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Abstrakt
Bakalafska prace je zaméfena na analyzu soucasného stavu firmy Biosféra eshop s.r.o.,
ze které vychazi navrh nového elektronického obchodu zjednodusujici procesy ve firmé

a zkvalitiujici sluzby pro koncové zakazniky.

Abstract
The bachelor thesis is focused on an analysis of the Biosféra Ltd. e-shop. On this
foundation is designed a new concept for the e-shop, which makes the internal company

process more streamlined and improves the quality of service for customers.
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Uvod

Elektronické obchody (e-shop) zacinaji byt standardem kazdé firmy a uz ani nezalezi na
tom, co prodavaji, ale jak umi sviij produkt prodat a zaroven oslovit zékaznika. Aby e-
shop mohl byt uspésny a vykonny na prodej, musi se odliSovat od zaplavy novych. A

v tom je nejveétsi kdmen trazu u mnoha e-shopt.

Ovsem ne vSechno je tak krasné, jak se zda. Mnoho firem si zfizuje webové stranky ¢i
e-shop z diivodi, které ani sami neznaji. Ve vétSin€ piipadi firmy vytvaii web s tim, ze
ho ma kazdy, hlavné konkurence, a proto ho musim mit i oni. Je pfece moderni doba a
kdo nemé webové stranky jako by ani nebyl. S timto faktem souvisi problém, ze firmy,
které si ztizuji vlastni webové stranky ani sami pfesné nevi, co vSechno chtéji od funkce

webu a pii zavadéni do provozu maji problém s firmou, ktera jim jej vytvarela.

Proto by se firmy mély ptat sami sebe, pro¢ potfizovat webové stranky ¢i elektronicky

obchod.



1  Vymezeni problému

Spolecnost Biosféra zacala podnikat na internetu se svym e-shopem, ktery vytvofil “na
koleni“ jeden ze zakladatelii firmy. S timto vytvofenym e-shopem pracuji dodnes.
Funguje dobte, ale nevyrovnd se e-shopim jinych firem, které investovali nemalé
penize do inovace svych systémt. Jak se tfikd, konkurence nikdy nespi (anebo se tak
alesponi uvazuje), proto chce firma Biosféra inovovat svlij nynéjsi e-shop. Novy e-shop
ma usnadnit praci vS§em zaméstnanctim ve firmé a pro jesté vyssi zefektivnéni celé prace
firmy, ma byt propojen s novym ekonomickym systémem. Ekonomickému systému se
budu vénovat v jedné z pozdéjsich kapitol, kde upfesnim jeho vyznam a vyuZiti pro

firmu.

Problémem a zaroven otazkou je, zda-li vytvofit pro firmu novy e-shop skupinou
nadSenct (jednotlivcem), tak jak to firma délala doposud, anebo zaplatit nemalé penize
firm¢, ktera ma dlouhodobé zkusenosti s jejich vytvarenim. Této ¢asti se budu vénovat

dale.

S tim také souvisi propojeni e-shopu snovym ekonomickym systémem. Musi se
vzajemné dopliiovat a spravné spolupracovat. Mohl by nastat problém, Zze vSe bude
odd¢lené¢ fungovat dobie, ale po propojeni nebudou prichdzet data ze-shopu do
ek.systému, protoze prob¢hla Spatna implementace a propojeni. Z tohoto divodu by
nastalo velké zpozdéni, naptiklad vyfizovani objedndvek a to by znamenalo Casovou

ztratu a nasledny odliv zakaznika.

2 Cil prace

Cilem préce je navrhnout optimalni e-shop pro firmu Biosféra eshop s.r.o podle jejich

pozadavkl a modnich trendu.

Na zacfatku rozeberu teoretické vychodisko prace, kde se vénuji zakladnim
charakteristikdm elektronického obchodovani. V analytické casti se budu zabyvat
analyzou firmy, jeji konkurenci a stavu stranek. Z téchto informaci provedu ndvrh

nového feseni, které nasledné finanén€ zhodnotim. Na z&vér shrnu ptinosy.
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3  Informacni zdroje:

Téma elektronicky obchod je velice obsirné. Je k nému napsano mnoho ¢lankt, textl a
odbornych knih. Jediny problém, ktery nastava, je vSechny ty texty nalézt a neztratit se

v nich.

3.1 Klasické informaéni zdroje

Mezi klasické zdroje patii knihy. U nas v Ceské republice vysel pouze omezeny podet
knih na téma Elektronicky obchod. Knihy vyddvané u nés se ve vétSiné piipadh
nezabyvaji pifimo tematikou internetového obchodu, ale texty o nich jsou umistény

v nékteré z kapitol.

Dal$im informacnim zdrojem, ktery C&tenaf miize vyuzit, jsou ¢lanky z odbornych
Casopist, které 1ze zapijcit v knihovnach nebo zakoupit ptimo v trafikovych stancich.
Takovych ¢lankt vychazi mnoho a &lovék se v nich miZe lehce ztratit. Clanky z
Casopisit bych rozdé¢lil na dva druhy dle kategorie Ctenafii- Casopisy psané pro
odborniky a lidi z oboru a Casopisy vénované laikiim, ¢ili Siroké vetejnosti. Zalezi, z

jakych tiskt informace ¢erpame. Jsou k nalezeni v Ptiloze ¢.5.

3.2 Elektronické informacni zdroje

Moje bakalaiska prace se zabyva elektronickym obchodem, a proto je pfirozené, ze
nejvice informaci jsem Cerpal z internetu. Kvalitni zdroje jsou na strankéch firem, které

se zabyvaji danou problematikou a nabizi své sluzby k feseni.

Dalsi zdroje byvaji dotupny na soukromych blogach, kde si Ctendfi mezi sebou
vyménuji informatice k dané problematice a to formou diskuzi a psanim clankl. Mij
nazor je, ze pokud mam problém a nevim si s nim rady, je nejlepsi se obratit na ¢lovéka,

ktery se nachazel ve stejné anebo alespon podobné situaci a nechal si od néj poradit.

11



Nékteré rady a pomoci v ¢lancich a knihdch nenajdu. Zdroje jsou k nalezeni v Priloze

¢.6.

3.3 Zdroje z vysokych Skol

Pro inspiraci jsem pouzival i starSi seminarni, bakaldfské a diplomové prace. Skripta
mohou byt také cennym zdrojem informaci.

Zdroje jsou k nalezeni v Ptiloze ¢.7.
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4  Teoretické vychodisko

4.1 Historie

V Ceské republice se oficialni piipojeni datuje k 13.2.1992, slavnostni spusténi sité
CESNET probéhlo az vroce 1993 a to po rozdéleni Ceskoslovenska (zaroven sit
pfejmenovana z ptivodniho FESNET na CESNET)(7). Od tohoto roku probéhlo mnoho
zmeén, jako naptiklad stalé zrychlovani pfipojeni k internetu nebo velky rozmach WIFI
siti, na které¢ se lze pfipojit v hotelich, restauracich a jinych spolecenskych mistech.

Piesto je Ceska republika oproti ostatnim statim ze zapadu pozadu.

4.2 Definice Internetu

tak, jak ji uvadi Federal Networking Council (FNC) (30.10.1995;pracovni preklad JS):

,, Jako Internet oznacujeme globalni informacni systém, ktery:

(1) Je logicky vzajemné propojen prostfednictvim globalniho jedine¢ného
adresného prostoru, ktery je zalozen na Internet Protocol (IP protokol) nebo
jeho rozsitenich/nasledovnicich.

(i1) Je schopen podporovat komunikaci prostiednictvim sady protokoll
Transmission Control Protocol/Internet Protocol (TCP/IP) nebo jeho
roz$itenich/nésledovnicich ¢i prostiednictvim jinych [P kompatibilnich
protokold.

(i11)) A poskytuje, pouziva nebo zpfistupiiuje (vefejné nebo soukromg)
vysokouroviiové sluzby zalozené na vySe popsané komunikacni a dalsi

infrastruktuie®.(7)

4.3 Internet jako subjekt a objekt prava

Nikdo nemuze zpochybnit, ze Internet se stal jednim znejvyraznéjSich fenomént
ptelomu druhého a tretiho tisicileti. Vyznamnou je ale i skute¢nost, ze Internetu — na

rozdil od vétSiny vyznamnych technologickych milnikt lidstva — jiz nemtizeme piifadit
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autora (majitele prav, vynalezce) v podobé konkrétni osoby XY nebo definovatelné

skupiny osob.

Je tfeba konstatovat, ze Internet miizeme a musime chapat skutecné jako ,,Sit* neboli
»sit siti. Technicky je to tedy soustava serverti, komunikaci a k nim pfipojenych
pocitacli, organizacné jsou to provozovatelé jednotlivych siti a podsiti, sméSovact a
patetnich propojek, zprostiedkovatelé pfipojeni (providefi), uzivatelé apod. Tento
prostiedek jako celek nema svého majitele; majitele bychom pravdépodobné dokézali
nejednoduchou cestou najit pro jednotlivé kousky siti a servery, ovSem nenajdeme
zadnou pravnickou ani fyzickou osobu, kterd by byla naSim partnerem za Internet
jakozto takovy; z toho vyplyva jeho neuchopitelnost jako celku a obtiznost ,,vejit se* do

obvyklého pravniho fadu.

O tom, ze internetové prostiedi je ponékud jiné, nez bézné prostredi redlného svéta,

které nas obklopuje, svéd¢i 1 nasledujici atributy:

1. objekty nachazejici se vtomto prostiedi maji charakter neredlny, tj. s vyjimkou

hardware se nejedna o véci, a to ani ve faktickém, ani pravnim slova smyslu;
2. ¢as probihajici na Internetu m4 jiny charakter, nez €as obvykly, a to vzhledem:
a) ke zruseni Casovych pasem (diky rychlosti dopravované informace Internetem,
ktera je rovna rychlosti pienosu elektrické informace, tj.blizici se rychlosti svétla,
je ¢as na Internetu prakticky jednotny);
b) k udajnému casovému zrychleni v prostfedi Internetu
3. principy teritoriality, tak tradi¢ni pro pravni systémy, ztrdceji na Internetu zcela
smysl, protoze se lze v kterémkoliv okamziku nachazet kdekoliv na svéte, aniz by nutné

musel uzivatel védét, kde je umistén server, s nimz pravé komunikuje; Internet je

totalné globalni a neznd zadné hranice. (8)
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4.4 Druhy elektronického obchodovani (podle subjektii)

OECD rozlisuje druhy elektronického obchodovani dle subjekti (zacastnénych stran) na
stran¢ dodavatele a odbératele. V pojeti OECD jde jen o jeden z pohledti na e-komerci,

nckteré definice zahrnuji viceméné jen tuto ¢ast.

Nejcastéji se rozliSuji dva zakladni subjekty na kazdé strané (podnikatelé a spotiebitelé),
nekdy se pridava jesté treti subjekt (vlada), velmi ziidka subjekt dalsi. Podle toho
vznikd (nejcastéji) matice 2x2 nebo 3x3, piipadné jesté¢ vetsi ( pficemz nckteré
kombinace prakticky nedavaji smysl, nebo se pfili§ nevyskytuji ) viz. tabulkové schéma.

pii oznac¢ovani téchto druhti se pouzivaji vzité zkratky z anglictiny. (7)

4.4.1 B2C (Business to Customers)

Zkratka oznacuje internetové obchody urcené pro prodej koncovym spotiebitelim
(fyzické osoby, domacnosti, maloodbératelé apod.). Cilem obchodu je ziskéni a udrzeni
zakaznika. Grafické zpracovani musi oslovovat cilové skupiny (Zeny, muzi, cyklisté,
rybafi, maminky, dichodci, elektromontazni firmy apod.), reprezentovat nabizené
komodity zbozi a vytvaret ptijemné prostiedi pro nakup i snadnou orientaci zakaznika.
Obvyklé jsou funkCénosti a marketingové nastroje majici za kol zvySovani obratu
(akéni zbozi, vyprodeje, novinky, souvisejici a alternativni zbozi, prodej na splatky,
vérnostni systém, slevové kupdny, cenové hladiny apod.). Obchodni tspéch e-shopu, je
v dnesni dobé pretlaku konkurence, vyloucen bez $kaly marketingovych nastroji od
mailovych zpravodaji, optimalizace pro vyhledavace (SEO) az po vypovidajici

statistiky. (14)

4.4.2 B2B (Business to Business)

Oznacuje obchody urcené pro prodej obchodnim partnerim. Dodavatel prodava svym
obchodnim partnerim (dealerim, velkoodbératelim) za specidlnich podminek
(individualni ceny, dodaci lhuty, splatnosti, kredity, typy doprav, dodaci a fakturacni
adresy apod.). Zakaznici se do B2B systémi musi témét vzdy registrovat a vétSinou

mohou za specialni velkoobchodni ceny nakupovat az po autorizaci.
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Koncepce B2B fteseni se obvykle lisi od zpracovani obchodit B2C. Grafika je

sttizlivéjsi, diraz je kladen na rychlé zobrazovani stranek, bez funkc¢nosti ur¢enych

k "presvédcovani" koncového spotiebitele. (14)

4.4.3 C2C (Consumer to Consumer)
Je prodej zbozi a sluzeb mezi spotiebiteli navzajem. Patfi sem zejména razné aukce,

riznd spotiebitelskd inzerce a nékteré dalsi formy.(7)

A dalsi jako C2B (Consumer to Business), G2C a C2G (Goverment to Consumer,
Consumer to Goverment), B2G (Business to Goverment), P2P (Peer to Peer) a G2G.

V praxi (alespon v soucasnosti) plati, ze pokud hovotime o elektronickém obchodovani,
mame na mysli zejména prvni dvé skupiny (B2C a B2B). Pfitom bézni uzivatelé
Internetu z pochopitelnych diivod vnimaji jako diilezitéjsi oblast B2C, ve skute¢nosti

vSak objem B2B komerce je n€kolikrat vétsi nez B2C. (14)

tabulka 1: druhy el.obchodu

Firma Spotfebitel | Stat (vefejna sprava)
Firma B2B B2C B2G (B2A)
Spotebitel C2B CZ2C, P2P C2G (C2A)
Stat (vefejna sprava) G528 G20 (G23G: Koordinace)

Zdroj: (7) OECD a dalsi zdroje

vvvvvv

()...alternativni oznaceni t€hoz, zatimco ¢arkou odd¢€leny 2 varianty v ramci skupiny
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4.5 Obchodni modely pro elektronické obchodovani

4.5.1 Elektronicky obchod (e-shop)

Elektronické obchody jsou zakladnim predpokladem obchodovani na internetu a
elektronické nakupovani ¢i prodej by bez nich nebyl mozny. Témét veskeré
elektronické obchody dnes bézi na tzv. dynamickych aplikacich, které jsou vystavény
nad databdzemi zbozi a zdkaznikd. Kvalita nabizenych obchodl se velmi 1isi a jsou
nabizeny systémy od jednoduchych krabicovych az po elektronické obchody
prizpiisobené na miru zakaznikovi a doddvané na kli¢. Obecné pievazuje trend

propojeni elektronického obchodu na ucetni a skladovy systém. (14)

4.5.2 Elektronicka burza (e-procurement)

procurement - dodani, zprostiedkovani. Je oblast elektronické komerce, ktera se rychle a
stabilné rozviji. Hlavnim divodem rozvoje je ptinos redlnych obchodnich pftilezitosti a
realné uspory, které jsou zplsobeny zlepSenim internich procesti, dislednou kontrolou
procesu objednavani, zlepSenou pozici pro vyjednavani s piipadnymi dodavateli a
zjednoduSenou administrativou celého procesu ndkupu. Da se tedy ocekavat, ze e-

.....

obchodovani i v nasledujicich letech.

E-procurement predstavuje B2B nakup a prodej zbozi (zasob) i sluzeb prostfednictvim
internetu s vyuzitim dalSich informacnich a sitovych systémi, jako naptiklad
elektronické vymény dat (EDI, EDIFACT), ¢i ERP systému. Typické e-procurement
weby dovoluji registrovanym uzivatelim vyhledavani zékaznikii nebo prodejcii zbozi a
sluzeb. V zavislosti na typu piistupu mohou nakupujici nebo prodavajici specifikovat
pozadované ceny a nabizet své produkty. Transakce mohou byt inicializovany a
kompletovany. Trvale nakupujici pak mohou byt zvyhodinovani slevami nebo

oslovovani specialnimi nabidkami. (14)
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4.5.3 Elektronické obchodni centrum (e-mall)

- soustava elektronickych obchodll pod spoleénym zastfeSenim napt. zavedené znacky

- mize byt rozsifeno o obecné garantovanou metodu online placeni

- pfi specializaci na ur€ity segment trhu se pak takové obchodni centrum stava centrem
pro celé odvétvi

- pridanou hodnotou mohou byt sluzby nebo vlastnosti virtualniho spolecenstvi
(diskusni fora, uzaviené uzivatelské skupiny, FAQ - seznam casto kladenych otadzek
apod.)

- pfijmy se ocekavaji ze Clenskych poplatkl, z reklamy, ptip. z provize za transakci

(pokud jsou platby provadény prostfednictvim obchodniho centra). (19)

4.5.4 Trh tieti strany (3rd party marketplace)

- rozvijejici se model vhodny pro organizace, které davaji prednost outsourcingu online
marketingovych operaci (jako doplné€k k tradi¢nim marketingovym kanaliim)

- ve své zakladni podobé se jedna o uzivatelské rozhrani ke katalogu produkti nebo
sluzeb, kter¢é mize byt dale rozSifeno o specialni sluzby typu propagace obchodni
znaCky, online platby, logistiku, objednavky, pfip. komplexni sluzbu zahrnujici i
bezpecné transakce

- prikladem ptredstavujicim obchodni vztah firma-koncovy zakaznik muize byt
marketing jedné akce (napf, konference) zastitény dobfe zndmou firmou v daném oboru,
poskytovatelé pfipojeni mohou pouzit tento model pro obchodni vztahy firma-firma a
vyuzit tak schopnosti tvorby WWW sluzeb

- pfijmy mohou byt generovany na zakladé ¢lenskych poplatki, poplatkl za sluzby nebo

provizi z hodnoty uskute¢néné transakce. (19)

A dalsi jako El.burzy, El.aukce, El.trzisté, Poskytovatel sluzeb hodnotového fetézce,

Virtudlni spolecenstvi
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4.6 Proc internetovy obchod?

Na tuto otazku by si mél odpovédét kazdy, kdo chce zacit podnikat na internetu a to

jeste predtim nez za¢ne vymyslet nazev nebo v jesté horSim piipadé by podepsal néjaké

zavazujici smlouvy, napfiklad o pronajmu serveru apod. Neni nic hor§iho nez prod¢lat

vlozenou ¢astku, aniz bychom védéli, pro¢ jsme ji viibec investovali. Nestaci védet, ze

potfebuji webové stranky, ale zakladatel by mél védét, pro€ jej potiebuje.

Deset véci co dokaze web udélat pro podnikani

1.

Oslovit nové zakazniky a trhy — web mlze pomoci nalézt nové zakazniky a

nadale si je udrzet

Prevést nahodné piichozi na zakazniky — nové zdkazniky je mozné ziskat
prostifednictvim reklamy, ktera odkazuje na stranky firmy. Ti se zde mohou

podrobnéji seznamit s firmou.
Povzbuzovat k opakovéani obchodu — pomoci emaill a webovych stranek je
mozno si zakaznika udrzovat tim, ze je informovan o novych produktech,

potizich nebo aktualitach.

Neuvadét navstévnika v omyl — je potfebné vyjasnit zakaznikovi co je firma zac,

co d¢la a také - co je nemén¢ dulezité — co ned¢la.

Navazat na reklamu a ¢lanky v tisku — pokud ma firma zvefejnénou reklamu a

nebo o ni piSe tisk, tak web poskytne dopliiujici informace.

Setit vydani za tisk a poStovné — velké 1 malé organizace Setii naklady tim, ze

nahradi ti§téné materialy a poStu pomoci webu a e-mailu.

Poskytovat rychlejsi a lepsi zdkaznickou podporu — prestoze se nékteré sluzby

zakaznikim musi provadét ,,nazivo®, celou fadu véci je mozné 1épe obslouzit
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pomoci webu, poc¢inaje vzdélanim pracovnikid, odstranéni potizi tykajicich se

sidla nebo pracovni doby zaméstnanct, az po specifikace produktu.

8. Usetfit penize za telefonickou podporu — bez ohledu na velikost organizace

znamena méng¢ telefonli uSetiené penize i Cas.

9. Méfit zajem uzivatell o produkty nebo udélosti. Firma miize sledovat, na co se
navstévnici divaji, a ziskat tak ptiblizny ptehled o tom, co se jim libi. Toho
potom vyuzit pii planovani udalosti, objednavkach zasob nebo odhadech

prodeje.

10. Stimulovat kreativitu — nenechat se svést z zcesti...ale je v potadku, kdyz se

mohou navstévnici na strankach také pobavit. (2)

4.7 Jaky by mél byt elektronicky obchod

wewvr

tézké specifikovat, jaky ma byt elektronicky obchod. Muze byt drahy a na vysoké
urovni, presto nikdo nemusi kupovat nabizené produkty z diivodd Spatné prezentace
nebo piedrazenych produktii. Jsou dva pohledy na e-shop:

» z pohledu uzivatele (zdkaznika)

» z pohledu provozovatele e-shopu

4.7.1 Z pohledu uzivatele

Ocekava se, aby e-shop byl piehledny, pfi prvnim pouziti zaujal (at’ uz vizualné, ale i
cenami produktll), jednoduchy na postup pfi nakupovéani. Uzivatelé chtéji popis
produktu doplnéné informativnimi obrazky, védét jaky je aktudlni stav jejich nakupu (co
je v kosiku) a stav objednavky (po odeslani a zaplaceni). Je samoziejmé, ze velky ale
jednoduchy vybér z katalogu, rychlé nacitani stranek, kontakt pro potfebu poradit,
redlnou cenu (tedy konecna cena s dph a na konci objednavky i s cenou doruceni). Je

mnoho dalSich vlastnosti, zalezi samoziejmé na jedinci, kazdy ma jinou predstavu a
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zkuSenosti. Zde vybrané vlastnosti jsem vybiral podle mych zkusenosti a po konzultaci

s firmou.

4.7.2 Z pohledu majitele e-shopu

Zakladem je, aby vyhovél zdkaznikovi v tom, co zdkaznik chce a ne co si majitel mysli,
ze je pro zakaznika dobré. Zde také zalezi kolik je majitel ochoten zaplatit za
vybudovéni e-shopu. Ma na vybranou z n¢kolika moZnosti jako jsou krabicové e-shopy
anebo vytvofené na zakézku. Vybudované na zakézku se mohou vysplhat az na n€kolik
stovek tisic. Vlastnosti e-shopu se zavadéji a rozSifuji pomoci modult

(napt.objednavka, administrace, nakupni kosik atd.).

4.8 Platby online

Planujeme-li prodej néjakych véci pres internet, budeme muset naplanovat, jak za né

budou lidé¢ platit.

Jak se daji inkasovat penize online

- Kreditni karty. Tato nejzakladnéjsi Metoda placeni vyzaduje k zpracovani

transakce obchodni ucet a bezpecny server.
- Hotové online (e-cash). Sluzby s hotovym placenim online, jako jsou PayPal,
Paysec a Yahoo! Paydirect, umoznuji vyménovat penize mezi dvéma online Gty

ziizenymi pro tento ucel.

- Mikroplatby. Mikroplatebni sluzby budou jednou umoziiovat, abyste za sluzby

platili nepatrné oboly — nékolik korun nebo i méné.

-V hotovosti, na dobirku nebo Sekem. Zasilaji se poStou
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4.8.1 Kreditni karty

Kreditni karty jsou mozna nejznaméj$i metodou, jak inkasovat online, neni ale ani
nejlevnéjsi, ani nejsnazsi. Provozujete-li uz né&jaké podnikani, uz vite, co jsou to
obchodni ¢ty v bance. Jestlize ne, budete si to muset nastudovat. Abyste mohli obdrzet

online platby kreditnimi kartami, musite nejprve ziidit obchodni ucet u n¢jaké obchodni

banky pojisténé u FDIC. (2)

Varovani. Je to byrokraticky proces a je ndkladny. Kromé poplatkil za zfizeni uctu, za
zpracovani plateb a za transakce vysolite docela dost za privilegium pfijimat kreditni
karty. Takze obchodnici s men$im rozletem nc€kdy wvyuzivaji sluzeb pro platby

v hotovosti, jako je PayPal. (2)

4.8.2 Hotové online (e-cash)

Platba hotové online neni pfesné fe€eno platbou v hotovosti. Tyto sluzby — jako jsou
PayPal a Yahoo! PayDirect — hraji roli prostiednika a umoziiuji pfenos penéz ptimo od
jedné osoby k jiné osobé&, pricemz zajisti, Ze se dostanou tam, kam maji (a néco si za to

strhnou). (2)

Nejlepsi znamou sluzbou typu e-cash je PayPal. Bé€zné se uziva na aukénich webech,
jako je eBay, kde si lidé vzajemné prodavaji kde co. Systém je prosty. Uzivatel si
pfipravi ucet u PayPal tim, Ze na néj pienese ¢astku z n¢jakého uctu v bance, kreditni
kartou nebo osobnim Sekem. Pak mize pomoci tohoto t¢tu nakupovat online. Kdyz si
n¢kdo koupi néco od vas, ¢astka se pienese z jeho Uctu na vas(inkasuje se za to provize

cca 3%). (2)

Paysec - Konto PaySec je moderni systém pro bleskurychlé a bezpe¢né nakupovani na
internetu. Pomoci piedplaceného konta ("elektronické penézenky") muzete v realném
Case platit za sluzby, obsah a zbozi u obchodnikt, ktefi maji svlij systém napojeny na
PaySec. Nevystavujete pfitom své osobni udaje ani Cislo kreditni karty zadnému

nebezpeci a transakce probéhne béhem okamziku. (15)
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4.8.3 Mikroplatby

Mikroplatby umoziuji uzivatelim platit nepatrné ¢astky — feknéme nékolik korun nebo
1 mén¢ — za néjakou sluzbu, kterou pouzivaji online. Tento ptistup by byl perfektni pro
obsahové weby vSech velikosti: nad nepatrnymi platby by jednotlivi zdkaznici mavli
rukou — pro¢ nezaplatit par korun za ¢lanek, pokud se to da ud¢lat jednoduse? — a pro by

to pfitom mohlo znamenat vyznamné zvyseni piijmu. (2)

Potiz je v tom, jak ty platby snadno provést. A to je ten chybé&jici kousek skladacky. I
kdyz se né€kolik vizionaii pokusilo uvést takovy systém do Zzivota, ani jeden z nich

nepiekrocil kritickou mez, nespustil fet€zovou reakci a dalsi pokusy vSichni vzdali. (2)

4.8.4 V hotovosti, na dobirku nebo Sekem

Tyto systémy jsou dobie znamé. V CR je dominantni dobirka (podle rtiznych studii
kolem 60% aZz 70% vSech plateb B2C). Takova ,,primitivni* metoda ma i dost vyhod.
Kupujici nepotiebuje zadny ucet ani platebni kartu, plati az pfi dodani zboZzi a ma tedy
jistotu, ze o penize nepfijde (neuvazujeme-li ,,cihlu“ misto zbozi, coz uz se udajné také
stalo, ale v zasilkovém obchod¢). Obchodnik ma jistotu, ze dostane penize (event.zbozi

zpét), dle zvoleného zplisobu prepravy nemusi nést ani rizika pii pteprave.(7)

Podobnou metodou je hotove pfi pievzeti zbozi. Pouziva se u potravin, hotovych jidel
nebo jiného zbozi distribuovaného rozvazkou nebo pii vyzvednuti zbozi na pobocce

internetového obchodu.

Malo pouzivana je téz platba posStovni poukdzkou. SpiSe v zahrani¢i nebo pii platbach
do =zahrani¢i je pouzivan téz klasicky Sek. V USA se pouzivaji téz platby
prostiednictvim telefonnich ¢&isel typu ,,900“(jde spi§ o hybridni systém). U nas byl
podobny systém (jednodussi, protoze nebylo tieba evidovat objednavku) pouzit pfi
poukazovani plateb na povodiiova a charitativni konta. Nyni je spi$ orientovana spise na

vyuziti mobilnich telefont.(7)
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Naopak pro firmy a oblast B2B je pln¢ vyhovujici klasicky bankovni pfevod (navic
platebni ptikaz je stale Castéji zadan nckterou formou pfimého bankovnictvi, a proto

roste 1 jeho pouziti v oblasti B2C).(7)

4.9 Provozovani bezpe¢ného e-shopu

Pro provozovani bezpecného elektronického obchodovani je potieba pravné a vécné

oSetfit zatim slabd mista kontraktu. Témito misty bezesporu jsou:

1. ovéieni totoznosti smluvnich stran;

2. zajisténi bezpeCnosti pienosu osobnich dat event. dat
predstavujicich obchodni tajemstvi;

3. zajisténi provedeni thrady;

4. zajisténi bezpecnosti pii provadéni uhrady;

5. zajisténi bezpecnosti prenosu poskytnutého plnéni, je-li

poskytovano na dalku (elektronicky)

ad 1. — Ovéfeni totoznosti smluvnich stran Ize provést bud’to prostfednictvim nezéavislé
tfeti osoby, kterd ma divéru obou stran. Piipada splitujicich tuto podminku mnoho neni
a prichazi vuvahu spiSe pii opakovaném zavazku, kde vSak jiz zase postradd sviij
vyznam, protoze strany nabudou vzajemnou divéru. Druhou moZznosti je vyuZziti
elektronického podpisu. Pro ovéfovani pravni subjektivity je vhodné postupovat
vicefazové, a to nejprve si ovérit pravni subjektivitu strany prostiednictvim vetejného

seznamu, a az poté si overit autenticnost jednajici osoby.

ad 2. — BezpecCnost pienosu osobnich dat lze chranit pouzivanim bezpecnostnich
zpisobi komunikace vyuzivajicich ochranné prvky, zejména Sifrovanim. Dale je rovnéz
vhodna prevence, ktera miize spocivat v poskytnuti podstatnych informaci az na zavér

obchodovani.

ad 3. — Zajisténi provedeni thrady lze provést riznymi zpisoby od sdé€leni Cisla platebni

karty, pfes svoleni k inkasu z vlastniho U¢tu po vyuziti tfeti strany jako nezavislé
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autority. Tou pak muze byt napi. banka, ktera bude v pozici obdobné jako napt. pii

provadéni dokumentarniho nebo nedokumentarniho akreditivu.

ad 4. — ZajiSténi bezpecnosti pii provadéni thrady je v dnesni dobé&, pokud uhradu
provadi penézni ustav, dostatecné dobie zajisténa. Nadto v tomto okamziku za tzv.
nepiimé platby jiz nese odpovédnost za ptipadnou Skodu penézni ustav. V ptipad¢ jiné,
pfimé uhrady, napf. postoupenim pohledavky nebo ptevodem jiného majetkového
prava, je vSak nezbytné volit nékterou z forem zabezpeceni, protoze riziko napadeni
zvenci je velmi vysoké. Problémem ovSem muze zistat riziko nechranéného platebniho
styku prostiednictvim sité Internet, kdy je zadavano ¢islo a doba platnosti karty do

nikterak nechranéného prostiedi.

ad 5. — Zajisténi bezpecnosti pienosu poskytnutého plnéni, je-li poskytovano na dalku
elektronicky je opét pln€ na dohod¢ smluvnich stran s piihlédnutim k potfebé ochrany
transportovanych dat. Ochranou pak pravdépodobné bude vyuziti symetrické Sifry.

Jistym problémem bude prokazovani doruceni plnéni a jeho prevzeti kupujicim.(8)

4.10 Pravni stranka elektronického obchodu

Pokud se chceme zabyvat pravni strankou elektronického obchodu, je nutno si pfiznat,
ze se ve zdrcujici vétsiné zékladnich charakteristickych ryst nelisi od jinych zptsobi
obchodu, piesnéji na elektronické obchody miniméalng v ramci CR dopada piedevsim
stejnd spravni uprava jako na obchody jiné. Pro zjednoduseni pak jako tyto jiné obchody
uvazujme obchody, realizované na mistech k tomu uréenych, naptiklad v obchodech.
Nelze v této souvislosti nezminit pokusy zasadnim zplisobem odliSovat podminky
elektronického obchodu od podminek obchodu, které miizeme oznacit jako tradicni.
Jakykoliv pokus o takovéto déleni je zcela zavadéjici, a to 1 v pfipadé obchodi, pfi
kterych maji ucastnici sidlo (nebo se alespoil v dobé uzavirani obchodii zdrzuji) na

uzemi riznych statd.
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Z tohoto dtivodu doporucujeme pohlizet na elektronické obchody zéasadné jako na
obchody tzv. distan¢ni, tj. obchody, kdy uzavirani smlouvy nedochazi v jednom misté a
v jednom case, ale vesmés jde o vice ¢i méné& trvajici nabidku ze strany jedné a jeji

akceptaci, projevenou relevantnim zpisobem na strané druhé. (8)
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4.10.1 Pravni predpisy vztahujici se k e-obchodu

Oblasti, kterymi se smérnice 2000/31/ES ze dne 8. Cervna 2000 o elektronickém
obchodu upravuje, jsou

o urceni jurisdikce nad poskytovatelem elektronickych sluzeb,

e urceni odpovédnosti poskytovatela elektronickych sluzeb (napi. webhosting),

e informacéni povinnosti a

o omezeni piekdzek pro e-smlouvy. (8)

Vycet pravnich predpist ES (Evropské unie) upravujicich nebo vztahujicich se k E-

Commerce: pfiloha ¢.8

4.11 Ekonomicky systém

Ekonomicky systém je komplexni systém firemnich agend, jako napiiklad daiova
evidence, Ucetnictvi, fakturace, objedndvky, skladova evidence, mzdy, kniha jizd,
adresat, vyroba, CRM atd. Jednotlivym agendam se pak tikd moduly. Hovorové se
ekonomickému systému nekdy ftika ucetnictvi, i kdyz ucetnictvi je pouze malou

podmnozinou celkovych moznosti ekonomického systému.

4.11.1 Implementace ekonomickych systémi

Existuji malé ekonomické systémy vhodné pro malé firmy, které si malé firmy casto
dokazi nainstalovat a nastavit samy. Od téchto malych systémti vSak zdkaznik nemuze
ocekavat ptilisnou flexibilitu a parametrizaci odpovidajici jeho pottebam a uz vibec ne
pokrocilé moznosti typu synchronizace pobockovych dat, pfizpisobeni specifickym
vyrobnim procesim, data mining ap. Zvoli-li si zdkaznik krabicovy produkt, musi
pocitat s vyraznéjSimi omezenimi, které jej v budoucnu potkaji. Terminem ERP systém
jsou pak oznacovany flexibilnéjsi (nekrabicové) ekonomické systémy, které se obvykle

implementuji pfesné na miru zdkaznikovi. (14)
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4.11.2 ERP

Zkratkou ERP (Enterprise Resource Planning) jsou dnes oznacovany komplexni
informacéni systémy organizaci, zastfeSujici ¢innosti souvisejici s vyrobou, financemi,
trendim, kdy kazdou oblast firma feSila samostatnymi dil¢imi aplikacemi, dnes
pievazuje trend volby zastfesujiciho ERP systému, ktery dokaze pokryt veskeré potieby
organizace.

ERP systémy integruji veSkera data a procesy organizace do unifikované¢ho celku.
Typicky ERP systém vyuziva k dosazeni integrace mnozstvi softwarovych komponent
(modulil) a hardwarové infrastruktury. Kli¢ovou ingredienci vétSiny ERP systémt je
pouziti unifikované databaze k ukladani dat. Tuto databazi pak vyuziva skdla moduli.
ERP systémy se pokouseji pokryt zdkladni funkce organizace, nehledé¢ na typ
organizace nebo jeji ¢innosti. ERP systémy dnes vyuzivaji nejen obchodni spolec¢nosti,
ale také neziskové organizace, nevladni organizace, statni instituce a jiné velké entity.

(14)

4.11.3 Implementace ERP systému

Z divodu Sirokého rozsahu oblasti, které ERP systémy pokryvaji, znamena
implementace ERP systému nejen instalaci software, ale také dikladnou analytickou
praci mapujici stavajici postupy anavrhy novych. Nasazeni pak znamena dulezité
zmény Vv pracovnich postupech zaméstnancti (pokud ne, je zbytecné ERP systém
nasazovat - v praxi se ¢asto stava, ze uzivatelé nového systému maji snahu novy systém
pfizptsobit starym navykiim, namisto zmény v mysleni a postupech). Implementace
ERP systému si zékaznici obvykle nezajistuji sami, ale svéfuji je odbornym
spolecnostem, vétSinou vyrobciim nebo implementatoriim podnikovych informacnich
systémi. Doba implementace zdvisi zejména na velikosti instalace, rozsahu zmén,
vyvojich navic a pfipravenosti zdkaznika ke spolupraci. Obvykle se pohybuje v fadech

meésicl az vyjimecné po roky. (14)
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5  Analyza

Utajeno

5.1 Organizacni struktura

Utajeno

5.2 Produkty

Utajeno

5.3 SWOT Analyza

Utajeno

5.3.1 Strenghts — silné stranky

Utajeno

5.3.2 Weakness — slabé stranky
Utajeno

5.3.3 Opportunities — prilezitosti
Utajeno

5.3.4 Threats — hrozby

Utajeno
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5.3.5 Zhodnoceni SWOT

Utajeno

5.4 Marketingovy MIX

Utajeno

5.4.1 Zhodnoceni Marketingového mixu

Utajeno

5.5 Obchodni situace a konkurence

Utajeno

5.5.1 Rozdéleni konkurence

Utajeno

5.5.2 Konkurence - internetové obchody

Utajeno

5.6 Hardware, Software, Hosting

Utajeno

5.7 Ekonomicky systém

Utajeno

5.7.1 Altus Vario

Utajeno

5.8 Analyza nynéjSiho stavu stranek

Utajeno
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5.8.1 Produkt

Utajeno

5.8.2 Nakupni koSsik

Utajeno

5.8.3 Objednavky versus navStévnost

Utajeno

5.9 Profil nakupujiciho

Utajeno

5.9.1 Profil osobnosti pro Biosféru
Utajeno

Utajeno

5.9.2 Fotky

Utajeno

5.10 Cile a vize firmy

Utajeno

Utajeno

5.11 Pozadavky Biosféry na novy e-shop

Utajeno

5.11.1 Pozadavky

Utajeno
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6  Navrhy variant FeSeni

V této sekci se zaméfim na moznost, kterd bude pro Biosféru nejidedlngjsi,
toho budu pokracovat dal. Na vybér je z nc¢kolika moznosti, kazdd ma své plusy a

minusy. Zakladnimi méfitky jsou ¢as a penize, které musi byt projektu vénovany.

Hotovy produkt:

Na trhu s elektronickymi obchody je mnoho spole¢nosti, které nabizeji své sluzby.
Nabizeji feSeni pro mnohé typy spolecnosti, pofizujici si e-shop, at’ uz pro zacinajici
malé firmy, pro stfedné velké, které podnikaji na svém trhu uz del§i dobu anebo pro
velké spolecnosti, které pottebuji vétsi a zabezpecenéjsi feSeni. Rozdily jsou v cené a
doby implementace. Mezi takové produkty firem na internetu patii napiiklad: ORANGE
e-shop 3.0, Karsa V2, ZONER inshop 4. Nékteré teSeni se daji nejdiive odzkousSet

v pfedem dané casové lhuté.

Pofizenim takového e-shopu odpadéavaji potfizovateli veskeré dalSi Cinnosti spojené
s vlastni tvorbou e-shopu, naptiklad hosting je pfedem zafizeny a umistény na strané
poskytovatele, nemusi se tim paddem zafizovat ze strany pofizovatele, coz je ¢innost

navic, ktera stoji nemalé penize.

Ceny tzv. krabicového feSeni se liSi v cené zfizeni a nasledné dle toho jaky se plati
mésicni pausél, ten zavisi na vybranym feSeni, vzdy je moznost si vybrat z n¢kolika
moznosti. Cim vice modul, vybranych sluzeb a poskytnutého prostoru, tim cena

stoupa.
Ptikladem feSeni mize byt ZONER inshop 3:

Varianta T Standalone
Tato varianta je urCena piredevsim pro velké spolecnosti, které vyzaduji vétsi prostor pro
spravu prodejny. Varianta T Standalone je provozovana na serveru s maximalné deseti

prodejnami a je tak ur€ena pro prodejny s vysokou navstévnosti a vy$§im prenosem dat.
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T Standalone' podporuje nadstandardni pokrogilé marketingové a obchodni funkce:

e jazykové verze
e vérnostni a bonusovy systém
o offline katalog

e moznost pfipojeni obchodu ve variant¢ PLUS

Cena zfizeni: zdarma

Meésicni pausal: 2 500,- K¢ bez DPH

Outsourcing:

Stale vice a vice IT dodavateli nabizi malym a stfedné¢ velikym podnikim moznost
pievést spravu IS/IT za uplatu na externiho dodavatele. Vybér vhodného partnera, volba
spravné struktury a obsahu IT/IS sluzeb, nastaveni efektivniho modelu financovani,
fizeni a vyhodnocovani kvality/rozsahu sluzeb, to vSe se pro zdkazniky stava diky

modernim a dostupnym informaénim technologiim stidle mensi piekazkou.(13)

Outsourcing ve své podstaté neni nic nového a neznamého, je to jen piirozené
pokracovani delby prace se specializaci na urcitou ¢innost. S ptichodem a progresivnim
rozvojem informacnich technologii vykrystalizovala nova oblast, ve které outsourcing

nebyl tak obvykly.(13)

Principem outsourcingu je nahrazeni internich zdroji externi sluzbou poskytovanou
subjektem, jenZ se na dany typ sluzeb specializuje. V krajnim ptipad¢ se mtize jednat i o
pievzeti zaméstnancu (toto vSak neni podminkou) — vSe zalezi na kvalitné nastaveném
komunika¢nim kandlu a na stanovenych pravomocich s definovanymi vrstvami
pusobnosti takto spolupracujicich spole¢nosti. Pti nahrazovani funkénich ¢asti podniku

sluzbami externiho poskytovatele dochdzi k definovani vzijemného rozhrani mezi

! ZONER|Pfehled variant eshopu [online]. 2008 [cit. 2008.05.10] . Dostupné z:

<http://www.zoner.cz/inshop/variants_view.asp>.
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poskytovatelem sluzby v oblasti IS/IT a podnikem. Toto rozhrani ma zpravidla
technickou a proceduralni ¢ast, ktera umoziuje oSetfeni vzajemné komunikace pfi

poskytovani, respektive vyuzivani externi sluzby.(13)

Nejcastéjsi varianty outsourcingu ICT
Pro uspokojeni potieb a narokt klienta jsou nejznaméjSi tfi zakladni varianty

poskytovani outsourcingovych sluzeb:

1. Poskytovani sluzeb na vyzadani (smlouva bez pausalu): Klient si operativné
objednava jednotlivé sluzby dle momentalni potieby, které jsou mu poskytovany za
pfedem dojednanych podminek (napf. hodinovd sazba podpory, garantované casy

odezvy, zpusob fakturace atd.).(13)

2. Poskytovani sluzeb v ramci ptedplatného (smlouva s pausalem): Klient si predplaci
konkrétni balicek sluzeb (napft. typ, po€et hodin, zpiisob zajisténi sluzby podpory, typ a
pocet feSenych incidentl atd.), ktery v rdmci dané ¢asové jednotky vyuziva. V pripadé
pozadavkll nad ramec bali¢ku jsou vétSinou tyto feSeny formou ,,vicepraci, které jsou

fakturovany spolecné¢ s balickem dle pfedem dojednanych podminek.(13)

3. PIny outsourcing (smlouva s SLA a pauSalem): V praxi tato varianta znamena, Ze
klient nakupuje sluzby pfesné¢ definované v tzv. katalogu SLA (Service Level
Agreement). SLA neboli dohoda o urovni poskytovanych sluzeb méa za ukol co
nejpresnéji urcit rozsah a uroven sluzeb, které dodavatel poskytuje smérem ke klientovi.
Pfi outsourcovani procest klienta je zdkladnim dokumentem, ktery stanovuje povinnosti
a odpovédnosti obou stran a zarovei také sankce za jejich nedodrzeni. Nemél by byt ale
vniman jako néstroj pro vymahani nédhrady za nefunkéni sluzby, ale jako dokument,
ktery zajistuje soulad mezi oCekavanim klienta a nabidkou dodavatele. Tato souhra

obou stran je zdkladnim pilifem Uspésného outsourcingu.(13)
Tvorba ve vlastni rezii

Dalsi moznosti jak si potidit e-shop je, ze si ho firma vytvofi sama. Pro tento ucel se

bud’ vytvoii skupina lidi (IT oddéleni) nebo se spoji skupina nadSenct (podle toho jestli
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jde o novy e-shop ve stavajici firmé nebo nové vznikajici firm¢), kterd se bude

intenzivné a primarné vénovat tvorbé.

Zalezi na cilech firmy a Casu, ktery je ochotnd vlozit do projektu. Ne vzdy jsou ve firmé
specializovani IT lidé, ktefi rozumi dané problematice. Pokud chybi dostate¢né
zkuSenosti a praxe, muze se projekt protahnout na dlouho dobu a kone¢ny vysledek
nemusi byt v souladu s piivodnim pldnem. Na druhou stranu pokud projekt vyjde, e-
shop je pod stalou kontrolou firmy a jsou mozné veskeré zasahy do zdrojového kodu

bez povoleni zvenci.

Néklady jsou vkladany pouze do IT tymu, hardwarovych a softwarovych prosttedk,
bez kterych se zadné programovani neobejde. Pokud se bude projekt protahovat,
naklady mzou zavratné vzrist. Napiiklad podle nabidek na Jobs.cz se primérny plat
programatora pohybuje okolo 42 tis. K¢ mésicné, takze kdyby se projekt protahl
naptiklad o dva mésice, tak by néklady narostly o 82 tis. K¢ a to jen za jednoho Clena
tymu, plus se nezapocitavaji disledky (ztrata klientely atd.). Z toho vyplyva, Ze ¢astka
by byla nepiijemné vysoka a mohla by stat firmu postaveni na trhu. VSe ale zalezi na

platech ve firmé a schopnostech lidi uvnitt, ktefi by danou praci vykonavali.

Vybrané reSeni:

Utajeno

Pouzité modely:

Utajeno

Propojeni s ekonomickym systémem:

Utajeno

7 Navrh stranek

7.1 Grafické reSeni

Utajeno

7.2 Zakladni struktura stranek

Utajeno
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7.2.1 Rozvrzeni

Utajeno

7.2.2 Homepage

Utajeno

7.2.3 Kategorie a podkategorie

Utajeno

7.3 Detail produktu

Utajeno

7.4 Vybér dalSich pouzitych moduli pro ShopCentrik

Utajeno

7.4.1 Objednavka zbozi

Utajeno

7.4.2 Registrace nového zakaznika

Utajeno

7.4.3 Hlidaci pes

Utajeno

7.4.4 Multiménovost a multijazy¢nost

Utajeno

7.4.5 Cenové hladiny

Utajeno

7.5 Platebni metody

Utajeno
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7.6 Administrace

Utajeno

7.7 Hosting

Utajeno

7.8 Bezpecnost

Utajeno

7.9 Zpracovani fotek

Utajeno

7.10 Pravni normy

Ty ma Biosféra splnény uz od doby, kdy podnikaji jako Biosféra eshop s.r.o.

z.¢. 101/2000 Sb. viz. registrace zakaznika
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8 Prinos navrhu reSeni
Utajeno

9 Finan¢ni zhodnoceni

Utajeno

9.1 Pocatecni investice

Utajeno

9.1.1 Vstupni iidaje souc¢asného stavu

Utajeno

9.1.2 Vstupni iidaje moZného budouciho stavu

Utajeno

9.2 Navratnost

Utajeno

Zavér

Navrhovany zpiisob feSeni méa udrzet stalé a prildkat nové zdkazniky. Predpokladana
doba vyuziti navrhu je bohuzel pouze pro par budoucich let. Po néjaké dob¢ se stane e-
shop ,,zastaralym* a bude potieba dalsi obnovy, jelikoz IT technologie leti rychle

dopiedu. Do té doby ptibude Biosféfe neodhadnutelné mnozstvi konkurence, ktera ji

bude Slapat na paty.

Prozatim bude novy e-shop rychly a spolehlivy, protoze ho vytvoii firma, ktera ma
dobré reference. Zakaznik bude mit nové sluzby, které mu zptijemni a zjednodusi cely
proces nakupu. Pokud se mu bude vSe zamlouvat, bude se stale vracet a Sifit dobré
renom¢ firmy dal. Ale to uz neni jenom o e-shopu firmy, ale i o jejich nabizenych

sluzbach, péci o zékaznika a celkovém chovani firmy.
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0 poloZek
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CERSTVE BIO rozvozy
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potraviny
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41000
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2509
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2 Mrkev novd BIG 100g feca
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£

00 Ke

g

-

Maprosto skvéld
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F p**JK**

63,50 K¢

M BIOSTYL
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