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Abstrakt

Prace ze zabyva technologiemi internetu a jehokaplich feSeni pro tvorbu
elektronickych obchad, z dirazem na databazovy jazyk SQL a jeho vyu#ithgedani
novych moznosti v podnikani.

Cilem je analyzovat obchodni firmu z hlediska pjoitdn moznosti a
informanich technologii , a nalezenfeSeni jakym zfsobem implementovat

internetovy obchod.

Abstrakt

Bachelor thesis deals with internet technologied application solutions for
developing webshops, with the emphasis on datalaaggiage SQL and it's usage in
looking for the new business possibilities.

The intent of the work is to analyze business camydrom the point of view of
sales opportunities and information technologiesd dind the solution how to

implement the webshop.
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1. Uvod

~rr

V poslednich letech dochézi k prudkému rieadi internetu nejen mezi odborniky
ale gedevSim mezi Sirokou ¥gnost. Internet uz neni jenom cel&®wym zdrojem
informaci , ale poskytujeéim dal vice sluzeb kom@&riho charakteru, které vytkeji
dalSi roznér této si¢. Mezi jedny z nejvice se rozvijejicich sluzeb ragadit tzv. e-
bussines neboli elektronické obchodovani. S tem@in internetu mezi Sirokou
vefejnost pak pedevsim internetové B2C obchodovani - nabizeniyktada sluzeb

koncovym zakaznikm.

Nabizeni zboZi prosdnictvim internetu i@dstavuje v posledni démebyvaly
rozmach a podili se takm dal vice na trzbach mnohych obchodnich gjpaisti.

Nadale sili nazor, Ze internetové podnikani velivai budoucnost obchodovani
a internet se stane nedilnou &asti Zivota kazdého z nas. Z tohiordd by kazda firma,

ktera chce byt i do budoucna éSpa v prodeji , #la zvazovat vstup na internetovy trh.

-11 -



2. Vymezeni problému a cile prace.

Obchodni politika jednotlivych firem je jeditid a zohletluje podnikova
specifika, jakymi jsou: velikost podniku, segmerhiut na kterém podnikisobi, typ a
mnozstvi zakaznik typ a mnozstvi obchodnich kathd podobn. Kazdy podnik ma
své potencionalni zakazniky, které intuitivchape jako zdroj své dalSi existence. Ke

zvySeni trzeb se snazi vyuzit vSech moznosti, ktienéabizi.

Vyuziti modernich obchodnich kafakteré elektronicky obchod nabizi, dovoluje
oslovit specifickoutast trhu s minimalnimi vstupnimi naklady ve srovingtradénim

pristupem.
Zavedeni elektronického obchodu ma tyto hlavimgsy:

- osloveni specifické skupiny potencionalnich zakiay
- novy pistup kiizeni vztali se zdkaznikem CRM
- ziskani pesnych informaci o chovani a pethach zakaznik

- moznost marketingoveého vyuziti noziskanych informaci

Cile prace:

- analyza spoknosti KVART s.r.0. se za#éiienim na webovou prezentaci
- na z&klad této analyzy definovat séasny stav a navrhnout opeti
k odstragni péipadnych nedostaiik

- nalézt zfisob implementace internetoveho obchodu

-12 -



3. Analyza problému a sou €asné situace

3.1 Zakladni udaje o spole ¢€nosti

IKVART
UQBSHORNIRAN e

Obchodni jméno: KVART, s.r.o.

Pravni forma podnikani: sp@leost s rdéenim omezenym
Misto podnikani: Dolni Bojanovice 187, 8696 17
Jednatel: Jaroslav Hromek

3.2 Charakteristika podniku

Spolenost KVART s.r.o. byla zalozenargd 14-ti lety bratry Marianem a
Jaroslavem Hromkem. Na §tku byla mala vesnicka prodejna elektrickych sgduii,
ktera se diky vybornému marketingu , rekl@nangedevsim agresivni cenové politice
rozrostla na vyznamny regionalni obchodaind Jak spolénost rostla, zaregistrovali ji
velci prodejci elektrosptgbici a firma KVART s.r.0o. se postupnstala clenem
nejvyznamgjSich obchodnich siti elektro zbozi PROTON, EURCSII a
DIGIPOINT. Koncem roku 2006 se spdimst rozrostla o dvnové prodejny elektro
zbozi v blizkych rastech Bzenec a Kyjov.

-13-



3.3 Nabizeny Sortiment

Obchodni domy KVART v satasné dob nabizi Siroky sortiment :

- Elektro zbozi
o Bilatechnika
o0 TV a audio technika

o Fotoaparaty a kamery

- Pramyslové zboZi
0 Pro domécnost
» Kuchyiské poteby
» Hlinikové sclidky
=  Kvétine
» Truhliky pro kwtiny
o Do dily
* Rwni el. N&adi
= Spojovaci material
= Rezné a brusné kotde
= Klice, vrtaky
o Do zahrady
= Hrabs, motyky, ryce
= Nasady, pilky, folie
» Hadice, spojky
- Drogerie a papirnictvi
o Damska a panska kosmetika
o Praci &istici prostedky
o Kanceldské a papirenské zbozi
0

Foto sluzba

- Kuchyinské studio

-14 -



3.4 Soué€asny zp usob prodeje

V souwasné dob nabizi spoléenost KVART s.r.o. ve tech prodejnach na
pramyslového zboZi a kuchyni.

Vzhledem k tomu , Ze se prvni prodejna nachazi k¢ mesnici Dolni Bojanovice
, klade spolénost velky draz na nizké ceny elektrospaibict a laka tim zakazniky z
okoli a fedevsim nedalekého okresnihésta Hodonin. Tato strategie se ukazala jako
aspsna, do prodejny jezdi nakupovat zakaznici ze&&iro okoli.

Koncem roku 2005 bylo v Hodoninoteweno nové nakupni centrum
CUKROVAR, kde se nachazi také elektroprodejna KHEEETRO EXPERT, ktera
zaultaila na trh agresivni cenovou kampani &ata tak pebirat zakazniky nejen firRn
KVART s.r.o.. Tato skutost spolu z dalSimi byl pro firmu impulsem pro Sieni
stavajicich a hledani novych prodejnich kanal

Z davodu gilakani vice zakaznikale také fiblizeni se stavajicim zakazirk ze
vzdalergjSich mist se firma v roce 2006 rozhodla pro expdozdalSich okolnich wst.
Prodejny byly po tlikladné analyze umisty do mensich st v Hodoninském regionu,
které svou velikosti nejsou zajimavé pro & spolénosti na trhu , nicménnabizi
dostaten¢ velkou kupni silu. Oteeeni prodejen véthto lokalitach pedpoklada slusny
obrat za sotasné minimalizace konkuré&miho prostedni a s tim souvisejicich
negativnich vliv.

Koncem roku 2006 se spoleost rozrostla o dvnové prodejny elektro zboZzi v

blizkych méstech Bzenec a Kyjov.

Spole&nost vynika pedevsim vdchto oblastech :

» bezkonkuren¢né nizké ceny

* vynikajici sluzby a servis

» vysoky komfort poradenstvi a také dalSi sluzby jak@apojeni zdarma
e dopravu zdarma

» vyhodné splatkové prodeje a jiné

-15 -



3.5 Propagace a reklama

Spole&nost KVART s.r.o. si od svého zaloZeni édoemuje velky vyznam
propagace a reklamy jakozto pti@stku pro budoucitist. Nemalé progedky vkladany
do propagace, &hji firmu negehlédnutelnym hi&Em na regionalnim trhu nejenom
elektrospatebica. Firma sponzoruje - a tin¥ippiva k realizaci - nejzngjsi kulturni i
sportovni akce. Kazdy tydettipravuje spolénost akni nabidky zboZzi které nachazi ve
svych schrankachétsina domacnosti v regionu a laka tak i vzdgnzakazniky k
navstéve prodejny. Krond toho je spolénost ¢clenem vyznamnych siti prodéjc
elektrospatebici PROTON , EURONICS a DIGIPOINT kteréfipravuji vlastni
nabidkoveé letdky s &kimi cenami na vybrané zboZi, které je taktéZ reafmizv
prodejnach firmy KVART s.r.o.

Za 14-letou existenci si firma vyslouZzila gev kvalitnino obchodu z nejlepSimi

cenami v regionu.

3.6 Vyuziti informa €nich technologii

V souwasné dob, kdy je nezbytd nutné zvySovat konkurenceschopnost na trhu,
je jednou z cest, jak tohoto cile dosahnout, efektvyuziti informa&nich technologii a

informacnich systéen (IS/IT).

3.6.1 Informa €ni systém

V oblasti IT byl do firmy implementovan informiai systém ABRA G3. Jedna se
o systém péici do kategori€enterprise Resource Planning (ERP)které pedstavuji
acinny nastroj pro fizeni celé firmy. Na rozdil od jednoduchychietnich a
ekonomickych aplikaci umd#ije propojit planovani atizeni vSech kéovych
podnikovych proces a to jak na operativni, tak i strategické urovlBRA G3 je

-16 -



souwasti produktovéady ABRA G, ktera je koncipovana tak, aby podpolavazvoj
firmy.

ABRA G3 je tvdena souborem modulpro zpracovani detnictvi, fakturace,
skladového hospodstvi, vedeni pokladny a banky stimpym napojenim na

homebanking, evidenci majetku, mezd a personayistik

3.6.2 Internet

Spolenost byla k Internetuifpojena péatkem roku 1996 prasdnictvim dial-
up linky. Mezi hlavni dvody, které vedly kfipojeni k Internetu péty emaily a
ziskavani informaci. Vzhledem ke zvySujicim se adkh za pipojeni a ¢astou
pietizenost telefonnich linek bylo vroce 2001 zam@jevykérové fizeni na
poskytovatele pevnéhdaipojeni. Ri koneiném rozhodovani o konkrétnim poskytovali
se nejpijatelngjSim gipojenim stala nabidka firmy NET-CONNECT, a tak fsena
piipojila k Internetu pevnou linkou o kapacii28kb. V sotasné dob je pripojena
linkou o kapack 2Mb.

3.6.3 Prezentace prost fednictvim webovych stranek

V dnesni dob je jiz samo¥ejmosti, Ze firmy maji své vlastni webové stranky.
Spole&nost KVART s.r.o. se v roce 2006 rozhodla pro pnéaei svych prodejen
na internetu.Vzhledem k tomu, Ze firma se dostalpadwdomi zakaznik jako firma

Z nejnizSimi cenami v regionu byla zvolena inteonatadresavww.levnykvart.cz

-17 -



3.6.4 Hodnoceni webové prezentace

3.6.4.1 Vzhled

Je teba si u¢domit, Ze optimalni kombinace textovych a obrazéwvidormaci
spolu s kvalitni navigaciipswdéi navsevniky stranek o tom, Ze si jich firma vazi a
snazi se dbat o jejich komfort.Celkova grafickaaar stranek ysobi profesionalnim
dojmem a to fedevsim pouzitim jednoduchych geplednych grafickych prik Vybér

barev hodnotim pozitivy nerusSi B vyhledavani a ani ip delSim prohliZzeni

nezmsobuji ztratu koncentrace .

3.6.4.2 Informace o spole €nosti

Prezentace obsahuje jak adresu prodejen ibdzith telefonnicisla jednotlivych
odctleni. Zveéejnéni oteviraci doby povaZuji za saniepné steji tak jako mala mapka
s vyznd&enim vSechif prodejen.Za podstatny nedostatek povaZuji absetmainé
historie podniku, fedpokladané cile a filosofii firmy. Naopak za pozit vyhodu

povazuji uvedeni¢kolika divodu pr@& navstivit kkterou z prodejen spalposti.

3.6.4.3 Struktura

Kazda zeif prodejen ma vlastni prezentaci mezi kteryma ézinpduse ffepinat
pomoci rolovaciho seznamu v howrdsti prezentace. VSechny maji stejny vzhled a
grafické uspegadani. Na strankach spdéiesti nalezne zakaznik pebné informace o
sortimentu a fedevSim aktualni letak nabizenéhdrdko zboZi wetre prodejnich cen.
Tento fakt povazuji za mint@dreé piinosny protoZe v oblasti elektrospedtici se
zakaznici orientuji f&devsSim podle cen a jejich uvedentiza byt motivem pro
navstiveni prodejny.Jednoducha navigacetehlpdné usp@dani umo#uje rychlé

nalezeni poZzadované informace.
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3.7 SWOT analyza

SWOT analyza je metoda analyzy, diky které je mozno zhodnahités(ang:
Strenghts) a slabé (an@/eaknesses) strankyiilezitosti (ang:Opportunities) a hrozby
(ang: Threats), spojené s ditym projektem, typem podnikardi nééim podobnym.
Jednd se o metodu analyzy uzZivanou v Hawmarketingu. Diky ni dokaZzeme
komplexré vyhodnotit fungovani firmy, nalézt problémy nebavé moZnostitustu. Je

soutasti strategického (dlouhodobého) planovani spolti.

Silné stranky
- zavedena prodejna s pozitivnim vnimaniey@osti
- zakehnuté a dofe fungujici vztahy z dodavateli
- nadstandardni sluzby
- rozSkujici se sit prodejen

- vyborny marketing a propagace

Slabé stranky
- umisgni prodejen do lokalit z niz§im pkem obyvatel

- neefektivni personalistika &sté stidani zamistnand

Prilezitosti
- zvySujici se kupni sila obyvatel
- sniZujici se ceny elektrospebict = dostupnost pro vice zakazaik

- pomeérné snadny vstup na trh internetovych obchod

Hrozby
- zvysujici se konkurence v regionu
- stale tSi obraty realizované prdstnictvim internetovych obchad= odliv
zékaznik

- rast mezd
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3.8 Zavér analyzy

Na zaklad zpracovanych informaci a provedené analyze bylbnmoatanovit tyto

skute&nosti a nedostatky.

Firma se pohybuje na trhu s elektrogpbtii kde obecd panuje vysoka
konkurence.Z toho tvodu je teba do budoucna ro#dvat stavajici a hledat nové
prodejni kanaly. Firmackoliv 14-let pisobi na trhu elektrickych sgebict , které se
svymi vlastnostmi velmi hodi pro prodej ph@stnictvim internetového obchodu
neprovozuje zadny internetovy obchod

Oteveni elektronického obchodu na internetu je v kazgéipact doporueni
hodné.Spoknost ma vzhledem k dlouhémuigobeni na trhu zkuSenosti nejen s
prodejem ale i znalosti elektrospatict a pedevSim nasmlouvané dodavatele u
kterych ma vybornou historii a nadstandardni platepodminky. Naklady na
zprovozreni internetového obchodu nejsou vysokéedpokladané &tsi odigry zbozi
od dodavatel , diky kterym dosahne firma na nizsi ndkupni cgoyedou i k vy$Sim

marzim v kamennych prodejnach.
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4. Teoreticka vychodiska prace

4.1 Elektronické podnikani

Elektronické podnikani, neboli elektronicka komeunceas funguje jiz #kolik let.
Az v poslednich letech se ale o Internetu ¥ahovai jako o prostoru novych
obchodnich flezitosti. Pdet uzivatel Internetu (tedy potencialnich zakazkikotiz
dosahl patbného kritického mnozstvi, padaji psychické bgrier nakum ve
"virtualnich obchodech", weSeny jsou i &které otazky zabezpeni plateb a
obchodniho stykutbec. Ti, ktéi jiz maji swij e-obchod vybudovany alegrdevsim ti,
kdo se jej pra¥ chystaji vytvait, si urité kladou otazku, jak e-obchod postavit, aby

meél Uspech a spinil do § vloZzena @éekavani a investice.

4.1.1 Internetovy obchod

Pod timto pojmense ve ¥tSiné pripadi rozumi gedevsim prode}i poskytovani
sluzeb skrze Internet. V stasné dob neustale vytvid nova a nov&eSeni a obchodni

modely. Obec#é se pro internetovy obchod pouziva aard e-Shop.

4.1.1.1 Funkce internetového obchodu

Vybudovat internetovy obchod, ktery neni jen suchHpmmul&em, ale ktery je
schopen ziskat zakazniky a také kvalitn pruzg plnit své zavazky &i nim, je ta
nejizsi ze standardnich internetovych aktivit. Intesmétprodejs je nezbytg nutné
reagovat flexibilg na vS8echny z#my, ke kterym na trhu dochazi. Firmy musi velmi
petlivé uvazovat pi tvorbé své prodejni strategie, ktera by dokazaitakat a udrzet

zakazniky.
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d)

e)

Mezi hlavni funkce pat

pienmgna vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortimeobchodni
(odbkératelsky) — obchod zajifije griméreny rozsah sortimentu;

piekonani rozdilu mezi mistem vyroby a mistem prodegdchod zaji@uje prodej
zbozi na padebném mist tam, kde ho sptebitel aekava;

zaji¥ovani mnozstvi a kvality prodavaného zbozi wledity je spravny vyér
dodavatele, rychlé wizovani reklamaci...;

zaji¥ovani racionélnich zdsobovacich cest — s cilemeshfirodejni ceny ve vztahu
k arovni zasobovani;

zaji¥ovani wasné uhrady dodavaieh.

4.1.2 Pojem elektronicky obchod

Elektronicky obchod (e-business) znamena zgiSbbchodnich aktivit podniku

prostednictvim nejizrejSich inform&nich technologii. Jind definicaika, Zze

elektronicky obchod iteme chapat jako vinu informaci po elektronickém médiu za

Gcelem uzaveni obchodu nebo k jeho podpo[14]

4.1.2.1 Zakladni ¢lenéni elektronického obchodu

Oblast elektronického obchodovani seiasgji rozdéluje na tyto zakladni formy:

= elektronicky obchod business to business (B2B)oblast zahrnujici transakce
mezi firmami

= elektronicky obchod business to consumer (B2C) oblast prodeje koncovym
zékaznikm

= elektronicky obchod consumer to consumer (C2C) do které pét nagiklad

transakce uskute¢né prostednictvim on-line auknich servar
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Stale vice se ukazuje, Ze v nové internetové ekmmse ¥tSina bohatstvi rodi v
oblasti B2B. [2]

Mezi nejvyznamyjsi casti elektronického obchodu patizeni dodavatelského
ietzce (e-suply chain management), nakup (e-procurgmmodej afizeni vztak se
zakazniky (e-CRM) a platby (e-payments). Z problékgaelektronického obchodovani
se srostoucim vyznamem mobilnichtizani vylenuje tzv. m-commerce (mobile
commerce), obchodovani priinictvim mobilnich komunikaich za&izeni jako jsou

mobilni telefony, kapesni ptace atp..

4.1.2.2 Vyvoj elektronického obchodu

Za prvni formu elektronického obchodu byasto oznéovan fax. Penos dat, se
kterymi by se dalo dale plnohodnétpracovat, vSak umoznila az elektronicka posta.
Na systémy elektronické posty, ktera se dnes pauiadevsim pro komunikaci mezi
osobami, navazala elektronicka wyma dat EDI (electronic data interchange). Ta
umozZnila vyménu dat na Urovni pdtacovych aplikaci (systémy skladové evidence,
Gcetnictvi, platby atp.)¢imz byla odstradna nutnost zasahze stranyclovéka pi

provadni diléich transakci.

V ramci elektronického obchodu B2B se postupistalily 3 zakladni obchodni
modely. Model seller centric se pouziva fiklad ve vztahu velkoobchoduu&i
maloobchodnikm pog. dealeiim. Model buyer centric, ktery byva ozmaan také
jako eprocurement (elektronicky nékup pro vlastotiigbu) je modelem ogaym. E-
marketplace je jejich kombinaci, ktera funguje walgbnych principech jako trh nebo

burza.

V rdmci B2C byly definovany 3 generace elektronfaké@bchodovani — statické
WWW strdnky se zakladnimi informacemi, on-line midai zbozi a propojeni

internetové aplikace s inforri@m systémem podniku. [7]
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4.1.2.3 PFinosy elektronického obchodu

Hlavnim ginosem elektronického obchodu v oblasti B2B je »§eéa Uspora
provoznich naklail Tato Uspora sgiva zejména v digitalizaci a automatiza¢tsmy
¢innosti (odstraéni poteby ogtovného zaznamenavani Udlapdstragni nakladi na
tvorbu, evidenci a archivaci papirovych dokKladdstragni nakladi na opravu chyb) a
ve vyuziti modernich komunikaich prostedki, predevSim Internetu (vyrazné
zrychleni genosu dat, snizeni nakfacha komunikaci, vySSi operativnost). Zavedeni
elektronického obchodovani vyrazmkracuje dobu od objednani zbozi do okamziku
jeho dodani, coz umagje snizeni celkového mnozstvi zasob a v kném disledku
shizeni objemu takto vazanych prestd spole&né se snizenim pitgbnych skladovych

kapacit.

V oblasti B2C jsou hlavnimiifnosy zvySeni vynds prostednictvim nabidky
novych zdroj hodnoty a sluzeb pro zakazniky (marketing onere;o
individualizovana nabidka), spél® se snizenim nakléd ziskanim novych

distribwnich cest (elektronicky marketing a prodej).

4.2 Nova ekonomika

Vstupujeme do nové ekonomiky, v niz se podstatsini povaha podnikani. Na
jedné straéivznika mnozstvi novychiflezitosti a na druhérgstava platit mnoho dosud
aspsre pouzivanych metod. Neni pochyb o tom, Ze zaklademin probihajicich
v nové ekonomice je vyuzivani nejmodgsnch inform&nich technologii. V dnesSnich
podminkach vsak jiz nejde pouze o automatizacit@jkésch proces, ale o formulaci
zcela novych procésa aktivit, které mini samu podstatu podnikani. Mezi ne@¥itéjSi
faktory ovliviwijici budouci vykonnost a konkurenceschopnost padie schopnost
rychle reagovat na &nici se poZzadavky zakazihikmaximalni zkraceni dodacichath
chovani pracovnik tymovou praci, znu vztatii mezi dodavateli a odbateli a zcela

nové metody nakupu a prodeje. Infokma a komunikani technologie jsou
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vynikajicimi pomocniky, ale jejich pany staléstavaji lidé se svou kvalifikaci a
emocemi. Zakladnim dkolem managementu pratstavd rozvijeni 1Q a EQ firmy.
Nova ekonomika je zcela &it¢ nejen etapou informatizace, ale i etapourdiho

mysSleni a rozvoje lidského potencialu. [11]

4.2.1 Informa €éni systém a informa €ni technologie

Informani systémy a informmi technologie se stalyc¢bhem kratké doby
strategickym faktorem ugpnosti a konkurenceschopnosti podniku.r&m kvalitniho
informainiho systému je vynucendeolevsim charakterem s@msného hospo#ského
prostedi, v emz stale vyznam#jSi ulohu hraji informace. Znalosti a informaceuyso
dnes jedinym smysluplnym zdrojem. Tr&di vyrobni faktory — pda, prace a kapital
nezmizely, ale staly se drufaalymi. Hlavnim producentem bohatstvi jsou informace

znalosti. [3]

4.2.2 Pojmy informa ¢éni systém a informa €ni technologie

Pojmem informani systém (IS) rozumime&élové usptadani vztath mezi lidmi,
datovymi zdroji a procedurami jejich zpracovani, t@ véetné technologickych
prostedki. Toto uspeadani zajiguje skgr, prenos, uchovani, transformaci, aktualizaci a
poskytovani dat pro jejich informiai vyuziti lidmi. Inform&nim systémem v uzSim
pojeti IS/IT rozumime inform@mi systém zaloZzeny na infordrd technologii.
Zakladnimi komponenty inforndaich technologii podniku jsou hardware, zakladni
software (operni systémy, systémy priizeni databaze atp.) a apltkd software.
Takto definované inform@mi systéemy se zattuji predevSsim na kombinacétyt
z&kladnim skupin operaci: uchovavani vhbdirganizovanych datovych struktur,

rychly prenos dat, zpracovani a prezentaci dat.

V prvni etag se IS/IT orientovaly f@devSim na sniZzovani naktadryroby a
distribuce (automatizace rutinnicliinnosti jako je Getnictvi, genos doklad,

administrativa atp.). Hlavnim cilem druhé etapy abylvysSi efektivnhost
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vnitropodnikovych procds ktera spoivala v propojovani aplikaci, vyuzitiarovych
kodua, fizeni logistickéhdetézce atp. V 90. letech byla pozornost Zéema zejména na
zvySovani konkurenceschopnosti podniku, vigwdm novych prodejnich karial
marketingovych databazi, rogdvani multimedialnich moznosti a celkovou integraci
informasnich systém IS/IT.[12]

4.2.3 Dulezité trendy v oblasti IS/IT

Ziejm¢ nejvyznamiijSim dlouhodobym trendem v oblasti IS/IT jgst investic.
Jejich vySe dosahuje u firem ve vyBmh zemich vice jak 5 % jejich obratu. Podil
investic do informénich systém IS/IT na celkovych investicich se pohybuje od 10 d
30 %. Neopomenutelnym aspektem rozvoje IS/IT jeistipoZzadavik na kvalifikaci
nejenom u odbornfk kterych je znény nedostatek, ale i samotnych uzivatel
Logickym disledkem rostouci na&nosti IS/IT a sotasné padeby gistupu ke
Spickovym sluzbam a technologiim je rostouci oblibasoutcingu vyvoje a provozu
IS/IT (pteneseni na externi poskytovatele sluzeb).é&JesbgresivijSi moznosti
dodavatelskéhdeSeni IS/IT je vyuZiti sluzeb poskytovdtedplikainich sluzeb ASP
(Aplication Services Providers) tzn. pronamu aptik Své postaveni na poli
podnikovych IS/IT nadale posiluje typovy aplke software v podab systéeni
proplanovéani podnikovych zdfoERP, ERPII atp.. Tyto aplikai baliky se skladaji z
moduli, které automatizuji vzdy &itou skupinu podnikovych prociés Mezi tyto
moduly pati nagiklad technologicka ipprava vyroby, planovani vyroby a jeji
operativnitizeni, v oblasti distribuce nakup, skladovani, pjoal doprava, v oblasti
fizeni lidskych zdrdj pracovnici, mzdy, organizai struktura a v oblasti financi
napiklad hlavni kniha, pohledavky, zavazky a majetékySuje se obliba vyuzivani
systéni pro podporu strategickélzeni podniklEIS (Executive Information Systems)
ale také systéin pro fizeni vztali se zakazniky CRM (Customer Relationship
Managment). V oblasti technologii madivy vyznam postupné standardizaceorba
IS/IT na zaklad otewenych standafd [11]
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4.3 On-line obchodovani

Online obchodovani s seboéimasi mnoho vyhod. Mezi ty nejvyznai$i pati
moznost snizeni cen plynouci ze snizeni naklad uvedeni produktu na trh a z
odstrarni ¢asti naklad na provoz obchodni jednotky (energie, udrzovanidyn

obsluhujiciho personélu atd.).

4.3.1 Obchodovani B2C

Internetovy obchod poskytne zakaznikovifippds zajmu okamzité Werpavajici
informace, u produkit jejichz obsahem je informace (software, zvukovéraeky,
video, ¢asopisy, knihy aj. tiskoviny) lze zakaznikovi posigut vzorky obsahu, za
poskytnuté zbozi a sluzby lze platit pomoci elekitkych platebnich instrumant
Casto uvadnou gednosti internetového obchodu je také ieepita otviraci doba
internetového obchodu (24 hodin dénhdni v tydnu). VyuZiti Internetu mé vsak i své
nevyhody. Bmi jsou gedevSim anonymita prodeje, beapestni Uskali Internetu a
nizka drové infrastruktury Internetu ¥R. Model zralosti elektronického obchodovani
rozliSuje ¢tyii zakladni arova elektronického obchodu. Zakladni dréveroadcast
piedstavuje zfistupréni zakladnich informaci pomoci Internetu, druhavétiointeract
zahrnuje také komunikaci se zadkaznikyeditirove transact moznost objednat si zbozi
nebo sluzbu progdnictvim Internetu. Posledni Urdvéntegrate sp&iva v integraci

celéhoreSeni a zapojeni se do virtualni obchodsi sit

4.3.2 Architektura internetového obchodu

Internetovy (virtudlni) obchod je specialni apligaprovozovana na stran
serveru, ke které uZivatel (kupujicifigiupuje prosednictvim WWW prohlizée. Na
zaklad tohoto principu se virtualni obchod r@hde na ¢ast klientskou acast
serverovou. Klientska strana internetového obchieda pohledu kupujiciho sledem

WWW stranek, kterymi prochazi stejnymizpbem jako na klasickém neobchodnim
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webovém serveru. Kupujici uklada vybrané zbozi @dtudniho nakupniho koSiku,
ktery miZe byt realizovan jak na strarserveru, tak na stranklienta. V ramci
nakupniho koSiku f¥e kupujici pidavat a odebirat zbozi, amit jeho strukturu,
realizovat kontrolni saity atp. Je-li zakaznik hotov s wiem zboZzi, vybere si z
nabidky internetového obchodutgob zaplaceni a dafeni zbozZi. Zakaznikovi je
piedloZzen det Wetné dargé, poStovného, dopravy, slev atp. Pokud zakazniktemi
souhlasi, je bdi prfimo vyzvan k zaplaceni nebo je mu oznamemedpokladané
dorweni zbozi (naifiklad @i nadkupu na dobirku). Serverova (neuzivatelskénstr
komunikaci s prohlizem uZivatele. Webserver tbe zajifovat také wkteré
bezpénostni funkce najklad kryptovani penaSenych dat, autorizaci nebo
autentifikaci. Standardnim protokolem pro komunikserveru s klientem je protokol
HTTP (Hypertext Transfer Protocol). [5]

4.3.2.1 Zakladni funkce internetového obchodu

Z&kladni funkci aplikace ipdstavujici internetovy obchod je vyteai HTML
stranek pedstavujicich virtudlni obchod. Tyto strdnky se véigji dynamicky
implementaci dat z databazového systému #edgm pipravenych Sablon. Toto
zabezpeéuje neustalou kontinuitu mezi tim, co je nabizenaegalech virtualniho
obchodu a tim co je k dispozici na sklaobchodnika. DalSimiidezitymi funkcemi
elektronického obchodu jsou evidence zakagn#prava ndkupnich koSik vypasty

castek a realizace zaplaceni.

4.4 Databazové systémy

Zakladnim stavebnim kamenem dnesSnich internetovgbtichod: je tzv.
databazovy systém. Slouzi k ukladani veSkerychrnmégci nejen o nabizenych

produktech. Data jsou v databazi uloZzena v tabulké&teré jsou pomoci relaci
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propojeny do funkniho celku. Jedna se o tzrelaéni datové modely.Tyto modely
ndm umo#uji zachytit v modelu nejenom data o uloZzenych ktejeh , ale také

vzajemné vztahytéchto objekii, coZ nam umaije se vice fiblizit realnému sstu.

4.4.1 Zakladni prvky databazového systému

Kazdy databazovy systém se obesklada z nasledujicictasti :

= systémuiizeni baze dat (RBD)
= databazové aplikace

= databaze

Systému Fizeni baze dat tak databdzova aplikacese obvykle provozuje na
témze peoitati - v mnoha pipadech jsou spojeny do jednoho programu. Timto
zpusobem je v dnesni délmavrzena $tSina databazovych systénVelka pozornost se
vdak nyni souséduje na jeden z poslednich stilpve vyvoji RBD - databazové
systémyklient-server (dale C/S).

Systémy C/S zvy3uji vykonnost databaze tim, ZeslafidSRBD od databazové
aplikace. Aplikace je provozovana na jedné nelmlika pracovnich stanicich (jimiz
jsou obvykle PC) a komunikuje préstinictvim si s jednim nebo viceRBD béZicimi
na jinych pgitacich.

4.4.2 Systém Fizeni baze dat (S RBD)

Na data uloZzena v databaziibeme pohliZzet jako na jistou entitu informaci, &ter
nas zajima, o které chceme mielpled a pedevSim kterou fZeme definovat. Ta se
potom stava zékladem celé databaze.iM&gul takovou entitu mohou tib nap.
zakaznici internetového obchodu, nabizené zbegliled objednavek apod.

Entitou databaze zékazfiksou registrovani zakaznici obchodu : kazdgnam

(véta) v databazi obsahuje informace o jednédemu této entity (o jednom zaistnanci
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firmy). Jednotlivé polozky v kazdém zaznamu zaznamendvajiedité detaily o
piislusnémélenu (zamdstnanci). V naSemfifkladé to miZze byt nap piijmeni, jméno,

rodnécislo a plat pro kazdéhtiena entity.

SRBD poskytuje nasledujici sluzby:
» Definice dat (data definition) poskytuje prasdky pro definovani a uchovavani
datové entity.
« Udrzba dat (data maintenance) udrzuje entitu s tim, Ze kakdgejimu ¢lenu
vyhrazuje zdznam, skladajici se z polozek, pomigljidiki informace o tomtélenu.
* Manipulace s daty (data manipulation) poskytuje sluzby, které u@liahmozuji
vkladat, aktualizovat, rusit &dit data v databazi.
» Zobrazovani dat (data display) niwe poskytovat wité metody prezentace dat
uzivateli.
* Integrita dat (data integrity) poskytuje metodu nebo metody pE&isSeni

spravnosti dat.

4.4.3 Programovaci jazyky

Programatti maji dnes k dispoziciadu programovacich jazik, které nfizou
pouzit k naprogramovani aplikace slouzici k provdmd internetového obchodu.
Programovaci jazyky fizeme rozdlit do nasledujicich skupin :

* Proceduralni jazyky
=  SQL (Structured Query Language)
= QOstatni jazyky

4.4.3.1 Proceduralni jazyky

Pojmem "procedurdlni" izeme oznét vétSinu programovacich jazyk Vytvari-
li programator databazovou aplikaci v jednongahto jazyki, musi aplikaci zapsat ve
formé procedur. Kazda procedura realizujeitou ¢ast aplikace, ndp procedura pro

nalezeni informace (dotaz) nebo procedura pidapi Wty do databaze. Jednotlivé
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procedury se potom svazi dohromady proceduramiatelského rozhrani (n#glad
systém nabidek, tzv. menu) a vyvolavaji se na oidfagicich mistech aplikace.

4.4.3.2 Structured Query Language — SQL

Databazovy jazyk SQL (Structured Query Languag@jkéz polovirg 70.let na
z&kladt projektu spolénosti IBM, tehdy se ovSem jé§menoval SEQUEL (Structured
English Query Language). Cilem projektu bylo vytvgazyk blizky angléting pro
praci s daty v databazich. Pégcha vyvoji databazového jazyka SQL spolupracovali
také dalSi firmy, nap Firma Oracle. Postupetasu se ujaly vylepSené a upravené
standardy tohoto jazyka s ozeaim SQL86 a SQL92. V sdasné dob se jiz rékolik
let pracuje na novém standardu s nazvem SQL3.[8]

SQL je dotazovaci jazyk, figemz zakladni princip komunikace s rglam

databazovym serverem je mozné nejjednoduseji ¥yjadsledujicim obrazkem.

Obrazek €. 1 Princip zpracovani piikazi jazyka SQL

Zadani SOL dotazu
Select * FROM zakaznici;

Vyledek dotazu - zobrazeni udaju

Jmeno | Pfijmeni Adresa Telefon
Vasek  |Hila Vodickova 15, Prahal 605241214
Karel Novak  |Nabfeini 336, Brno 777555660
Michal [Vrana Malého Namésti, Clomouc | 606548674
Martin  [Blaha U Vodojemu, Praha6 603145698

Klient zformuluje a polozi s)j dotaz a databazovy systém r adpovi, obvykle

tim , Ze vygenerujedigekou mnozinu vystupnich dat.
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Piikazy jazyka SQL je moZno rodi to nekolika skupin podle logiky pouZiti.
N¢které ¢asti jsou ukeny pro administratory a naviteddatabazi , jiné pro koncové

uzivatele a programatory.

1. Data Definiton Language — DDL, jazyk pro definici dcat
Pomoci échto gikazi mizeme definovat, vytwét, nenit a rusit izné databdzoveé

struktury, jako jsou naptabulky, indexy, triggery, uloZzené procedury apod

CREATE DATABASE CREATE INDEX DROP VIEW
CREATE TABLE DROP INDEX DROP INDEX
ALTER TABLE CREATE VIEW CREATE TRIGGER
DROP TABLE ALTER VIEW DROP TRIGGER

2. Data Manipulation Language — DML, jazyk pro manipulaci s daty

Do této skupiny pét , jak jiz vyplyva z jejiho nazvu,ifkazy pro manipulaci s
daty, tedy pikazy pro vkladani , aktualizaci , mazani dat a cateimé velmi
mocny dotazovacitfkaz SELECT.

SELECT UPDATE

INSERT DELETE

3. Data Control Language — DLC, jazyk pro spravu dat

Tato skupina zahrnuje specialitigazy prorfizeni provozu a udrzbu databaze.
GRANT ALTER USER
REVOKE DROP USER

CREATE USER

4. Transaction Control Commands — TCC, fFikazy pro Fizeni transakci
Skupina pikazi jazyka SQL prdizeni transakci.
SET TRANSACTION ROLLBACK

COMMIT SAVEPOINT
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4.5 Shrnuti

Teoretickda vychodiska prace vy$hji a objasiuji zakladni pojmy jako
elektronicky podnikani , internetovy obchod apoadtdbazové systémy popsané v této
kapitole jsou nezbytnou s&ésti dnesnich internetovych obclalbez jejich vyuZziti by
bylo téntt nemozné nabidnout futtkost potebnou pro jejich provoz. Databazovy
jazyk SQL tak tvéi nedilnou sotést aplikaci pomoci kterych se firmam oteviraji énov
moznosti podnikani.
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5. Vlastni navrhy freSe

ni

5.1 Implementace internetového obchodu do systému

Obrazek €. 2 Schéma internetového obchodu

A\ 4

> Zakaznik

Internetovy obchod

KVART s.r.o
A 4&
A\ 4
statistiky
A A
A A\ 4 A\ 4 \ 4
Marketingoveé | Obchodni | Logisticke
oddleni oddBleni oddleni
fakturace >
A
Sklad |<
Y
Expedict
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5.2 Databazové schéma internetového obchodu.

Jak uz bylo zmito v teoretickécasti této prace, je &Sina internetovych
obchodu tvéena pomoci retaich databazi , a dotazovaciho jazyka SQL.

Na zaklad pozadavik vedeni firmy byla navrzena nasledujici zakladnioda
struktura databaze.

Obrazek €. 3 Datové schéma databaze

mL_' rders X tab_arders_products
 id \ % id

date = id_order
i B oo : | tab_customers = id_product
customer_id =L g H title
first_name date_registered Tah_l?‘aS":ET price_purchaze
last_name e P id price
strest password fjate vat
address_num first_name id_customer quantity
city last_name i prodict
zip strest ey
country address_num SEssHAENS
address_type city
phone zip
il country
email phone
fax email
company_nams gsm
S fax
e company_nams tab_products
transport_type i ¥ id =
payment_type i lang
transport_price code tab_categories
payment_price id_category = = lt?_itl )
comment id_supplier lang
other_addrezs name title id_parent
other_address_phone - alias item_order
other_address street TE'-;'—!::' oducts_pictures description title I
other_addresz num ¥ 'd brief_description aliaz
other_address_city id_product vat I'_ﬂtE price_coef
other_address_zip pa.th pric_e purchase -
other_address_countrys Tmary. price:retail
admin_comment price_coef
packet_number priCB:CEIC_t)‘DE

price_final

phe_group

availability

5.2.1 Skript pro vytvo Feni jednotlivych tabulek pomoci SQL jazyka
viz priloha P1
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5.3 Pozadavky na internetovy obchod

Bez podrobgjSich znalosti problematiky internetovych obchofbrmulovalo
vedeni spoknosti KVART s.r.o. z&kladni poZadavky na funkcecjejinternetového
obchodu .

- Jednoduché a rychla orientace v nabizeném sortim@sythledavani)
- Akeni nabidky

- Databéaze zakaznik

- Splatkovy prodej fes spolénosti HOME KREDIT a CETELEM

- Vérnostni program

- Statistiky prodeje

- Propojeni s ekonomickym softwarem ABRA G3

- Vlastni internetova adresa internetového obchodu

Naprosta wtSina firem m@sobicich na trhu vyt¥éni a prodeje elektronickych
obchodi, nabizi své produkty ve fodrzv. moduli. Jedna se o baky raiznych funkci
a dovednosti internetovych obcliod které si zakaznik vybira podle vlastnich

poZzadavk a nemusi tak platit za funkce pro které nema \tyuzi

Na zaklad pozadavk od vedeni spotmosti KVART s.r.o. byl proveden
prizkum nabizenych modul mezi vyznamnymi spoé@ostmi nabizejici vytvi@ni
internetového obchodu, aby bylo mozntegeji specifikovat pozadavky na jejich

internetovy obchod.
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Prehled nabizenych modui internetovych obchodi

Nasledujici pehled zahrnuje n&sgji nabizené modulydetné jejich popisu.

Kategorie a produkty

Vytvareni kategorii produkt (stromova struktura) a zadavani jednotlivych
produkfi véetré obrazKi apod. Poet kategorii a produistje teoreticky neomezeny

(omezeni pouze technickymi podminkami).
Registrace zakazniki

Navsevnici stranek (zakaznici) se mohou registrovat skati tak pipadné

vyhody, které s sebou registradgapsi (nap. vérnostni systém).
Cenové koeficienty, dodavatelé

Umoziuje vytvaeni databaze dodavaiel zadavani jednotlivych cenovych

koeficienti a jejich flexibilni znény.
Novinky

Psani novinek a aktualit na stranky (hapa titulni strance prezentacejetre
archivu novinek. Ke kazdé novince je moznaat i ndhledovy obrazek, novinky se

fadi podle data.
Vice obrazki k produktu
Umoziuje k produkim zadavat nekoray paset obrazk.
Objednavky
Systém objednavelcetre nasledné archivaceighledi apod.
Poplatky za dopravu a platbu

Administrace poplatk za dopravu zboZzi, plateb a jejich kombinaci. Unupe

zadat cenovy limit, po jehoZgkroieni budou tyto poplatky zdarma.
Zakladni SEO

Z&kladni optimalizace pro vyhled&e- nap. pouziti ‘istych” adres, oSsni

404 stranek, spravné nastaveni Hlitagod.
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Hromadny import/export zbozi

Umoziuje hromadny import¢i export zbozi z/do externiho zdroje (bhap
XML/CSV soubory)

Diskuze ke zbozi

Umoziuje nadv&vnikim stranek pséat své dotazy piipominky k jednotlivym
produktim, na které mohou nésledadministratéi odpovidat.

Uvér Homecredit nebo Cetelem

Umoziuje zakaznim vyfizovat spotebitelské aery HomeCreditti Cetelem on-

line.
Statistiky prodeje
Statistiky nejprodavaiSich produkii, ekonomické ukazatele apod.
Vérnostni systém

Umoziuje odngnovat "wrné" zakazniky, kté opakovas nakupuji apod. (Nap
vytvoieni slevového kuponu, nebo nastaveni globalni gheeykonkrétniho zakaznika,

)

Zalohovani databaze
Umo#iuje zalohovat aifppadré nasleds obnovovat databazi.
Parametry a varianty zboZzi

Umoziuje vytvdet vice variant jednotlivych produkt (nag. velikosti
S,M,L,XL,XXL apod.) a zadavani paramietke zboZzi (nap barva, vyrobce, autor,

rozmery, vykon, ...)
Upravy objednavek

Umoziuje upravovat jiz odeslané objednavky administsatwdmazavani a

pridavani polozek, zgma dopravyi platby).
Tiskovy balik
Tisk faktur, dodacich lista dalSich doklad

Slevové kupony
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Umoziuje vytv&et specialni kody, jejichz prdstnictvim mohou zakaznici

uplatiovat slevy.
Export zbozi pro vyhledavae

Specialni format exportu pro on-line katalogy aledavae zbozi (nap Seznam

Zbozi, Jyxo Zbozi apod.)

Clanky

Moznost vytvdeni ¢lanki pomoci editoru a@azeni &chto ¢lanka do kategorii
(které mohou figurovat zaroitgako polozky menu)

Diskuze/poradna

Umoziuje z&kaznikm prispivat do diskuzniho fora, phpjeho prostednictvim

zasilat prodejci dotazy ohleglmbozi¢i obchodu.
Integrace s ekonomickymi systémy

Propojeni s ekonomickym systémem utig2 jednodussi zpravu objednavek ,
fakturace atd.

Davkovy import zboZzi

Umoziuje jednoduchou aktualizaci polozek &egevSim jejich cen pomoci

piimého importu cenikdodavatei.
Export pro vyhledava¢e zbozi

Exporty zbozi do XML soubdrpro vyhledavée Naakup.cz, Zbozi.centrum.cz,

Obchody.atlas.cz, Jyxo.cz zbozi a ZbozZi.seznam.cz

Prizkumem bylo zji&tno, Ze v pipadt nabizenycheSeni internetovych obchibd
pro firmu velikosti KVART s.r.0. a podobného z&mni jsou gkteré zakladni moduly

zahrnuty do startovni ceny konkrétniho produktulindese fedevSim o tyto moduly

- Kategorie produkt - Diskuze ke zbozi - Statistiky prodeje
- Novinky - Akeni nabidky - Vérnostni program
- Objednavky - Databaze zakaznik
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Kone¢né pozadavky pro vylér elektronického obchodu

Vedeni spolénosti bylo na jednom ze setkani informovano o meith
jednotlivych modul a po spoléné diskuzi byly no¥ formulovany nasledujici
pozadavky na internetovy obchod. V seznamu nejsdunuzty pozZadavky které dle
prizkumu nabizi #Sina firem v ce#é zakladniho balikdeSeni internetového obchodu.
Seznam obsahuje jen nadstandardni moduly, kterd firyZaduje v aplikaci vlastniho

internetového obchodu.

- Splatkovy prodej pies spolénosti HOME KREDIT a CETELEM
- Propojeni s ekonomickym softwarem ABRA G3

- Davkovy import dat od dodavateli

- Export dat pro vyhledavace zbozi

- Optimalizace pro vyhledavae — SEO

- Odpovidajici datova struktura databaze

Pro tato kritéria byla navrZzena nésledujici hodnaéibulka

Tabulka €. 1 Hodnotici kritéria

hodnotici kritérium vaha
splatkovy prodej 17
propojeni s ekonomickym systémem 20
davkovy import dat od dodavatel 8
export dat pro cenové vyhled&ea 10
optimalizace pro vyhledava - SEO 12
odpovidajici datova struktura 8
dodaci Itita 5
cena 20
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5.4 Varianty zavedeni internetového obchodu

V souwasné dob se nabizi &kolik variant jak uvézt do provozu fudki

internetovy obchod. Jednotlivé varianty se l&devSim zfisobem péizeni.

Pronajem internetového obchodu
Procenta z prodeje

Nakup hotovéhaesSeni

w0 NP

Tvorba na miru

5.4.1 Pronajem internetoveho obchodu

Jednd se o variantu, kdy zakaznik nekupuje intewégesSeni do svého vlastnictvi
, ale uzavird se spdaleosti poskytujici internetovy obchod smlouvu oojgitonajmu.
VétSinou jde o uzavirani smlouvy na deidsové obdobi 12&s a vice. Po ukaeni
smluvniho vztahu se muze zakaznik rozhodnout prerapovani a sepsani nové
smlouvy nebo fechod ke konkurencifpadré ndkup internetového obchodu do svého

vlastnictvi.

Ceny standardnich pronainse pohybuji v cenach 500 — 3000kesic
K t¢émto cendm je mozno dald¢igbjednat nadstandardni sluzby jako he®EO,

internetovy marketing atd.

Vyhody :
- okamzita aktivace,ifpraven ihned pro pouZziti
- minimalni p&ateni naklady
- Zadné udrzovaci naklady
- start podnikani bez rizika

- update modui zdarma
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Nevyhody :
- nutnost dalSich plateb za nadstandardni poZzadaskzhy

- prevazr jednodussteseni

Urcéeni :
Prondjem internetového obchodu j€arr pro zainajici internetové podnikatele,
ktefi si nejsou jisti navratnosti investice do kompliéxnieSeni. Pro ty co si ahi

internetové obchodovani vyzkouSet.

5.4.2 Procenta z prodeje

Varianta Procenta z prodejeje podobna fedchozi variagt pronamu
internetového obchodu. Zakaznik ktery chce provakzanternetovy obchodu touto
formou, uzaye s poskytovatelerfeSeni smlouvu o poskytovani sluzeb a zavaze se k

placeni poplatku ktery je vyjéen procentuakhz objemu prodeje.

Vyhody :
- Bezstarostny prodejgs internet
- Neni nutnéa Zadné znalost internetu ani moderniimtdogii

- Ténet zadné vstupni naklady

Nevyhody :
- Poplatky z kazdé transakce snizZuji zisk

- MensSi kontrola propagace, marketingu atd.

Urceni :
Provozovani internetového obchodu touto formou yeodné pro absolutniho
laika v oblasti modernich komunikaich technologii , ktery ma zajem o raesii

prodejnich kanalu o prodefgs internet.
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5.4.3 Nakup hotového fFeSeni

Zavedeni internetového obchodu n&kupem komplexrid&eni je neépstji
vyuZivana moznost Wwtsich zakaznik kteri uz v ugité oblasti podnikaji a clii by sve
prodejni aktivity rozgit o internetovy prodejni kanal.&5ina firem nabizi totdeSeni
jako tzv. modularni systém. Jedna se o jiz hototandardnifeSeni prodejnich
pozadavk, které si zakaznik vybere podle viastniipby.

Vzhledem k tomu ZeédiSina EchtoieSeni je jiz pedem naprogramovana, Kklesla
cena v posledni deéle radi statisiéi na ca. 20000 — 60000ka standardni e-shop. K
témto cenam je mozno dokoup#du dalSich nadstandardnich mddalsluzeb.

Vyhody :
- Uspora z dlouhodobého pohledu
- Moduly na gani klienta

- KomplexniteSeni

Nevyhody:
- VetSi p@&éteni investice
-V ptipad® novych technologii , nutnost dodatgch naklad

Uréeni :
Nakup hotovéhoreSeni internetového obchodu jecemo pro vetSi zavedené

obchodni nebo vyrobni firmy s nadstandardnimi paiky jako jsou platba pomoci

platebnich karet, propojeni s vlastnim CRM systépsgtatkovy prodej atd.

5.4.4 Tvorba internetového obchodu na miru

Jednd se o variantu kdy firma az vlastnimi silami , najmutim programétora

nebo firmy vytvdi internetovy obchod podle specifickych poZzadagkmo na miru.
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Takto vytvaeny e-shopteSi co mozna nejefektigm poZzadavky Klienta.
Nevyhodou je nejenom mnohem delSi doba pro wgnb a spushi takovéhoto
internetového obchodu , aléeglevSim velmi vysoké naklady. Tato varianta se ferdi

pro méale procento firem uvazujicich o vstupu riarmetovych prodejni trh.

5.4.5 Vybér varianty

Kazda nabizena varianta jak zprovoznit internetobghod ma své klady i
zapory. Obchodni spalrost KVART s.r.o. pro kterou se hledaigpb implementace
internetového obchodu je zavedenou sfmdsti s pedpokladanym velkym pem
nabizenych poloZzek a nadstandardnimi pozadavky unakkrost feSeni. Cena
jednorazového nakupu neni pro spalest teto velikosti Zadnou velkou it

Jak uz bylo zmigno varianty PRONAJEMa PROCENTAZ PRODEJE jsou
uréeny gedevSim mensim Zinajicim firmam , které maji nizSi naroky na slogtt
internetovéhoieSeni a nejsou si jisti navratnostétsi paateni investice.Taktéz
zapracovani nadstandardnich pozadaekpro ¥tSinu firem nabizejicich prongjem e-
shopi za n&sicni poplatek nerentabilni.

Po zvazeni vSech pro a proti byla pro implemenitateirnetového obchodu pro
spol&énost KVART s.r.o. vybrana variantaNAKUP HOTOVEHO RESENI

doplntného o modulyeSici nadstandardni pozadavky firmy.
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5.5 Porovnani konkrétnich nabidek

Prizkumem trhu bylo vybrano¢kolik firem nabizejici prodehotového reSeni
internetového obchodu, které bylo pozadany o nabidku. Na zakl&dterii jako je
doporieni , osobni zkuSenosti, reference fadevsim pedlozena nabidka byly do

uzSiho vylru zahrnuty nasledujici firmy s vlastniesenimi eshopu.

1. Netdevelo s.r.0. - ShopSys 3.0
2. Mediaworks s.r.0. — shopWorks
3. OrangePro s.r.o. — baktek Enterprise
4. Plymo.NET — bizZone Standard

U vétSiny firem se jedna o tzv.retdni baléek feSeni internetového obchodu, ktery
nabizi mnozstvi modilv zakladni cetv Co se grafickych navihtyka , kazda z firem
zaslala ®skolik navrhi které prokazuji jejich profesionalitu. Neni pochghtom Ze u
kazdé z firem nebude po dokoproblém vybrat vhodny vzhled eshopu, proto nebude
toho kriterium dale hodnoceno.

Hodnoceni hlavnich nadstandardnich kriterii podleZzagavk spol&nosti

KVART s.r.0. shrnuje nasledujici tabulka.

Zpusob hodnoceni :

- Jednotlivym kriteriim byla fifazena vaha podleikZitosti.
- Zvoleny zpisob hodnoceni modiut

= 0 firma modul nenabizi

= 5 za modul jefeba piplatit

= 10 modul je obsazen v zakladni &en

- Jinako hodnoceno bod®&stupnici od 0 do 10b.
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Tabulka ¢. 2 Hodnoceni jednotlivych nabidek

hodnotici kritérium vaha | ShopSys | shopWorks | Enterprise | BizZone
splatkovy prodej 17 10 10 10 10
propojeni s ekonomickym systémem | 20 10 5 10
davkovy import dat od dodavatel 8 5 5 0
export dat pro cenové vyhledé&ea 10 10 10 5 5
optimalizace pro vyhledava - SEO 12 5 5 5 5
odpovidajici datovéa struktura 8 4 9 8 7
dodaci ltita 5 9 9 5 6
cena 20 10 8 5 10
Tabulka ¢. 3 DosaZeny péet bodi
hodnotici kritérium vaha | ShopSys | shopWorks | Enterprise | BizZone
splatkovy prodej 17 | 170 170 170 170
propojeni s ekonomickym systémem | 20 100 200 100 200
davkovy import dat od dodavatel 8 40 40 40 0
export dat pro cenové vyhled&ea 10 100 100 50 50
optimalizace pro vyhledava - SEO 12 60 60 60 60
odpovidajici datova struktura 8 32 72 64 56
dodaci Itita S 45 45 25 30
cena 20 200 160 100 200
CELKEM 100 | 747 - 609 766

5.6 Vybeér konkrétni nabidky

Po ohodnoceni jednotlivych nabidek implementacerim@tového obchodu pro

spol&nost KVART s.r.o0. fislusnou bodovou stupnici byly pomoci vahovychekiit

vypocteny nasledujici body.
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1. 847bodi - Mediaworks s.r.o
2. 766bod: - bizZone Standard
3. 747bod: - Netdevelo s.r.o.

4. 609bod: - OrangePro s.r.o.

Pro implementaci internetového obchodu byla spumsti KVART s.r.o.
doporiena firma MEDIAWORKS s.r.o.

Bodové hodnoceni potvrdilo nejenom nadstandardistyp k zakaznikm a
dobrou povst spolénosti MEDIAWORKS s.r.o. , o které jsem séhbm pfizkumu
trhu dozedél , ale také schopnost nabidnout | rdwgSim zakaznikm feSeni podle

jejich pozadavk a v neposledriack také nejlepSi tzv. po&ncena / vykon.
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6. Pfinos navrh U reseni

6.1 Predpokladany p Finos elektronického obchodovani

Hlavnimi piinosy elektronického obchodovani jsou minimalniladi na vstup
na novy trh, velmi nizké naklady provozu, vysok&higst a efektivita provashi
obchodnich transakci, moznost interaktivni komurgkaeomezenéasem a mistem,

rozS8teni nabidky a poptavky po zbozi a sluzbach.

6.1.1 Novy prodejni kanal

Internetovy obchod ve své podstatedstavuje novy prodejni kanal, dikgynmuz
muze firma ziskat nové zakazniky, Ktesi ji nebo jeji vyrobky naleznou pomoci
Internetu. Zijeme ve $t& informasnich technologii a trend jasrsmstuje k on-line
obchodovani. Podle vyzkumu univerzity G. Washingtdoude vroce 2018 50%

prodaného zboZzi on-line.

6.1.2 Ziskavani informaci

Na rozdil od klasickych forem prodeje vynika elekické obchodovani moznosti
skéru a organizaci mnozstvi konkrétnich ddajnakupnim chovani zakazhjkktere Ize
operativig vyuzivat pro analyzu a nasledpro zefektiveni marketingové strategie
podniku.

Cilem skru dat neregistrovanych uzivaieinternetovych stranek je analyza
chovani Bzného navsivnika. Tito uzivatelé negsli pravdEpodobr s cilem nakupovat,
piesto travi na strankach mnohdy @mau dobu pozorovanim a porovnavanim
sortimentu zboZi. ProtoZe internetovy obchod sl@a&tji jako on-line katalog zbozi,
bylo by chybou nevyuzit data popisujici chovauaht ktei timto katalogem listuiji.
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V okamziku, kdy se naudinik internetového obchodu rozhodne nakoupit, @rojd
rychlou registraci a je mimo jiné dotazan k vypinbéZnych kontaktnich Gdéj Tyto
Gdaje - spolu s udaji o platbach a objednavkacbskytuji neocenitelny zdroj dat pro
podnikovy marketing.

Individualni nabidka reflektujici nakupni zvyky zékika rapidé zvysuje jeho
popularni zbozi. Na zakladanalyzy &chto dat Ize pruzhi cilit reklamu na vyrobky,
které Zistavaji opomijeny nebo naopak vyuzit gasgji navsStvované produkty k
umisgni reklamy. Pokud nawdtnici stranek travi u d&kterych produki vice ¢asu,
ziejme je tento produkt zaujal a bylo by vhodné poskytnjou vice informaci, a tak

usnadnit a tudiz urychlit jejich nakupni rozhodnuti

6.1.3 Uspora provoznich naklad

Tato Uspora spivd v automatizaci &Siny ¢innosti spojenych s obchodnim
procesem (ofiovné zaznamenavani Udajodstragni nakladi na tvorbu, evidenci a
archivaci papirovych doklag odstragni nakladi na opravu chyb), sniZzeni nakliada
komunikaci a vySSi operativnost.

Elektronické obchodovani umozni figmsnizit naklady na provoz, jako jsou
energie a mzdové naklady. V k@ném disledku Uspory na takto vazanych
prostedcich spolkéné se snizenim pt#bnych skladovacich kapacit Ize vyuzit na

minimalizovani nakladl na spatebni material a cen produikt
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7. Zaver

Elektronické obchodovani je v posledni dokelmi rychle se rozvijejici oblasti,
na druhou stranu i obrovskym neprobadanym prostohetarnetoveé fipojeni se diky
klesajicim cenam stava dostdi pro stale $tSi okruh uzivatél a tim padem pro
potencialni zakazniky moznych internetovych obcéhod

V informaéni spol€nosti bude prodej po internetu hrat stéle vyggEnroli
hlavniho prodejniho kanalu. Firmy by tuto skutest nendli podceiovat , jinak jim
hrozi Ze je rychlejSi konkurencerepalcuje. Podstatnou roli budou hrat nesporn
informace. Hodnota ugphu mnoha firem, §sobicich na internetu, jgipitana pra¥

vztahu k modernim technologiim a schopnostem petcinternetem.

Zavedeni internetového obchodu je v&amsné dob mozné diznymi zpisoby. Ri
hledani vhodného #gobu implementace byly zvazovany jen ty variantgré jsou
schopny splnit poZzadavky ftaSeni pro obchodni spétest velikosti a zagteni firmy
KVART s.r.o. Do vyléru nebyly zahrnutyizné freewareové platformy a jirf@Seni
nesphujici naroky na profesionalni internetovy obchod.

Vybér varianty NAKUP HOTOVEHORESENI potvrdil sodasny trend , kdy
nadpolovéni wétSina €chto spolénosti voli tento zfisob implementace. UétSiny
firem nabizejicich zavedeni internetového obchadjedna o nabidku¢kde uprosted
sveho portfolia, kterd zahrnujestginu zakladnich funkci pro provoz e-shopu, a je
mozno ji dale rozgit pomoci dalSi moduil Odladna funknost a relativé nizka cena

délaji tyto produkty velmi atraktivni.

Tato prace neni univerzalnim navod jak postaviermgtovy obchod. Jedna se
piedevSim o popis jednotlivych v s@msné dob nabizenych Zzjpsohi jak
implementovat internetovy obchod praestre velkou obchodni spoteost. V praci
byly zpracovany vyhody a nevyhody jednotlivychigphi pofizeni e-shopu detrg
kratkého shrnuti popisujici pro koho jsou jedn@tlivarianty ukeny. Na zaklag toho
muze prace slouzit i ostatnim firmam hledajiciaggb jak vstoupit na pole

elektronického podnikani.
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Hlavniho cile prace a sice najitigob jak internetovy obchod uvézt do provozu
bylo dosazeno a vysledek byl s dop@mmim konkrétni nabidky fpdan vedeni

spole&nosti KVART s.r.o.

Do budoucna by #a spol€nost uvaZzovat o implementaci CRM a jeho propojeni
s internetovym obchodem. Propoje&éhto dvou oblasti umdkije velmi jednoduSe a
s dokonalou fesnosti monitorovat chovani a faily zadkaznika. Dovede pracovat se
zékazniky odliSnym zZjisobem, na ktery si jistbudeme vSichni jeStdlouhou dobu
zvykat. Z&kaznici vSak pociti zmy ihned. Nebudou vystavovani zb§me velkému
poétu marketingovych stleni a tak lépe iiimou zangry firmy. Se zvysujici se
konkurenci na trhu internetovych obcliogebude nadéle rozhodujici velikost trzniho

segmentu, ale celkova vykonnost, postavena na fidyoth vztazich.

Elektronicky s¥t ma obrovsky potencial a dynamiku, ktera oteviaéidprostor
pro inform&ni spolénosti. Ne kazdy kdo se vyda na neprobadanou cestu k
elektronickému podnikani ma z&an Uspch, jako ostath ve vSech oblastech
podnikani , ale vzhledem k relativnizkym nakladm na vstup do této oblasti je pokus

pro &tSinu obchodnich firemgsobicich na trhu B2C dopameni hodny.
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9. SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK

ASP
B2B
B2C
caC
CRM

CSv

DDL
DLC
DML
EDI

EIS
ERP

HTML

HTTP
ISHT
SEO
SQL
SRBD
TCC
WWW
XML

Aplication Service Providing, pronajem podnifol aplikaci

Business to business, obchodovani mezi firmami

Business to consumer, obchodovani mezi firmkorngovym zakaznikem
Consumer to consumer, obchodovani.nag on-line aukcich

Consumer Relationship Management, sprava uzsehzédkazniky, kompletni
sprava a po zakazniky

Comma-separated values, jednoduchy souborawyatouteny pro vyngnu
tabulkovych dat

Data Definiton Language, jazyk pro definici dat

Data Control Language, jazyk pro spravu dat

Data Manipulation Language, jazyk pro manipukdaty

Electronic data interchange, sada standamumoziujici vymeénu dat
obchodniho charakteru

Executive information system, systém pro podgonanagementu

Enterprise resource planning, planovani padgith zdrofi, podnikovy
informacni systém pro koordinaci prodeje a objednavek

Hypertext Markup Language, format soubbopouzivanych fevazg na
Internetu

Hypertext Transfer Protocol, protokol

Informani systémy zaloZené na infortma technologii

Search engin optimization, omtimalizace webb\stcanek pro vyhledava
Structured query language, Databazovy dotagazagk

Systéntizeni badze dat. Srdce databdzového systému.

Transaction Control Commandsikazy prorizeni transakci

World Wide Web, hypertextéwrientovany informéni systém

Extensible markup language, roffdiny znakovaci jazyk
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13. Prilohy

Priloha P1 -Skript pro vytvdgeni jednotlivych tabulek pomoci SQL jazyka

Struktura tabulky “tab_basket’

CREATE TABLE “tab_basket" (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
“date” datetime NOT NULL default '0000-00-00 Q00"
“id_customer” int(11) NOT NULL default '0',
“id_product int(11) NOT NULL default '0',
“quantity” smallint(6) NOT NULL default '0',
“session_id" varchar(80) NOT NULL default ",
PRIMARY KEY (id"),
KEY id_customer® (id_customer,’id_product’)

)i
Struktura tabulky “tab_categories’

CREATE TABLE “tab_categories” (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
‘lang’ varchar(2) NOT NULL default ",
“id_parent’ int(11) default NULL,
“item_order” int(11) default NULL,
“title™ varchar(64) NOT NULL default ",
“alias™ varchar(64) NOT NULL default ",
“price_coef" decimal(6,2) NOT NULL default '0,00'
PRIMARY KEY (id"),
KEY ‘alias™ (‘alias’),
KEY ’id_parent” (id_parent’)

)i

Struktura tabulky “tab_customers’
CREATE TABLE “tab_customers” (

“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
“date_registered” datetime NOT NULL default ‘600800 00:00:00',
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‘username’ varchar(64) NOT NULL default ",
‘password’ varchar(128) NOT NULL default ",
“first_name’ varchar(32) NOT NULL default ",
“last_name"” varchar(32) NOT NULL default ",
“street” varchar(64) NOT NULL default ",
“address_num’ varchar(16) NOT NULL default ",
“city” varchar(64) NOT NULL default ",

“zip” varchar(8) NOT NULL default ",

“country” varchar(64) NOT NULL default ",
“phone’ varchar(64) NOT NULL default ",
“email” varchar(255) NOT NULL default ",

‘gsm’ varchar(64) NOT NULL default ",

“fax” varchar(64) NOT NULL default ",
‘company_name" varchar(64) NOT NULL default ",
“ico” varchar(32) NOT NULL default ",

“dic” varchar(32) NOT NULL default ",
PRIMARY KEY (id"),

KEY “username” (‘username’, password’)

);

Struktura tabulky “tab_orders’

CREATE TABLE “tab_orders™ (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
“date” datetime NOT NULL default '0000-00-00 @Q0OQ',
“status’ tinyint(4) NOT NULL default '0',
“customer_id" int(11) NOT NULL default '0',
“first_name’ varchar(64) NOT NULL default ",
“last_name" varchar(64) NOT NULL default ",
“street” varchar(128) NOT NULL default ",
“address_num’ varchar(16) NOT NULL default ",
“city” varchar(64) NOT NULL default ",
“zip® varchar(6) NOT NULL default ",
“country” varchar(64) NOT NULL default ",
“address_type’ int(11) NOT NULL default '0',
“phone’ varchar(64) NOT NULL default ",
‘gsm’ varchar(64) NOT NULL default ",
“email” varchar(64) NOT NULL default ",
“fax” varchar(64) NOT NULL default ",
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‘company_name" varchar(64) NOT NULL default ",
“ico” varchar(16) NOT NULL default ",

“dic” varchar(16) NOT NULL default ",

“transport_type” varchar(64) NOT NULL default ",
‘payment_type” varchar(64) NOT NULL default ",
“transport_price” decimal(6,2) NOT NULL defadit00’,
‘payment_price” decimal(6,2) NOT NULL defaul®d@,
‘comment” text NOT NULL,

“other_address_name" varchar(128) NOT NULL defaul
“other_address_phone’ varchar(64) NOT NULL defgul
“other_address_street” varchar(128) NOT NULL dkfg
“other_address_num’ varchar(16) NOT NULL default
“other_address_zip™ varchar(16) NOT NULL defdult
“other_address_country6” varchar(64) NOT NULLadéf",
“packet_number varchar(32) NOT NULL default ",
PRIMARY KEY ('id’),

KEY “customer_id" (‘customer_id")

);

Struktura tabulky “tab_orders_products’

CREATE TABLE “tab_orders_products’ (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
“id_order” int(11) NOT NULL default '0',
“id_product’ int(11) NOT NULL default '0',
“title™ varchar(64) NOT NULL default ",
“price_purchase™ decimal(8,2) NOT NULL defauld®,
“price” decimal(8,2) NOT NULL default '0.00',
“vat® decimal(6,2) NOT NULL default '0.00',
“quantity” smallint(6) NOT NULL default '0’,
PRIMARY KEY (id"),
KEY “product_id" (id_product’),
KEY “order_id" ('id_order’)

)i

Struktura tabulky “tab_products’

CREATE TABLE “tab_products” (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
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‘lang’ varchar(2) NOT NULL default ",
“code’ varchar(64) NOT NULL default ",
“id_category” int(11) NOT NULL default '0',
“id_supplier” int(11) NOT NULL default '0',
“title™ varchar(128) NOT NULL default ",
“alias™ varchar(128) NOT NULL default ",
“description” text NOT NULL,
“brief_description™ text NOT NULL,
“vat_rate” int(11) NOT NULL default '0',
“price_purchase™ decimal(8,2) NOT NULL defauld®,
“price_retail” decimal(8,2) NOT NULL default '0:0
“price_coef" decimal(6,2) NOT NULL default '0,00'
“price_calc_type’ tinyint(4) NOT NULL default,'0’
“price_final® decimal(8,2) NOT NULL default '0:00
“phe_group’ int(11) NOT NULL default '0’,
“availability” int(11) NOT NULL default '0',
PRIMARY KEY ('id*),
KEY “alias™ (alias’),
KEY "id_category” ('id_category’)

)i

Struktura tabulky “tab_products_pictures”

CREATE TABLE “tab_products_pictures’ (
“id” int(11) NOT NULL auto_increment,
“id_product int(11) NOT NULL default '0',
“path” varchar(255) NOT NULL default ",
“primary” varchar(2) NOT NULL default ",
PRIMARY KEY (lid’),

KEY "id_product” (id_product®)

)i
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