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Vplyv elektronickych marketingovych podnikovych
rieSeni na ekonomickl vykonnost”

Peter DORCAK™* — Radoslav DELINA**

Impact of E-marketing Services on Economic Performance

Abstract

Small and medium sized businesses consider marketing and outlet processes
to be a critical factor in gaining higher competitiveness. Increased usage of in-
formation and communication technologies and studies which validate a positive
influence of these technologies on economic growth creates a question of effec-
tive management of investments into such projects. Hypotheses regarding the
influence of chosen electronic services for outlet channels on chosen economic
indicators are discussed in this article. The research was carried out using
a questionnaire survey of European initiative e-Business w@tch. The results, on
the base of decision trees, confirmed positive influence of chosen solutions and
point to the fact that investments into these projects have to be directed at some
of the high-effective tools, not at complex solutions.
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Uvod

Udrzatelnost konkurencieschopnosti arastu v si¢asnom sietovom svete
anovej ekonomike, stale viac zavisi od schopnosti vlad a jednotlivcov riadit
informacné a telekomunikacné technoldgie (IKT), investicie do nich a integro-
vanie relevantnych znalosti do produkéného procesu a kazdodenného zivota.
Tento jav vychddza zo vSeobecného konsenzu o pozitivnom uc¢inku investicii
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IKT sektora a sluzieb na ekonomicky rast a zamestnanost’ (EBUS, 2006). Mnoz-
stvo $tadii sa v stcasnosti zaobera otazkou, ako informa¢né a komunika¢né
technologie ovplyvnili, prip. zabezpecuji ekonomicky rast. Niektoré sa zameria-
vaju na vSeobecny vplyv IKT na produktivitu, iné skimaju pésobenie Specific-
kych nastrojov. Vzhl'adom na to, Ze va¢§ina malych a strednych firiem vidi prio-
ritu svojej konkurencieschopnosti v zefektivneni odbytovych procesov, je nevyh-
nutné skimat’ aj marketingové IKT rieSenia a ich vplyv na ekonomické indikato-
ry. Spravne investi¢né rozhodnutia st v tomto pripade zarukou tc¢innosti a efek-
tivnosti tychto procesov.

1. Vplyv IKT na ekonomicky rast

V sucasnosti je mozné pozorovat’ rozdiel v ekonomickom raste, podnietenom
investiciami do IKT, medzi USA a Eurépou. Stidie poukazuji na fakt, ze EU
zaostava za USA hlavne v raste produktivity v sluzbach vyuzivajucich informac-
né a komunika¢né technologie (O’Mahony a van Ark, 2003; van Ark a Inklaar,
2005; Denis, McMorrow a Roger, 2004). Spojené $taty, na rozdiel od EU, ovela
viac profituju aj zo sektora produkujuceho IKT (O’Mahony a van Ark, 2003).
Vzhl'adom na to van Ark a Piatkowski (2004) tvrdia, ze prave zvySené vyuziva-
nie IKT podporilo proces restrukturalizacie vyrobnych odvetvi hlavne v stredne;j
a vychodnej Eurdpe, a ndsledne podporilo konvergenciu tychto Statov k Statom
EU 15. Takisto poukazuji na fakt, Ze investicie do IKT v tychto krajinach pri-
speli k rastu produktivity prace v rovnakej miere ako v krajinich EU 15. Dané
situacia sa odrazila aj v postaveni krajin strednej a vychodnej Eurépy v rebric-
koch indexov ,,informacnej spolo¢nosti®.

Viacero §tudii o riadeni IKT procesov sa zameriava na riadenie bezpec¢nosti,
alebo vylu¢ne oddeleni IS/IT (Doucek, 2008; Novotny, 2008), ktoré sice zabez-
pecuju podporu dosahovania kontinualneho ekonomického rastu, avsak pre ria-
denie efektivnosti je d6lezité skimanie vplyvu IKT na rdzne aspekty ekonomiky,
v roznych podnikovych procesoch, ktoré méze pomoct odhalit’ niektoré zauji-
mavé vztahy a kauzality. Na identifikaciu réznych zavislosti na makrotrovni,
prip. na trovni ekonomiky krajin uz viacero studii poodhalilo existenciu zavis-
losti medzi klasickymi ekonomickymi indikatormi a indikatormi stvisiacimi
s informacnou spolo¢nostou alebo technologickym rozvojom (Sabol et al., 2006;
National Statistics Online, 2008; van Ark a Piatkowski, 2004; Workie, 2006;
Workie et al., 2007, s. 332). Na mikroekonomickej trovni niektoré analyzy iden-
tifikuju suvislost medzi ekonomickymi indikdtormi, prip. indexmi a poctom
vyuzivanych elektronickych sluzieb. Tie su, napriklad podla stidie Koellingera
(2006), klic¢ovym faktorom zvySovania konkurencieschopnosti a produktivity
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firiem, o prispieva k pozitivnym zmenam v ekonomickom raste. Koelinger (2006)
na zaklade analyz vramci iniciativy e-Business W@tch potvrdil hypotézu, Ze
pozitivny vplyv IKT na produktivitu je viditeIny najviac vo firmach s ,,vyspely-
mi“ pouzivateI'mi IKT a viacerymi e-business technolégiami. Vztah medzi kom-
plexnostou technologii elektronického obchodu a produktivity firiem bol tiez
analyzovany v tejto studii. Vysledky poukazuji na stivislost’ medzi tymito dvo-
ma faktormi, ako je vidiet' na obrazku 1. Podla tejto §tadie z roku 2006, je zrej-
mé, ze 70 % firiem, ktoré implementujii IKT do svojich obchodnych procesov,
zaznamenalo zvysenie obratu, priCom v neimplementujicich firmach to bolo len
v 44 %. Efekty IKT na firemnt vykonnost’ su neustale nametom k vypractivaniu
studii, pretoZe nie vSetky Studie demonstruju jasna navratnost’ investicii do IKT,
¢i uz ide o makro alebo mikropristup (Chan, 2000; Kohli a Devaraj, 2003).

Obrazok 1
Vztah poctu pouzivanych technologii e-obchodu a produktivity
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Zdroj: Koellinger (2006).

Niektoré zo Studii napriklad demonstruju pozitivny efekt investicii do IKT na
produktivitu, ale nie na zisk (Brynjolfsson a Hitt, 1996). Iné §tidie priame pozi-
tivne efekty IKT na produktivitu nenasli, zatial ¢o praca podporena IKT, ako
nepriamy efekt, pozitivne prispieva k vystupom a vynosnosti (Prasad a Harker,
1997). Studie poukazuji aj na to e firmy, ktoré adaptovali IKT skor, maju
z adaptacie uzitok, avsak len o sa technologia stane beznou, konkuren¢na vyhoda
sa straca (Weill, 1992; Delina a Vajda, 2008; Honzakova a Dédkova, 2008). Vy-
sledky tychto studii vSak zavisia od metodologie merania a analyz. Je samozrejmé,
ze ekonomicky rast bude vytvarat’ podmienky na vyznamnejSie investicie do
IKT a vyuzivanie inovativnych elektronickych sluzieb, ktoré by mali viest’
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k zvyseniu efektivnosti, a tym aj produktivity a konkurencieschopnosti. Zaroven,
ako sme uz uviedli, pdsobenie je dlhodobou zalezitost'ou, ovplyvnenou viacery-
mi pridruzenymi vydavkami, ako ndklady na tréning, certifikacie, konzultacie
a pod. Viaceré renomované Studie, ako napr. stadia UK National statistics, preto
prezentuju vysledky svojich analyz skor ako relacné (suvis medzi dvoma fak-
tormi) nez kauzalne vyjadrenia (National Statistics Online, 2005). V istom zmysle
je sice mozné, aby aj pri negativnych ekonomickych vysledkoch sa investicie IKT
realizovali (napr. zvySovanie dlhu), av§ak v ekonomickom meradle pri akcepto-
vani politickych aktivit a priorit vlad a firiem, Specifik zmeny makro- a mikro-
prostredia, tento predpoklad nie je mozné Statisticky jednoducho potvrdit’.

2. Vyskum efektivnosti IKT rieseni v elektronickych odbytovych
kanaloch

Ak teda vychadzame z uvedenych $tadii a z Koellingerovho tvrdenia o vzt'a-
hu IKT (hlavne mnozstva IKT rieSeni) a ekonomickej vykonnosti, pokisime sa
v na$ej Studii potvrdit, vyvratit, alebo spresnit’ formulaciu tychto tvrdeni v ob-
lasti marketingovych aktivit, kde sa navratnost preukazuje zlozitejSie ako
v oblasti inovacie nakupnych procesov. Oblast’ nakupu bola uz analyzovana vo
viacerych Studiach (Delina a Lavrin, 2005).

Vzhl'adom na uvedené mézeme predpokladat, Zze aj elektronizacia marketin-
govych odbytovych procesov bude predpokladom zlepSovania ekonomickych
ukazovatel'ov. Specifické $tudie v tejto oblasti sme nedokézali identifikovat’,
preto nasa identifikacia vztahu a kauzality medzi inova¢nymi elektronickymi
sluzbami pre marketing a odbytové kanaly a ekonomickymi ukazovatel'mi mdze
byt prinosom do tejto vednej oblasti.

Na vyskum sme pouzili metodologicky ramec iniciativy Europskej komisie
e-Business Watch (EBUS, 2006), zamerany na sektorové analyzy vyuZzivania
informac¢nych a komunikacnych technologii v eurdpskych firmach. Metodologia
sa v priebehu rokov menila, preto sme na testovanie formulovanych hypotéz, kde
figuruju otazky ekonomickych efektov IKT, pouzili metodolégiu prieskumu na
baze dotaznika z roku 2006, kde st jasne definované otazky tykajuce sa ekono-
mického vplyvu a vybranych ekonomickych indikatorov, ako narast zisku, pro-
duktivity, organizacné otazky a otazky marketingu.

Vyskum spocival v relacnom a kauzalnom testovani otdzok z dotaznika e-Bu-
siness W@tch, tykajicich sa vyuzivania IKT sluzieb v ndkupnom a predajnom
procese, a vo vyjadreni respondentov o subjektivnom ekonomickom vplyve IKT
vyuzivanych v danom roku.
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Pri relacnych testoch sme pouzili Kruskalov-Wallisov H test (Kruskal a Wallis,
1952), neparametrické korelacné koeficienty — Spearmanov poradovy koeficient
korelacie a Kendallov tau koeficient a zakladné metody popisnej Statistiky, vra-
tane kontingencného testu.

Na sktimanie kauzality sme vyuzili metody rozhodovacich stromov. Rozho-
dovacie stromy su najpopularnejSou formou reprezentacie klasifikatorov, najméa
pre svoju l'ahko pochopitelnt prezentaciu ziskanych znalosti. Z rozhodovacieho
stromu je mozné odvodit’ aj rozhodovacie pravidld. Pre kazdy listovy uzol je
mozné zapisat' jedno rozhodovacie pravidlo, ktorého podmienkovu cast’ bude
tvorit’ konjunkcia testov zodpovedajicich hranam na ceste veducej od korenové-
ho uzla k danému listovému uzlu (Paralic, 2002). Pre vyber najvyznamnejsicho
atributu existuje viacero kritérii. Dobré kvantitativne meranie vhodnosti atribttu
poskytuje Statisticka vlastnost’ nazyvana informacny zisk, ktory meria, ako dobre
dany atribut rozdel'uje trénovacie priklady na zaklade ich triedy. Informacény zisk
oproti korelacii méze vo velkych nehomogénnych vzorkach pomdct odhalit
skryté stivislosti medzi atribatmi.

Vyskum sme realizovali na zaklade vysledkov dotaznikového prieskumu
ktory sa v roku 2006 uskuto¢nil v ramci e-Business Watch na vzorke 14 065
organizacii z 29 krajin EU.

Vzhl'adom na uvedené $tudie mdzeme predpokladat’, Ze miera implementacie
a vyuzivania IKT rieSeni (v nasom pripade nastrojov elektronického obchodu)
ma vplyv na ekonomické indikatory, prip. s nimi aspon stuvisi. Ked’ze najviac sa
v relevantnych stadidch pouzivaju indikatory, ako produktivita a rentabilita, na
zaklade vyuzitenych otazok z dotaznika budeme hypotézy formulovat’ nasledovne:
e Hypotéza 1: Pouzivanie IKT rieSeni v ramci jednotlivych oblasti marketingu

Statisticky vyznamne suvisi s rastiicimi vynosmi organizacie.

0 Hypotéza 1.1: Miera zabezpecenia IKT rieSeniami a nastrojmi elektronic-
kého obchodovania v marketingovych oblastiach ma vplyv na zvySovanie
VYNosov organizacie.

e Hypotéza 2: Miera pouzivania IKT rieSeni v rimci jednotlivych oblasti mar-
ketingu Statisticky vyznamne stvisi s produktivitou.

3. Vysledky vyskumu

Hypotéza 1 bola testovana v snahe zistit’, ¢i existuje Statisticky vyznamna za-
vislost’ medzi vyskytom IKT rieSeni podporujtcich jednotlivé marketingové oblas-
ti a zvySovanim vynosov organizacie. Testoval sa teda vzt'ah medzi vyskytom IT
rieSeni v ramci kazdej z oblasti marketingu a celkovym vplyvom, ktory mali IKT
rieSenia na rast zisku. Respondenti museli zodpovedat’, ¢i v ramci jednotlivych
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oblasti marketingu maju, alebo nemaji implementované IKT rieSenia. ISlo teda
o dichotomicktl premennu, ktora nadobudala hodnoty 1 — nemaju implemento-
vané IKT rieSenia, 2 — maju implementované dané IKT rieSenia. Respondenti
museli zodpovedat’ aj na otazku: aky vplyv maju podla nich, IKT rieSenia na
zvySovanie vynosov (negativny, ziadny, pozitivny). Po odstraneni vSetkych res-
pondentov, ktori neodpovedali, alebo nevedeli odpovedat’ na jednotlivé otazky,
testovana vzorka predstavovala iba 6 822 respondentov. Otazky tykajuce sa po-
uzivania a vplyvu IKT rieSeni v ramci jednotlivych oblasti marketingu:

Flla: Su marketingové alebo predajné procesy podporované vyuzitim Specifickych IT
rieSeni, ako su — publikovanie ponuk zdkaznikom?

F11b: St marketingové alebo predajné procesy podporované vyuzitim Specifickych IT
rieSeni, ako su — odpovedanie na poziadavky ohl'adom navrhov alebo trendov

Fllc: Su marketingové alebo predajné procesy podporované vyuzitim Specifickych IT
rieSeni, ako su — spustenie predajnych aukcii na B2B alebo B2C trhoch?

F11d: St marketingové alebo predajné procesy podporované vyuzitim Specifickych IT
rieSeni, ako st — prijimanie objednavok od zakaznikov?

Flle: Su marketingové alebo predajné procesy podporované vyuzitim Specifickych IT
rieSeni, ako st — umoznenie platit’ zakaznikom on-line za objednané produkty a sluzby?
F4: Umoziuje vaSa organizacia objednavanie a rezervaciu sluzieb on-line prostrednic-
tvom webovej stranky alebo inych pocitacovych sieti?

F1: M4 vasa organizécia vlastnu internetovu stranku?

F2: Pouziva vasa organizacia CRM systém, ktory je zalozeny na $pecifickom softvéro-
vom rieSeni pre riadenie vzt'ahov so zakaznikom?

D5c: Pouzivate technologie, INE NEZ E-MAIL, na spolupricu s vasimi obchodnymi
partnermi pri predpovedani dopytu produktov a sluzieb?

F13b: Je IKT systém vasej organizacie prepojeny s IKT systémami zakaznikov?

E1l: Pouziva vaSa organizicie internet alebo d’alSie pocitacové siete na umiestnenie ob-
jednavok vyrobkov a sluzieb on-line.

E8a: Pouzivate IT rieSenia na — najdenie dodavatel'ov na trhu?

E8b: Pouzivate IT rieSenia na — lakanie dodavatelov na stanovenie ceny alebo predkla-
danie navrhov?

E8c: Pouzivate IT rieSenia na — objednavanie produktov a sluzieb?

E8d: Pouzivate IT rieSenia na — prevadzkovanie on-line aukcii?

F13a: Je IKT systém vasej organizacie prepojeny s IKT systémami dodavatel'ov?

H4a: Aky vplyv malo IKT na zvySovanie zisku?

Ked'Ze jednotlivé premenné maju kvalitativny charakter, na urCovanie zavis-
losti sme pouzili deskriptivnu Statistiku, konkrétne Pearsonov koeficient kontin-
gencie a Kendallovo tau-c. Vyber koeficientov bol podmieneny charakterom uda-
jov. Prvy zo zmienenych koeficientov sa pouZziva v§eobecne na uréenie vztahov
medzi dvoma kvalitativnymi veli¢inami, priCom obe veliiny su v ramci tohto
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koeficientu povazované za nominalne. Nadobuda hodnoty od 0 po 1, priCom 0
znamena ziadny vztah, 1 znamend maximalna asociacia, Kendallovo tau-c zas
na druhej strane urcuje zavislost’ medzi dvoma ordinalnymi veli¢inami. Jeho hod-
nota reprezentuje rozdiel medzi pravdepodobnostou, Ze pozorované data dvoch
premennych s v rovnakom poradi, a pravdepodobnostou, Ze su v poradi odlis-
nom. Ak je zhoda medzi dvoma poradiami maximalna, Kendallovo tau ma hodno-
tu 1. Na druhej strane, ak je nezhoda medzi dvoma poradiami maximalna, Kendal-
lovo tau mé hodnotu —1. Ak st poradia Gplne nezavisle, koeficient ma hodnotu 0.

V snahe znizit’ asymetriu vzorky a spresnit’ vysledky sme zarovei testovali aj
na vzorke iba takych respondentov, ktori maji s IKT rieSeniami na podporu
marketingu nejaké skusenosti. Nadpolovicna vécsina respondentov, az 85,9 %,
totiz odpovedala na otazku ohladne vplyvu IKT rieSeni na zvySovanie ziskov,
pricom vobec nemala v ramci organizacie zavedené ani jedno IKT rieSenie na
podporu marketingu. Z toho vyplyva, ze 85,9 % respondentov bud’ nema redlne
skasenosti s vplyvom IKT rieSeni na podporu marketingu na rast ziskov, alebo
ma skusenosti s inymi IKT rieSeniami, o je pri testovani stanovenej hypotézy
taktieZ nepodstatné. Z doteraz testovanej vzorky sme tak vybrali iba odpovede
tych respondentov, ktori na otazku, ¢i ich organizacia podporuje marketing, ale-
bo predajné procesy vyuzivanim Specifickych IT rieSeni, odpovedali ano. To
znamena ze v ramci ich organizacie sa vyskytovalo aspon jedno IKT rieSenie na
podporu marketingu. Takyto postup zredukoval vzorku na 950 respondentov.
Vysledky testov su zhrnuté v tabulke 1.

Tabulkal
Vysledky korelaénych testov
Contingency Kendall’s Contingency Kendall’s
Coefficient tau-c Coefficient tau-c
(a=0.0001) (a=0.0001) (a=0.0001) (a=0.0001)
Vzorka | 6822 950 6822 950 Otazka | 6822 950 6822 950
Otézka Vzorka

D5c/H4a 0.164 0.149 0.126 0.130 | F11b/H4a 0.165 0.042 0.096 0.026
El/H4a 0.165 0.049 0.158 0.019 | Fllc/H4a 0.138 0.188 0.045 0.116
E8a/H4a 0.114 0.068 0.059 0.051 | Fl11d/H4a 0.199 0.181 0.122 0.132
E8b/H4a 0.117 0.092 0.064 0.071 | Flle/H4a 0.174 0.215 0.077 0.184
E8c/H4a 0.136 0.108 0.081 0.088 | F13a/H4a 0.130 0.067 0.085 0.053
E8d/H4a 0.083 0.065 0.023 0.032 | F13b/H4a 0.124 0.101 0.075 0.067
F1/H4a 0.214 0.112 0.201 0.061 | F2/H4a 0.178 0.151 0.125 0.128
Flla/H4a | 0.196 0.153 0.121 0.121 | F4/H4a 0.211 0.193 0.196 0.171

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Ako je vidiet' ztabulky 1, ani v jednej z uvedenych oblasti sa nepotvrdila
silna zavislost’ medzi vyskytom IKT rieSeni v ramci jednotlivych oblasti a zvy-
Sovanim vynosov. Jednym z dovodov, preco to tak mohlo byt, bola asymetria
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v ramci odpovedi na otazku ohladne vplyvu IKT na zvySovanie vynosov, kde
iba 1,3 % opytanych hovorilo o negativnom vplyve, pricom d’alSie dve moznosti
boli zastupené takmer totozne.

Z uvedenych vysledkov vyplyva, Ze ani zredukovanie vzorky nemalo velky
vplyv na velkost” koeficientov. Hoci analyza pocetnosti jasne preukazuje, Ze
organizacie, ktoré maju aspoi v jednej z marketingovych oblasti zavedené IKT
rieSenia, vo velkej miere (74 %) prehlasuju, ze IKT rieSenia maju pozitivny
vplyv na narast zisku, mézeme tvrdit, ze na zaklade koeficientov nebola zistena
silnd zavislost’ medzi jednotlivymi marketingovymi oblastami, ktoré maju im-
plementované IKT rieSenia, a narastom ziskov.

Jednym z dovodov zmienovane] nizkej korelacie moze byt uz uvedena asy-
metria skimanej vzorky, ktord sa zredukovanim vzorky este zvicSila. Ta je
pravdepodobne sposobena nepostacujucim rozsahom moznosti odpovede. Je
nutné podotknut’, ze otdzka sa zaobera iba tym, ¢i implementacia IKT rieSeni ma
pozitivny, negativny ¢i Ziadny vplyv, bez ohl'adu na to, ¢i ten vplyv bol mierny,
alebo velky.

Dalsou metddou, na zaklade ktorej je v tomto pripade mozné lepsie sledovat’
vplyv jednotlivych marketingovych oblasti, ktoré maju zavedené IKT rieSenia na
zvysSovanie zisku, st rozhodovacie stromy. Tie ako jedny zo zékladnych klasifi-
kacénych nastrojov pomahajii sledovat, ako sa menia nazory respondentov
ohladne vplyvu IKT na zvySovanie zisku v zavislosti od jednotlivych marketin-
govych oblasti, v ktorych maju respondenti zavedené IKT rieSenia. Treba pove-
dat’, ze vd’aka validacii na vyseknutych datach (tzv. cross-validation) rozhodo-
vacim stromom nevadi asymetrickost’ vzorky. Pri pouZiti rozhodovacieho stromu
pouzijeme vzorku 6 822 respondentov. Ked’Zze rozhodovaci strom dokaze roz-
poznat’ vzorku respondentov, ktori nemaju ziadne IKT rieSenie na podporu mar-
ketingu, a nasledne ich klasifikovat’, nie je dovod na pouzitie mensej vzorky.

Rozhodovaci strom sme utvorili nasledovne: ako vstupy sme zvolili okrem
uvedenych otdzok aj otazky tykajuce sa velkosti organizacie, sektora, v ktorom
organizacia posobi, krajiny, konkurencie ¢i percentualneho podielu rozpoctu IKT
v ramci celkového rozpoctu organizacie (otazka C3 na grafe rozhodovacieho
stromu). V ramci vystupu sme pouzili otdzku ohladne vplyvu IKT rieSeni na
zvysSovanie zisku. Z uvedeného stromu vyplyva, Ze st to prave respondenti, ktori
maju v ramci jednotlivych marketingovych oblasti zavedené jednotlivé IKT rie-
Senia, ktori jasne definuju pozitivny vplyv IKT nastrojov na zvySovanie zisku.
Typickym prikladom st prvé rozvrstvenia stromu. Hned’ prvé rozvrstvenie totiz
ukazuje, ako sa meni percentudlny pomer jednotlivych variantov odpovedi na
vyslednu otazku v zavislosti od toho, ¢i maji, alebo nemaju v danej organizacii
zavedené Specifické IKT rieSenia, ktoré umoziuju platit’ zdkaznikom on-line za
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objednané vyrobky a sluzby. Podotykame, Ze organizacie, ktoré maju dané rie-
Senia, az v 87 % odpovedi uvadzaju pozitivny vplyv IKT na zvySovanie ziskov.
Z tych respondentov, ktori danu oblast’ nemaji zabezpecenu IKT rieSeniami, ale
na druhej strane maju implementované rieSenia tykajice sa spustenia predajnych
aukcii na B2B alebo B2C trhoch, taktiez viac ako 80 % hovori o pozitivnom
vplyve IKT na zvySovanie zisku.

Taky isty princip funguje aj v nasledujucich vetvach stromu. Prakticky to, ¢i
v danom uzle prevlada pozitivny vplyv IKT rieseni, alebo Ziadny, zavisi od toho,
¢i organizacia ma zavedené IKT riesenia v ramci danej marketingovej oblasti,
alebo nie. Na rozhodovacom strome vidime, Ze vo vSeobecnosti sa v strome vy-
skytuji len dve Specifické riesenia pre odbytové kanaly, a to mozZnost’ platit’
on-line a predajné aukcie. Prave pri tychto rieSeniach je spokojnost’ so zvySova-
nim vynosov vysoko pozitivna. Mézeme teda tvrdit, Zze vynosy firiem st
ovplyvilované nasadenim vybranych e-marketingovych rieSeni (on-line platby
a predajné aukcie).

To, ze zavedenie jednotlivych IKT rieSeni na podporu marketingovych oblas-
ti ma urcity, nie velky vplyv na rast ziskov, sa uz preukazalo. Hypotéza 1.1 sa
bude zaoberat’ otazkou, ¢i pocet jednotlivych rieSeni nema vplyv na zvySovanie
ziskov v rdmci organizécie. Cielom bolo zistit’, ¢i implementacia novych IKT
rieSeni a nastrojov na zabezpeCenie stale vacSiecho mnozstva marketingovych
oblasti je v ramci organizacie rozpoznana ako ¢innost, ktora vyznamne ovplyv-
fiuje vynosy. Na zaklade uz spominanych marketingovych oblasti sme vytvorili
indexy vyuzitia IKT, v rdmci ktorych za kazdu marketingovt oblast, ktoru orga-
nizacia zabezpeCovala IKT rieSeniami, organizacia dostala jeden bod. Prvy
z indexov (index mark predaj) sa zaoberal iba oblastami marketingu suvisiaci-
mi s predajom. Tvorili ho otazky D5c, F1, F2, F4,F11a, F11b, Fllc, F11d, Flle,
F13b. Nadobudal hodnoty od 0 po 10. Druhy z indexov (index mark nakup) sa
zaoberal oblastami marketingu suvisiacimi s nakupom; ten tvorili otdzkami E1,
E8a, E8b, E8c, E8d, F13a; dosahoval hodnoty od 0 po 6. Tretim indexom bol
celkovy index dosiahnuty suctom predchadzajtcich indexov; index tak dosaho-
val hodnoty od 0 po 16.

Na otestovanie suvislosti sa pouzil iba Kendallov tau-c koeficient, ked’ze
v obidvoch pripadoch iSlo o ordinalne veli¢iny. Tieto indexy boli testované tak
na celej vzorke 6 822 respondentov, ako aj na vzorke 950 respondentov (ktori
uviedli, Ze vyuzivaju Specifické IKT riesenie), avSak s podobnymi nevyraznymi
vysledkami ako v predchadzajicom pripade, ked’ korelacny koeficient predajné-
ho indexu dosiahol 0,268 pri velkej a 0,226 pri malej vzorke. Koeficient nakup-
ného indexu nedosiahol ani 0,2. Treba povedat’, Ze ani po zapojeni indexov ako
vstupov do rozhodovacieho stromu nedoslo k vyraznej zmene jeho Struktary.
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Strom s cid’ovym atribitom zvySovania produktivity
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V tomto smere sa nam nepodarilo preukazat’ uvedené tvrdenia Ph. Koellinge-
ra. Avsak, ak sa pozrieme na rozhodovaci strom na obrazku 2, vidime, Ze rozho-
dujucou klasifikacnou otazkou je moznost’ zakaznika platit’ on-line, kde sa z ne-
rozhodného nazoru na rast vynosov (v pripade celej vzorky v otazke H4 1) vy-
razne meni pocetnost’ tych, ktori maji optimisticky nazor na rast vynosov, a to
v pripade, Ze maju implementovanu sluzbu on-line zakaznicke platby. V tomto
pripade sa 87 % firiem vyjadruje pozitivne.

V pripade, Ze nemajii implementovanu tato sluzbu, ale vyuzivaju predajné
aukcie, sa takisto vyrazne zvysuje podiel (84 %) tych, ktori pozitivne vnimaja
vplyv IKT na rast vynosov. Ked’ sa pozrieme na cely strom, nevystupuje v iom
ziadna d’alSia e-sluzba, a teda spominané dve sluzby st z hl'adiska ich vplyvu na
rast vynosov kvalitativne na podstatne vyznamnejSej pozicii oproti ostatnym.
Tym moézeme vyvratit' logiku Koellingerovho tvrdenia, ktoré je zjavne zjedno-
dusené, a mézeme tvrdit, Ze kvantitu nahradza kvalita jednotlivych sluzieb. To
znamena, ze niektoré sluzby vyrazne prevySuju svojim vyznamom ostatné, ¢o
suvisi aj s ich mierou navratnosti a rentability. V praxi by mohlo ist’ o to, Ze in-
vesticie do velkych komplexnych rieSeni neprinasaju takt efektivnost’ ako jed-
noduchsie a lacnejSie rieSenia, ako napriklad aukcie.

Vzhl'adom na tvrdenie Koellingera v oblasti rastu produktivity (hypotéza 2),
ktory ma byt priamo Umerny miere adopcie e-marketingovych sluzieb, ktoré
korelacné testy nepotvrdili, sme pristupili k tvorbe druhého rozhodovacieho
stromu na obrazku 3. Ako vidime, vysledky st taktiez ve'mi zaujimavé. Firmy
sa delia podla toho, ¢i investovali, alebo neinvestovali v priebehu predchadzaji-
ceho roka do IKT. V pripade, ze investovali, a zda sa, Ze investovali do techno-
logii predpovedania dopytu produktov a sluzieb, tak tieto firmy maju najvyraz-
nejsi podiel pozitivnych skusenosti so zvySovanim produktivity. V pripade, Ze
neinvestovali, je zaujimavé, ze prave financ¢ne nenakladna sluzba predajnych
aukcii dominuje, a teda firmy ktoré tento odbytovy kanal vyuzivaju, az v 91 %
tvrdia, ze IKT ma pozitivny vplyv na zvySovanie produktivity. Tento odbytovy
kanal je v tomto Statistickom vyjadreni najvyraznejsi. Na zaklade uvedenych
vysledkov m6zeme konstatovat’, Ze na produktivitu nevplyva kvantita, ale kvali-
ta jednotlivych rieSeni a prave predajné aukcie, ako najmenej nakladny spdsob
spolu so softvérmi na predpovedanie dopytu (ktory uz ma investi¢né naklady
podstatne vyssie), sa najviac podiel’aji na spokojnosti s produktivitou firiem.

Zaver

Nas vyskum sa zameral na predajni marketingovi ¢ast’ obchodnych proce-
sov, ktoré pre mnohé firmy (hlavne malé a stredné) tvoria prioritnti oblast’ zefek-
tivnenia firemnych procesov. Mnozstvo tvrdeni o v§eobecnom vplyve IKT na
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ekonomické indikatory ovplyviovali investicné rozhodnutia firiem, ktoré bud’
boli rezistentné kvoli nizkej dovere v nové technologie a postupy, alebo bezhla-
vo investovali do velkych a drahych rieseni, s ktorymi mnohokrat neboli uplne
spokojni.

Na zaklade nasho vyskumu sme dosli k zaverom, ktoré nemdzu podporit’ tieto
zjednodu$ené tvrdenia o vyznamnom vplyve IKT na ekonomické indikatory,
ktoré ustia do velkych investicii na komplexné podnikové riesenia. Jednoznacne
modzeme vyvratit' hypotézu v zmysle logiky Koellingerovho tvrdenia. Vysledky
vyskumu poukazuju na vyrazné odliSnosti vplyvu jednotlivych rieSeni na sku-
mané indikatory. Mozeme tvrdit, ze kvantitu nahradza kvalita jednotlivych slu-
zieb a niektoré rieSenia, ako predajné aukcie (ako najmenej nakladny sposob),
on-line platby, spolu so softvérmi na predpovedanie dopytu (ktory uz ma inves-
ti¢né naklady podstatne vysSie) sa najviac podiel'aji na spokojnosti s produktivi-
tou a vynosmi firiem.

Riesenie podporujuce on-line platby zakaznikmi je logickym doésledkom
skratenia a zefektivnenia zakaznickeho nakupného procesu. To vedie k zvySe-
nému zaujmu zakaznikov o nakup, ¢o v konecnom ddsledku vplyva na zvySova-
nie vynosov organizacii. Na druhej strane, prostredie elektronickych trhov a vy-
uzivanie predajnych aukecii je kI'acom k dosahovaniu lepSich cien v SirSej skupi-
ne zakaznikov. V jednom aj v druhom pripade st investi¢né naklady tychto mar-
ketingovych rieseni vel'mi nizke oproti ndkladom na sofistikované komplexné
rieSenia svetovych firiem.

V pripade produktivity firiem sme zistili kritické marketingové aplikacie
v oblasti predajnych aukcii a softvérov na predpovedanie dopytu. Efektivne
predpovedanie dopytu je dominantnym prvkom na znizovanie skladovych zasob,
znizenie nadprodukcie, skratenie dodavatel'skych retazcov, co stvisi aj s inymi
ekonomickymi ukazovatelmi, ako mzdové naklady, produktivita prace. Oproti
predchadzajicim rieSeniam majui softvéry na predpovedanie dopytu vyssSiu in-
vesti¢nll naro¢nost’, avSak, podl'a nami stanovenej hypotézy, prave firmy, ktoré
investovali v priebehu predchadzajuceho roka do IKT hardvéru, osobitne do
softvérov na predpovedanie dopytu produktov a sluzieb, vykazovali vyrazne
vyssi pozitivny vplyv IKT rieseni na produktivitu ako firmy, ktoré tieto investi-
cie neurobili.

Vzhladom na to, ze vysledky zrealizovanych vyskumov nepreukazali vy-
znamny vplyv ostatnych marketingovych IKT rieSeni na sledované indikatory,
modzeme odporicat’ investicie prave do spominanych Specifickych rieSeni na
efektivne dosahovanie vysSich vynosov a produktivity.

Tieto vysledky maju vplyv na investicné rozhodnutia firiem pri investovani
do sluzieb elektronického obchodu so zameranim na odbytové kanaly. Hlavne
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v Case krizy tvoria IKT investicie kritickll zlozku zvysenia konkurencieschop-
nosti firiem a mnohé firmy zacinaju pristupovat’ k opatrnému investovaniu, pri-
¢om by nemali investovat’ do velkych podnikovych rieseni, ale do vybranych
najefektivnejSich rieSeni, ktoré najvyraznejsie zdvihaji produktivitu a rentabilitu.
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