti a zvySenie predaja. Tyler Weitzman,
spoluzakladatel’, prezident a veduci oddelenia Al v Speechify, pre Forbes napisal niekol’ko

sposobov, ako sa Al pouziva v maloobchode:

Pokladne pohanané Al pre lepSie zazitky z nakupovania v obchode: Vyskumnici pokracovali

v hladani sposobov, ako m6zu maloobchodnici vyuzit vyhody Al, vratane pocitacového
videnia a analyzy velkych dat, a zlepSit' zaZitok z nakupovania. Jednym z prikladov je
pontkanie nastroja pohdnan¢ho Al pre pokladne. Tento spdsob nevyzaduje pri platbe
pokladnika. Namiesto toho musi zakaznik jednoducho vstipit’ do obchodu, pridat’ polozky
do kosSika, zaplatit’ prostrednictvom mobilnej aplikéacie pohdnanej Al a opustit’ obchod — to

vSetko s nulovou l'udskou interakciou. Dve pozoruhodné vyhody pokladni pohananych Al
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st skratena doba cakania zakaznikov a menSie usilie firiem pri najimani nakupnych

asistentov.

Personalizovany zékaznicky servis a angaZovanost: Umeld inteligencia pomaha

maloobchodnikom vytvarat' interaktivne systémy, ktoré zefektiviiuji komunikéaciu so
zakaznikmi pocas nakupnej cesty. To zlepSuje kvalitu personalizécie a zapojenia
zakaznikov. Napriklad chatboty pohanané Al moézu komunikovat’ so zdkaznikmi l'udsky a
empaticky. V skutocnosti mézu dokonca odpovedat’ na otazky zakaznikov, odporucat’
produkty a riesit’ ich problémy — to vSetko v redlnom case. Chatboty mézu tieZ pomodct’ firme
zhromazd'ovat’ dblezité udaje o zdkaznikoch pocas tychto interakcii na vytvorenie profilov
zakaznikov. Pri d’alSej interakcii konkrétneho zdkaznika s predajcom tak robot vie, ako sa s

nim lepsie spojit’ a ponuknut’ mu personalizovanu skusenost’.

Sledovanie réznych aktivit v obchode: S menSim poétom nakupnych asistentov
maloobchodnici ¢asto potrebuju pomoc pri identifikacii réznych aktivit v obchode. Hoci
bezpecnostné kamery pomahaju, je takmer nemozné neustdle sledovat’ zabery. Nastastie aj
tu moze Al pomoct’ maloobchodnikom. Efektivne systémy integrované s Al analyzuju
zaznam kamier, identifikuju podozrivé aktivity a okamzite informuji zamestnancov.
SluZzbukonajlici zamestnanec potom skontroluje tento konkrétny kamerovy zdznam a prijme
potrebné opatrenia. Maloobchodnici mézu tiez pouzit’ systémy zalozené na pocitatovom
videni na sledovanie objektov a rozpoznavanie aktivit v redlnom Case. Tieto metody
pomahaju pri proaktivnej identifikacii krddezi v obchodoch a fyzickych utokov. To zase
zabezpetuje dobré meno obchodu a bezpeénost zdkaznikov. Dal§im kritickym pripadom
pouzitia Al v maloobchode je sledovanie ¢asu zotrvania zdkaznika (minuty, ktoré clovek
stravi statim pred regalom) a ¢asu pozerania (minuty, ktoré ¢lovek stravi pozeranim sa na
polozku). Mnoho Spickovych globalnych maloobchodnikov vratane O2 uz na meranie tychto
metrik pouziva analyzu videa a technoldgiu Al. Sledovanie ¢asov zotrvania a sledovania
umoznuje maloobchodnikom porozumiet’ svojim zdkaznikom a ndjst’ spdsoby, ako zvysit
mieru zapojenia a konverzie. Pomocou tychto udajov mozu predajcovia stratégiou, ako
presvedcit’ svojich zadkaznikov, aby pridali viac produktov do svojich kosikov. Samozrejme,

¢im vys$i je predaj, tym vyssia je ziskovost’ obchodu.

Identifikacia spravnych umiestneni produktu: Manuélne audity regalov boli pre

maloobchodnikov problémom. Tento proces je niclen ¢asovo naroény, ale nikdy nie je tiplne
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presny. To isté plati pre pouzitie planogramu. Tento nastroj nie je dostato¢ne efektivny na
to, aby vyhodnotil spravne mnozstvo, umiestnenie a vystavenie produktov v obchodoch.
Softvér Al moze maloobchodnikom pomdct’ v dvoch ohl'adoch: sulad s planogramom a
dostupnost’ na poschodi. Po prvé, techniky rozpoznavania obrazkov a detekcie objektov
zautomatizujii umiestiiovanie produktov. Softvér okamzite skontroluje ceny a umiestnenie
produktov a pomoéze maloobchodnikom pochopit podmienky na sklade a urobit
informované rozhodnutia. Pokial ide o dostupnost’ produktov, pocitatové videnie,
analyzuje, po ktorych produktoch je vysoky dopyt a po ktorych nie. Maloobchodnici sa

mdzu na zaklade tychto informacii rozhodnut’, ktoré produkty zachovat’ a ktoré nie.

Udrzatel’'né technologické zmeny

Udrzatel'né technologické zmeny v obchode znamenaju prijatie technologii a
postupov, ktoré podporuju udrzatel'ny ekonomicky rast, znizuju vplyvy na Zivotné prostredie
a zlepSuju sociadlne vysledky v obchodnom sektore. Pouzivanie udrzatel'nych technologii
moZze pomdct’ podnikom dosiahnut’ ich ciele v oblasti udrzatel'nosti, zlepsit’ imidzZ ich znacky
a zlepsit’ ich zisk. Jednym z prikladov tychto zmien v obchode je vyuzivanie obnovitelnych
zdrojov energie, ako je solarna, veternd a geotermalna. Spolo¢nosti mézu instalovat’ solarne
panely alebo veterné turbiny na vyrobu elektriny pre svoje prevadzky, ¢im sa znizuje ich
zavislost’ od fosilnych paliv a znizuje sa ich uhlikova stopa.

Technoldgia blockchain je d’alsou oblastou trvalo udrzatelnych technologickych
zmien, ktord v obchode nabera na sile. Blockchain méze pomoct” spolo¢nostiam zlepsit’
transparentnost’ a sledovatel'nost’ dodavatel'ského retazca, znizit mnozstvo odpadu a
podporit’ udrzatelné postupy. Moze tiez znizit' transakéné ndklady, zlepsit efektivitu a
zvysit doveru v obchodné transakcie. Udrzatel'né technologické zmeny v obchode moézu
zahtiat' aj vyuzitie analyzy udajov a umelej inteligencie na optimalizaciu vyuzivania
zdrojov, znizenie odpadu a zlepSenie skusenosti zdkaznikov. Spolo¢nosti mdzu tieto
technoldgie pouZit’ na analyzu tidajov o spotrebe energie a zdrojov, sledovanie spravania a
preferencii zakaznikov a vyvoj udrzatel'nejSich produktov a sluzieb.

Nie je ziadnym tajomstvom, Ze plastovy odpad sa v poslednych rokoch stal vel'kym
environmentalnym problémom. ,,S 260 miliénmi ton plastového odpadu, ktory sa rocne
vyprodukuje na celom svete a len 16 percent sa recykluje, je nevyhnutné, aby priemysel
plastov zakrocil. Jednym z rieSeni je prijat’ obehovy model, ktory ponuka mnozstvo

ekonomickych, spolocenskych a environmentalnych vyhod. Jednym z takychto rieseni je
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pyrolyza, slubny proces, ktory dokdze premenit plastovy odpad spdt na tekutu surovinu a
ktory podla odhadov vytvori v nasledujucom desatroci zisk na baze recyklacie vo vyske 55
miliard dolarov.* (Rogers, 2019) Zavedenim udrZateI'nych postupov, ako je pyrolyza a
prechodom na obehové hospodarstvo, méa priemysel plastov potencial pozitivne
ovplyvilovat’ Zivotné prostredie a zaroven vytvarat’ ekonomické vyhody. Je €as vyuZit tieto
prilezitosti a pracovat’ na udrzatel'nejSej buducnosti nasej planéty.

Celkovo udrzatel'né technologické zmeny v obchode pontkaju firmam vyznamné
prilezitosti na zlepSenie ich vykonnosti v oblasti udrzatel'nosti a dosiahnutie dlhodobého
ekonomického uspechu. Prijatim udrzateI'nych technologii moézu podniky znizit' svoj vplyv
na zivotné prostredie, zlepSit' imidz svojej znacky a prispiet’ k udrzatel'nejSej budicnosti.

(Weitzman, 2022)

1.5 Inovaéni lidri

V Europe a na Slovensku je vela inovativnych lidrov v obchode. Niektoré z poprednych

inovativnych spolo¢nosti v Europe zahtaju:

e Amazon — je jednou z najvacsich spoloc¢nosti elektronického obchodu na svete a je
zndmy svojim inovativhym pristupom k zdkaznickym sluzbam, dorucovaniu a

logistike.

e Zalando — je poprednym online maloobchodnym predajcom médy v Eurdpe a je
znamy svojim inovativnym pristupom k zékaznickej skisenosti, vratane osobnych

odporucani a virtualnych testov.

e Alibaba — je ¢insky gigant v oblasti elektronického obchodu, ktory v poslednych
rokoch roz$iril svoje poOsobenie aj do Eurdpy. SpoloCnost je znama svojim

inovativnym pristupom k digitalnym platbam a logistike.

e ASOS —je online predajca médy so sidlom v Spojenom kralovstve, ktory je znamy
svojim inovativnym vyuZivanim socialnych médii, influencer marketingu a

mobilného nakupovania.
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e H&M - je §védsky nadnarodny maloobchodny predajca odevov, ktory je zndmy
svojim inovativhym pristupom k udrzate'nej méde a vyuzivanim technologii vo

svojom dodavatel'skom ret’azci.

Na Slovensku medzi top inovativne spoloc¢nosti v obchode patria:

e Alzask - je popredna slovenska e-commerce spolo¢nost’, ktora je znama svojim
inovativnym pristupom k zakaznickemu servisu, vratane dorucenia v ten isty den a

Sirokej Skaly moZnosti platby.

e Mallsk - je dalsou poprednou slovenskou e-commerce spolo¢nostou, ktora je
znama svojim inovativnym pristupom k zékaznickej skusenosti vratane odporucani

a virtualneho nakupovania.

e Eset - je slovenska spolocnost’ zaoberajlica sa kybernetickou bezpecnostou, ktora je
zndma svojim inovativnym pristupom k ochrane firiem a spotrebitelov pred

kybernetickymi hrozbami.
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2 Ciel’ prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je identifikdcia technologickych inovécii
v obchode aich vplyv na zakaznicke spravanie. Zamerom prace bolo vysvetlit pojmy
inovécia, technologické trendy a postupy. Sucasne realizaciou kvantitativneho prieskumu
zistitt nazory respondentov na mieru vyuzivania inovacii s cielom vytvorit néavrhy

odporucania na zlepSenie aktivit v tejto oblasti.
K dosiahnutiu hlavného ciel'u sme si stanovili viacero Ciastkovych ciel'ov:
e Analyza spolocnosti Labas , s.r.0. na doméacom trhu ako pripadova Stidia
e Analyza novych technologii, inovécii a sluzieb

e Na zéklade spotrebitel'ského prieskumu identifikovat’ postoje, skiisenosti

a ndzory respondentov k novym technoldgiam.
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3 Metodika prace a metody skimania

Charakter objektu skimania

Nasa praca sa zaobera problematikou technologickych inovécii v obchode aich
vplyvom na spotrebitel'ské spravanie. Zamerom prace bolo poukédzat na vyuzitie
technologickych inovacii v obchode. Za objekt skimania diplomovej prace sme si zvolili
spolo¢nost’ Laba$ astiou vybrané technologie, ktoré su rozSirené vo svete a ktorych

charakter sme predstavili v teoretickej Casti prace.
Pracovné postupy
Diplomova praca sa opiera o zakladnu metodiku, ktora sa sklada z nasledujdcich faz:

1. Spracovanie sucasného stavu rieSenej problematiky, vych&dzajdcej z domécej
a zahranicnej literatlry:
¢ Vyhradenie pojmov tykajucich sa inovacii, obchodu a novych technoldgii
e Charakterizovanie aktualnych trendov
2. Rozpracovanie danej problematiky vyuzivania tychto technologii
3. Sumar zisteni
e Zhrnutie poznatkov, ktoré sme ziskali a vysledky analyz
e Charakterizovanie hlavnych zisteni stvisiacich s problematikou

e (Odportcania a spracovanie zaverov
Sposob ziskavania udajov a ich zdroje

V ramci naSej prace sme sa zameriavali na $tadium teoretickych aspektov tykajucich
sa inovacii a pri tom sme najviac vyuzivali poznatky nadobudnuté od zahrani¢nych autorov.
Konkrétne sme sa sustredili na odborné publikécie, knihy a ¢lanky z odbornych ¢asopisov,
ktoré s dostupné aj prostrednictvom internetu. Tieto zdroje nam poskytli uceleny prehl'ad
a vyznamné prispevky v oblasti inovacii, ktoré sme potom aplikovali v naSej praci.

V praktickej casti sme ako hlavny zdroj informécii pouZili priméarny zber idajov.
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PouZité metody vyhodnotenia a interpretacie vysledkov

e Pri zostavovani zaverecnej prace sme aplikovali viacero metdd, ktoré sa
diferencovali vzhl'adom na problematiku. V ivodnej Casti prdce sme sa zaoberali
predovsetkym systematickym zberom udajov. Nasledovala analyza informécii
ziskanych od domacich a zahrani¢nych autorov, ktoré sme spracovali pomocou

syntézy.

e Pri praktickej Casti sme pouzili metdédu dopytovania, ktorou sme aplikovali zber

primarnych udajov na zaklade nami vytvoreného dotazniku.
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4 Vysledky préace a diskusia

V tejto Casti nasej diplomovej prace sa budeme podrobnejSie venovat vyuzitiu
technologickych inovacii spolo¢nostou Laba$, s.r.o. a porovname ich vybrané
charakteristiky s konkurenciou v odvetvi maloobchodu. Na zéklade ziskanych Gdajov a

informéacii budeme schopni zhodnotit’ uroven technologickych inovacii a mieru ich vyuzitia.

4.1 Profil spolo¢nosti Labas

Strucna historia

Pribeh ma za sebou jednu osobu a to, Miroslava Labasa, ktory zacal svoje podnikanie
v garazi svojho rodinného domu v roku 1993 a rozhodnutie podnikat’ ho sprevadzalo po cely
zivot. Miroslav si vyskusal skisenosti s vedenim obchodu ako veduci predajne v Myslave,
neskor ako veduci v predajni na Tahanovciach a ndkupca tovaru v sikromnej firme. Jeho
prvotny sortiment pozostaval z orieskov, kavy, ¢aju a korenin. (Labas.sk)

,, Velkoobchody ju v tom case dodavali s marzou desat percent. Labas ju zrazil na 3,3
percenta, ¢o obchodnikov okamZite zaujalo. Na osobnom aute ju vozil z Popradu. Neskor si
pri jednej navsteve baliarni v Poprade vsimol, ako z ceského kamiona vykladaju oriesky. I v
tomto pripade videl priestor na zrazenie ziskovosti. Za orieskami si to namieril priamo do
Varnsdorfu. Tymto Stylom odkryval stile nové obchodné prileZitosti a jeho pomukany
sortiment sa rozrastal. Par rokov po prvych nakupoch kadvy a rozvoze autom dosahoval
mesacny obrat v objeme 1,33 miliona eur. “ (Nemec, 2016)

V roku 1998 sa spolocnost’ pretransformovala na s.r.o. kvoli zmene uctovnictva.
»Gardzovy sklad®, ktory sluzil ako sidlo spolo¢nosti, uz nepatri do sti¢asnosti. Spolo¢nost’
sa prestahovala na Textilnti 1 v KoSiciach, do priestorov byvalych textilnych zdvodov, kde
sidli dodnes. Povodné priestory sa postupne rozsirovali o sekciu pre chladené a mrazené
produkty. Od roku 2003, okrem vel'koobchodu, spolo¢nost’ rozsirila svoje posobenie aj do
oblasti maloobchodu. Zékaznici mdzu navstivit’ niektora z 34 vlastnych predajni FRESH
Plus, kde maju k dispozicii viac ako 8000 produktov. Miroslav Labas, konatel’ spolo¢nosti,
zalozil aj partnersku spolo¢nost’ s nazvom Potraviny FRESH s.r.o0., ktora zahifia viac ako

600 fransizovych maloobchodnikov pod zna¢kou FRESH. (Labas.sk)
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Charakteristika

Velkoobchod Laba$ je teraz najvacsi doméci velkoobchod so potravinami na
Slovensku. So sidlom v Kosiciach, tato spolo¢nost’ ro¢ne zasobuje viac ako 3500 zakaznikov
po celom Slovensku a vyvaza tiez do inych krajin v ramci Europskej tinie a USA. (Labas.sk)

Podnikatel'ské aktivity spolo¢nosti boli za 30 rokov postupne rozsirené o maloobchod
a reality s cielom vertikalne diverzifikovat' ¢innost’ spolo¢nosti. Ziskanie kontroly nad
d’al$imi ¢lankami celého obchodného retazca pomohlo optimalizovat' viaceré procesy
distribicie tovaru od dodadvatel'a az ku konetnému zakaznikovi s cielom poskytnut
zakaznikom ¢o najlepSie sluzby s konkurencieschopnymi cenami na doméacom aj

zahrani¢nom trhu.

Obrazok €. 23: Logo Labas, s.r.o.

Labas

Zdroj: labas.sk

Hlavna ¢innost’ spolo¢nosti:

Velkoobchod Spolo¢nost sa stala doveryhodnym a stabilnym partnerom pre
maloobchodnych zdkaznikov uz od roku 1992. V ponuke mé viac ako 6000 produktov
vratane potravinového aj nepotravinového sortimentu. Zakaznici moézu nakupovat
klasickym spdsobom cash&carry alebo vyuzit' pravidelné priame zasobovanie prevadzok

kdekol'vek na Slovensku.
VedPajSie ¢innosti spolo¢nosti:
Maloobchod — Od roku 2003 bolo v spolo¢nosti rozsirené posobenie aj do segmentu

maloobchodu, kedy bola otvorena prva vlastna maloobchodna predajia. V predajniach

spolo¢nosti sa nachadza komplexny potravinovy sortiment, doplneny o nepotravinoveé
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produkty. Znacka FRESH Plus sa Specializuje na bohatli ponuku zdravsich potravin v
podobe BIO produktov, farmarskych, veganskych, bezlepkovych a bezlakt6zovych
produktov. (Labas.sk)

V stcasnosti sa divizia maloobchodu stard uz o 32 vlastnych maloobchodnych prevadzok.
Aktualne sa nachéadzaji v mestach: KoSice, PreSov, Spisska Nova Ves, Michalovce,

Secovce, Gelnica, PleSivec.

V predajniach je k dispozicii:

e Spolo¢nost’ ma v ponuke viac ako 8000 produktov, ktoré zahfiiaju potravinovy aj
nepotravinovy sortiment, vratane ¢erstvych tsekov peciva, mésa, ovocia a zeleniny.

e V S3pecidlnych ulickdch s BIO sortimentom su k dispozicii potravinové aj
nepotravinové produkty od domécich aj zahrani¢nych dodavatel'ov.

e Zakaznici maji moznost’ vyberu zdravSich alternativ k beZznym potravinam, ako st
bezlepkové, bezlaktézové, DIA, veganske ¢i antihistaminové potraviny v zvIast
oznacenych regalovych vystaveniach.

e Spolu s partnerskou spolo¢nostou Potraviny FRESH ponutkaju vlastné privatne
produkty s pridanou hodnotou v podobe vyssej kvality, zdravSej receptiry alebo

vyhodnejsej ceny.

Reality - V su¢asnosti Sprava nehnutel'nosti LABAS s.r.o. zahfiia 22 obchodnych
centier vo vlastnictve alebo sprave s prevaddzkami Supermarketov FRESH a nebytovymi

priestormi na prenajom o celkovej vymere 42 000 m2. (labas-reality.sk)

Analyza spolo¢nosti na trhu

Minuli sezénu sa maloobchodné predajne darilo vynikajtico, avsak ocakava sa, ze v
roku 2022 sa takyto uUspech neprejavi kvoli zvySeniu cien beznych vyrobkov a hlavne
energii, ktoré obmedzia kiipnu silu spotrebitel'ov.

., Najrychlejsie, o desatinu, vyskocili maloobchodné trzby kosickej sieti Labas (cez
130 mil. EUR), ktora na vychodnom Slovensku prevadzkuje 32 supermarketov Fresh Plus a
zamestnava priblizne 1 600 ludi. V jej biznise vsak stdle prevlada velkoobchod (tvori skoro
57% trzieb). ** (Finstat, 2022)
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Graf ¢. 2: Medziro¢na zmena trzieb 2020/2021, v %
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Milk-Agro

Zdroj: Finstat

Graf zobrazuje vyvoj trzieb spolo¢nosti Labas v obdobi od roku 2015 do roku 2021.
Trzby spolo¢nosti postupne narastali, pricom v roku 2015 predstavovali 217 miliénov eur a
v roku 2021 dosiahli hodnotu 305 milionov eur. Od roku 2015 do roku 2021 sme mohli
sledovat’ trvaly rast trzieb spolo¢nosti, pricom tato tendencia sa v roku 2020 a 2021 prejavila
zvySenim trzieb o viac ako 20 milidénov eur. Z tohto grafu vyplyva, ze spolo¢nost’ Labas ma

stabilnd a rastucu poziciu na trhu.

Graf ¢.3: Trzby Labas, s.r.o.

305 mil.€
269 mil.€ 283 mil.€
217 mil.€ 228 mil.€ ' —0— —=
. I,
+ \© S
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Zdroj : finstat
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Graf zobrazujuci zisk spolo¢nosti Laba$ od roku 2015 do roku 2021 ukazuje
pozitivny trend ziskovosti. V roku 2015 bola ziskovost’ spolo¢nosti 3 mil. eur, ¢o sa postupne
zvySovalo az na 5,28 mil. eur v roku 2021. V roku 2019 zaznamenali mensi pokles, ktory
moéze mat’ za nasledok prichod zé&kona o neprimeranych obchodnych podmienkach,
v dosledku ¢oho bola skoro cely rok zat'azena zmenou administrativy, procesov, ako aj
finanénymi nakladmi, aby sa zakonu prisposobili. Medzi d’al§ie faktory mohlo patrit

zvySovanie minimalnej mzdy spolu so zvySovanim priplatkov za pracu cez vikend a v noci.

Graf ¢&.4 : Zisk Labas, s.r.o.

5,28 mil.€
, 3,83 mil.€
3.00 mil.€ 3,22’mil.€ 3,32'.1\‘11i|,€ 3,44{ fml'é ke
o v : ~_2,26 mil.€
Zdroj : finstat
SWOT Analyza

SWOT analyza méze byt’ pre spolo¢nost’ Labas, s.r.o. vel'mi dolezity nastroj, ktory
pomaha identifikovat’ jej silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby na trhu. Tymto sp6sobom
moze Labas, s.r.o. ziskat’ lepsi prehl'ad o svojej aktuédlnej situdcii a urobit’ informované
rozhodnutia o svojej buducnosti. Tieto faktory sa hodnotia z hl’'adiska vntitornej a vonkajsej
pozicie firmy, a to z pohladu jej produktov, zdkaznikov, konkurencie, distribucnej siete,

finan¢nej stability a d’alSich faktorov, ktoré ovplyviiuju jej podnikanie.
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Obrazok ¢. 24 : SWOT analyza Labas, s.r.o.
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pre zlepSenie procesov a
optimalizdaciu ndkladov
umeld inteligencia

Zdroj: Vlastné spracovanie

Analyza novych technologii

Neustély rast dopytu po tovare distribuovanom spolo¢nostou Laba$ kladie ¢oraz
vysS$ie naroky na jej infraStrukturu, ako aj na zvySovanie kapacity skladovych priestorov a
predajnych ploch. V ramci tohto Usilia spolo¢nost’” Laba$ zafala implementovat’ nové
inovécie a technologické zlepSenia, ktoré¢ zvysSuju efektivitu a rychlost’ transakcii. Tento
pozitivny trend umoziiuje spolocnosti Laba$ byt na Slovenskom trhu jednym z lidrov v

oblasti kvality predaja potravin.

Elektronicka komunikécia - v obchodnej komunikacii s dodavate'mi uprednostiiujl
elektronickd vymenu obchodnych dokumentov, ako st objednavky, dodacie listy, faktdry a
dobropisy, pomocou celosvetového Standardu komunikacie EDI. Tato forma komunikacie
umozinuje podnikom vymienat’ obchodné¢ dokumenty, ako st objednavky, faktury, dodacie
listy a podobne, prostrednictvom elektronického prenosu dat. EDI Setri ¢as a naklady,
zjednoduSuje obchodné transakcie a znizuje mnozstvo papierovej prace a ruéného

spracovania dokumentov. (Labas.sk)
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GFI - ,Spolocnost’ GFI Software, doddvatel’ rieSeni bezpecnosti v podnikovych sietach,
wviedla, ze Labas, najvdcsi slovensky velkoobchod s potravinami, vyuziva rieSenie GFI
KerioConnect na efektivhu podnikovu komunikaciu.“ (Macko, 2022) GFI KerioConnect
zlepSuje pracu s e-mailmi pre uZivatel'ov spolo¢nosti, oproti ich predchadzajucemu e-
mailovému systému. Jeho spojenie s kalendarom zvySuje produktivitu a zabezpecuje

antivirusova ochranu a archivaciu posty, ¢im prispieva k vyssej rovni bezpecnosti.

EMA - je univerzalna pocitacova pokladna so softvérom skladového hospodarstva, ktory je
programovo prepojeny so spoloénostou LABAS. Tento systém poniika mnoZstvo vyhod:
Prvou je analyza tudajov, vdaka ktorej umoziluje vygenerovat’ automatické
objednavky. S nastavenim minimalnych a maximalnych stavov zasob a na zéklade d’alSich
logistickych udajov sa tak vygeneruje optimalny navrh objednavky, ktory je mozné pred
odoslanim zmenit. Takymto sposobom objednavania je mozné dosiahnut optimalne
skladové zasoby a mat" v ponuke len predajny sortiment. Vdaka systému EMA je
mali¢kost'ou aj cenotvorba a definovanie vlastnych akcii s ditumovym ohrani¢enim. Taktiez
je moZné nastavit’ ceny vo Fresh letdku jednoduchym importom akciovych cien zo stuboru,
¢im veduci prevadzky usetri niekolko hodin zdihavej prace. Pri vedeni prevadzky je
kl'icovym faktorom, ktory ma vplyv na uspeSnost podnikania, aj dovera a lojalita
zakaznikov. EMA poskytuje aj vernostny systém, ktory prispieva k CastejSim nakupom a
zéroven prinasa vel'ku prileZitost’ na zvy$ovanie trzieb. Dalsim benefitom vyuZivania tohto
systému je jednoducha, presna, rychla a prehl'adna inventira, ktora zjednodu$uje Citacka

¢iarovych kodov. (ema.labas.sk)

Flowy - nova revoluéna pokladia prinasa obchod na novu Groven tym, ze zabezpecuje
efektivitu, Gsporu Casu a financii. Je navrhnuta ako online nastroj na riadenie Uloh a
projektov, ktory pomaha pouzivatel'om organizovat’ a sledovat’ pracu, ktora musia vykonat’.
Pouzivatelia moézu priradit’ pristup k jednotlivym funkciadm aj svojim zamestnancom, ¢im
ziskaja prehl'ad o kazdom kroku. Pocet zariadeni, ktoré sa daji pouzit,, nie je obmedzeny a
dokonca je mozné aplikaciu pouzit' aj na mobilnych telefénoch. Aplikacia upozorni na
vSetky dolezité udalosti, ako napriklad navrh objedndvky, zmenu ceny alebo potrebu

vytlacit’ aktualnu cenovku, ¢im zabezpecuje efektivne riadenie obchodu.

53



Obrazok ¢.25: Aplikacia Flowy
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Obrazok ¢. 26: Aplikacia Flowy
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Mobilné aplikacie

FRESH - Tato aplikécia sluzi pre ndkup v obchode a poméha uzivatel'om vytvorit’ nakupny
zoznam, aby si ni¢ nezabudli kupit. Okrem toho umoznuje zdielat’ zoznam na nakup s
rodinou prostrednictvom réznych komunikaénych kandlov, ako su SMS, email, Facebook
alebo WhatsApp. Aplikacia zaroven obsahuje vernostnu kartu a uzivatel moze ukladat
zoznamy do poznamok. Mobilnd aplikécia tiez ponuka podrobny prehlad o nakupoch
zoradeny v mesacnych intervaloch. Toto vSetko pomaha uZzivatel'om nakupovat’ efektivne a

organizovane, a tym aj uSetrit’ ¢as a peniaze.

Obrazok ¢. 27: Fresh aplikacia
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X

IFRESH- aplikacia na nakup potravin online, tato sluzba disponuje aj moznostami ako

donaska alebo vyzdvihnutie v predajni.
FRESH-JOYA skener — tato aplikacia sluzi na sprostredkovanie nakupného procesu,

umoznuje zakaznikom v obchode skenovat’ ¢iarové kody tovarov a nasledne vykonat’ platbu

priamo z ich zariadenia.
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Udrzatel’né technologie

Spoloénost LABAS dba na neustale monitorovanie a minimalizaciu dopadov svojej
¢innosti na zZivotné prostredie v ramci svojho regionu posobenia. Aj v roku 2021 spolo¢nost’
pokracovala s cielom minimalizécie spotreby energii v aktivitich zameranych najmé na
zvySenie energetickej efektivnosti budov. Z konkrétnych aktivit mozno spoment najmi
investicie do rekonsStrukcie oplastenia a zateplenia budov, inStalaciu viacerych
fotovoltaickych elektrarni a obmenu technoldgii pre chladenie, vykurovanie a osvetlenie.
Spolo¢nost’ LABAS zéroveii dba na dosledni recyklaciu a hospodarne nakladanie s
odpadmi, o Com sved¢ia napriklad inStalacia lisov na papierovy odpad, snaha o
minimalizaciu objemu obalovych materidlov pri preprave tovaru zakaznikom vo
vel'koobchode, ¢i doslednd eliminacia plastovych obalovych materialov v maloobchode. V
druhom polroku sa spolo¢nost’ désledne pripravovala na spustenie celoslovenského systému
zalohovania PET flia§ a plechoviek v spolupraci so Spravcom zalohového systému, najma
vzhPadom k tomu, Ze spoloénost LABAS figuruje na Slovenskom trhu ako jeden z hlavnych
distributorov a zaroven vyrobcov zalohovanych obalov. (Vyroéna sprava, 2021)

Medzi d’alSie inovacie ktoré spadaji pod dazdnik ekoldgie mozeme zaradit’ aj nédpad
zasypat’ strechu novootvorenej predajne strkom, ¢o prispeje k minimalizovaniu negativnych
aspektov na Zivotné prostredie. Ak by sme sa pozreli blizSie prave na Strkovy zasyp na
streche, ten ma pozitivny vplyv na celkovy tepelny komfort, ¢o je ocenitelné najmai v letnych
mesiacoch pocas horacav, a dokaze si vynikajico poradit’ s poveternostnymi vplyvmi. A
hoci plni v prvom rade ochrannu funkciu tepelno-izola¢nej vrstvy a hydroizolacie pred
slne¢nym Ziarenim a vetrom, rozhodne nezanedbatel'ny je aj jej esteticky efekt.

Velkoobchod sa rozhodol pre sktiSobny projekt zdsobovania maloobchodnych
predajni FRESH a FRESH Plus elektrickym kamiénom Mercedes eActros. Tento krok
zahtiia prechod z spalovacich motorov na alternativny pohon aj v oblasti nédkladnych
vozidiel, nie len v oblasti osobnych &ut.

., Nie je nam jedno, v akom svete Zijeme. Verime, Ze aj svojim usilim mézeme prispiet
k znizovaniu uhlikovej stopy. Ako jeden z najvicsich zamestnavatelov na vyhodnom
Slovensku neustale hladame sposoby, ako minimalizovat’ dopady ndsho podnikania na
Zivotné prostredie. Preto pre nas budu tieto dni klucove. Nasi vodici budu v redalnej
prevadzke testovat’ vykon vozidla a osvojovat si sposoby jazdy na elektrickom eActros, “

hovori vykonny riaditel’ spoloénosti LABAS.
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., Elektricky kamion je neporovnatelne tichsi, co skvalitiuje Zivot obyvatelom husto
obyvanych sidlisk, v ktorych mame mnohé nase supermarkety. Skoré ranné zasobovanie ich
tak vobec nerusi. Na tomto alternativnom vozidle ocenujem predovsetkym komfort, moderny
dizajn, ktorého sucastou su aj spdtné zrkadla v kamerovom systéme, adaptivny tempomat ci
senzory na snimanie mrtvych uhlov. Najvdicsou vyhodou sU samozrejme takmer nulove
emisie, preto som hrdy na to, Ze ako prvy zamestnanec spolocnosti testujem elektricky
Mercedes. Prejazdit' v Kosiciach cely den na tomto vozidle je pre mna velkd radost, “ hovori

Janko Mikula, vodi¢ nasej spolo¢nosti. (Labas.sk)
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4.2 Vyhodnotenie prieskumu

Pre ucely diplomovej prace sme realizovali v praktickej casti aj dotaznikovy
prieskum na ziskanie primarnych Gdajov. Z hl'adiska variantu odpovedi prieskum obsahoval
iba uzavreté otazky. Sucast’'ou uzavretych otazok boli — alternativne, $kalové a selektivne
s ohrani¢enym poc¢tom odpovedi. Zucastnilo sa ho 300 respondentov a bol realizovany
v mesiaci marec. Dotaznik bol vytvoreny prostrednictvom internetovych formularov

spolo¢nosti Google a bol posielany vyhradne elektronickou formou.
Charakteristika vzorky

V nasom prieskume sme oslovovali 300 respondentov, z ktorych vzorka bola
relativne r6znorodé z hl'adiska pohlavia/rodovej identity. Vzorka obsahovala nielen muzov

a zeny, ale aj iné rodové identity, pricom 59,7% tvorili Zeny, 39,3% muzi a 1% 0soby s inou

(neurcenou) pohlavnou identitou.

Graf ¢. 5: Pohlavie respondentov %

39.3%

59.7%

Zdroj: vlastné spracovanie
Pricom 203 respondentov predstavuje vekovu kategoériu od 11 do 26 rokov, Co

predstavuje 67,7% z celkového poctu. Vekova skupina od 27 do 42 rokov zahfna 30

respondentov, ¢o predstavuje 10% z celkového poctu. Vekova kategoria od 43 do 58 rokov
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obsahuje 39 respondentov, ¢o predstavuje 13% z celkového poctu. Zvysnych 28
respondentov, predstavuje 9,3%, ktoré¢ patria do vekovej skupiny starSej ako 59 rokov. V
naSej vzorke sa tak prevazne nachddzaju mladSi respondenti, zatial' ¢o starSia populdcia

predstavuje iba mensiu Cast’.

Graf ¢. 6: Vek respondentov

9.3%

1-26
27-42
® 42-58
10%
@® 59+

67.7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka €. 1: Pouzili ste niektoru z nasledujucich technologii pri nakupovani za poslednych

12 mesiacov? (Vyberte vSetky vyhovujlice moznosti)

Zist'ovali sme od respondentov, ¢i v poslednych 12 mesiacoch vyuzili niektoru z
uvedenych technologii pri nakupovani a z vysledkov prieskumu vyplyva, Ze najviac
pouzivanou technoldgiou boli samoobsluzné pokladne, ktoré uviedlo 90% respondentov. Na
druhom mieste boli bezkontaktné platby s 87,7% . Dalsie technolégie pouzité pri nakupovani
boli elektronicky obchod (76,3%), mobilné aplikéacie (66%), socidlne siete (45,3%),
Scan&Shop/K-SCAN (23%), informaéné kiosky (20,3%), Klikni+vyzdvihni (16,3%) a
inteligentny nakupny kosik (3%). Mozno predpokladat, ze zvySujice sa pouzivanie
technoldgii pri nakupovani méze byt dosledkom zlepSovania dostupnosti a praktickosti
tychto technolégii pre beznych spotrebitelov. Napriklad, samoobsluzné pokladne a
bezkontaktné platby st coraz beznejSie v obchodoch a mo6zu byt pohodlnejsie a rychlejsie

ako tradi¢né metody platenia.
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Graf ¢. 7: Vyuzitie technologit

87,7% 0%

20,3% 23%

16,3%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢&. 2: AKy sp6sob nakupovania preferujete?

Z vysledkov dotaznika vyplyva, ze véacSina respondentov, konkrétne 56,7%,
uprednostiiuje ndkup v kamennych predajniach. Online ndkup preferovalo 43,3%
respondentov. Moze to byt kvoli tomu, ze l'udia maji radi fyzicky kontakt s produktmi,
mozu si ich vyskusat, vidiet’ a citit’ pred kupou. Okrem toho mnohi l'udia vyhl'addvaja aj
interakciu so zamestnancami predajne, ktori im mo6zu pomdct’ s vyberom a odpovedat’ na
otazky. V pripade online nakupov zakaznici ¢asto ocenia moznost’ nakupovat’ z pohodlia
domova, v akomkol'vek Case a bez nutnosti cestovat’ do kamennych predajni. Online
nakupovanie moze byt aj cenovo vyhodnejSie, pretoze niektoré internetové obchody

ponukaju nizSie ceny ako kamenné predajne.
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Graf ¢. 8: Preferencia nakupovania

Kamenné
predajne 43.3%

©  Online

56.7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul’ka ¢.1 : Porovnanie preferencie nakupovania na zéklade pohlavia

e e

97 82
71 47
1 2

Zdroj: vlastné spracovanie

Z tychto udajov vyplyva, Ze vac¢sina zZien (53,9%) uprednostituje nakup online, zatial
¢o vacésina muzov (60,2%) preferuje nakup v kamennych predajniach. Medzi respondenti s
inym oznacenim pohlavia bola preferencia nakupného sposobu zastiipena iba malym poctom
respondentov. Pri¢iny rozdielu v preferenciach nakupovania medzi muzmi a Zzenami mozu
byt vel'mi zlozité a ovplyvnené réznymi faktormi. Kultirne a socidlne faktory moézu hrat
dolezita rolu, ako aj skusenosti s nakupovanim a osobnostné rozdiely. Okrem toho,

marketingové kampane a reklamy mozu byt vel'mi ucinné pri ovplyvilovani preferencii

61



nakupovania, vytvarani stereotypov a ocakdvani, a to najmé pri osloveni urcitej ciel'ovej

skupiny.

Otazka €. 3: Na stupnici od 1 (Vobec nie je ddlezitd) po 5 (Vel'mi dblezitd) vyznacte ako
dodlezita je pre Vas platba platobnou kartou?

Na zaklade uvedenych odpovedi, mozno konStatovat’, ze vzorka respondentov z
dotaznika ma zaujem o platbu platobnou kartou. Na stupnici od 1 do 5, kde 1 znamena
"vobec nie je dolezité" a 5 znamena "vel'mi dblezité", 35,3% respondentov oznacilo platbu
platobnou kartou ako velmi dolezitu. Dalsich 29,3% respondentov oznaéilo platbu
platobnou kartou ako délezita. Celkovo teda viac ako dve tretiny respondentov (64,6%)
povazuju platbu platobnou kartou za doéleziti alebo vel'mi dolezita. 23% respondentov
oznacilo platbu platobnou kartou ako "mierne ddlezita", 6,7% respondentov oznacilo platbu
platobnou kartou ako "nie prilis dolezita" a 5,7% respondentov oznacilo platbu platobnou

kartou ako "vobec nie dolezit(".

Graf ¢. 9: Dolezitost’ platby kartou

35,3%

29,3%

6,7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 4: Uz ste niekedy opustili ndkup, pretoZze predajca neponukal konkrétnu

technologiu alebo funkciu, ktoru ste hl'adali? (napr. platba kartou)
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71,3% respondentov uviedlo, Ze uz niekedy opustili nadkup pre nepontkanu
technologiu alebo funkciu, ktora hl'adali, zatial’ ¢o 28,7% respondentov odpovedalo, ze sa
to nestalo. Podl'a tychto tidajov mozno usudit’, Ze neponukanie urcitych technologii alebo
funkcii m6ze mat’ vplyv na stratu zakaznikov a tym aj na trzby predajcov. Zakaznici maju
urcité ocakavania a poziadavky na produkty alebo sluzby, ktoré kupuji a o¢akéavaju, ze budu

tieto poziadavky splnené.

Graf ¢. 10: Opustenie nakupu na zaklade neposkytnutia sluzieb

28.7%

Ano
Nie

71.3%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. S: Pouzili ste niekedy digitalne displeje alebo interaktivne technoldgie (napr.

dotykové obrazovky) na ziskanie informacii o produktoch alebo ohodnotenie ndkupu?

Na zéklade odpovedi uvedenych v dotazniku, je mozné konStatovat’, ze vzorka
respondentov pouzivala digitalne displeje alebo interaktivne technologie na ziskanie
informacii o produktoch alebo ohodnotenie ndkupu vyrazne CastejSie ako tie, ktoré tieto
technoldgie nevyuzili. Konkrétne, 76% respondentov odpovedalo, Ze 4no, pouzili tieto
technoldgie, a iba 24% odpovedalo, Ze nie. Tieto vysledky naznacuju, Ze digitalne displeje
a interaktivne technolédgie sa stdvaji ¢oraz popularnejSimi medzi spotrebiteI'mi ako spdsob,
ako ziskat’ informacie o produktoch alebo ohodnotit’ svoj ndkup. Zvysujica sa dopyt po
tychto technoldgiach méze byt motivovana ich pohodlnostou a jednoduchostou pouZitia,

ako aj ich schopnost’ou poskytnut rychlejsie a efektivnejSie moznosti ziskavania informacii.
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Graf ¢é. 11: Pouzitie kiosku

24%

Ano
Nie

76%
Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢&. 6: Kapili ste si produkty online od predajcu, ktoré ste predtym kupovali iba v

obchode?

Na zéklade odpovedi z dotaznika moZno konstatovat’, Ze 73% respondentov si kupilo
produkty online od predajcu, ktoré predtym kupovali iba v obchode, zatial ¢o 27%
respondentov to neurobilo. Tieto vysledky ukazujt, ze pre niektorych spotrebitel'ov sa stava
stale pohodlnejSie nakupovat’ online a Ze mnoho zdkaznikov sa prestva z kupovania v
obchodoch do online prostredia. Tento vyvoj moze byt motivovany mnohymi faktormi, ako
su napriklad zvySujuca sa dostupnost’ a rychlost’ internetu, pohodlnost’ online nakupovania,
§irSia ponuka produktov a konkurencieschopnejiie ceny. Dalsie faktory, ktoré mozu
ovplyviiovat’ rozhodnutie spotrebitelov nakupovat’ online zahffiaji ochranu osobnych

udajov, bezpecnost’ platby a celkova déveru v online predajcov.

Graf ¢. 12: Kipa produktov online od predajcov, u ktorych nakupujete iba v obchode

27%

Ano

Nie

3%

Zdroj: vlastné spracovanie
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Otazka ¢&. 7: Motivoval Vas ku kape produktu prispevok na socialnej sieti ?

Z vysledkov dotaznika vyplyva, ze 71% respondentov bolo motivovanych
prispevkom na socialnych sietach ku kipe produktu, zatial’ ¢o 29% respondentov nebolo.
Tieto vysledky ukazuji, Zze socialne siete mézu byt dolezitym nastrojom na zvySovanie

povedomia o produkte a ovplyvitovani nakupného spravania spotrebitel’'ov.

Graf ¢. 13: Motivécia pomocou socialnych sieti
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Nie

71.3%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 8: Pouzili ste na nakupovanie niektoré socialne média (napr. Facebook,

Instagram, TikTok)?

Na zaklade vysledkov dotaznika mozno vidiet’, Ze iba 40,3% respondentov pouzilo
socialne média (napr. Facebook, Instagram, TikTok) na nakupovanie, zatial' ¢o 59,7%
respondentov tieto média nepouzilo. Napriek tomu, Ze pocet respondentov pouzivajicich
socidlne siete na nakupovanie bol nizsi, vysledky ukazuju, ze socidlne siete mézu mat

vyznamny vplyv na ndkupné spravanie spotrebitel'ov a zvySovanie povedomia o produkte.
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Graf ¢. 14: Pouzitie socidlnych sieti na nakup
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Ano
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59.7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka €. 9: Pouzili ste niekedy mobilnt aplikéciu predajcu na kontrolu inventara v obchode

alebo vyhladanie informacii o produkte?

Z vysledkov dotaznika vyplyva, Ze 55% respondentov pouZzilo mobilnu aplikaciu
predajcu na kontrolu inventara v obchode alebo vyhl'adanie informacii o produkte, zatial’ Co
45% respondentov tak neurobilo. Na zaklade poskytnutych tidajov o pouzivani mobilnych
aplikacii predajcov na kontrolu inventara v obchode alebo vyhl'adanie informacii o produkte,
vidime, Ze len 55% respondentov tieto sluzby vyuziva. Pri€iny tohto nizkeho percenta mozu
byt’ r6zne, napriklad nedostatok informacii o tychto sluzbach, neznalost’ technoldgii alebo
osobné preferencie vzhl'adom na spdsob nakupovania. VysSie percento nevyuzivajucich
tieto sluzby naznacuje, Ze by mohlo byt v tomto smere potrebné zlepSit marketing a
propagaciu mobilnych aplikacii predajcov, aby boli zékaznici viac oboznameni s tymito

moznost'ami.

Graf ¢. 15: Pouzitie mobilnych aplikacii na kontrolu inventara alebo informécii o produkte

Ano 45%

Nie
55%

Zdroj: vlastné spracovanie
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Otazka €. 10: Pouzili ste niekedy technologiu rozsirenej reality (AR) alebo virtudlne;j reality

(VR) v maloobchodnom prostredi?

Z dotaznika vyplyva, ze iba 14% respondentov pouzilo niekedy technoldgiu
rozsirenej reality (AR) alebo virtualnej reality (VR) v maloobchodnom prostredi, zatial’ ¢o
86% respondentov tieto technoldgie nevyuzilo. Na zaklade tychto udajov by sme mohli
predpokladat, Ze vécSina respondentov nema sklsenosti s pouzivanim technologie
roz$irenej reality alebo virtudlnej reality v maloobchodnom prostredi. MéZe to byt z dovodu
obmedzen¢ho rozSirenia tychto technologii v maloobchodnom sektore, alebo aj
nedostatocnej informovanosti a vedomosti respondentov o moZnostiach, ktoré tieto
technologie mézu pontuknut’.

Graf ¢é. 16: Pouzitie AR a VR

14%

Ano

Nie

86%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 11: Stretli ste sa niekedy s technoldgiou elektronickych cenoviek?

Z dotaznika vyplneného respondenti sa zda, Ze len 27,3% respondentov stretlo
elektronické cenovky v maloobchodnom prostredi, zatial’ co 72,7% respondentov s takouto
technoldgiou neprichadzalo do styku. Tieto vysledky naznacuju, ze technologia
elektronickych cenoviek je stale pomerne nova a nepouzivana v maloobchodnom sektore,

ked’ze vacsina respondentov ju eSte nezazila.
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Graf ¢. 17: Elektronické cenovky
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Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka €. 12: Vyuzivate vernostny program alebo systém odmenovania predajcu?

Vzorka respondentov, ktori odpovedali na otazku o vyuzivani vernostnych
programov alebo systémov odmenovania predajcov, pozostavala z 300 'udi. Z vysledkov
dotaznika vyplyva, ze 58% respondentov pravidelne pouziva vernostné programy alebo
systémy odmeniovania predajcov, zatial’ ¢o 42% respondentov ich nepouZiva. Tieto tdaje
naznacuju, ze vernostné programy a systémy odmenovania predajcov st popularne a
zaujimavé pre viac ako polovicu respondentov a mozu byt dolezitym nastrojom pre

maloobchodné spolo¢nosti na udrzanie zakaznikov.

Graf ¢. 18: Vyuzitie vernostného programu
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Zdroj: vlastné spracovanie
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Otazka ¢. 13: Vyuzili ste niekedy technologickii novinku v maloobchode, o ktorej ste
presvedceni, ze ma pozitivny vplyv na zivotné prostredie? (recykla¢ny program, digitalne

uctenky)

Podl'a odpovedi na otazku vyplyva, ze z vzorky respondentov ma pozitivny vztah k
technologickym novinkam s pozitivnhym vplyvom na zZivotné prostredie 182 respondentov,
¢o predstavuje 60% z celkového poctu respondentov. Zvysnych 40% tvoria respondenti,
ktori na tuto otdzku odpovedali zaporne. Existuje niekolko faktorov, ktoré mozu
vysvetl'ovat’, preCo menej respondentov vyuziva technologické novinky v maloobchodnom
prostredi, ktoré maju pozitivny vplyv na Zivotné prostredie. Jednym z hlavnych faktorov
moze byt nedostato¢né povedomie o tychto novinkach a ich pozitivnych uc¢inkoch. Mnoho
'udi nemusi byt’ informovanych o existencii tychto noviniek alebo o tom, ako mozu prispiet
k ochrane Zivotného prostredia. Dal§im faktorom moze byt nedostatok dostupnosti tychto
technologii v maloobchodnych prevadzkach alebo nedostatocna propagacia ich vyuZivania.
Niektori spotrebitelia mézu byt tiez motivovani cenou a moézu sa rozhodnat’ nevyuzit’ tieto

novinky, ak st drahSie ako tradi¢né rieSenia.

Graf ¢. 19: Vyuzitie ekologickych technologii
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Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka €. 14: Ak by ste si mohli vybrat’ medzi papierovymi a digitdlnymi uctenkami, ktort

moznost’ by ste uprednostnili?

Na zéklade dotaznika vyplneného respondentmi vyplyva, Ze vd¢Sina respondentov (76 %)

by si uprednostnila digitalne uctenky, zatial' Co iba menSina (24 %) by si uprednostnila
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papierové uctenky. Modze to byt spdsobené roznymi faktormi, ako su environmentalne
vedomosti respondentov, ich preferencie vyuzitia technologii a pohodlia s pouzivanim
digitadlnych zariadeni. Vyhody digitalnych ucteniek mézu zahtiat rychlejsie a efektivnejSie
spracovanie a ukladanie udajov, lepSiu ochranu pred stratenymi alebo poskodenymi

uctenkami a prispievanie k ochrane zivotného prostredia.

Graf ¢. 20: Papierové VS digitalne uctenky
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Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 15: Do akej miery verite na stupnici 1 (Vobec neddverujem) po 5 (Velmi

doverujem) odporacaniam produktov, ktoré s generované algoritmami umelej inteligencie?

Z poskytnutych udajov vyplyva, Ze otdzka tykajica sa dovery v odporucania
produktov generovanych algoritmami umelej inteligencie bola zodpovedana nasledovne.
Vicsina respondentov vyjadrila svoju doveru na stupnici 3 (51 %) a 2 (29 %), priCom iba
mala ¢ast’ respondentov vyjadrila maximalnu doveru (5 - Vel'mi doverujem, 3 %). Naopak,
20 % respondentov vyjadrilo nizku déveru v odporucania generované algoritmami umelej
inteligencie (1 - Vébec neddverujem). Mozno existuje nickol’ko faktorov, ktoré mozu
vysvetlovat’, preCo vac¢Sina respondentov vyjadrila iba stredni mieru dovery v odporucania
produktov generovanych algoritmami umelej inteligencie. Jednym z faktorov moZze byt
nedostato¢né informovanost’ respondentov o fungovani a presnosti takychto algoritmov.
Niektori respondent mozu byt skepticki k vyuzivaniu umelej inteligencie v oblastiach, ktoré
sa tykaju osobnych preferencii alebo rozhodnuti. Okrem toho, pre niektorych respondentov
moze byt dolezité vidiet’ a skusit’ produkt osobne predtym, nez sa rozhodnt kupit. To moze
viest’ k nedévere v odporacania generované algoritmami. V neposlednom rade moze mat’ na

doveru vplyv aj nedostatotné porovnanie odporucanych produktov s konkurenénymi
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produkty alebo mnozstvo spamovych a nevhodnych odporacani, ktoré mézu byt generované

algoritmami.

Graf ¢. 21: DOvera v odporucania od Al

20U

24,3%

6,3%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 16: Uvedte na stupnici od 1 (Vel'mi nepravdepodobné) po 5 (Velmi
pravdepodobné), aké je pravdepodobnost’, Ze budete zdiel'at’ osobné informéacie s predajcom

vymenou za prispdsobenejSie nakupovanie?

V nasledujtcej otazke mali respondenti mali moznost’ vyjadrit’ pravdepodobnost’
zdielania svojich osobnych informacii s predajcom vymenou za prispdsobenejSie
nakupovanie na stupnici od 1 (vel'mi nepravdepodobné) do 5 (vel'mi pravdepodobné). Z
poskytnutych udajov vyplyva, Ze 13% respondentov povazuje takuto moznost’ za velmi
nepravdepodobnd, 31% respondentov ma k tomu mierne negativny postoj, 40%
respondentov vyjadrilo strednt mieru ochoty, 20% respondentov povazuje tak(ito moznost’
za vel'mi pravdepodobnu a len 7% respondentov vel'mi o¢akavaju, ze buda zdiel'at’ osobné
informéacie s predajcom. Zvysujuca sa digitalna stopa a sivisiace obavy o ochranu osobnych
udajov mozu byt dolezitymi faktormi vysvetlujiicimi, preco vicSina respondentov v
dotazniku vyjadrila len mierne alebo nizke obavy. Okrem toho, méze ist’ aj o to, Ze mnohi z
respondentov povazuju prisposobenie nakupovania za nieco, ¢o by predajca mal ponuknut
bez nutnosti zdiel'ania osobnych informacii, a preto nevidia dovod, preco by to mali robit’.

Dalsim faktorom mdZe byt nedostatoéné doverovanie k predajcom, ktori by mohli tieto
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informacie zneuzit. Celkovo by mohla existovat’ kombinacia rdznych faktorov, ktoré

ovplyvinuji pravdepodobnost’ zdiel'ania osobnych informécii s predajcom.

Graf ¢ 22: Pravdepodobnost’ zdiel'ania osobnych informécii s predajcom vymenou za

prispdsobenejSie nakupovanie
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18%

12,3%

23 6%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka €. 17: Do akej miery Vas trapia na stupnici 1 (Vobec ma to netrapi) po 5 (Vel'mi ma

to trapi) hrozby spojené so zdielanim svojich osobnych informacii?

Otazka zamerand na mieru obav z hrozieb spojenych so zdielanim osobnych
informécii bola zodpovedana na stupnici od 1 do 5, kde 1 znamené "vébec ma to netrapi" a
5 znamena "vel'mi ma to trapi". Najvyssi pocet respondentov 31% zvolil moznost’ 3, ¢o
znamend stredni mieru obav. Zvysni respondenti sa delili medzi moznosti 2 (18,7%), 4
(28,7), a 5 (16,7%). Najmenej respondentov, len 5%, vyjadrilo, ze ich hrozby spojené so
zdiel'anim osobnych informacii vobec netrapia. Existuje mnoho faktorov, ktoré moézu
ovplyvnit' to, ako respondenti vnimaji hrozby spojené so zdielanim svojich osobnych
informécii. Medzi tieto faktory méZu patrit’ mnozstvo informacii, ktoré respondenti vedia o
tom, ako sa s ich informaciami nakladd, pripadne zvysené povedomie o problematike
sukromia a ochrane osobnych tudajov. Dal§im faktorom méZe byt aj zvySujiica sa zavislost’
na digitalnych zariadeniach a sluzbach, ktoré zdiel'anie osobnych udajov vyzaduju. Z Gdajov
aj z predoslej otazky, mézeme vidiet’, Ze viacerym respondentom sa zda pravdepodobné, ze

by zdiel’ali svoje osobné informacie s predajcom, aby ziskali prispdsobené nakupovanie. Na
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druhej strane, vel’ka Cast’ respondentov vyjadrila znepokojenie nad hrozbami spojenymi so
zdiel'anim osobnych informacii. To m6ze naznacovat’, Ze mnoho ich vnima tito vymenu ako

rizikovu, ale stale povazuji vyhody za dostatocne atraktivne.

Graf ¢. 23: Zaujem o hrozby s ochranou osobnych udajov
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28,7%

18,7%
16,7%

5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 18: Na stupnici od 1 (Vobec nie je dolezité) po 5 (Vel'mi dodlezité) vyznacte
nakol’ko je pre Vas dolezité aby predajcovia ponukali nové a inovativne technolégie na

zlepSenie Vasho zazitku z nakupovania?

Otazka zaoberajuca sa dolezitostou ponuky novych a inovativnych technolégii v
obchodoch na zlepSenie zazitku z nakupovania bola zodpovedana respondenti na stupnici od
1 (Vobec nie je dolezité) po 5 (Vel'mi dolezité). Z vysledkov dotaznika vyplyva, Ze vacSina
respondentov, konkrétne 73%, povazuje ponuku novych a inovativnych technolégii za
dolezitt, s najcastejSim hodnotenim 3 (45,5%) a 4 (40,5%). Na hodnotenie 5 (Velmi
dolezité) sa rozhodlo 20,5% respondentov, zatial’ o najnizSie hodnotenia boli pridelili len
5,5% respondentov hodnotenim 1 a 14,5% hodnotenim 2. V poslednych rokoch sa
technoldgia rychlo vyvijala, co méze mat’ vplyv na to, Ze zakaznici oCakavaju, Ze obchodnici
budu pouzivat nové a inovativne technolédgie, aby udrzali krok s rychlo sa meniacim trhom.
Nové a inovativne technoldogie mdézu zdkaznikom umoznit’ T'ahsi a rychlejsi pristup k

produktom a sluzbam, ¢im sa zlepsi celkovy zazitok z nakupovania. S konkurenciou stale
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rastie aj tlak na obchodnikov, aby boli konkurencieschopni a ponutkali moderné rieSenia,
ktoré zakaznikom umoznia leps$i zazitok z nakupovania, pretoze maju pristup k informéciam
0 novych technolégiach a st informovanejsi ako kedykol'vek predtym, ¢o moze zvySovat

ich oc¢akévania a naroky na obchodnikov.

Graf ¢. 24: Dolezitost’ zavadzania technologickych inovacii
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29,7%

17%
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57%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢. 19: Na stupnici od 1 (Vel'mi nespokojny/a) po 5 (Vel'mi spokojny/a) vyznacte
mieru VaSe] celkovej spokojnosti s technologickymi inovaciami, ktoré pontkaju

predajcovia?

Z dotaznika sa zistilo, Ze respondentom bola polozena otazka o celkovej spokojnosti
s technologickymi inovaciami ponukanymi predajcami. VacSina respondentov bola s
inovaciami aspon trochu spokojnd, pricom najcastejSie hodnotenie bolo 3 (44,6%) a 4
(39,5%). Na hodnotenie 5 (Vel'mi spokojny/4) sa rozhodlo 10,9% respondentov, zatial’ ¢o
respondentov vyjadrila spokojnost’ s technologickymi inovaciami od predajcov. Jednym z
moznych dovodov moze byt, ze v sucasnej dobe sa technologické inovacie stavaju stale
beznejSie a spotrebitelia st na ne zvyknuti a ocakavaju ich, ¢o mdze zvysit’ pravdepodobnost’
ich prijatia a spokojnosti s nimi. Okrem toho méze zohravat’ ulohu aj to, Ze vyrobcovia a
predajcovia sa snazia zlepSovat’ svoje produkty a sluzby prostrednictvom technologickych

inovacii, aby zaujali zakaznikov a zvysili svoju konkurencieschopnost’.

74



Graf ¢&. 25: Spokojnost’ s technologickymi inovaciami
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Zdroj: vlastné spracovanie

4.3 ZlepSenie systému obchodovania

Spolo¢nost’ Laba$ neustale rastie a napreduje vpred o com svedcia jej kontinualne
rasty trzieb, otvaranie novych obchodov Fresh Plus a investiciami do realit. Uspech
spolo¢nosti Laba$ vychadza predovsetkym z poskytovania kvalitnych produktov a sluzieb,
s ktorym stvisi ich Siroky sortiment, zdravé potraviny a bio produkty. Laba$ si velmi
zakladé na uspokojeni potrieb svojich zdkaznikov. Vd’aka kvalitnym produktom a sluzbdm
sa zakaznici radi k spolocnosti vracaju, ¢o jej pomaha udrzat’ si dobru povest’ na trhu a
ziskavat' novych zékaznikov. Spolo¢nost’ Labas§ ma dlhoro¢né skusenosti v oblasti
vel’koobchodu a maloobchodu. Jej zamestnanci st odbornici vo svojich oblastiach a maju
bohaté skusenosti v oblastiach ako marketing, logistika, predaj a podobne. Existuje vSak
mnoho technologickych inovécii, ktoré by sa mohli implementovat v maloobchode na
zlepSenie efektivnosti, zdkaznickej sklisenosti a predaja.

Pocas nasho prieskumu sme dospeli k nasledujucim zaverom. Co sa tyka technologii,
ktoré spotrebitelia pravidelne pouzivaji, mézeme urcit’ Ze spolo¢nost’ Labas nimi disponuje.

Jedna sa najmé o bezkontaktné platby a samoobsluzné pokladne.
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Co sa tyka elektronického obchodu, ma spolo¢nost’ niekol’ko aplikacii, pomocou
ktorych zdkaznikovi pontika mnozstvo vyhod a vylepseni, ¢ize skoro polovi¢né rozdelenie
medzi preferenciami zédkaznikov naznacuje ze Laba§ mé obsiahnuté obe. Taktiez naplno
vyuzivaju svoj Instagram, ku ktorému by mohli v buducnosti pridat’ aj TikTok. VacSina
znaciek na tejto platforme nema ani profil, o znamena4, Ze sa tu skryva obrovska prilezitost’
pre zvysenie sledovanosti na socialnych sietach a rozsirenie dosahu podnikania. Hoci na
Slovensku propagécia na TikToku eSte stale nie je vel'mi rozSirena a platenda podpora
prispevkov alebo inzercie nie je k dispozicii, ako znacka mozete stale uspesne komunikovat’.

Na zaklade nasho prieskumu sme sa dozvedeli ze vicSina respondentov by pri
moznosti vyberu zvolila digitdlne uctenky. Elektronické ui¢tenky st pohodlnejsie, pretoze sa
ukladaju v digitalnej podobe a spotrebitelia si ich m6zu jednoducho stiahnut’ a ulozit’ na svoj
pocitac alebo mobilny telefon. Nemusia si ukladat’ fyzicky kus papiera, ktory by mohol byt
lahko strateny alebo poskodeny. Preto by mohla spolo¢nost’ Labas zaviest’” pouzivanie
digitalnych ucteniek aj mimo nakupu prostrednictvom aplikécie alebo internetu. M4 taktiez
aj ekologicku hodnotu ato pretoze pomahaji znizovat mnozstvo odpadu vytvaraného
papierovymi uctenkami. Toto je pre mnohych spotrebitelov ddleZzita zalezitost’ a preferuju
spoloc¢nosti, ktoré sa zameriavaji na udrzatel'nost’.

ZvySenim automatizacie vel'koobchodnych skladov moze dojst’ k zvySeniu efektivity
skladovych procesov a k redukcii potrebnej manudlne; prace. Tymto sa moZe znizit’
nakladova zataZz na pracovnu silu a zlepSit' produktivita. TaktieZ automatizdcia moze
prispiet’ k vicsej kontrole nad skladovanym tovarom a zniZit' riziko jeho strat alebo
poskodenia. Celkovo mozZe zvySenie automatizacie velkoobchodnych skladov pomdct’
zlepsit’ efektivitu a efektivnost’ podniku, ¢o ma pozitivny vplyv na jeho vykonnost’.

V obchode sa ¢asto kombinuje automatizacia a umeld inteligencia (Al) s cielom zvysit’
efektivitu a produktivitu. Vyuzitim algoritmov strojového ucenia moze Al pomdcet’ zlepsit
automatizaciu procesov v maloobchode tym, ze sa uci a prispdsobuje na zadklade
historickych dat. AI sa da taktieZ vyuzit na analyzu histérie nakupov a preferencie
spotrebitelov, aby im odporucila vhodné produkty. Tymto spdsobom modze pomoOct
zakaznikom uSetrit’ ¢as a zjednodusit’ proces nakupu. Via¢sina respondentov ma k tymto
technologidm neutralny vzt'ah, to sa ale méze ¢asom zmenit’, vd’aka rozsireniu povedomia.

Podobne sa da vyuzivat' aj rozSirend realita, ktor mozno pouzit' na vytvaranie
interaktivnych zéazitkov z nakupovania pre zdkaznikov. Zakaznici mézu napriklad pouzit’
svoje smartfony, aby pred nakupom videli, ako bude produkt vyzerat. To znamena, ze

zdkaznici si mozu predstavit, ako bude produkt vyzerat' a &i bude spiiiat’ ich poziadavky.
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Taktiez by umoznilo skenovat’ produkty prostrednictvom kamery a zobrazit’ informacie o
danom produkte vratane ceny a recenzii od ostatnych zakaznikov. Okrem toho méze pouzitie
tejto technologie pomoct’ maloobchodnym predajcom prilakat’ pozornost’ zékaznikov a
zvysit ich zaujem o produkty. Vzhl'adom na to, Zze rozsirena realita ponuka interaktivne a
zaujimavé zazitky, moze to pritiahnut’ zdkaznikov a motivovat ich k névsteve predajne alebo
e-shopu. Taktiez pouzitie moze prispiet’ k vylepseniu zakaznickej skusenosti a zvyseniu ich
spokojnosti s ndkupom, ¢o mdze mat pozitivny vplyv na opakovanie nakupov a budovanie
zékaznickej vernosti.

Predajcovia moézu vyuzivat virtuadlnych asistentov a chatbotov, aby zakaznikom
poskytli pomoc a pomohli im najst’ produkty, ktoré potrebuji. Jednym z prikladov
virtualneho asistenta moze byt softvér, ktory pomaha zédkaznikom pri hl'adani spravneho
produktu, zodpoveda otazky tykajuce sa produktov alebo procesu nakupu a poskytuje
vSeobecné informdcie o obchode. Tymto sposobom modze virtudlny asistent zlepSit
zakaznicku sktiisenost’ a pomdct’ zdkaznikom rychlejsie a efektivnejSie vyriesit’ svoje otdzky
a poziadavky.

Medzi dalSie moZnosti zefektivnenia sluZzieb moZzu patrit’ interaktivne alebo
informacné kiosky. Kiosky umiestnené v obchodoch umoziuju zdkaznikom ziskat
informécie o produktoch a sluzbach bez potreby interakcie so zamestnancom. TaktieZ
poskytuju zékaznikom moznost’ vykonavat uréité ukony, ako napriklad skenovanie
vyrobkov. Pouzitie tychto kioskov moZze zvysit’ efektivitu a zlepsit’ zdkaznicku skiisenost’ v

obchode.
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Zaver

Hlavnym cielom diplomovej prace bolo charakterizovat’ nové technologické
inovacie v obchodnej ¢innosti, nasledne ich analyzovat’ v spolo¢nosti Laba§ na domacom
trhu a zistit’ postoje, nazory a skisenosti respondentov na dané technoldgie, s cielom
odporucit’ navrhy odportcani na zlepSenie aktivit v danej oblasti.

Spotrebitel’'a zna¢ne ovplyviiuji technologické inovacie v obchode. Momentalne sa
stretdvame s trendom, ktory sa ststred’'uje na zvysenie efektivity a rychlosti nakupného
procesu. Tento trend prinasa mnoZstvo vyhod pre spotrebitel'a a v dbsledku vyvoja
technoldgii, spolo€nosti teraz maju schopnost’ analyzovat' spravanie a preferencie
zékaznikov a prispdsobit’ svoje sluzby podrl'a ich individualnych potrieb.

Zhrnutim vSetkych zisteni, analyzovanim prostredia, silnych a slabych stranok,
prilezitosti a hrozieb sa nam podarilo zistit’ komplexny prehlad charakteristiky skimaného
objektu. Na zaklade vyhodnotenych odpovedi sa nam podarilo prist’ k zadveru, ze postoje
respondentov k novym inovacidm v obchode sU pozitivne a miera vyuzitia zavisi od
konkrétneho typu. Samoobsluzné pokladne a bezkontaktné platby st skoro Standardom. Tiez
tomu tak je aj pri elektronickom nékupe, prostrednictvom mobilnych aplikacii alebo
socialnych sieti, ktoré vytvaraju mienku a vel'ké percento respondentov ich pouziva ako
inSpiraciu pri nakupoch. Zatial' si predovsetkym pouzivané k inSpiracii, ku kuape
prostrednictvom sieti sa vdcSina respondentov eSte nedostala. Pozitivny charakter maju aj
udrzatelné inovacie ako napriklad digitalne cenovky. Co sa tyka umelej inteligencie, vi¢sina
respondentov mala neutralny postoj, to by mohlo byt’ zapri¢inené nedostatkom informacii
0 tychto sluzbach .

Na z&ver, technologické inovacie v maloobchode I'udi teSia z nieckol’kych dévodov.
Po prvé, nakupovanie je pohodinejSie a efektivnejSie ako st mozZnosti samoobsluznej
pokladne a navigacné systémy v obchode. To moze uSetrit Cas a znizit frustraciu
zakaznikov. Po druhé, technologické inovacie mozu zlepSit zadzitok z nakupovania
prostrednictvom odportcani a cielenej reklamy na zaklade individualnych preferencii a
historie nakupov. Zakaznici sa tak moZu citit’ viac ceneni a pochopeni predajcom. Inovativne
technoldgie mozu navyse vytvorit’ pre zakaznikov pocit novosti a vzruSenia, ¢o moze viest
k zvySeniu angazovanosti a lojality k znacke. Napokon, technologicka inovacia moze ¢asto
viest’ k tsporam nakladov pre maloobchodnika aj zdkaznika, ako su napriklad nizSie ceny

produktov alebo znizené naklady na zamestnancov v désledku automatizacie.
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Prilohy

Priloha ¢. 1: Dotaznik - Technologické inovacie v obchode
Dobry den,

volam sa Lucia a som $tudentka Ekonomickej univerzity v Bratislave. Chcela by som Vas
poprosit’ o chvilku VaSho €asu na vyplnenie kratkeho dotaznika, ktor¢ho ciel'om je zistit’
stiCasny postoj a skusenosti verejnosti k technologickym inovaciam v prostredi

maloobchodu.

Dotaznik je plne anonymny a zaberie nanajvys$ 5 minut.

1. Ste:
e Zena
e Muz
e Iné...
2. Vek:
o 11-26
o 27-42
o 43-58
o 50O+

3. Pouzili ste niektorti z nasledujucich technologii pri nakupovani za poslednych 12
mesiacov? (Vyberte vSetky vyhovujlice moznosti)
= Bezkontaktné plathy
=« Elektronicky nakup
= Samoobsluzné pokladne
= Informacné kiosky v predajniach
< Scan&Shop(Tesco), K-SCAN(Kaufland)
< Mobilné aplikacie
= Socialne siete
<« Kilikni + Vyzdvihni
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10.

= Inteligentny koSik

AKy spbsob nakupovania preferujete?
e Kamenné predajne

e Online

Na stupnici od 1 (Vobec nie je ddlezitd) po 5 (Vel'mi ddlezitd) vyznacte ako dolezita
je pre Vas platba platobnou kartou?
1-Vébec nie je dolezité

5-Vel'mi dolezité

Uz ste niekedy opustili ndkup, pretoze predajca neponukal konkrétnu technologiu
alebo funkciu, ktoru ste hl'adali? (napr. platba kartou)
e Ano

e Nie

Pouzili ste niekedy digitalne displeje alebo interaktivne technoldgie (napr. dotykové
obrazovky) na ziskanie informéacii o produktoch alebo ohodnotenie nakupu?
e Ano

e Nie

Kupili ste si produkty online od predajcu, ktoré ste predtym kupovali iba v obchode?
e Ano

e Nie, tieto produkty stale nakupujem predovsetkym v obchode

Motivoval Vas ku kape produktu prispevok na socialnej sieti ?
e Ano

e Nie

Pouzili ste na nakupovanie niektoré socidlne média (napr. Facebook, Instagram,
TikTok)?
e Ano

e Nie
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Pouzili ste niekedy mobilnu aplikdciu predajcu na kontrolu inventdra v obchode

alebo vyhladanie informacii o produkte?

e Ano

e Nie
Pouzili ste niekedy technologiu rozsirenej reality (AR) alebo virtudlnej reality (VR)
v maloobchodnom prostredi?

e Ano

e Nie
Stretli ste sa niekedy s technologiou elektronickych cenoviek?

e Ano

e Nie

Vyuzivate vernostny program alebo systém odmenovania predajcu?
e Ano, pouzivam ho pravidelne

e Nepouzivam

Vyuzili ste niekedy technologicktl novinku v maloobchode, o ktorej ste presvedceni,
7ze ma pozitivny vplyv na Zivotné prostredie? (recyklacny program, digitalne
uctenky)

e Ano

e Nie
Ak by ste si mohli vybrat medzi papierovymi a digitdlnymi G¢tenkami, ktort

moznost’ by ste uprednostnili?
e Papierové uctenky

¢ Digitalne uctenky
Do akej miery verite na stupnici 1 (Vobec nedoverujem) po 5 (Vel'mi doverujem)

odporucaniam produktov, ktoré su generované algoritmami umelej inteligencie?

1-Vébec nedbverujem
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18.

19.

20.

21.

5-Vel'mi doverujem

Uved’te na stupnici od 1 (Vel'mi nepravdepodobné) po 5 (Vel'mi pravdepodobné),
aka je pravdepodobnost’, ze budete zdiel'at’ osobné informéacie s predajcom vymenou
za prispdsobenejSie nakupovanie?

1-Vel'mi nepravdepodobné

5-Velmi pravdepodobné

Do akej miery Vas trapia na stupnici 1 (Vobec ma to netrapi) po 5 (Vel'mi ma to
trapi) hrozby spojené so zdiel'anim svojich osobnych informécii?
1-Vébec ma to netrapi

5-Vel'mi ma to trapi

Na stupnici od 1 (Vobec nie je ddlezité) po 5 (Vel'mi dblezité) vyznacte nakolko je
pre Vas dolezit¢ aby predajcovia ponukali nové a inovativne technoldgie na
zlepSenie Vasho zazitku z nakupovania?

1-Vobec nie je dolezité

5-Vel'mi dblezité

Na stupnici od 1(Vel'mi nespokojny/d) po 5 (Vel'mi spokojny/d) vyznaéte mieru
Vasej celkovej spokojnosti s technologickymi inovéaciami, ktoré ponukaju
predajcovia?

1-Vel'mi nespokojny/a

5-Vel'mi spokojny/a
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