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ABSTRAKT

RAMAJ, Samuel.: Digitdlna spotreba. Diplomova praca. Ekonomicka univerzita v Bratislave.

Obchodna Fakulta

Skolitel: KITA, Pavol, doc. Ing., PhD. Bratislava. 2020

Diplomova prica ,Digitdlna spotreba® sa zaobera novymi vyuzivanymi marketingovymi
sposobmi a sposobmi predaja v online priestore zo zameranim sa na Sirku ponukaného
sortimentu sluzieb a produktov na digitalnom trhu. Cielom prace ,,Digitdlna spotreba“ je
preskumat’ spotrebu na vybranej vzorke I'udi, vzh'adom na jej Struktaru. Zistit’ ako ovplyvnila
digitalizéacia spotrebitel'ské spravanie a ndkupné zvyky l'udi. Hlavné zameranie je smerované
na to, kol’ko l'udia mifaji na spotrebné statky, a ako je tato spotreba rozdelend medzi klasickd
spotrebu uskuto¢iiovanu priamo u predajcov v kamennych predajniach a na digitalnu spotrebu
uskuto¢novant z 'ubovol'ného miesta, online. Osobitne sa zameriame na digitalnu spotrebu

digitalnych produktov a sluzieb.
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ABSTRAKT

RAMAJ, Samuel.: Digital consumption. Diploma thesis. University of Economics in
Bratislava. Faculty of commerce.

Tutor: KITA, Pavol, doc. Ing., PhD. Bratislava. 2020

Diploma thesis ,,Digital consumption‘ deals with new used marketing and selling methods in
online space with focus on the wide range of services and products offered at the digital
market. The aim of the thesis “Digital Consumption” is to examine consumption on a selected
sample of people considering of its structure. Find out how digitization has influenced
consumer behavior and people's buying habits. The main focus is on how much people spend
on consumer goods, and how this consumption is divided between classic consumption,
directly at the retailers in a physical stores and digital consumption from anywhere, online.

In particular, we focus on the digital consumption of digital products and services.
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Zoznam skratiek

HDP - Hruby domaci podukt

atd’. - a tak d’alej

IKT/IT - Informacno-komunikacné technolédgie / Informacné technoloie
pdf. - Portable document format (Format prenosného dokumentu)
napr. - napriklad

pX - pixel (obrazovy bod)

HD - High definition (vysoké rozlisenie)

UHD - Ultra high definition (ultra vysoké rozliSenie)

DIY - Do it yourselves (Urob si sdm)

Z.z. - Zbierka zédkonov

SaaS - Software as a service (Softvér ako sluzba)

PaaS - Platform as a service (Platforma ako sluzba)

laaS - Infrastructure as a service (Infrastruktara ako sluzba)

ERP - Enterprise resource planning (Pldnovanie podnikovych zdrojov)
SCM - Supply chain management (Riadenie zdsobovacieho retazca)
CRM - Consumer relationship management (Manazment vztahov zo zakaznikmi)
AR - Augmented reality (Rozsirena realita)

VR - Virtual reality (Virtudlna realita)

XR - Extended reality (Roz§irena realita)

MR - Mixed reality (ZmieSana realita)

DLI - Digital literacy index (Index digitdlnej gramotnosti)

B2B - Business to business (Obchodny vztah firma firme)

B2C - Business to consumer (Obchodny vzt'ah firma spotrebitel’)

C2B - Consumer to business (Obchodny vzt'ah spotrebitel’ firma)

Cc2C - Consumer to consumer (Obchodny vzt'ah spotrebitel’ spotrebitel’)
SEO - Search engine optimization (optimalizacia vyhl'adavacieho nastroja)
PPC - Pay per click (reklama s platbou za kliknutie)

CSS - Cascading Style Sheets (Kaskadové styly)



Uvod

Témou tejto diplomovej prace je digitalna spotreba a zaobera sa vyvojom spolo¢nosti
v ndkupnom spravani, novymi trendmi v nakupovani a spotrebe produktov a sluzieb a hlavne
spdsobom nakupovania online a online spotrebou. Cudské civilizacia si od prvotnopospolne;j
spoloc¢nosti presla znacnym vyvojom. Tento vyvoj bol sprevadzany mnohymi vyznamnymi aj
menej vyznamnymi milnikmi histérie, ktoré v urcitej miere ovplyvnili a aj sucasne
ovplyviiujii nase zivoty. Takymito udalostami mézu byt povazované vyndlez Ziarovky
Thomasom Alva Edisonom, vyndlez a zdokonalenie parného stroja Jamesom Wattom alebo
zavedenie pasovej vyroby Henrym Fordom. Na tuzemi Ceska a Slovenska pdsobil v oblasti
obchodu Tomas Bat’a, ktory vyuzival origindlne metody riadenia vyroby a obchodu a taktiez
systém motivacie pracovnikov (Batova sustava riadenia). Si¢asnymi modernymi vyvojovymi
trendami v maloobchode a velkoobchode st internacionalizacia a postupna globalizacia
obchodu, koncentricia, kooperacia, Specializdcia a diverzifikdcia obchodu, digitalizicia,
rozvoj informa¢no-komunikac¢nych technoldgii a narast internetového obchodu. V praci st
blizSie rozpracované trendy suvisiace prave s digitalizciou trhov, narastom internetového

obchodu a spotrebou online produktov a sluzieb.

Praca je rozdelend na dve Casti a to teoreticku a prakticku. V teoretickej Casti st
vysvetlené pojmy suvisiace so zadanou témou ,,digitdlna spotreba‘ a to napriklad : Vyvoj a
digitalizacia spotreby, digitadlny produkt, digitdlna sluzba, digitadlny marketing. Prakticka cast’
je rozdelend na dve casti a to metodologicku a prakticku. Metodologické Cast’ opisuje postup
pri plneni zadaného ciela, ktory je uskutocnit’ prieskum digitalnej spotreby na vybranej

vzorke Tudi.
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1. Teoreticka Cast

V teoretickej Casti st popisané pojmy spojené s témou digitdlnej spotreby a to
konkrétne digitalizacia spotreby, digitalny spotrebitel, digitalny produkt, digitdlna sluzba a
digitalny marketing. Zaver sumarizuje sti¢asny stav na trhu digitalnych produktov a sluzieb a

obsahuje aj prognézu do budicnosti.

1.1 Spotreba a jej transformacia

Spotreba a jej postupny vyvoj az do dnesnej podoby predstavuje sled niekolkych
historickych udalosti v priebehu poslednych par storo¢i. Mézeme ju definovat’ ako hodnotu
vSetkych statkov a sluzieb, pouzitych na priame uspokojenie naSich potrieb, ktoré¢ sa v
priebehu historie menili a tak ovplyviiovali spotrebu. Az do zaciatku 18. storocia boli narody
viac menej chudobné, ich spotreba predstavovala Cisto materidlne pre zivot nevyhnutné veci
ako obleCenie a potrava. Zo zaciatkami organizovanej delby prace, po industridlnych
revoluciach sa v severozapadnych krajindch Europy rozsiril fenomén rasticej ekonomiky ¢o
prinieslo aj rast miezd, tym padom si obyvatelia mohli dovolit' viac spotrebovat. Cim viac
rastla mzda tak sa zvySovala aj spotreba, tym viac rastol obchod a ¢im viac rastol obchod, tak
sa zvySovali aj mzdy. Od polovice 18. storocia sa tymto trendom a obdobim velkych zmien,
ktort mozeme nazvat’ ako prva spotrebitel'skil revoluciu zacali zaoberat’ aj pozorovatelia a
historici. V Britanii mala revolucia najvacsi dopad. Po celej zemi sa rozrastli nové obrovské
tovarne, ktoré pokryvali dopyt. Rast obchodu a priemyslu, rozdelilo spolo¢nost’ na niekol’ko
spolo¢enskych vrstiev od najchudobnejsich az po tych najbohatsich. V kazdej s tychto tried sa
spotreba vyvijala inak. Pri tych chudobnejSich sa tento vyvoj nemenil. Cudia s chudobnych
vrstiev len malokedy si mohli kupit’ nejaky luxusny tovar, stile spotrebovavali len produkty
nevyhnutné na preZzitie. Zatial' ¢o pri bohatSich sa spotreba tovarov ¢asto a rychlo menila.
Spotreba narastala az tak rychlo Ze duchovenstvo zacalo kazat proti novému druhu
materializmu, ktory sa S§iril spolocnostou ako marnotratnost’, teda hriech. V roku 1723
Londynsky lekar Bernard de Mandeville publikoval ekonomicky prehl'ad pod ndzvom ,,The
Fable of the Bees“, v ktorom okrem iného zmienil Ze v bohatych krajinach rastie trend
nakupovania pre poteSenie a nie pre potrebu. Predstavovali to statky ako klobuky, kapucne,
rukavice, maslové misky, podnosy a rozne spony a iné statky pokryvajice stale vacsi a vacsi
dopyt po casto absurdnych a Gplne nepotrebnych veciach. Mandeville Sokoval spolo¢nost’

svojim navrhom, Ze narod méze byt’ bud’ vel'mi vzdelany, poboZzne pozdvihnuty, intelektualne



rafinovany, no chudobny alebo mdze byt otrokom luxusnej a necistej spotreby ale byt vel'mi
bohaty. Mandevilove temné tézy inSpirovali a ovplyvnili vSetkych velkych Anglofonych
ekonomov a politickych myslitel'ov ako napriklad aj Adam Smith alebo David Ricardo. Nové
prilezitosti, ktoré priniesol rast obchodu a spotreby si v§imli aj vzdelany l'udia v celej ostatne;j
Eurépe. Jednym z nich bol aj znamy Svajéiarsky filozof Jean Jacques Rosseau, ktory ostal
Sokovany vplyvom a dopadom spotrebitel’skej revolucie na spravanie a zvyky svojich susedov
v Geneve, volal po navrate k jednoduchSiemu, starému sposobu Zivota az tak, ze odportcal
zavriet’ Genevské hranice a uvalit’ vysoké ochromujiuce dane na luxusny tovar. Aj napriek
kritike nadmernej spotreby, podobne ako aj Mandeville tak aj Rosseau objavil spojenie medzi
dekadentnou spotrebou a bohatstvom na jednej strane a cnostou a chudobou na druhe;j.
Parametre tejto diskusie o spotrebe nad’alej dominovali v hospodarskom mysleni a pohl'ad na
spotrebu sa ideologicky odliSoval medzi kapitalistami, komunistami, obchodnikmi,
enviromentalistami atd”'. Spotreba (Consumption-C) patri k jednym z najdéleZitejsich
makroekonomickych ukazovatelov zivotnej urovne obyvatel'stva. ,,Krajiny, v ktorych je
vyssia celkova uroven hrubého doméceho produktu, maju v priemere vyssiu uroven celkovej
spotreby*.? Celkovu spotrebu tvory spotreba domacnosti a spotrebu firiem. Dnes Zijeme v
dobe rychlych zmien, globélnej internacionélizécii, masovej konzumacie vSetkych produktov
a sluzieb, ktoré¢ maju Casto nepriaznivé bo¢né vplyvy na spolo¢nost’ ako napriklad zavislosti
na internete, premnozend reklama, reklamny smog, propagacia nezdravého jedla, produkty
ktoré nemaji vyuZzitie, nebezpecné produkty, vymenou za ekonomicky rast, vysSiu
zamestnanost a HDP. Zo vznikom nadnédrodnych spolocnosti, spolo¢enskych a narodnych
zoskupeni, vznikla aj potreba rychlejSej vymeny informdcii na vel’kl vzdialenost’ co umoznil
rozvoj a vyvoj IKT. Jednym z najnovSich a najrychlejSie sa Siriacim trendom v 21. storoci je
digitalizécia, ktord ako dosledok internetovej expldzii meni sposoby spravania, nakupovania,
poziadaviek zdkaznika, vyrobcu aj spotrebitel'a. Ako dosledok digitalizdcie m6zu l'udia Coraz
CastejSie a v Coraz vacSom mnozstve vyuZzivat produkty a sluzby, ktoré nadobudli digitadlnu
podobu. Celkovu digitdlnu spotrebu tak tvori digitdlna spotreba podnikov a domécnosti, do
ktorej patri spotrebu digitadlnych sluzieb , spotreba digitalnych produktov a digitalna spotreba
produktov. Rozdiel medzi spotrebou digitdlnych produktov a digitdlnou spotrebou produktov

spoCiva v samotnom produkte. Spotreba digitdlnych produktov predstavuje spotrebu

HISTORY: CONSUMERISM.. [online]. 2016. [cit. 20.3.2020]. Dostupné na internete:
<https://www.youtube.com/watch?v=Y-Ung3R--M0&t=460s >

Lisy J. a kol. Ekondmia: VSeobecna ekonomicka teoria. 3.vydanie. s.293. [cit. 20.3.2020]. IURA EDITION, 2000.
ISBN 80-88715-81-4
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1.2

nehmotnych produktov vytvorenych digitdlne, kédovanim alebo nahranim na internet (coding
a recording) a moézu byt’ okamzite stiahnuté ¢i uz zadarmo alebo za poplatok priamo z domu
objednévatela. Digitdlnu spotrebu produktov tvoria hmotné produkty zakupené online
prostrednictvom e-shopov alebo firemnych stranok a st dorucené osobne, postovou alebo

inou zasielkovou sluzbou.
Digitalny produkt

Digitalny produkt je akakol'vek polozka, ktora sa moze predavat’ z jednej strany na
druhd prostrednictvom digitdlnych kandlov, napriklad prostrednictvom elektronickych
suborov alebo pristupu na webovu stranku. Spravidla ponuka urcité vyhody, ¢i uz ide o
zébavu, informdcie alebo proces, ktory moze konecny pouzivatel' pouzit’ pre svoje vlastné
potreby.’ Digitalne produkty spoloéne s digitalnymi sluZbami tvoria portfolio digitalneho trhu
a digitalnej spotreby. Digitalny produkt je akykol'vek produkt, ktory vieme predavat online
alebo virtudlne. Je Specificky tym, ze jedna o nehmotny produkt, ktory sa moéze predavat’
online alebo na hmotnom, hardvérovom nosi¢i napriklad CD, DVD, Blu-Ray. Hardvérové
nosi¢e sa stdvaju ¢im dalej nepopularnejSie a s rastucou prenosovou rychlostou st
nahrddzané cloudovymi udloziskami. Digitadlne obchodovanie a digitdlne produkty poskytuju
urcité vyhody oproti fyzickym produktom: nizke rezijné naklady, moéznost’ predat’ rovnaky
produkt viackrat, méznoat’ merat’ aktikol'vek metriku, ktora chceme, mdznost” spolupracovat’
s ostatnymi kreativcami, moznost’ diverzifikacie toku vynosov, inventar sa nikdy nestane
problémom (ani v prebytku, ani v deficite), nemusite néjst’ fyzické miesto na ukladanie
svojich vyrobkov, zakaznici m6Zu vo vicSine pripadov produkt dostat’ ihned’ po zakupeni,

ziadne naklady na material alebo montaz.

V digitdlnom priestore rozliSujeme produkty a projekty. Projekt prinaSa vydanie
produktu - napriklad Windows 10 alebo iOS 9.3 - a je to doCasné usilie. Projekt je dokonceny,
ked bude k dispozicii nové vydanie. Vyrobky vSak maji iny zivotny cyklus a zvyc€ajne
existuji dlhSie. Podobne maji vyrobky odlisné kritérid uspechu v porovnani s projektmi.
Projekt je uspesny, ak je nové vydanie nasadené nacas, je dodrzany stanoveny rozpocet a ak
poskytuje dohodnuty rozsah. Produkt viak dosahuje uspech, ak spiiia obchodné ciele.

Vyrobky generujliice prijmy sa zvyc€ajne stanu ziskovymi, ked’ dosiahnu konkurenénti trhovu

3

What Is a Digital Product?. [online]. 2017. [cit. 20.3.2020]. Dostupné na internete: <https://blog.kajabi.com/what-is-a-

digital-product>
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poziciu s ostatnymi podobnymi vyrobkami a zacni rast. To moézu trvat mesiace a v
niektorych pripadoch roky po ukonéeni pdvodného projektu rozvoja.* Digitalny produkt méze
mat’ softwérovu formu (programy, aplikacie) alebo formu obsahu (lekcie, navody, tutioridly).
Existuje viacero typov digitdlneho obsahu, kontentu, ktoré tvoria to, ¢o spotrebitel’ vyuzije.
Kazdy z tychto typov ma svoje vyhody a nevyhody a kazdy moze byt pouzity v spojeni toho
druhého na vytvoreni sietového obsahu, ktory ma vacsi a efektivnej$i dosah. Tieto typy
obsahu predstavuju pisany obsah, video obsah, audio obsah, fotografie, grafika a digitdlne
umenie atd’. Netreba vSak zabudat, ze digitdlny produkt je len ten, ktory spotrebivame v
digitalnom priestore. Teda medzi digitdlne produkty nepocitame hmotné predmety zaktpené

online a doru¢ené postovym kuriérom.

1.2.1. Software

Softvér v najobecnejSom zmysle je subor inStrukcii alebo programov, ktoré instruujii
pocitac¢, aby vykonaval konkrétne tilohy. Softvér je vSeobecny pojem, ktory sa pouziva na opis
pocitacovych programov, ktoré bezia na pocitacoch, mobilnych telefénoch, tabletoch alebo
inych inteligentnych zariadeniach. Softvér sa Casto pouziva na opis vSetkych funkénych
aspektov pocitaca, ktoré sa netykaji jeho fyzickych komponentov (hardvér). Skripty,
aplikdcie, programy a sada pokynov su vsSetky pojmy, ktoré sa Casto pouzivaju na opis
softvéru. Ako softvér mozno definovat vSetko, ¢o ,,bezi“ na pocitaci, od operacného systému,

diagnosticky néstroj, videohru alebo aplikdciu.’

Softvérovy priemysel je obrovsky a neustale rastie. Z informa¢ného hl'adiska pozname
programovy, systémovy, aplikaény a Skodlivy software, nazyvany aj malware. Z
ekonomického hladiska moZeme software rozdelit' na platené verzie a freeware verzie.
Softvér je mozné zakupit’ on-line alebo v obchodoch. SkuSobné verzie alebo shareware
umoziuji pouzivatelom bezplatne otestovat’ softvér na obmedzeny pocet pouziti alebo na
urcity €as, po uplynuti ktorého si I'udia mozu softvér kapit. Ak vSak dany softvér nechcete
zakupit’ je mozné pouzivat' freeware a softvér s otvorenym zdrojovym kédom bez platenia
cohokol'vek. Softvérovy trh pontika mimoriadne prilezitosti. Schopnost’ akejkol'vek osoby
pisat’ kod akéhokol'vek druhu mézZe viest' k novym uZitoénym produktom. Ci uz ide o softvér

pre stolné pocitace, webové aplikacie, Sablony webovych stranok, mobilné aplikicie,

WHAT IS DIGITAL PRODUCT?. [online]. 2016. [cit.20.3.2020]. Dostupné na internete:
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videohry alebo cCokol'vek iné zalozené na kode. Moznosti si nekonecné a problém
nepredstavuje ani distribucia nakol’ko zavedeny trh uz pravdepodobne existuje. Ak hovorime
(alebo skor piseme) kodovym jazykom, mdZete vyvinit’ mnoZstvo veci na predaj online. Ci
uz mate skusenosti s aplikaciami, doplnkami, motivmi, uryvkami, webmi alebo s nie¢im
uplne inym, kéd mozete zmenit' na hotovost. LCudia miluji softvér, pretoze zjednodusSuje a
zrychluje Cinnosti, ktoré by inak trvali omnoho dlhSie. V priebehu cCasu vzniklo vela
softvérovych programov, ktoré zostavaji popularne, pretoze ich hlavny uzivatelia st lojalni

fanusikovia.

V sucasnosti sa vela softvérovych programov preddva ako predplatné namiesto
licencii. Inymi slovami, zdkaznici platia za pouzivanie softvéru nominalny mesacny poplatok.
Pokial’ platia, zachovavaju si pristup. Model predplatného pontika v mnohych ohl'adoch lepsi
potencidl vynosov ako licencovanie. Ak preddvate licencie, dostanete zaplatené iba raz.
Zakaznik vam uZ nikdy nemusi dat iné prostriedky.’ Niektoré aplikdcie zahfiiaju maly
poplatok, zatial ¢o iné sa nazyvaju vydania ,freemium®, o znamend, Zze aplikdcia je
bezplatnd, ale pre l'udi, ktori cheu viac funkeii, vyhod alebo informécii st v ponuke doplnky,
ktoré si mozete zakupit. Podobny princip pouzivaju aj herné spolocnosti, kedy k zakupene;j
hre je po ¢ase vydany update, data disk, ktory je dostupny za d’als$i poplatok, alebo je hra
ponikand zadarmo, free-to-play, a za prémiové, zakiipené body je mozZné si dokupovat’ rozne
vylepSenia. Niektoré aplikacie, vacSinou herné aplikacie st vytvorené na baze pay-to-win,
kedy urcity poplatok umozni pouzivatelovi ulahceny postup, alebo vybavenie, ktoré mu

poskytne znaéné vyhody, ktoré neplatiaci uzivatelia nemézu mat’.’

Na vyvoj aplikacie nepotrebujete ani technické zrucnosti. MoZete si najat’ nezavislého
vyvojara, ktory vam pomdze realizovat’ vas ndpad a zaplatit’ pausalny poplatok, ¢o by sme
vS8ak mohli zaradit’ do digitalne sluzby. Mnoho podnikatel'ov sa vydalo touto cestou. Existuje
aj softvérovy program, ktory zjednoduSuje vytvaranie jednoduchej aplikacie. Na
celosvetovom trhu so softvérom posobi niekol’ko velkych firiem, ktoré sa v danej komunite
nazyvaju softwérové domy (software house) ako napriklad Microsoft, Oracle, SAP, Salesforce
atd. Portfolio na softwérovom trhu a spotrebu tvoria prevazne aplikéacie, hry, doplnky

prehliadaca, témy webovych stranok (napriklad WordPress), nastavenie pre internetové

6
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8. Software programs. [online]. 2018. [cit. 22.3.2020]. Dostupné online: <https://blog.kajabi.com/what-is-a-digital-

product >
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obchody, blogy, webové stranky, predaj domén, hosting, utrzky kédu atd’.

1.2.2. Pisany obsah

S pisanym obsahom sa pravdepodobne stretdvame najcastejSie €1 sa uz jedna o
online prostredie alebo o offline prostredie. Jedna sa o tradi¢né ¢lanky, socidlne média, blogy,
Casopisy noviny atd’. Vlastné vydéavanie pisaného obsahu sa stalo modernou realitou a
umoznuje podelit sa komukolvek s ¢imkol'vek a spristupnit’ svetu svoje vedomosti,
sktsenosti, zazitky online (a tiez ich popripade predat, spenazit!). Vlozit slova do
dokumentov, ¢i uz ide o elektronickt knihu, PDF alebo blogy, premienaji slovd na hodnotu.
Pisanie e-knih poskytuje neobmedzené moznosti, pretoze problém distribucie je eliminovany,
a aj publikovanie je omnoho jednoduchsie. VSetko, ¢o je potreba, je napad, spolahlivy
pocita¢, pohodlny pisaci kutik, a pripojenie na internet. Z tohto dévodu su elektronické knihy
skvelé: si 'ahko konzumovateI'né, rychlo §iritelné bez potreby tlace, mézu generovat’ prijem
prostrednictvom obsahu. Pre firmy moézu predstavovat’ skvely sposob, ako priviest
potencidlnych zdkaznikov, distribiciou e-knih, bezplatne vymenu za e-mail navStevnika
webovej stranky. Na internete je mozné $irit’ a spotrebovavat’ digitdlny obsah v podobe: e-
knih fikcia, non-fikcia, e-knihy poézie, popisy produktov elektronického obchodu, Sablony
pre copywriting (napr. Ako vyhodit” klienta, ako zvysit’ ceny), recepty, Sablony dokumentov,
Sablony sprav / analyz, Sablony e-mailovych kampani (zvySenie predaja, krizovy predaj,
opdatovné zapojenie atd.), kreativne kratke vzorky / Sablony, akademicky vyskum, préce,
zistenia, Casopisy, sprievodné listy.® Z pohFadu ceny je elektronicka tla¢ a pisany obsah
lacnejsi, nakol’ko nie st potrebné naklady na papier a atrament. Pri jednorazovych vytlackoch
knih to mdze predstavovat’ rozdiel v cene od 5 — 10 eur, pri periodikidch odoberanych
pravidelne sa cena odberu modze znizit aj o polovicu. Pri propagacii a distribucii
elektronického, pisaného obsahu vyuZzivaju autori a redakcie najCastejSie priestor na
socidlnych sietach, kde zverejiiuji Utrzky ¢lankov. Ak ¢lanok citatel'a zaujme a chce si ho

precitat’ celi, musi si dany ¢lanok odomknut’, alebo predplatit’ odber.

1.2.3. Video obsah

Dal§im sposobom ako l'udia spotrebivaju digitalny obsah je video. Video ma
vyhodu, Ze spaja a zasahuje rovno dve zmyslové Casti vnimania a to zrak a sluch. Nejedna sa

vSak o jednozna¢nu vyhodu, preto Ze obsah videa m6zu narasat’ iné ruSivé faktory. Preto je

8101 Digital Products to Sell Online in 2020. [online]. [cit. 1.4.2020]. Dostupné online: <https://blog.sellfy.com/101-
digital-products-you-can-sell-online/ >
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najlepsie robit’ vided s putavym uvodom, lebo ak video neoslovi sledovatel'a do 30 sekund,
véacSinou sa stadva, ze to video nedopozera a tym padom odignoruje cely pontkany obsah.
Video obsah sa stal mocnym néstrojom na doru¢ovanie sprav online. Nie je tazké predstavit’
si, preco je video jednym z najlepSich digitdlnych produktov na predaj. Video je vynikajica
forma rozpravania pribehov, vd’aka ktorym su informécie zrozumitelnejSie. Obchodnici
zaclenuju videa do svojich stratégii v co najvacsej miere. Institiicia CISCO predpoklada, ze do
roku 2020 bude video predstavovat’ 79% celosvetového internetového prenosu.’ Video obsah
je vel'mi ziadany, spaja vizualny proces s procesom ucenia a l'udia neustale hl'adaji nové
vedomosti. Vyhodou sd aj minimdlne front-end ndklady neobsahujuce Ziadnu prepravu ani
inventar. Medzi video obsah mézeme zaradit’: zabavné kratke filmy, Intro animacie, filmové
video, videonavody (napr. Ako pouzivat’ fotoaparat, kurz jogy, naucit’ sa kodovat, upravovat’
vlog atd’.), profesiondlne upravené kratke vided ako sluzba (svadba, cestovanie atd’.),
dokumentdrne vided, Stand-up komédia atd’. Tak ako aj v inych typoch obsahu aj pri video
obsahu sa kladie doraz na kvalitu. Pri video obsahu je kvalita vnimana na zdklade obsahu a
rozliSenia. Obsah predstavuje spravu, ktoru chce autor videa sprostredkovat. RozliSenie
predstavuje kvalitu obrazu v akej je video nahrané a prehravané. Rozvoj informacno-
komunika¢nych technologii spdsobuje neustdle zlepSovanie kvality nahrdvaného videa a teda
aj zvySovanie poziadaviek sledujicich zdkaznikov. Kvalita obrazu a videa sa uddva v
pixeloch. V beZznych rezimoch ma obrazovka rozliSenie od zhruba 640x480 po 1280x%720.
Existujii aj pokrocilejSie reZimi zobrazovania, ktoré nesti pomenovania HD, UHD alebo
4K/8K rozligenie. Cim je rozliSenie vicsie, tym je obraz kvalitnej$i no video zabera viacej

pamite a je narocnejsie na Sirenie a rychlost’ sietového pripojenia.

Multichannel News. [online]. 2016. [cit. 1.4.2020]. Dostpné online: <https://www.multichannel.com/news/cisco-video-
consume-79-internet-traffic-2020-405454 >
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Obr. ¢. 1: Kvalita obrazu

Nazov rozlisenia Rozlisenie v px Rozlisenie v MpXx
8K Ultra HD 7 680 x 4 320 px 33,18 Mpx

LK L 096 x 2 160 px 8,85 Mpx

LK Ultra HD 3840 x 2 160 px 8.29 Mpx

Full HD 1920 x 1080 px 2,07 Mpx

HD 1280 x 720 px 0.92 Mpx

SD 720 x 576 px O,u1 Mpx

VGA 6L0 x L8O px 0,31 Mpx

Zdroj: https://techbox.dennikn.sk/temy/4k-nie-je-ultra-hd-zmatok-sposobuje-marketing/

1.2.4. Audio obsah

Ako treti format digitalneho obsahu je vyuzivané audio nahravky, ktoré st vo forme
audio klipov alebo podcastov. Vyhodou takto tvoreného obsahu je moznost spotreby
kdekol'vek. Mdzeme pocuvat’ podcasty pocas Soférovania, cvicenia , poc€as prace atd’. Vd’aka
moznosti ukladat’ a posielat’ audio digitalny obsah vd’aka MP3 a inym formatom sme schopny
distribuovat’ a predavat’ audio obsah online. Zvuk je vykonnym médiom na komunikaciu
sprav a existuje vela roznych typov zvukovych digitalnych produktov. Ludia platia za
zvukové stopy, ktoré ich bavia, upokojuju, informuju, inSpiruji a pomdhaju im dosahovat’
obchodné ciele. Zvukové produkty mozu obsahovat: Zaznamenané predndsky, hudobné
ukazky, audioknihy, lekcie cudzich jazykov, relaxaéné zvuky na pozadi, karaoke verzie
populérnych piesni, opakované zvukové efekty, plné lyrické alebo inStrumentalne hudobné
skladby atd’.'” Televizne reldcie, vided a filmovy priemysel neustdle hladaju nové melodie,
ktoré sa maju pouZzit' v projektoch. Digitdlne audio formaty priniesli vd¢Siu volnost aj
tvorcom takéhoto obsahu. Velké nahravacie §tidid uz neovladajii, ponuku hudby pre
priemerného spotrebitel’a. Nezavisli hudobnici sa dokdzu vynikajucim spdsobom Zzivit
predajom svojich vytvorov sami. Pri Podcastoch plati, Ze védcSina podcastov je zadarmo.
Podnikatelia a kreativci ich pouzivaji na propagaciu svojich znaciek, produktov alebo sluzieb.
Je moZnost’ vytvorit’ podcast zaloZeny na odbere, ktory pontka viac funkcii, podrobné pokyny

a dalSie. Alebo podcast zalozeny na odbere, za ktory vdm l'udia platia priamo, ako tradi¢na

1" 4. Audio & music. [online]. 2018. [cit. 1.4.2020]. Dostupné online: <https://easydigitaldownloads.com/blog/the-12-
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Clenska stranka s tym rozdielom, ze obsah je vylu¢ne zvukovy. Moznost' je tiez pouzit
metddu freemium. Cudia mo6zu poctvat’ zadarmo, ale ak zaplatia, dostanti bonusové funkcie,
zvuk navyse a d’alSie stimuly. Audio obsah a praca zo zvukom sa v podstatnej miere vyuziva
vo filmovom priemysle, kde aby bol dosiahnuty kvalitny zvuk aj pri scénach s mnozstvom
ruSivych vplyvov, st audio nahravky robené osobitne a nésledne vlozené k obrazovym
sekvenciam vo filme. Takyto postup sa nazyva Foley. Foley je reprodukcia kazdodennych
zvukovych efektov, ktoré sa pridavaji k filmom, videdm a inym médidm v postprodukcii, aby
sa zvysila kvalita zvuku. To, ¢o sa dnes nazyva Foley, je pomenované podla zvukového
priekopnika Jacka Donovana Foleyho pocas éry tichého filmu. Vzniklo pridanim zvukov k
zivym vysielaniam rozhlasovej dramy z rozhlasovych $tudii na celom svete zaciatkom 20.
rokov 20. storoc¢ia. Fonografické nahravky doby neboli dostato¢ne kvalitné ani flexibilné na
to, aby verne reprodukovali vac¢Sinu zvukovych efektov, takze osoba, ktord musela zvukové
efekty vytvorit, musela ich vSetky vytvorit’ nazivo. Tak isto ich naCasovanie muselo byt
dokonalé, aby sa kroky a zatvdracie dvere synchronizovali s pohybmi hercov vo filme.
Moderné umenie Foley pokrocilo s pokrokom v technologii nahravania. V sicasnosti sa
zvuky nemusia zaznamenavat’ nazivo na jednej zvukovej stope. M6zu byt zachytené osobitne
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na jednotlivych stopach a starostlivo synchronizované s vizudlnym néaprotivkom.

1.2.5. Fotografia a digitalny dizajn

Fotografia sa moze byt drahé hobby, ale je mozné ju zmenit’ aj na generator prijmov.
Ked'Ze miliény l'udi kazdy denl zverejiiujii obsah na webe, neustile sa vyzaduje jedinecna
fotografia. Vysokokvalitné prémiové fotografie su dnes jednym z najvyhladdvanejSich
digitalnych produktov. Najvac¢s§imi spotrebitelmi online fotografii su blogeri a majitelia
webovych stranok. Je pravda, ze fotografie komoditizovali trh do tej miery, Ze sa niektoré
fotografie preddvaju za cenu nizsiu, ako je hodnota, alebo st rozdavané zadarmo. Avsak pre
skuto¢ne velkolepé obrazky, mozu fotografie stdle nadobudnut’ spravodlivé ceny. Fotografie
je mozné predavat/kupovat’ na webovych strankach s fotografiami, ako st Fotalia alebo
iStockphoto, kde v niektorych pripadoch sa vyZaduje ¢lenstvo na stranke s fotografiami. Ak
ste fotograf, mdzete bojovat’ proti webovym strdnkam s fotografiami tym, Ze svoje obrazky
predate na svojom vlastnom webe za pozadovanu cenu. Webova stranka je doleZitou sti€astou
portfélia fotografov. Krasne predvddzanie prace je nevyhnutné na zviditeI'nenie vasho profilu.

Vdaka konkurenénému ocefiovaniu a vynikajicim kvalitnym obrazkom je moZzné vel'mi

i Foley (filmmaking) [online]. 2020. [cit. 1.4.2020]. Dostupné online:
<https://en.wikipedia.org/wiki/Foley (filmmaking) >
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dobre predavat’ nezavislé alebo objednané fotografie na vlastnom webe. Mnoho fotografov
umeleckych diel sa vydalo touto cestou, takze nemusia zdiel'at’ svoje zisky so zavedenymi
trhmi. Skvely spdsob, ako I'udi presvedcCit’ o vaSej fotografii, je uverejiiovat’ vase obrazky na
webovych strankach ako Flickr a Instagram. Tieto platformy umoznuju zachovat’ vSetky prava
na vasSe fotografie, ktoré chrania vaSe duSevné vlastnictvo a zaroven vas vystavuju
potencidlnym zékaznikom. Grafici a digitdlni umelci mozu vytvarat’ Siroku Skélu jedine¢nych
a hodnotnych produktov. Od loga, cez Sablony, sady ikon, témy PowerPoint, originilne
umelecké diela, mézu dizajnéri vyuzit' svoje schopnosti mnohymi sposobmi na vytvaranie
digitalnych produktov na predaj. Graficki dizajnéri mozu vytvarat a predavat’ navrhy kariet,
vzory, Stetce, pozadia, prostriedky pouzivatel'ského rozhrania a d’alSie. Digitalni umelci mézu
predavat’ hotové kusy, kresby a nacrty. Dokoncené origindlne umenie vynimocnej kvality
moze byt’ vyssie ako grafické dielo. Vacsina l'udi nevie, ako vytvorit’ vlastnu grafiku, ikony a
dalsie grafické prvky. Na tieto potreby sa spoliehaji na bezplatné alebo prémiové vyrobky.
DIY a obchodny trh sa v tomto pripade zblizuju. Podnikatelia si chcu vytvorit' vlastné
webové stranky, ale na naplnenie svojich ndvrhov potrebuji atraktivne aktiva. Nejde
samozrejme iba o webdizajn. Kreativei mézu pouzit’ grafické prvky niekoho iného na
navrhovanie tri¢iek a inych spotrebnych vyrobkov. Grafické umenie méozZete predavat’ aj sami.
Mozete urobit’ kombinaciu roéznych typov grafiky alebo vytvorit' zvézok pre kazdy typ.

Potencialne grafické aktiva mozu byt pozadia, textury, kliparty, fonty, $ablony, tvary atd’.'?

1.3. Digitalna sluzba

Pojem digitalna sluzba je podl'a Slovenskej legislativy zaradeny v zdkone 69/2018 Z.z. o
kybernetickej bezpe€nosti a o zmene a doplneni niektorych zdkonov definovana: Zakladnou

sluzbou, sluzba, ktora je zaradend v zozname zakladnych sluzieb a

1.z&visi od sieti a informacnych systémov a je ¢innost'ou aspon v jednom sektore alebo

podsektore podl'a prilohy €. 1,
2.je informacnym systémom verejnej spravy, alebo

3.je prvkom kritickej infratruktiry'

2 1e. Graphic Arts Bundles. [online]. 2018. [cit. 1.4.2020]. Dostupné online: <https://blog.kajabi.com/what-is-a-digital-

product >
B 69/2018 Z.z. [online]. 2018. [cit 1.4.2020]. Dostupné online: < https://www.slov-lex.sk/pravne-
predpisy/SK/Z7/2018/69/ >
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V poslednych rokoch sa zacina pouzivat stale CastejSie. Je to spdsobené zvicSovanim
portfélia. Kym v minulosti pojem digitdlnej sluzby takmer neexistoval, dnes sa firmy
zaoberaju tvorbou komplexnych informaénych systémov Sitych na mieru a ponukaju svoje
sluzby online. Medzi digitalne sluzby zaradujeme Online trhovisko, Internetové vyhl'adavace

a Cloud computing.

Online trhovisko — digitdlna sluzba, ktorda umoziuje spotrebitefom alebo
podnikatel'om uzatvarat’ online kiipne zmluvy alebo zmluvy o sluzbach s podnikatel'mi bud’
na webovom sidle online trhoviska, alebo na webovom sidle podnikatela, ktoré¢ vyuziva

pocitacové sluzby poskytované online trhoviskom.

Internetovy vyhladavac — digitalna sluzba, ktora umoziuje pouzivatelom vyhladavat
v zasade na vsetkych webovych sidlach alebo na webovych sidlach v konkrétnom jazyku
informdcie o akejkol'vek téme na zdklade kI'icového slova, vety alebo inych zadanych udajov,
pricom jeho vysledkom su linky, prostrednictvom ktorych mozno ngjst’ informécie suvisiace s

pozadovanym obsahom.

Sluzba v oblasti cloud computingu — digitalna sluzba, ktora umoziuje pristup ku
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Skalovate'nému a pruznému stiboru pocitacovych zdrojov, ktoré mozno zdielat’.

Pokrok v technologiach, sietovych rieSeniach, online uloZiskach, rychlosti
spracovavania nds doviedlo k tzv. cloud computingu, v skratke cloud. Cloud predstavuje vzor,
ktory umoznuje pristup do siete na poziadanie k zdielanym pocitaovym zdrojom. Je to
model na riadenie, ukladanie a spracovdvanie dat online priamo na internete. S Cloudom
stivisia pojmy ako: na poziadanie, ¢o predstavuje moznost’ pouZzitia dit v momente potreby,
sietovy pristup znaci pouZivanie internetu ako dostupného média, zdiel'ané zdroje predstavuji
informacie spolu zdruzené, vyuzivané viacerymi klientmi, Skalovatelnost’ predstavuje
elasticitu zdrojov, moznost’ rozSirovania dat. V néavdznosti na Cloud mézeme rozlisit' tri

modely sluzieb Cloud computingu na zéklade pyramidového modelu a to SaaS, PaaS a IaaS.

""" Druhy digitalnej sluzby. [online]. 2018. [cit. 1.4.2020]. Dostupné online: <https://www.slov-lex.sk/pravne-
predpisy/prilohy/SK/Z7/2018/69/20190101 4784214-2.pdf >
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Obr.&.2: Urovne cloudovych sluZieb

Zdroj: https://www.plesk.com/blog/various/iaas-vs-paas-vs-saas-various-cloud-service-

models-compared/

SaaS: Software as a Services predstavuje sluzbu, ktord pontka pouzitie aplikaéného
softvéru na poziadanie za urciti platbu. Na rozdiel od licencovane zaktpenych programov
tato sluzba je platformovo nezavisla a teda nie je potrebné instalovat’ ziaden software na
pocitaé. Cloud spusta jednu inStanciu softvéru a spristupniuje ju viacerym koncovym
pouzivatel'om, ¢o je efektivne z hladiska vykonu. VSetky pocitacové zdroje zodpovedné za
dodavku SaaS su spravované predajcom. Tieto sluzby st dostupné cez webovy vyhladavac
ale cez jednoduchu klientsku aplikaciu. Najcastej$imi pouzivatel'mi modelu SaaS su koncovy
zékaznici. Medzi priklady produktov zo skupiny SaaS moZeme zaradit’ komplexné sluzby od
Google (Gmail, Google Docs, Google Drive), Microsoft Office 365, organizatori 'udskych
zdrojov, rieSenia technickej podpory alebo zdkaznickeho servisu ako Salesforce atd’. Medzi
vyhody tohto modelu patria: univerzalny pristup z akejkol'vek platformy, nizsie kapitalové
vydavky, pristupnost’, Skalovatel'nost’, Setrenie nadkladov na udrzbu, 'ahké nasadenie. Medzi
nevyhody SaaS mdzeme zaradit: problémy s kontrolou, problémy s pripojenim, problémy s

bezpecnost'ou, problémy s dohodou o trovni sluzieb.

PaaS: Platform as a Services predstavuje sluzbu urent prevazne pre vyvojové
prostredie. Skladd sa z prostredia pre vykonavanie programovacich jazykov ako operacny
systém, vyvoj webovych aplikacii a databaz. Pontka prostredie, v ktorom mézu pouzivatelia
vytvarat, kompilovat’ a spustat’ svoje programy bez obav zo zdkladnych infraStruktar. V
tomto modeli uzivatel’ spravuje udaje a aplika¢né zdroje. VSetky ostatné zdroje su spravované
dodéavatel'om. PaaS je doména uréend pre vyvojarov. Priklady produktu na baze PaaS si AWS
Elastic Beanstalk, Google app engine, Windows Azure. force.com atd’. Vyhody modelu PaaS
su : nakladovo efektivny rychly vyvoj, rychlejsi odbyt pre vyvojarov, 'ahké nasadenie
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webovych aplikécii, mozné sukromné alebo verejné nasadenie. Medzi nevyhody patria:
vyvojari sa obmedzuju na jazyky a nastroje poskytovatel'ov, problémy s migraciou - napriklad

riziko uzamknutia dodavatel’a.

[aaS: Infrastructure as a Services, tato sluzba pontka vypoctovl architekturu a
infraStruktaru, vsetky vypoctové zdroje, vo virtudlnom prostredi, aby k nim mali pristup
viaceri pouzivatelia. Zdroje zahfiiaju ukladanie udajov, virtualizaciu, servery a vytvaranie
sieti. Vacsina predajcov je zodpovedna za spravu uvedenych Styroch zdrojov. PouZzivatelia st
zodpovedni za zvladanie d’alSich zdrojov, ako st aplikacie, beh programu, data a middleware.
Cloudovy model IaaS vyuzivaju hlavne systémovy administratori. Medzi produkty IaaS patria
Amazon EC2, GoGrrid, Rockspace.com. K vyhoddm IaaS patria: cloud poskytuje kompletnu
infraStruktiru, vylepSend Skalovatel'nost’ - s podporované dynamické pracovné zataZenia,

Taa$ je flexibilna. K nevyhodam patria: bezpetnostné problémy, oneskorenie sieti a sluzieb. "

V oblasti poskytovania digitdlynch sluzieb, konkrétnejSie poskytovanie aplikacného
softvéru z cloudu existuje viacero produktov. Zdkladné portfélio ponikanych produktov pre
podniky tvoria elektronické manazérske informacné systémy a systémy riadenia
informacnych technologii. Podnikové systémy - tiez zname ako systémy na planovanie
podnikovych zdrojov (ERP) - poskytuju integrované softvérové moduly a jednotnu databézu,
ktort persondl pouziva na planovanie, riadenie a kontrolu hlavnych obchodnych procesov na
viacerych miestach. Moduly ERP systémov mdzu zahtfiiat' financie, G¢tovnictvo, marketing,
I'udské zdroje, vyrobu, riadenie zasob a distribiciu. Systémy riadenia doddvatel'ského ret'azca
(SCM) umoznuji efektivnejSie riadenie dodavatel'ského retazca integraciou spojeni v
dodavatel'skom retazci. Mozu to byt dodévatelia, vyrobcovia, velkoobchodnici,
maloobchodnici a konecni zakaznici. Systémy riadenia vztahov so zdkaznikmi (CRM)
pomahaji podnikom riadit’ vzt'ahy s potencidlnymi a sic¢asnymi zakaznikmi a obchodnymi
partnermi v oblasti marketingu, predaja a sluzieb. Systém riadenia vedomosti poméha
organizdcidam ulahCovat’ zbieranie, zaznamendvanie, organizdciu, vyhlad4vanie a S$irenie
poznatkov. To moze zahfiat’ dokumenty, uctovné zaznamy, nezaznamenané postupy, praktiky
a zru¢nosti. Manazment znalosti ako systém pokryva proces vytvarania a ziskavania znalosti z

internych procesov a vonkajSieho sveta. Zozbierané vedomosti st zaclenené do organizacnych

5" Cloud Computing Services Models - IaaS PaaS SaaS Explained. [online]. 2016. [cit. 1.4.2020]. Dostupné na internete:
<https://www.youtube.com/watch?v=36zducUX16w&t=68s >
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politik a postupov a potom sa roz§iruju na zainteresované strany. '®

Vo svete elektronického obchodu sa hranica medzi produktom a sluzbami stala trochu
nejasnou a v mnohych pripadoch sa zdkaznik o tento rozdiel velmi nestara. Napriklad,
zakaznici si mozu kupit’ pred-pripravené logd ako produkt s urcenou cenou. Na niektorych
strankach mozu tiez zaplatit’ preddefinovanu cenu, aby niekto navrhol logo, coho vysledkom
je podobna skusenost’ a kone¢ny vysledok a ziroven sa jednd o sluzbu. Pri mnohych
zékazkach zalozenych na sluzbach sa predava vlastny ¢as vymenou za konkrétny vysledok
namiesto produktu. V sucasnosti sa vicSina poskytovatelov sluzieb, ktorych odvetvie to
dovoluje, rozhodli predavat’ svoje sluzby online. Medzi takéto odvetvia patria: Graficki
dizajnéri, Webovi navrhari, Copywriteri, Prekladatelia, Konzultanti, Tréneri, Pravnici atd’. Pri
digitalnej sluzbe ide o to, poskytovat’ vlastné know-how prostrednictvom digitdlnych
kanaloch. Digitalne sluzby sa nemusia ponukat ako jednorazové. Mozu sa predavat’ aj v ramci
balika sluzieb. V podstate je to digitalny produkt, pretoze sa predava ako balik, no zaroven je
to tieZ sluzba, pretoze praca so zdkaznikmi je vzdjomna a odvija sa jeden pre druhého. Sluzby
niesu produkty, no napriek tomu sa vel'mi ¢asto predavaji rovnakym sposobom ako digitalne

vyrobky. Casto sa predavaju jednym z dvoch sposobov:

e Ako sluzby za pevnu cenu. Néklady na sluzbu su vopred definované a zname zékaznikovi

predtym, ako sa musi spojit’ s poskytovatel'om sluZieb.

e Na bdze ,,Pripad od pripadu®. PoZadovanl pracu zabezpeci poskytovatel sluZieb, pontikne ju

zdkaznikovi a ndklady dohodnt obidve strany.

V podnikovej praxi v rdmci poskytovania sluZieb je popularny tzv. outsourcing
digitalnych sluzieb. Ide o subdodévatel'ski ¢innost’ pre ina spolo¢nost’. Ako hlavné vyhody

outsourcingu mdzeme uviest’ nasledovné:

e Z hladiska financii znamena outsourcing IT prinos vd’aka zniZeniu ndkladov na
manazment, koordinaciu a odstranenie skrytych nakladov, zniZovanie celkovych vydajov na

IT. Je potrebné pozerat’ aj na kvalitu sluzieb.

e Zakaznici dostavaju vyrazne kvalitnejSie sluzby. K dispozicii maju odbornikov,
ktorych by inak spolo¢nost musela nielen platit’, ale taktiez investovat do ich dalSieho

rozvoja. Sucasné informacné systémy su natol’ko rozsiahle a zlozité, Ze nie je mozné zvladnut’

'® Polya A. a kol. Informatika v 21.storo&i. 2. vydanie. s.142. Ekonom, 2014. [cit. 10.4.2020]. ISBN 978-80-225-3936-4
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ich rozvoj a udrzbu jednym spravcom siete.
e Celoro¢na dostupnost’ (bez dovoleniek a praceneschopnosti).

o Zakaznik nemusi mat vlastnych pracovnikov pre vSetky sluzby. Moéze teda

aktivovat’ svoje personalne zdroje pre svoju hlavnu ¢innost.

e Poskytovatel sluzieb je schopny flexibilnejSie reagovat’ na nové poziadavky svojich
zakaznikov na zaklade skusenosti a know-how. Zakaznik nenesie riziko sam, zdiela ho s
poskytovatel'om. Nakol'ko poskytuje it outsourcing i d’alsSim zakaznikom, ma obvykle vacsiu

zékladiu zdrojov (napr. hardvér) a moze lepSie preklenut’ a riesit’ krizové situécie.
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o Zakaznik udrZiava neustaly krok s najnovsimi technoldgiami.

1.4. Trendy ovplyviiujtce spotrebu digitalneho obsahu

V dnesnej dobe kedy sa z mobilného telefonu stal vreckovy pocita¢ sa 'udia mézu bez
problémov dostat’ k putavému obsahu a zazitkom. V akomkol'vek zariadeni je takmer isté, ze
uvidite vel'a I'udi, ktori sa pozeraju na svoje smartfony. Podl'a novej Stidie spolo€nosti Adobe
toto zvySenie pouzivania smartfonov priamo ovplyviiuje navyky tykajice sa spotreby obsahu
pre spotrebitelov. Prieskum spotrebitel'ského obsahu Adobe z decembra 2018 s 1 000
spotrebiteI'mi z USA, ktori vlastnia aspon jedno digitdlne zariadenie - zistil, Ze spotreba
digitalneho obsahu je na vzostupe a spotrebitelia maju jasné o¢akavania a preferencie. Sprava
odhalila pat’ spotrebitel'skych trendov, ktoré st uréené na formovanie spotreby digitalneho

obsahu v budicnosti.
1. Spotrebitelia travia viac ako Stvrtinu dia interakciou s digitalnym obsahom.

Rozsirovanie roznych formatov obsahu (t. J. Videa, socialnych sieti, memov atd’.) Je
za rastom spotreby digitdlneho obsahu. Podl'a Stiidie spotrebitelia travia v priemere 8,8 hodiny
denne pricou s digitdlnym obsahom. U mladSich generécii sa to zvySuje o dve alebo viac
hodin: v priemere 11,4 hodiny pre Generaciu Z a 10,9 hodiny pre Milenidlov. Tieto generdcie
navyse travia vacsinu ¢asu naroénym obsahom na mobilnych zariadeniach a Casto aj na viac
ako jednom, pri¢om viac ako 25% milénia vyuziva tri alebo viac zariadeni naraz na interakciu

s digitdlnym obsahom - medziro¢ny narast o 130% .

' RAMALI, S. Vyvoj obchodnych a marketingovych koncepcii v oblasti informa¢nych technologii: bakalérska praca.
Bratislava, 2018, s. 26. Obchodna fakulta EU. Skolitel’ Peter Filo.



2. Spotrebitelia maju malu trpezlivost’ pre zI¢ sklisenosti.

Nie je ziadnym tajomstvom, ze spoloCnosti ako Netflix, Amazon a Airbnb menia
ocakévania spotrebitel'ov tykajuce sa skusenosti zdkaznikov. Latka sa stale zvySuje. Nastroje
na budovanie znacky, ktoré st dnes dostupné obchodnikom, aby mohli monitorovat’ digitalnu
stopu zdkaznika, ako je napriklad ich vykon na webovych strdnkach alebo v aplikdciach, s
bezné, takze pre negativny zazitok neexistuje Ziadne ospravedlnenie. Studia zistila, Ze viac
ako tretina (35%) spotrebitelov je najviac frustrovand pomalym nacitanim stranky. Pre
Milenialov to stupne az o 41%. Dolezité je tiez poznamenat’: Viac ako polovica spotrebitel'ov
(51%) uviedla, ze by prestali pozerat’ obsah tplne, ak nacitanie trva prili§ dlho. Spotrebitelia
tiez uviedli, ze sa citia tieZ obtazovani, ked" je obsah zle napisany (39%) alebo je zle
navrhnuty (28%). Obsah, ktory je prili§ prispdsobeny (25%), je d’alsSim obratom, ako aj obsah,
ktory nie je optimalizovany pre ich zariadenia (21%). Studia zistila, ze video moZe napomdct’
alebo zrusit' dobry zazitok. Zatial’ co viac ako polovica spotrebitel'ov (54% celkovo, 76% v
pripade Generacie Z a 65% v pripade Milenialov) uviedlo, Ze by bolo ochotnych zostat’ na
kandli znacky ak obsahuje video, polovica spotrebitelov uviedla, Ze prestanii pozerat’ obsah,

ak je rozliSenie videa zI¢ alebo je video pomalé.
3. Pouzitie rozvijajucich sa technik na spotrebu digitdlneho obsahu je na vzostupe.

Z r6znych vznikajucich technologii, hlas ziskava najvacsi impulz medzi spotrebitel'mi.
Medzi takéto technoldgie patria Alexa od Amazonu, Bixby, Cortana, Siri atd’. a su stdle na
zacCiatku svojich moZnosti a Zivotného cyklu . Spotrebitelia uviedli, Ze stale nakupuju hlavne
prostrednictvom fyzickych obchodov (49%), online trhovisk ako Amazon (48%) a priamo na
webovych strankach znacky (44%), kde nakupujt tovar a sluzby. Je vSak pozoruhodné, Ze
pouzivanie inteligentnych reproduktorov a hlasovych asistentov na nakupy stipa (medzirocne
0 165%, zo 4% v minulorocnej $tudii na 10% teraz). Konkrétne Generacia Z ma v porovnani s
inymi generaciami jedinecny vztah so svojimi zariadeniami. Obsahom sa zaoberaju na
hernych konzoldch takmer rovnako ako prostrednictvom prenosnych pocitacoch (46% oproti
49%) a je pravdepodobnejSie, Ze sa =zapdjaji do obsahu pomocou inteligentnych
reproduktorov a nositel'nych zariadeni. V skutocnosti 17% Geneneracie Z uviedlo, Ze na
ndkupy pouzivaju inteligentnych re¢nikov / domécich asistentov, v porovnani s nulou v tej

istej Studii minuly rok. V budicnosti sa oakava aj praktickejSie vyuzitie AR / MR / VR / XR.
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4. Znacky poskytuju personalizovany obsah.

Ked’ spotrebitelia pouzivaju viac zariadeni po cely den, l'udia oCakavaja, ze skusenosti
a uroven personalizacie bude nepretrzita a plynula, aj ked’ prechadzaju z jedného zariadenia
na druhé. Obsah, podporeny udajmi, méze pomoct znaCkam dosiahnut' tato mieru
prispdsobenia. Stadia zistila, Ze viac ako tretina (38%) spotrebitelov tvrdi, Ze neustale alebo
Casto dostavaju obsah od znaciek, ktoré nie st personalizované. Je to urcite premeskana
prilezitost’, pretoze viac ako polovica spotrebitel'ov uviedla, ze ak je obsah prispdsobeny, s
vacsou pravdepodobnost'ou uskutocnia nakup (51%) alebo sa stant lojalni znacke (49%).
Znacka vSak musi byt opatrnd, drviva vac¢sina 82% spotrebitel'ov suhlasilo s tym, ze prestanu
nakupovat’ od znacky, ak by prekrocila hranicu vhodného personalizovaného zazitku. Celé
dve tretiny spotrebitelov uviedli, Ze doveruju znackam, s ktorymi obchodujt, reSpektuji ich

sukromie a maju najlepsie imysly s udajmi, ktoré zhromazd’uju.
5. Vicsina spotrebitel’ov stale veri socidlnym médidm.

Napriek uréitym tazkym obdobiam v socidlnych médiach, neuveritelnych 66%
spotrebitel'ov uviedlo, Ze doveruju socidlnym medialnym kanalom (zatial’ ¢o 34% nie). Nie je
prekvapenim, Ze existuje generacna priepast, pokial’ ide o doveru v socidlne platformy,
pricom iba 2% Genenerdcie Z uviedli, ze neddveruju socidlnym sietam v porovnani s 15%
Milenidlov, 30% Genenericie X, 48% Baby Boomers a 52 % tradicionalistov. Spotrebitelia
uviedli, Ze najviac doveruju Facebooku (26%), za nim nasleduju YouTube (16%) a LinkedIn
(9%). Socidlne média predstavuju sposob, ako sa zdkaznici moZu spojit’ so svojimi priatel'mi a

objavit’ obsah zdiel'any v ich kruhoch.*'®

1.5. Digitalny spotrebitel’

Postupne ako sa rozvijal trend digitalizécie spolu s ostatnymi zmenami vo svete ,
menil sa aj spotrebitel. V dneSnej internetovej dobe vznikli a pdsobia okrem beZnych
kamennych predajni aj nové formy obchodovania, online obchodovanie. Z tohto uhla pohl'adu
mozeme spolocnost’ a zdkaznikov, spotrebitel'ov rozdelit’ na tych, ktory nakupuju klasicky v
kamennych predajniach, tzv. off-line spotrebitelia a tych, ktory nakupuji a uskutociiuju

obchody pomocou internetu, on-line spotrebitel'ov. Digitdlneho spotrebitela modéZzeme nazvat

18

5 Consumer Trends That Are Shaping Digital Content Consumtion. [online]. 2019. [cit. 10.4.2020]. Dostupné na
internete: <https://cmo.adobe.com/articles/2019/2/5-consumer-trends-that-are-shaping-digital-content-
consumption.html#gs.3hl5g0 >
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aj online spotrebitelom a teda povazovat za osobu, ktord vyuziva dostupné technické
zariadenia, vratane prenosu informécii, platformy na prenos informécii, technolégie na to, aby
ziskala informdcie alebo realizovala neikup.19 Digitdlne prostredie poskytuje zdkaznikom,
spotrebitelom moznost' ndkupu tovarov a sluzieb z l'ubovolného miesta a casu, kde je
pokrytie sietou internet. Digitdlny spotrebitel potrebuje na uskutocnenie svojich potrieb
kompaktné, multimedialne, informacno-komunika¢né zariadenie napriklad smart telefon,
pocita¢ alebo tablet, herni konzolu atd. Tym, Ze je online prostredie dynamické,
konkurencné a poskytuje moznost nakupovania z pohodlia domova, zmenilo tak aj
spotrebitela a jeho poziadavky na online produkty a sluzby. Spotrebitel’ ma v dnesnej dobe v
spotrebitel'sko-vymennych vztahoch ¢oraz vacsi vplyv, Coraz dolezitejSiu rolu. Prestava byt’
pasivny, stava sa aktivnym spotrebitelom a ma zdujem o ponuku a ¢innosti firiem . Hl'ad4 si
informdcie, ponuky, surfuje po internete. Aj napriek tomu, ze digitalizécia je aktualny a rychlo
sa roz$irujuci trend v dnesnej spolo¢nosti, st 'udia, ktory maju vicsie, mensie alebo vobec
ziadne vedomosti alebo skusenosti s digitalnym online prostredim. Okrem rychlosti prenosu
informdcii nds online prostredie ponuka aj obrovské mnozstvo dat, ktorych déveryhodnost’
nemusi byt vzdy 100% a preto by mal byt online spotrebitel’ dobre informovany a skliseny
Na zistenie a uréenie Grovne digitalizacie sluzi index digitalnej gramotnosti DLI.? Digitalny
zékaznik je narocny zékaznik. Moderné technolégie ndm prindsaju vymozenosti, o ktorych
sme pred par rokmi ani len netusili. Kazdy, kto ma vedomosti o marketingu urcite pocul o 4P
marketingového mixu, ktoré predstavuji  Product, Place, Price a Promotion (produkt,
umiestnenie, cena, propagicia). Ak sa spravne nakombinuju, vytvoria efektivnu marketingovu
kampail na podporu predaja ur¢itého produktu. A vSak v dneSnej dobe a hlavne pri digitalne;j
spotrebe to nemusi platit. Vd’aka internetu a novej generdcii zakaznikov, ktory nechcu
produkt ako taky,ale vyhl'adavaju, chca zazitok a skiisenost’. Pokial’ ide o miesto nédkupu, v
polovici pripadov ak sa jedna o vyznamny ndkup, mlady l'udia védc¢Sinou vedia ¢o chct
nakupit’ eSte pred tym ako idu na konkrétne miesto. Tu vznikla moZnost' na rozliSovanie
miesta ndkupu a ndkupného priestoru s vyuzitim dostupnych mobilnych technoldgii, ktoré
nam pomahaji byt efektivnej$i v mieste nakupu. V pripade ceny pocas priemyselnej doby,
predajcovia stanovili ceny produktov na urcitej Skéle a Standardov. Velkoobchodnik urcil cenu

pre maloobchodnika a zaroveit maloobchodnik ur¢il cenu pre zdkaznika. Dnes maju l'udia

1 Dzurova M. a kol. Spotrebitel'ska politika 1. 1.vydanie s. 141. EKONOM, 2014. [cit. 10.4.2020]. ISBN 978-80-225-
3950-0

* Dzurova M. a kol. Spotrebitel'ska politika 2. 1.vydanie s.171. EKONOM, 2015. [cit. 10.4.2020]. ISBN 978-80-225-
4045-2



vedomosti a vedia spolupracovat’, preskumat’ veci ako nikdy predtym. Vidime vznik
roznorodych, novych cenotvornych mechanizmov, kde preddvajici a kupujici pracuji
spolo¢ne na zisteni akd je najvhodnejsia cena. Pri propagacii je stale miesto pre tradi¢né one-
to-many one-size-fits-all reklamy skrz tradi¢né tlaCené média alebo webové technologie. V
novej digitdlnej dobe existuje moznost’ produkt nie len propagovat’ ale tak isto mézu podniky
zahrnut' zdkaznika do jeho vyvoja a zlepSenia. Tento trend sa nazyva kustomizicia. Na
zaklade tychto zmien by sme mohli doteraz zndmy marketingovy model 4P prehodnotit’ a
zmenit’ na model ABCDE, ako ho popisuje Don Tapscott CEO Tapscott group, ktora je jednou
diviziou v SAP softvérovom dome. Namiesto produktu digitadlny spotrebitel’ chce Experience
(skusenost’), namiesto Place (miesta predaja) prenika definicia Anyplace (kdekol'vek),
namiesto ceny, Price, definuje D ako discovery of new prices (objavovanie novych cien) a
namiesto Promotion zadefinoval C ako collaboration communication (kooperdcia a
komunikacia). Ak k tomu priddme eSte B pre novy Brand mézeme zadefinovat kompletne

novy marketingovy model digitalnej spolo¢nosti ABCDE.*!

1.6. Elektronické obchodovanie

Elektronicky obchod je €asto uvddzany v praxi pod pojmom e-commerce alebo v
americkej literatire e-business. Niektoré zdroje pokladaju e-business za nadradeny, lebo
vyuziva vSetky formy elektronickej komunikécie vratane intranetu, extranetu a internetu. Z
hl'adiska zapojenia subjektov do elektronického obchodovania rozliSujeme niekol’ko typov

obchodovania:

B2B: Business to business zastupuje formu obchodovania medzi vyrobcami navzdjom,
medzi vyrobcami a distributormi. Realizuje sa prostrednictvom samostatnych obchodnych

operdcii, ktoré su zakotvené v rimcovej kupnej zmluve

B2C: Business to customer predstavuje predaj tovarov alebo sluzieb medzi vyrobcom
alebo distributorom a koneénym spotrebitelom. Téato forma obchodu urcitym spdsobom
nahradza alebo dopliiuje maloobchodnli predajnu siet. Jednd sa o vSeobecne znamy a

jednoduchy spdsob predaja cez internet.

C2C: Customer to customer umoziluje predaj a vzajomné obchodovanie medzi

spotrebiteI'mi. Dany spdsob obchodovania sa d4 prirovnat’ k malej burze a véac¢Sinou ide o

! The digital consumer and the rise of a new paradigm for marketing. [online]. 2013. [cit. 10.4.2020]. Dostupné na
internete: <https://www.youtube.com/watch?v=aTphbEcGEKg&t=1s >
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tovar z druhej ruky, kde internet vykondva funkciu koncetracie dopytu a ponuky

C2B: Customer to business ide o urc¢iti formu obchodovania, kedy spotrebitel’ ponuka
svoje vyrobky a sluzby vyrobcom alebo distribu¢nym sietam. Takato forma obchodu ma

vyuzitie na trhu pracovne;j sily alebo pri ponuke prace prostrednictvom zmluvy o dielo.**

K vyhodam elektronického obchodovania mozno pripisat’ zniZzenie prevadzkovych
nakladov (mzdy, energie, njjomné atd’.) a nizSie investicné nédklady. I ked’ technologicka
narocnost, bezpecnost’ transakcii a slaba infraStruktira internetu v niektorych oblastiach
naklady zvysuje. Na elektronickom obchodovani zakaznikom vyhovuje nepretrzita prevadzka
internetového, kde ma viac stikromia, pohodlnost’ ndkupu a Castokrat i nizSie ceny a lepSie
informacné zdroje o produktoch. Naopak za nevyhody elektronického obchodovania sa
povazuje obmedzenie predaja urcitych druhov tovarov a sluzieb, ktoré nie su atraktivne pre
online obchodovanie. V sucasnej dobe eSte stale prevlada nakupovanie v kamennych
predajniach pred tymi virtudlnymi. Nakupovanie tovarov cez internet najviac konkuruje
obchodovaniu prostrednictvom katalogov a zdkaznik sa v mnohych pripadoch rozhodne kipit

lacnej$i tovar cez internet, ktory si predtym vyskusal v kamennej predajni.

Sucast'ou elektronického obchodovania je aj elektronické bankovnictvo (e-banking),
ktoré predstavuje zna¢nu ¢asova usporu pri poskytovani sluzieb medzi klientom a bankovymi
intiticiami. Aktivnou sucast'ou e-bankingu je aj internetbanking, kde klient mdéze na svojom
bankovom ucte realizovat’ platobné prikazy online bezhotovostne bez casového a

priestorového obmedzenia.

1.7. Digitalny marketing

V dne$nom svete, v ktorom miliony I'udi pouzivaju socidlne siete na pravidelnej denne
baze sa pojem digitdlny marketing stal vSeobecne zndmym a pre podnikovy Zivot
nevyhnutnym. V jednoduchosti mézeme tento pojem definovat’ ako propagovanie produktov
alebo sluzieb na internete alebo inou formou za pouzitia elektronického média. Ludia
spotrebuvaju digitdlny obsah pravidelne. Napriklad v minulosti I'udia ked’ chceli ziskat’
informécie tak si kupili a ¢itali noviny. Od kedy sa zacali pouzivat’ smart telefony, tablety atd’.
sa tato aktivita naviazala na digitdlne prostredie. V nadvidznosti na to sa aj marketingové

aktivity zmenili z tradicnych spdsobov a boli nahradené digitdlnym marketingom. Na

* Poélya A. a kol. Informatika v 21.storoéi. 2. vydanie. s.374. Ekonom, 2014. [cit. 10.4.2020]. ISBN 978-80-225-3936-4
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internete je prepojeny kazdy zo vSetkym a ddlezitost’ digitdlneho marketingu narasta. Stal sa

neoddelite'nou sucastou definovania ¢o biznis znamena pre spotrebitel’a.

Z histérie a postupného vyvoja digitdlneho marketingu by sme ako prvy impulz mohli
uviest’ rok 1971, kedy programator Ray Tomlison odoslal prvy e-mail a tym umoznil
komunikaciu za pouzitia stroja. V roku 1973 zostrojil Martin Cooper prvy mobilny telefon a
uskutoc¢nil prvy hovor z mobilného telefonu, ¢o zmenilo svet rovnako dramaticky ako koleso
a elektrina. Jeho vyndlez vSak zostal bez povSimnutia d’alSie dve desatrocia. Az do roku 1992
niekto dostal napad poslat’ textovll spravu zo svojho pocita¢a na mobilny telefon. O Styri roky
neskor sa na trh dostal prvy mobilny telefon schopny prehliadat’ internet. Odvtedy sa mobilny
marketing medzirocne vyrazne rozrastol. Teraz je to investicné miesto pre znacky a podniky,
ktoré sa chctl zapojit’ do spoluprace so svojimi zdkaznikmi. Bol to zaciatok, ktorym sa zacala
tvorit’ revolucia na poli marketingu. Ako réstol pocet uzivatel'ov tak aj e-mail sa vyvinul na
vyhl'adavac (Search engine) ako napr. Archie, Yahoo, Google atd’. Ako prvy mil'nik, kedy bol
pojem digitalny marketing prvy krat spomenuty a pouZzity pre Archie, prvy vyhl'adavac je rok
1990. V roku 1994 bol vypusteny prvy klikateIny webovy reklamny banner od AT&T na
HotWired.com.”. Bol to podnet pre vietky firmy pdsobiace na trhu, k zmene myslenia a

pohl'adu na dovtedy zauzivané marketingové aktivity a komunikaciu zo zdkaznikom.

Digitalny marketing v podstate predstavuje reklamu doruc¢entt k zdkaznikovi cez
digitilne kandly ako sud socidlne médid, mobilné platformy, e-mail, webové aplikécie,
vyhl'adavace a stranky. Zahfiia celé marketingové usilie propagovat’ produkt, znacku alebo
sluzbu za pouZitia elektronickych ndstrojov alebo internetu. VyuZiva marketingové ndstroje
online, ako je napriklad marketing vyhladdvania (search marketing), e-mail marketing,
marketing socidlnych médii a mobilny marketing, aby sa spojil so si¢asnym a potencidlnym
zdkaznikom. Digitdlny marketing je synonymom slova internetovy marketing a pri praci s nim
prijimame urcité¢ vyzvy aby bol dosiahnuty Zelany vysledok. Medzi tieto vyzvy patri
vybudovanie efektivnej user-friendly webovej stranky, porozumenie a spoznanie zdkaznika,

vytvorenie hodnotného obsahu a jeho propagicia.

Marketing ako taky ma Siroky zaber a mnoho moznosti. Vzdy stvisi s podnikovymi
stratégiami a moze ovplyvnit’ kazdy aspekt marketingovej kampane. Pri porovnani klasického

marketingu s digitdlnym, je vyhoda na strane digitdlneho. Vo vécSine pripadov neexistuju

% The First-Ever Banner Ad on the Web. [online]. 2017. [cit. 10.4.2020]. Dostupné na internete:
<https://www.theatlantic.com/technology/archive/2017/04/the-first-ever-banner-ad-on-the-web/523728/>
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ulohy, ktoré by ste dokézali uskutocnit’ iba pomocou tradi¢cného marketingu a pomocou
digitdlneho nie. Ulohy, ktoré sa mozu vykonat® tradiéne a zaroven aj digitalne sa vi¢sinou
vykonaju digitalne jednoduchs$ie. Namiesto, chodenia od dveri k dveram mdzeme svoje vizie,
napady, projekty zdielat’ na digitalnych platformach, kde ku nim maji l'udia jednoduchsi
pristup. Digitalny marketing je flexibilny a umoznuje uskuto¢nit’ celu pracu na internete, kde
neexistuju takmer ziadne zébrany. Tiez vyhoda flexibilnosti spo¢iva v tom, ze praca moze byt
vykonand doma, v kanceldrii, hocikde. Jedina potrebnd vec je zariadenie pripojené na internet.
Digitalny marketing sa povazuje za jednoduchsi ako klasicky, pomaha dostat’ vysledky
rychlejsie a jednoduchsie. Inzerenti, ktory vedi kampan na socialnych médiach mézu merat’
jej vykonnost’ a vysledky porovnavat v redlnom case. Zakladné metdédy ako pracovat’ s
digitallnymi médiami sa daju naucit v priebehu niekolkych dni, pri zrucnejSich oséb aj
niekol’ko hodin. Vysoky pomer zapojenia sa odrazil na skutocnosti ze tradicné média su za
tienované tymi digitdlnymi. Podniky a znacky davajii zna¢ny doraz na reklamné kampane
beziace na internete alebo televizii. Prostredie digitalneho marketingu vytvara a poskytuje
mnozstvo pracovnych prilezitosti. Cim je zapojenie pouZzivatela do projektov vicsie, tym
rastie a) moznost’ vzniku novych pracovnych prilezitosti. Existuje viacero typov digitdlneho
marketingu. Za hlavné typy digitdlneho marketingu moéZeme povazovat' SEO, PPC, email

marketing, obsahovy marketing, marketing socidlnych médii, mobilny maketing.**

SEO — search engine optimization, optimalizdcia webu pre vyhladdvace zahfia
postupy, metddy a stratégie, pomocou ktorych sa viete dostat’ vysSie vo vysledkoch
vyhl'adavania. Vd’aka tomu zvysite viditelnost’ svojho webu v internetovych vyhl'adavacoch
pre zadavané kl'aicové slovo. Hlavnym cielom je zaujat’ zdkaznika a dostat’ ho na stranku s
produktami. Pre spravne nastavenie SEO a dosiahnutie ¢o najlepSich vysledkov je potrebné
mat user-friendly doveryhodni webovi stranku, hodnotny a putavy obsah aby zdkaznik d’alej
odporucil alebo oznacil stranku vo svojich prispevkoch na socialnych sietach. Z technického
hladiska m6Zzeme SEO rozdelit’ na 3 segmenty a to: On-page SEO, Off-page SEO a technické
SEO. On-page SEO sa sustreduje na obsah, ktory strdnka ponuka. Off-page SEO sa
sustred’'uje na vSetky aktivity ktoré sa odohravaji mimo strdnku pri hladani optimalizécie
webu. Technické SEO sa sustreduje na beckendové Cinnosti na stranke ako si kompresia
obrazkov, optimalizdcia CSS stborov a Struktaru dat. Spravne technické SEO nastavenia

mozu urychlit’ rychlost’ nacitania stranky a tym zlepsit’ jej rating.

2 What Is Digital Marketing. [online]. 2019. [cit. 10.4.2020]. Dostupné online:
<https://www.youtube.com/watch?v=s7sUDQni0LI >
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Content Marketing - obsahovy marketing znaci tvorbu a propagaciu obsahu. Kvalitny
obsah predstavuje zdklad pre dobrd digitdlno-marketingovu stratégiu, zvySuje povedomie o
znacke a generuje premavku a zdkaznicku interakciu. Medzi zékladné Cinnosti obsahového
marketingu patria tvorba videi, pisanie blogov a infografik. Video je povaZzované za

najpouzivanejsi obsah vyuzivany v digitdlnom marketingu.

PPC Marketing — pay per click marketing odkazuje na sponzorovand reklamu vo
vysledkoch vyhladavacich néstrojov. Ak h'adame nejaky obsah a narazime na reklamu pod
titulkom témy, zjavne sa jedna o platené vyhl'addvanie. PPC reklamy su viditeI'né, flexibilné a
efektivne pre mnoho rdznych typov organizacii. Pri platenom vyhladdvani sa plati iba v
pripade ak bolo na reklamu kliknuté. Medzi bezné kandly, kde sa PPC nachadza patria

Facebook, Twitter a LinkedIn.

Marketing socidlnych médii propaguje znacku a obsah na socialnych sietach s cielom
zvysit povedomie o znacke, zvySit premavku na strdnke a generovat’ potenciondlnych
zékaznikov. Ludia v dne$nej dobe sa pri hl'adani informacii spoliehaji vo vyznamnej miere na
socidlne siet’e. Hl'adaju, skimaju a vzdelavaju sa ohl'adom znaciek a produktov pred tym ako
s nymi pridu osobne do kontaktu. Pre marketérov predstavuje marketing socidlnych médii
zdiel'anie prispevkov skiimanie socialnych prvkov v kazdom aspekte marketingovej aktivity a

vytvaranie moznosti na d’alSie zdielanie.

E-mail marketing zvy€ajne vyuZzivaji podniky na komunikéciu zo svojimi klientmi. E-
maili s v zésade vyuZivané na propagovanie obsahu, udalosti a tak tieZ sliZia na
komunikaciu ohl'adom zliav popripade odkazuji I'udi priamo na webovu stranku. Pre tspesny
e-mail marketing by mali byt splnené zdkladné atribity. E-mail by mal byt doveryhodny,

vhodny, konverza¢ny, koordinovany a strategicky.

Mobilny marketing sa viaZe na vyuzivanie mobilnych telefonov v Coraz vicSej miere.
Mobilné zariadenia sa stavaji neoddelitelnou sucastou nasho Zivota, a preto je pre
obchodnikov doélezité porozumiet tomu, ako na tomto kandli efektivne komunikovat.
Mobiln¢ telefony umoziuju komunikdciu prostrednictvom socidlnych sieti, e-mailom, sms

alebo priamym hovorom.
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2. Ciel’ prace

Hlavnym cielom prace ,Digitdlna spotreba” bolo uskutocnit’ prieskum pomeru
digitalnej spotreby na celkovej spotrebe u vybranej vzorke l'udi. Vysledky sumarizovat’ a
vyvodit' zévery. K splneniu hlavného ciela napomahajii parcidlne ciele, ktoré boli

zadefinované nasledovne:
¢ Definovanie digitdlnej spotreby a pojmov sdvisiacimi s digitdlnou spotrebou
e Zostavenie dotaznika zameraného na skdsenosti respondentov s digitdlnou spotrebou

¢ Vyslovenie hypotézy na vysledok dotaznika, ohl'adom spotrebitel'ského spravania na

digitalnych trhoch
e Distribticia dotaznika, zber 100 respondentov

¢ Vyhodnotenie otdzok, spracovanie vysledkov do tabuliek a grafov, popis k zisteniam o

vysledkoch danych dotaznikovych otdzok

e Na zaver sumarizovat’ dneSné postoje a o¢akavany vyvoj k téme digitalnej spotreby

3. Metodika prace

Zéakladom pri pisani diplomove] prace ,Digitdlna spotreba® bolo dokladné
nastudovanie pojmov suvisiacimi s témou prace. Dané pojmy, popisané v teoretickej Casti, su
vysledkom hl'adania informécii v kniZnej literature, na webovych portdloch a odbornych

casopisoch.

Na zostavenie dotaznika zameraného na sktsenosti respondentov s digitdlnou
spotrebou sme vyuzili digitdlnu sluzbu google formularov, kde sme vytvorili konkrétny
dotaznik. Na distribaciu dotaznika k respondentov sa vyuZzili dostupné online kandly, a to
prostrednictvom e-mailu, zdielania odkazu vo verejnych skupinidch na socidlnej sieti

Facebook, priamym dopytovanim a tieZ priamym odoslanim v sukromnych spravach.

Pred sumarizaciou a interpretaciou vysledkov sme sformulovali hypotézu na zaklade
vybranych dotaznikovych otazok a zistenych informécii z teoretickej Casti prace. Po zbere
informdcii z dotaznika a spracovani vysledkov sformulujeme zdver so subjektivnym

pohl'adom a predpoved’ou do buducnosti.
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3.1. Dotaznik

Dotaznik pozostava dokopy z 19 otazok, ohl'adom spotrebitel'ovych skusenosti a
preferencii pri nakupovani a spotrebe online. Otazky st rozdelené postupne do 4 sekcii kde

kazda sekcia je zamerana na r6zne informacie.

Prva sekcia, osobné udaje vek a pohlavie je doplnend o otazku ¢i sa respondenti
stretli s pojmami digitdlna spotreba, elektronicky obchod a online nakupovanie. Respondenti,

ktorych odpoved’ bola nie, ukoncili dotaznik v tomto bode, neboli pusteny do d’alSej sekcie.

Druhd sekcia bola najobsiahlejSia a bola zamerand na konkrétnu spotrebu
respondentov. Obsahovala otdzky kde prichddzaju respondenti do kontaktu s digitdlnou
spotrebou, aké produkty a sluzby tvoria ich digitdlnu spotrebu, kol'’ko zarobia a kol'ko z toho

minu digitdlne.

Tretia sekcia bola zamerand na respondenta ako na spotrebitel'a. Spotrebitela, ktory
moze byt digitadlne gramotny ale aj digitdlne negramotny. Taktiez sme sa chceli dozvediet

respondentov ndzor na budici vyvoj digitilnej spotreby.

V Stvrtej sekcii sme chceli zistit' preferencie respondentov medzi klasickou
spotrebou a digitdlnou spotrebou v otazkach dostupnosti produktov a sluzieb, pristupu k
informaciam o produktoch a sluzbach, kvalite pontikanych produktov a sluzieb a moZznosti

reklamacie.

3.2. Hypotéza

Na zdklade zostaveného dotaznika a formuldcie otdzok a ponidkanych odpovedi sa
domnievam zZe pri ucasti 200 respondentov bude mat’ viac ako 90% opytanych skisenost’ s
digitalnou spotrebou a online nakupovanim. V pripade negativnej odpovede predpokladdm
vek respondenta na viac ako 40 rokov. Predpokladam ze sa opytany najcastejSie s digitdlnou
spotrebou stretdvaji doma a Ze ich priemerna spotreba je v rozpiti 100€ az 499€ v zavislosti
od prijmu. Cudia s mens§im ¢istim mesaénym prijmom budi mat’ mensiu spotrebu. Pri odbere
digitalneho obsahu bude prevaha pisaného obsahu a najvécsia frekvencia cez smart telefén
alebo osobny pocita¢. Predpokladdm, ze nazor respondentov ohladom vyvoja digitilnej
spotreby bude kladny a teda Ze jej podiel na celkovej spotrebe bude rast. Pri preferencii
medzi digitdlnou a klasickou spotrebou predpokladdm preferenciu digitdlnej spotreby u

vekovo mladSich respondentov a preferenciu klasickej spotreby u starSich respondentoch.



4. Vysledky prace a diskusia

4.1. Vysledky prace

Z analyzy kvantitativneho vyskumu sme dospeli k nasledovnym vysledkom :

Charakteristika vzorky

Vzorku tvorilo celkovo 202 respondentov, z toho najvicsie zastupenie tvorili respondenti vo
veku od 25 do 39 rokov v pocte ziskanych odpovedi 142 (70,3 %). Druhti najpocetnejSiu

skupinu tvorili respondenti medzi 15 az 24 rokov, 32 (16%). Nasledovali respondenti medzi

40 az 59 rokov, 25 (12,4%). Traja respondenti (1,5%) mali viac ako 60 rokov.

Tab. ¢. 1: Vek respondenta

Vek Pocet Percento
15-24 32 16%
25-39 142 70,3%
40 - 59 25 12,4%

60 3 1,5%
Celkovo 202 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Z hl'adiska pomeru medzi pohlaviami sa do vyskumu zapojilo 120 zien (59,4%) a 82

muzov (40,6%) .
Tab. €. 2: Pohlavie respondenta
Pohlavie Pocet Percento
Muz 82 40,6%
Zena 120 59,4%
Celkovo 202 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Nasledne sme polozili otazku, stretli ste sa s pojmami digitalna spotreba,elektronicky obchod
a online nakupovanie v ktorej ak respondenti odpovedali zdporne, nepokracovali k

nasledujicim otdzkam.

Otazka ¢. 1: Stretli ste sa s pojmami digitdlna spotreba, elektronicky obchod a online

nakupovanie

Tab. &. 3: Stretli ste sa s pojmami digitalna spotreba, elektronicky obchod a online nakupovanie

Pocet Percento
Ano 189 93,6%
Nie 13 6,4%
Celkovo 202 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf €. 1: Stretli ste sa s pojmami digitdlna spotreba, elektronicky obchod, online nakupovanie

® ino
@ Nie

]

Zdroj: vlastné spracovanie

Prvé otazka bola ur¢end vSetkym respondentom s cielom zistit’ kol’ko respondentov malo
nejakt skiisenost’ s online nakupovanim a digitalnou spotrebou. Ako je zndzornené v tabulke
a grafe, az 93,6% co predstavuje 189 z celkovych 202 I'udi uZ malo skusenost’ s digitalnou
spotrebou a online nakupovanim. Tito respondenti d’alej pokracovali v prieskume. 13

respondentov, 6,4% odpovedalo nie a d’alej v prieskume nepokracovali.
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Otazka ¢. 2: Kde prichadzate do kontaktu s digitdlnou spotrebou a elektronickym

nakupovanim najCastejSie?

Tab. €. 4: Kde prichddzate do kontaktu s digitdlnou spotrebou a elektronickym nakupovanim

najcastejsie?
Pocet Percento
Doma 159 84,1%
V préci 25 13,2%
U zndmeho 3 1,6%
Iné 2 1,1%
Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf €. 2: Kde prichadzate do kontaktu s digitalnou spotrebou a elektronickym nakupovanim

najcastejsie?

@® Doma

@® Vv praci

@® U znameho
1.1% Iné

1.6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Respondenti prichddzaji najcastejSie do kontaktu s digitdlnou spotrebou Doma. Z
celkovych 189 tiito moZnost’ oznacilo 159, ¢o predstavuje 84,1%. Druhé najcastejSie miesto
kontaktu, pre 25 respondentov, 13,2% je v praci. 3 respondenti mali sklisenost’ u zndmeho a 2

uviedli moznost’ iné, pricom miesto kontaktu uviedli v §kole a v zahrani¢i.
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Otézka C. 3:Aké produkty tvoria vasu online spotrebu, ktoré produkty nakupujete online ?

Graf ¢. 3: Aké produkty tvoria vasu online spotrebu, ktoré produkty nakupujete online ?

Video / Film
Hudba
Softvér, hry, aplikacie
Fotografia / Umenie
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85(45%)
33 (17.5%)
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Zdroj: Vlastné spracovanie

V tretej otazke sme cheeli zistit', ktoré produkty spotrebuvaju respondenti online. Kazdy
respondent mohol zaznacit’ viacej odpovedi a zarovenl aj dopisat’ v kolonke iné, produkty
ktoré neboli v ponuke. Najviac respondentov 127 (67,2%) nakupuje online oblecenie,
kozmetiku a drogériu 80 (40,2%), Sportové naradie a predmety na volny Cas a hobby 85
(45%) opytanych respondentov. O online spotrebu softvéru, hier a aplikécii prejavilo zdujem
62 respondentov (32,8%), o videa a film 49 respondentov (25,9%), hudba 37 (19,6%)
respondentov. Najmenej l'udia z vybranej ponuky tovarov spotrebuvaju digitdlne umelecké
diela, fotografie 20 (10,6%) a potraviny nakupované digitdlne 34 (18%) respondentov. 33
respondentov uviedlo aj iné produkty z ktorych sa najcastejSie opakovali odpovede

elektronika 8 (4,2%) a knihy 7 (3,7%). ZvySok odpovedi boli zariadenia a materidly do

vyroky, lieky, vitaminy a zdravotnicke pomdcky, hrac¢ky, domécnost’, doplnky.
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Otazka ¢. 4: Priemerne kol'ko % Vasej celkovej spotreby tvoria produkty digitalnej spotreby

(zaktpené online)?

Tab. €. 5: Percentudlny podiel digitalnej spotreby na celkovej spotrebe respondentov

% Podiel spotreby Pocet Percento
<20% 103 54,5%
40% 48 25,4%
60% 31 16,4%
80% a viac 7 3,7%
Celkovo 189 100%

Graf ¢. 4: Percentudlny podiel digitdlnej spotreby na celkovej spotrebe respondentov

@ <20%

® 40%

® 60%

@ 80%aviac

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stvrta otazka zistovala ako si spotrebitelia delia spotrebu, kol’ko nakupuju online a kol’ko
klasicky. Viac ako polovica zo 189 respondentov, 54,5%, (103 respondentov) spotrebuje
digitilne menej ako 20% celkovej svojej spotreby, 25,4 % (48 respondentov) spotrebuje
digitalne priblizne 40% svojej spotreby, 16,4% (31 respondentov) spotrebuje 60% svojej
spotreby digitdlne a 3,7% (7 respondentov) spotrebuje digitdlne viac ako 80% svojej spotreby.
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Otéazka €. 5: Aké sluzby tvoria Vasu digitalnu spotrebu?

Graf ¢. 5:Sluzby tvoriace digitalnu spotrebu respondentov

Web hosting 37 (19,6 %)
Digitalny marketing 25(13,2 %)
Sprava serverov a databaz 13 (6,9 %)

Uber/Taxi
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Zdroj: Vlastné spracovanie

V piatej otazke sme chceli zistit, aké sluzby spotrebivaju respondenti online. Kazdy
respondent mohol zaznacit’ viacej odpovedi a zdroven aj dopisat’ v kolonke iné, Sluzby ktoré
neboli v ponuke. Najviac respondentov 82%(155) vyuziva sluzbu E-shopu na nakupovanie
spotrebného tovaru. Takmer polovica opytanych 49,2% (93) vyuziva digitalnu sluzbu donasky
jedla z reStauracii, pricom priamo donaSku potravin priamo z obchodného ret'azca vyuziva iba
7,9% opytanych (15). 62 respondentov, ¢o prestavuje 32,8% opytanych vyuZivaja digitalnu
sluzbu Taxi sluzieb. Web hosting, digitdlny marketing a spravu serverov a databaz ako sluzbu
ponukanu v online priestore vyuziva menej ako 20% opytanych. 12 respondentov uviedlo
moznost’ iné kde ale vymenuvali rozne ndkupné portali, kde nakupuji, a teda to mdze byt

obsiahnuté v kategorii E-shop nakupovanie.
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Otazka €. 6: Akl sumu mesacne spotrebujete na digitalnu spotrebu ?

Tab. €. 6: Priemernd mesacna spotreba respondentov (v eur.)

Suma Pocet Percento
0€ - 99€ 120 63,5%
100€ - 499€ 63 33,3%
500€ - 999€ 5 2,4%
> 1000€ 1 0.8%
Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 6: Priemerna mesac¢na spotreba respondentov (v eur.)

@ 0c-99¢€
@ 100 - 4998
500€ - 909¢€

@ = 1000€
2.4%
— | O=8?/D

Zdroj: Vlastné spracovanie

63,5% respondentov (120) minie mesacne menej ako 100€ na digitdlnu spotrebu. 33,3%
respondentov (63) spotrebuje mesacne digitdlne medzi 100€ az 499€. 5 respondentov minie
mesacne medzi 500€ az 999€ a jeden respondent viac ako 1000€. Priemernd nomindlna
hodnota digitdlnej spotreby vybranej vzorky na jedného respondenta sa rovna
[(49,5%120)+(299,5%63)+(749,5%5)+(1000%1)]/189 = (5940+18868,5+3747,5+1000)/189 =
29556/189 = 156,28€
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Otazka €. 7: Vasu spotrebu digitalneho obsahu tvori prevazne ?

Tab. €. 7: Spotreba digitdlneho obsahu

Format Pocet Percento
Pisany obsah 95 50,3%
Audio obsah 27 14,3%
Video obsah 67 35,4%

Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

@ pisany obsah (e-knihy, Elanky, recepty,
navody)

@ =audio obsah (audio klipy, podcasty)

@ video obsah (kratke filmy, animacie,
stream)

Graf ¢. 7: Spotreba digitdlneho obsahu u respondentov

Zdroj: Vlastné spracovanie

Okrem spotreby produktov a sluzieb je v digitdlnom priestore poniukané velké mnozstvo
rozneho obsahu, ktory moze byt po obsahovej stranke reprezentativneho, vzdelavacieho,
varovného a rézneho iného charakteru. Formatom sa rozdel'uje na pisany, audio a video
obsah. Siedma otdzka zistovala aky forméat digitadlneho obsahu respondenti uprednostiiuju.
50,3% respondentov (93) preferuje pisany obsah, 14,3% (27) audio obsah a 35,4% (67)

respondentov vyuziva najCastejSie video obsah.



Otazka €. 8: Aké zariadenie vyuZivate najCastejSie na digitalnu spotrebu

Tab. ¢. 8 Zariadenia vyuzivajice respondentmi na digitdlnu spotrebu

Zariadenie Pocet Percento
Smart telefon 119 63%
Osobny pocitaé 61 32,3%
Tablet 5 2,5%
Herna konzola 2 1,1%
Smart TV 2 1,1%
Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 8: Zariadenia vyuzivajuce respondentmi na digitalnu spotrebu

@ Smart telefén

@ Osobny pocitat
Tablet

@ Hernu konzolu

@® Smart Tv

Zdroj: Vlastné spracovanie

Nakol'ko digitdlne spotrebuvat’ tovary a sluzby vieme len za pomoci l'ubovolného
zariadenia pripojeného do siete, v 8. otazke sme chceli vediet aké zariadenie vyuzivaju
respondenti najcastejSie. Najviac opytanych 63% (119) vyuziva na svoju digitalnu spotrebu
Smart telefon. Ako druhé najCastejSie vyuzZivané zariadenie, ktoré pouziva 32,3% (61)
respondentov je osobny pocitac. Dokopy iba 9 respondentov vyuziva najCastejSie iné ako tieto

2 spominané zariadenia a to tablet, konzolu a smart televizor.
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Otazka ¢. 9 Mate zriadend vlastnu digitdlnu platformu, na ktorej prezentujete alebo pontkate

tovary a sluzby online ?

Tab. €. 9: Zapojenie sa respondentov do digitalnej spotreby ako poskytovatel’ produktov, sluzieb

a obsahu
Odpoved’ Pocet Percento
Ano 36 18,7%
Nie 153 81,3%
Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 9 Zapojenie sa respondentov do digitalnej spotreby ako poskytovatel’ produktov, sluzieb

a obsahu

® Ano
@ Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie

V otazke 9 sme sa pytali ¢i respondenti posobia na digitdlnom trhu aj ako preddvajici a
nielen ako kupujici. 18,7% (36) respondentov ma zriadend vlastni platformu na ktorej
ponukaju svoje produkty, sluzby alebo obsah. 81,3% (153) respondentov pdsobi na

digitdlnom trhu iba ako nakupujuci.
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Otazka €. 10: Poznate pojem digitdlne gramotny a digitdlne dementny spotrebitel’?

Tab. ¢. 10: Digitalna informovanost’ respondentov ako spotrebitel'ov

Odpoved Pocet Percento
Ano 134 70,9%
Nie 55 29,1%

Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 10: Digitalna informovanost’ respondentov ako spotrebitelov

® Ano
@ Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie

V 10. otazke sme chceli zistit' ¢i respondenti poznaji typy digitdlneho spotrebitela a to
konkrétne vyznam digitdlne gramotného a digitdlne dementného spotrebitela. 70,9% (134)
respondentov uviedlo, Ze pozna tieto pojmy a vedia ¢o znamenaju. 29,1% (55) respondentov

uviedlo, ze tieto pojmy nepozna.
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Otazka €. 11: Aky ste typ digitalneho spotrebitel’a ?

Tab. ¢. 11: Typ respondenta ako digitalneho spotrebitel’a

Odpoved Pocet Percento
Digitdlne gramotny 139 73,5%
Digitilne dementny 7 3,7%

Neviem 43 22.8%

Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 11: Typ respondenta ako digitalneho spotrebitel'a

3.7%

@ Digitlne gramotny
@ Digitilne dementny
@ Neviem

Zdroj: Vlastné spracovanie

Z otéazky, tabulky a grafu ¢islo 11 vyplyva, ze 73,5% (139) respondentov sa povazuju za
digitdlne gramotnych. 3,7% (7) respondentov uviedlo, Ze sa povazuji za digitdlne

dementnych spotrebitel'ov a 22,8% (43) respondentov nevedelo odpovedat’ na tuto otazku.
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Otazka €. 12: Aky je Vas predpoklad vyvoja digitalnej spotreby oproti klasickej spotrebe ?

Tab. C. 12: Predpoklad vyvoja digitalnej spotreby

Odpoved Pocet Percento
Podiel DS bude rast 162 85,7%
Podiel DS bude klesat’ 1 0,5%
Podiel DS bude stagnovat’ 6 3,2%
Podiel DS bude klesat’ 20 10,6%
Celkovo 189 100%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ¢. 12: Predpoklad vyvoja digitalnej spotreby

@ Podiel digitélnej spotreby bude rast
@ Podiel digitalnej spotreby bude klesat

Podiel digitalnej spotreby bude
stagnovat

@ Podiel digitélnej spotreby bude kolisat

Zdroj: Vlastné spracovanie

V otéazke ¢islo 12 sme cheeli zistit' nazor respondentov na vyvoj digitalnej spotreby. Na
vyber mali zo Styroch moznosti a to, ze digitdlna spotreba bude rast, klesat’, stagnovat’ alebo
kolisat’. VSeobecny predpoklad a trend vo svete je, ze objem digitalnej spotreby rastie, ¢o si
myslelo 85,7% (162) respondentov. Jeden respondent 0,5% uviedol, Zze si mysli, Ze digitalna
spotreba bude klesat’, 3,2% (6) respondentov si mysli, Ze podiel digitdlnej spotreby bude
stagnovat’ a 10,6% (20) respondentov si mysli, Ze podiel digitalnej spotreby bude kolisat’.
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Nasledujtice otazky boli porovnavacieho typu kde sme na stupnici od 1 do 5 cheeli zistit’
mienku respondentov ohl'adom preferencie spotreby. Hodnoty blizsie k 1 urcuju preferenciu

klasickej spotreby, hodnoty blizsie k 5 uréuju preferenciu digitalnej spotreby.

Graf ¢. 13: Dostupnost’ produktov a sluzieb
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55 (29,1 %)

52 (27,5 %)

40

20

13 (6,9 %)
7 (3,7 %)

Zdroj: Vlastné spracovanie

Vicsina opytanych I'udi by v dostupnosti produktov uprednostnili internet a digitdlnu
spotrebu. 29,1% (55) respondentov si mysli Ze nie je rozdiel medzi dostupnostou tovaru a
sluzieb na internete a v klasickych predajniach.

Graf ¢. 14: Pristup k informaciam o produktoch a sluzbach
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61 (32,3 %)

50

25 33 (17,5 %)

4(21%)
' 9 (4.8 %)

Zdroj: Vlastné spracovanie

Digitdlna spotreba poskytuje rychle a konkrétne informacie o produktoch a sluzbach.

Vicsina 'udi uprednostiiuje internet ako zdroj informacii o produktoch.
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Graf ¢. 15: Kvalita ponikanych tovarov a sluzieb

150

100 106 (56,1 %)
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Zdroj: Vlastné spracovanie

Pri otazke kvality l'udia volili stredni moZznost, a teda kompromis medzi digitdlnou a

klasickou spotrebou.

Graf ¢. 16 Moznost’ reklamacie
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Zdroj: Vlastné spracovanie

V otdzke reklamacii sa l'udia priklanali k strednej moznosti, a teda povazuju digitdlnu

spotrebu a prostredie za rovnaké v otdzke reklamécii ako pri klasickom nakupovani.
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4.2. Diskusia

V teoretickej Casti tejto diplomovej praci sme sa oboznamili s pojmom digitalnej spotreby a
d’al$imi pojmami spojenymi s digitalnou spotrebou ako digitadlny produkt, digitdlna sluzba a
digitalny spotrebitel’. V praktickej casti sme sa zamerali na prieskum medzi vybranou vzorkou
respondentov a ich postoju k nakupovaniu a spotrebe online. Ako jeden s ciel'ov sme si zvolili
zozbierat’ 100 odpovedi, €o sa podarilo dvojndsobne. Z celkovych 202 respondentov 189 ma
skusenosti s digitalnou spotrebou, z ¢oho mdézeme potvrdit’ ze sa jednd o populdrny trend v
nakupovani a poskytovani sluzieb. Dalej sme cheeli vediet’ ¢o, ktoré produkty a sluzby tvoria
digitdlnu spotrebu respondentov, aki sumu mind pri nakupovani online a ako vnimaju
digitalnu spotrebu oproti klasickej. Ked’ Ze vzorku tvorili prevazne mlady l'udia vo veku od 20
do 50 rokov, odpovedali v prospech digitalnej spotreby. VicSina respondentov sa tak isto
stotoziluje s nazorom, ze podiel digitalnej spotreby oproti klasickej bude rast a tiez vidia
vyhody digitdlnej spotreby v dostupnosti produktov a pristupu k informacidm o produktoch a
sluzbéch. Pri kvalite produktov a sluzieb a moznosti ich reklamécie vzhl'adom na vysledky
prieskumu moézeme konstatovat,, ze klasicka spotreba sa vyrovna tej digitalnej, a ze kvalitné
¢i nekvalitné produkty mézeme obstarat’ ako digitalne tak aj klasicky. Pri reklamécia mézeme
tak isto vidiet’ ndzor respondentov, ktory najcastejSie zvolili strednit moznost’, a teda povazuja

vybavenie reklamacie za rovnako naro¢né ako pri klasickej spotrebe tak aj pri digitalne;.
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5. Zaver

Cielom diplomovej prace ,,Digitidlna spotreba“ bolo spracovat’ tuto problematiku a zistit’
postoj I'udi k nakupovaniu online a digitdlnej spotrebe. Na ziskanie odpovedi na tieto otazky
sme si zvolili metédu priameho dopytovania a pomocou dotaznika sme spravili prieskum, do

ktorého sa zapojilo 202 respondentov.

Z vysledkov prieskumu sme prisli k zaveru,ze digitalna spotreba je novy, globdlny trend a
vacsina respondentov uz prisli do kontaktu s nakupovanim a spotrebou v digitadlnom priestore.
Digitalna spotreba prinasa zo sebou viacero pozitiv, ako napriklad rychly transport informacii,
ktoré zakaznik potrebuje k uskuto¢neniu ndkupu, Siroky sortiment ponukanych tovarov a
sluzieb, moznosti zapojenia sa o vyrobného procesu a teda tvorba vlastného produktu na
mieru. Popri mnohych vyhodidch ma samozrejme aj nedostatky, ako napriklad, ze zaktipeny
tovar si nemd6zme vopred vyskusat’, alebo nepriamy, neosobny styk pri predaji, ¢o niektory

zékaznici povazuju za nevyhodu.

Na zaver teda moZeme konStatovat, Ze ndkupné procesy ako ich pozname z klasickej
spotreby, nakupovanie v kamennych obchodoch a tak isto aj marketingové aktivity spojené s
predajom sa budu prenasat’ do digitalneho priestoru. Za vSetkym stoji rozvoj informacno-
komunikacnych technologii tzv. informatizacia, digitalizacia, l'ahky pristup k informacidm,
znalostna ekonomika a udrzatel'ny rozvoj. Digitalna spotreba je zatial’ iba na zaciatkoch a do
budiicna mdézeme ocakéavat’ d’alSie zmeny, ktoré uz niektory ocakavaju ale aj zmeny o ktorych

eSte ani len netuSime.
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