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Abstrakt

Ve své bakalai'ské praci se chci zaméfit na problematiku Elektronickych obchod.. Komeréni
vyuziti internetu je vyhodné pro malé a stfedni podniky. Kazda firma , ktera chce zlstat
konkurenceschopnou, by méla vlastnit webové stranky a zahrnout internet do svych
marketingovych strategii. Firma ma na vybér z n¢kolika typa e-shopti, které poskytuji rizné
spole¢nosti, soucasti mé prace je tedy vybér nejen nejoptimalnéjsiho feseni, ale i spolecnosti
s nejvyhodnéjsi nabidkou. Cilem je nasazeni findlniho produktu na vybranou firmu a jeho
dalSi rozSitovani a zdokonalovani podle pozadavkl klienta. V zadvéru své prace chci
zhodnotit pozitiva a negativa zavedeni mnou vybraného e-shopu, pficemz predpokladam, ze
v dostate¢né¢ dlouhém casovém intervalu pro néavrat investici je e-shop pro firmu obrovskym

pfinosem.

Abstract

In my bachelor’s paper, | want to concentrate on the problems of e-shops. Commercial
utilization of the Internet is advantageous for small and medium enterprise. Every company
wanting to maintain its competitive edge should have its Web site and include the Internet
into its marketing strategies. A company can choose from several types of e-shops by
different providers; thus my paper includes not only the selection of the optimum solution but
also the selection of a provider with the most advantageous offer. The aim is to associate the
final product with the selected company and to extend and improve it further according to the
client’s wishes. In conclusion of my paper, I want to evaluate the positives and negatives of
the implementation of the e-shop selected by me; at the same time I assume that the e-shop
means a great contribution for the company in a sufficiently long time interval for return on

investment.
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UvoD

Internet predstavuje ohromnou pftilezitost jak pro zédkazniky, kterym nabizi vybér z produkta

a sluzeb od riznych dodavateld, tak pro firmy, jeZ mohou expandovat na nové trhy se svymi
vyrobky a sluzbami, mohou nabidnout nové sluzby ¢i konkurovat ostatnim firmam.
S rozvojem a vétSim vyuzitim internetu, s neustdlym ristem poctu jeho uZzivatell se stalo
naprostou samoziejmosti, aby se firma prezentovala na internetu a vyuzivala internet
k ziskavani novych informaci, nédpadi a strategii. Hlavnim kritériem je v dneSnim svéte
internetu rychlost a cena (vitézi ten, kdo rychleji reaguje na pozadavky trhu, rychleji dodava
pozadovanou hodnotu a dokaze se levnéji a rychleji pfizplsobit svymi internimi procesy).
Komerc¢ni vyuziti internetu je zvlasté vyhodné pro malé a stiedni podniky, jestlize jejich
vyrobky a sluzby mohou byt nabizeny v globalnim méftitku. Kazda firma , kterd chce zustat
konkurenceschopnou, by méla mit alespont webové stranky, méla by internet zahrnout do
svych marketingovych strategii a vyuzit ho k plnéni cilti. Uspésné firmy budou ty, které
budou povazovat internet za doplitkovy zpusob konkurovani, nikoliv za nahradu tradi¢nich
zpusobt a které vyuziji spravné jeho moznosti. Nékteré ¢eské podniky, zvlasté malé a stiedni
firmy, nemaji v této oblasti pfili§ zkuSenosti a nevédi, jak a k jakym ucelim internet vyuzit.
Mnohdy se potykaji s ekonomickym prezitim a néstroje podporujici fizeni a procesy nejsou
sttedem jejich pozornosti. OvSem téma vyuziti internetu k marketingovym ucelim je

v soucasnosti velice aktudlni a urcité si zada vétsi pozornost. [ 1 ]
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Cil prace

Cilem mé bakalatské prace je vybér a navrh optimalniho eshopu na firmu Marston.Cz

1. Analyza sou€asného stavu
1.1. Analyza firmy

Pro zpracovani své bakalarské prace jsem si vybral firmu Marston CZ. s.r.o. Spole¢nost
Marston-CZ. s.r.o byla zalozena v roce 2000 jako propojeni technickych, vytvarnych a
vytvarné-femeslnych obort s cilem realizovat nejriznéjsi investi¢ni pozadavky.

Firma je partnerem stavebnich spolecnosti, architektti, statnich i soukromych subjektl a
jednotlivel ve snaze vytvaret i uchovavat hmotné a kulturni hodnoty nasi spolec¢nosti. Sidlo
firmy je na adrese Brno, Hvézdarenské 860/2,0kres Brno-mésto,PSC 616 00.

Firma je rozdélena do dvou provozoven, prvni z nich se zabyva kovovyrobou a ocelovymi
konstrukcemi, druhd provozovna se zabyva restaurovanim kamene a kovu, povrchovymi
Upravami a sochafskymi néavrhy vcetné realizaci. Pravni forma je spolec¢nost srucenim
omezenym. Pfedmétem podnikani firmy jsou: Restaurovani kamennych a kovovych prvki
umeélecké povahy, zamecnické prace, ocelové konstrukce, kovovyroba, vyroba casti strojt,
kompletaéni prace, stavebni prvky.

V soucasné dobé firma zaméstnava dvacet jedna zaméstnancii a v obdobi zvySené
vyroby firma najima dodatecné pracovni sily nejcastéji z fad brigadnika.

Firma za nékolik poslednich obdobi vykazuje zisk, jehoz meziro¢ni tempo rastu Cinni
asi 6%. Na zvySeni ziskovosti méla vliv opatieni vedouci ke sniZeni celkovych nékladi,
pfedevsim diky investicim na inovace zafizeni, vedoucich ke snizeni ndkladti na udrzbu a
energii. VétSinu kapitdlu potfebného k investicim podnik Cerpé ze
svého zisku, a zbylé Cerpa z uveért. Velmi dulezité jsou odpisy pro financovani, protoze
hodnoty nemovitého i movitého majetku jsou dosti vysoké. Vysledky ukazatelti likvidity jsou
zavazki, pfiméfenou vysi zasob a vysokou hodnotu stalych aktiv. To vede k moZnosti pokryti
kratkodobych zavazkl obéznymi aktivy.

Firm& nevyhovuje stavajici neefektivni systém fizeni objednavek a skladového
hospodaistvi. O ftizeni skladu se stara zaméstnanec, ktery vede databéazi skladu papirovou
formou a telefonicky objednava zasoby pti poklesu na skladové minimum. Casto dochazi

k ptipadiim, Ze zasoby na sklad jsou opozdéné, nebot’ je Spatn¢ sledovand minimalni rezie a
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dodavatel po pozdnim objednani zpravidla potfebuje ¢as na dodani. To stejné se tyka
objednavkového systému, kde se objednavky nyni fesi pomoci telefonické komunikace a
maild. V dobé kdy je firma vytizena navalem novych objednavek, tak tento stavajici systém
se stava nepiehlednym. Firma se proto rozhodla pro zavedeni systému, ktery by fidil
objednavky s obchodnimi partnery, skladové hospodarstvi a zaroven by firmé¢ umoznil lepsi
prezentaci pro zvySeni konkurenceschopnosti. Takové feSeni je v podobé elektronického
obchodu typu B2B, které pomlze nahradit fax, emaily, telefonaty atd. a tim se dosahne

uspory casu a financi.

Marketingova strategie

Firma, ktera chce zavést elektronické obchodovani musi vzit v potaz nésledujici:

Identifikace zakaznikii

e Je nutné znat veskeré informace o zakaznikovi firmy, jako jsou jeho potieby, chovani,
ptani, poptavka atd. A stémito informacemi dale efektivné naklddat, nebot’ na jejich
zaklad¢ jsme schopni zakaznikovi nabidnout vyrobek nebo sluzbu odpovidajici jeho
pozadavkim. [ 1 ][ 2]

e ' Tak jako v pfipad¢ koncového prodeje (B2C) , ma svoje specifika 1 prodej obchodnim
partnerim (B2B). Pokud hleddme nového obchodniho partnera musime ho na naSe
stranky nalakat. Nyni uvedu dileita specifika, ktera jsou pro B2B velmi diilezita.” '

- On-line skladova dostupnost
- Historie faktur a objednavek
- Cenova hladina

- Kredit, objemové slevy

- Personifikované informace

- atd.

e Uzptisobeni chovani viici zdkaznikiim
To znamena, ze firma musi né¢které své aspekty podnikového chovani ptizpisobit zédkaznikovi

na zakladé¢ jejich ptani.

e Zajisténi efektivni komunikace se zakaznikem

1 Acomware. Chci prodavat obchodnim partnerium. acomware.cz. URL:
http://www.acomware.cz/html/internetovy-obchod-b2b.php.
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Je diilezité snazit se komunikaci automatizovat pro zajisténi niz§i narocnosti na investice.

e Naklady pro zakazniky

Jsou to celkové ndklady, napft.:ndklady spojené s vynaloZzenim ¢asu a energie na ziskani
vyrobku nebo sluzby, cena vyrobku/ sluzby.

Firma Marston.CZ se orientuje na zakazniky z oboru kovovyroby a stavebnictvi, jednd se
nejcastéji o malé a stfedni podniky (viz. Porterova analyza), jejichz poptavku se snazi firma

efektivné zpracovat.

Zhodnoceni vnéjsSiho podnikatelského prostiredi, vnitiniho podnikového prostredi
Firma provadi zhodnoceni na zdkladé SWOT analyzy, strategické marketingové analyzy

oborl podnikani atd. Dtlezité jsou téz prfedpoklady a odhady pro budouci obdobi.

Stanoveni cili podnikovych vykonii
Poslani firmy musi byt rozpracovano do podrobnych cili pro kazdou uroveinl fizeni firmy,
kazdy manazer musi mit konkrétni cil, za ktery je zodpovédny.
Cilem vystavéni kvalitniho B2B fesSeni je zna¢na uspora firemnich financi a snizeni naklad
na obchodovani. Vhodnou metodou je propojeni eshopu s ekonomickym systémem. Takové
feSeni spoii Cas a penize, nebot data nejsou uchovdvana duplicitné¢ (ve skladovém
hospodafstvi a v eshopu). Pii komunikaci s eshopem je diilezita komunikace mezi [ el |:

- katalogem produktt

- adresafem

- stavem skladu

- zakazkou

Zhodnoceni strategie podniku, strategické planovani

" Zakladni a funkéni strategie oborti podnikani, pfiprava firemni strategie s cilem vytvéafet a
dodévat zédkazniklim hodnotu, pfipravit pro kazdy vyrobek tzv. marketingovy mix (4P) tak,
aby bylo mozné uskuteénit firemni strategii a dosghnout uré&itého zisku.” '

Tyto zékladni informace jsou pro nas vychozi pfi tvorbé a realizaci eshopu ve firmé. Pri
implementaci nové strategie jde o snahu podrobn¢ rozvést taktické a operativni programy pro
dosazeni vytycenych cili. Dobra strategie je klicem k uspéchu v podnikani, obchodovani na

internetu nevyjimaje, v radmci internetovych obchodnich strategii si firma specifikuje

! KOTLER, P. a ARMSTRONG, G. Marketing. Praha. Grada. 2004.. 855 s.
ISBN 8024705133.s. 80 - 81
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zalezitosti tykajici se prodeje a ndkupu na internetu (strategie e-obchodovani). V ramci
strategie e-obchodovani nesmi firma opomenout néasledujici body [ 1 ]:

e Identifikace segmentti

e Definovani néstrojii marketingového mixu

e Zajisténi zvySeni navstévnosti webovych stranek

e Budovani spolehlivosti a davéry

e Propojeni z4jmu o zakaznika a snaha o jeho udrzeni

e Prezentace vyrobkl / sluzeb

e Proces nékupu a logistiky

e Smluvni zabezpeceni

e Névratnost investici

e [T zabezpeceni

" VSechny firmy museji myslet na budoucnost a rozvijet své dlouhodobé strategie, aby se
prizptsobily ménicim se podminkam ve svych oborech. Kazdd musi mit sviij vlastni plan,
ktery je vzhledem k jeji situaci, ptileZitostem, cilim a zdrojim nejspravn&jsi.” '

Aby eshop firmy byl viditelny, tak firma musi zavést Marketingovou podporu, ktera
dany eshop zviditelni. Mala pozornost vénovana marketingu zhorsuje podle odbornikli pozice
¢eskych podnikl v konkurenci evropskych firem.

Internetovou marketingovou strategii je tieba vytvofit v nékolika variantach,
jednotlivé varianty zhodnotit a vybrat tu nejlepsi, kterou pak podnik realizuje. Ptikladem
marketingovych cilil, které lze s pomoci internetu dosahnout, jsou napf.: * 2

e budovani tzv. corporate image,
e propagace obchodni znacky a celkova propagace,

e snizeni nakladl, zejména na komunikaci, distribuci,

e piimy prodej vyrobki a sluzeb

! KOTLER, P. a ARMSTRONG, G. Marketing. Praha. Grada. 2004.. 855 s.
ISBN 8024705133. s. 80-81

2 BLAZKOVA, M. Jak vyuZit internet v marketingu - krok za krokem k vyssi
konkurenceschopnosti. Praha. Grada. 2005. 156 s. ISBN 8024710951.s. 119
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1.2. Organizacéni struktura

Schéma €. 1: Organiza¢ni schéma

Ing. AleS Marek
Reditel spole&nosti
Jednatel
v \4 A\ 4
MgA. Jifi Marek Bc. Ivo Stockman
Reditel d|v’|z<’e B | Obchodni cinnost |« > Vy’konny’/ rgdltel
restaurovani - vyrobni divize
Jednatel Spole¢nik
4
Mistr ve vyrobé
v
Zameéstnanci

Zdroj: Autor

1.3. SWOT analyza

Silnymi a slabymi strankami podnikéni rozumime procesy jez snizuji nebo zvysuji prosperitu
a stabilitu firmy. Jsou to takzvané interni procesy, u nichz se podnik snazi maximalizovat ty
silné a minimalizovat ty slabé. Pfilezitostmi rozumime procesy pusobici na firmu externe,
které nemuze ovliviiovat, ale mize jich vyuzit. Hovofime o pfilezitostech geografickych,

ekonomickych, politickych, atd.

Silné stranky

Za silné stranky mtizeme povazovat tyto:

Dobré jméno podniku: Firma si za svoji existenci vytvotila velice dobré a uznavané jméno,
je vyhleddvana pro svoji kvalitu sluzeb a vyrobkd.

Pouziti modernich technologii: Firma investuje do inovaci vyrobni linky z divodu tspor
energii a jeji dalsi servisové udrzby a do ndkupu dalSich vyrobnich zatizeni nezbytné nutnych

pro dalsi vyrobu.
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Know how: Firemni zaméstnanci véetné vedeni jsou specialisté v daném oboru a jejich prace
je provadéna s maximalni pfesnosti.

Kontrola jakosti a kvality: Tato Politika kvality vyjadiuje vuli vést neustalé vylepSovani
plant, které umozni optimalizovat vykony diky ucinnosti a efektivnosti zavadénych akci.
Ukazatele vykonnosti jsou sledovany v pribéhu rtiznych reportingt, které umozni provéfit si,
ze prace kazdého zaméstnance prispiva k vyvoji spolecnosti.

Lokalita podniku: Firma sidli ve velmi dobré lokalité¢, kde ma veskeré své dodavatele a
zakazniky v bezprostiedni blizkosti, to pfinasi fadu uspor jak v planovani, tak v komunikaci a
doprave.

Prubézné analyzy vyvoje marketingové ¢innosti: Firma pribézné béhem roku sleduje vyvoj
trhu a jejich ucast na ném.

Sortiment vyrobki a sluZzeb: Bezprostfedné nejvétsi vyhodou firmy, firma nabizi velkou
Skalu vyrobkt a sluzeb coz ji odlisSuje od konkurence. A dalsi vyhodou je, ze firma ma dobie
rozlozenou vyrobu na ro¢ni obdobi: V zimé&, kdy je poptavka po stavebnich konstrukcich mala

se firma zabyva ¢innosti jez jsou nedostatkové a naopak.

Slabé stranky

Za slabé stranky mizeme povazovat tyto:

Vysoka konkurence v tuzemsku a zahrani¢i: V CR je situovana fada podnikii a firem
zabyvajici se stejnym predmétem podnikani a zvlasté byla zaznamenana vina ze zahranici a
to z Italie, Polska a Ciny.

Dodaci lhiity: Je to nejcastéji zptisobeno opozdénou dodavkou materidlu, nebo

sluzeb, jez jsou nezbytnou soucasti vyrobniho procesu.

Opozdéné platby: Je to nejcastéjsi problém, s kterym se musi firmy podnikajici tomto oboru
potykat. To mé za nasledek opozdéni dalSich investic pro spravny chod podniku.

Nizka podpora statu viaci malym a stiednim podnikim...

Malo rozvinuta reklama: Horsi informovanost zékaznikl

Nizka informovanost ohledné dodavateli

Firma nedokaZe vyrobit vSechny druhy vyrobka (vzhledem ke specializaci vyroby a

moznostem vyrobnich zatfizeni).
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PrileZitosti

Ptilezitosti jichz se firma snazi vyuzit jsou nasledujici:

SnaZi se zaujmout zakaznika a splnit vSechny jeho pozadavky, coz ob¢as byva dosti naro¢né,
nebot’ kazdy zdkaznik ma rozdilné preference.

Snaha o proraZeni do mezinarodniho obchodu - export.

Vstup na nové trhy - Je nutné pozorovat vyvoj trhu u nés i v zahrani¢i a vstupovat na n¢j pro
maximalizaci odbytu.

Strategicka snaha o spolupraci s finan¢né silnymi podniky.

Inovace dosavadni sluZeb a zavadéni sluZzeb novych.

Hrozby

Hrozby, které firm¢ hrozi:

Odchod ziakazniku ke konkurenci - byva to sice za levnéjSim, ale uz ne kvalitn&j$im
vyrobkem).

Nezaplaceni jedné a vice zakazek — to mize vést i ke krachu firmy

Spatna ekonomicka situace — nepiedvidatelné hrozby

Vstup nového konkurenta na trh

1.4. Porterova analyza péti konkurenénich sil

Porterova analyza péti konkurencnich sil je vhodnym néstrojem pro analyzu v odvétvi, ve
kterém firma pisobi. Zohlediiuje vSe co se vyznamné podili na dalSim vyvoji v odvétvi.
Podava informace o konkurenci uvnitf prostiedi, novych konkurentech, zakaznicich,
dodavatelich a hrozb¢ substitutii.

Hlavni ulohou konkuren¢ni strategie je urcit pozici firmy, kterd ji umozni branit se

negativnim dasledkiim konkuren¢niho prostiedi (ptipadné je ovlivnit ve sviij prospéch).

Konkurence
Konkurence firmy Marston-cz je sice velikd, ale diky své flexibilité¢ a dobrému jménu je
schopna se udrzet na trhu a jeSt¢ k tomu prosperovat. Jednd se o firmy zabyvajici se
kovovyrobou a stavebnimi ¢innostmi:

e PTD

e Jves
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Barven

HP- Technic
Kovomont
Zakovo
Propeler

atd.

Nova konkurence

V primyslovém odvétvi tohoto typu neni pfichod a odchod konkurence tak cCasty jako

v odvétvi napt. se spotfebnimi vyrobky. Tudiz firma ma spiSe konkurenci stalou.

Z.akaznici

Firma si ziskala za dobu svého plisobeni pro svoji kvalitu fadu vérnych zédkazniki. Firma se
snazi uspokojit jak stalé zakazniky, tak zdkazniky nové s rlznymi pozadavky. Vlivem

odliSnych pozadavkl zdkaznikli se snazi firma drzet krok s dne$nim trhem — tvofi nové

vyrobky, nakupuje nové technologie atd.

kovovyrobu, vyrobu ¢asti strojti, ocelové konstrukce, povrchové upravy kovi atd. jsou napt.:

vvvvvv

Moravostav
DIS
Skanska
atd.

vvvvvv

Pilous

Inkos

Prvni strojirenska
PS Brno

atd.
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Dodavatelé
Firma Marston-cz ma fadu dodavateli materialu. Nejcastéji se jedna o:
e Dodavky svarovaciho materialu a plynti ( Veld profi, Formica weld, Air ligide atd.)
e Dodavky hutniho materialu ( Ferona, atd.)
e Dodavky brusného materialu (Turbin, Profitech Diamand, atd.)
e Dodavky elektrického naradi a ndhradnich dila ( Narex, Protool, Bosch, atd.)
e Dodavky barev a lakt ( Triga, atd)
e Dodavky spojovaciho materidlu a kotevni techniky (Bufab CZ, Ilbruck, Rawl, Ferona,
atd.)

e Povrchové Upravy ( Tersch, Signum-Hustopece)

Hrozba substituta
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smérem na vychod (Cina, Indie).

1.5. HOS analyza

Je to jednoduchd metoda, ktera slouzi pro malé a stiedni firmy ke zhodnoceni vlozenych
prostiedkt do informacnich systémi. Metoda HOS klasifikuje informac¢ni systém i organizaci
na bazi trojice Cisel a znaménka. Je zcela jisté, ze ptesné, exaktni hodnoceni wrovné
informacniho systému organizace je dosti obtizné a zarovenl manazeti firmy potfebuji umeét
zhodnotit zda-1i jejich informaéni systém je dostacujici a nebo zda-li potfebuje zlepSeni a
pokud ano, v jaké oblasti. Metoda HOS analyzy je zaloZena na hodnoceni tfi komponent
informacniho systému — Hardware, Orgware a Software. Spravné ohodnoceni jednotlivych
polozek je dulezité pro spravnou klasifikaci informa¢niho systému, ale na druhou stranu je
toto hodnoceni casto velmi obtizné a je tfeba se spokojit mnohdy jen s kvalifikovanym

odhadem ( obdobné jako u SWOT analyzy).

Hodnoceni Hardware

Hardware je slozkou informacniho systému, jenz se znehodnocuje nejrychleji. Pii hodnoceni
se pfesouva z vysoké urovné na uroven pramérnou po dvou letech a po dalSich dvou letech na

aroven nizkou.
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Na firm¢ Marston CZ ma kazdy zaméstnanec k dispozici pocitac, jedna se o bud’ o
Notebook nebo stolni PC. Pocitacové vybaveni je na vysoké Grovni, nebot’ firma investovala

nedavno do nového vybaveni.

Hodnoceni Software

Hodnoceni software je velmi podobné jako hodnoceni hardware, stim rozdilem, Ze doba
starnuti software byva kolem Sesti let.

Firma vyuziva na svych pocitacich:

e Operacni systémy Windows XP Profesional.

e Sadu kanceléafského baliku Microsoft Office 2003, jedna se o Word a Excel jako
textovy editor, Powerpoint pro prezentace, Outlook jako emailovy klient a databaze
klientd.

e Ekonomicky syst¢ém Pohoda, je to komplexni ucetni, ekonomicky a informacni
systém pro malé az stfedni firmy z fad fyzickych i pravnickych osob. Systém je
oborové neutralni a je vhodny nejen pro zivnostniky, podnikatele a spolecnosti, které
se zabyvaji obchodem a poskytovanim sluzeb, ale 1 pro svobodna povolani a podvojné
uctujici prispévkové a nevydélecné organizace. Pohoda umoziuje vést ucetnictvi i
danovou evidenci a vyhovi platcim i1 neplatcim DPH. Tento oblibeny ti¢etni software
si zakoupily jiz desetitisice firem v Ceské republice a Slovensku.

e Technické kresleni Autocad od spolecnosti Autodesk.

e Antivirovy systém AVG od spole¢nosti Grisoft

Softwarové vybaveni bych ohodnotil na primérné urovni, nebot’ i ptes relativné dobré
vybaveni firma software nevyuziva ,naplno“. Chybi zde objednavkovy a skladovy systém,

coz povazuji za dosti dulezité.

Hodnoceni orgware
Soubor pravidel (orgware) se hodnoti asi nejhtife, véetné odhadu jeho starnuti. Odhadovana
zivotnost (aktualnost) souboru pravidel byva piiblizné¢ 5-8 let. K posouzeni orgware slouzi

devét zékladnich otazek vyplivajicich z praxe:

l. Kazdy pracovnik musi mit jasné ur€eno, s jakymi tlohami smi pracovat a s jakym

opravnénim (Cist data, meénit je..)
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2. Kazdy pracovnik musi mit jasn¢ vymezenou odpovédnost za data, ktera spravuje. Plati
zésada ze menit urcita data smi jen urcity pracovnik.

3. Kazdy pracovnik musi mit pfesné urc¢eno, kdy musi jaka data zavést do databazi a kdy
je musi aktualizovat.

4. Kazdy pracovnik musi byt zaskolen na své ulohy a musi mit moznost rychlé
konzultace se specialistou na informacni systém v ptipad¢ problému.

5. Kazdy pracovnik musi znéat postup, jak reagovat v piipad¢ havarie informacniho
systému, jak poruchu oznamit, komu atp.

6. Pracovnici spravy informacnich systémt musi pravidelné provadét zalohovani dat a
kontrolu zatizeni systému.

7. Jakékoli instalace, zmény v nastaveni, pfipojeni nové techniky musi provadét
specialisté nikoli uzivatelé.

8. Musi byt definovany jasné smérnice a typové postupy pro provoz systému a pro
oSetfeni havarijnich stavi.

9. Manazeti informacnich systémii musi striktné trvat na dodrzovani stanovenych

postupti.

Orgware s ,,vysokou urovni“ vyzaduje, aby na vSechny otdzky bylo odpovézeno kladné.
Pokud neni kladné odpovézeno alespon 6 otazek, je orgware hodnoceno ,,s nizkou urovni‘.

V ptipad€ nasi firmy jde o orgvare na ,,primérné Urovni* je to zapficinéno predevsim

vznikem informaéniho Sumu z divodu méné optimélniho vyuzivani informac¢nich zdroji.

Shrnuti

Z celkového pohledu muzeme fici, Ze informacéni systém na nasi firmé je na pramerné urovni.
Jedna se o vyvazeny informacni systém, jenz mizeme optimalizovat pouze za cenu dalSich
investic do IS viz. Graf €. 1

1.. Nizka aroven
2.. Praimérna uroven
3.. Vysoka uroven
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Graf ¢. 1: Zhodnoceni HOS

Hardware Software Orgware

Jelikoz se firma pohybuje na trhu, kde ma stalé¢ dodavatele, tak je dulezité zjistit, zda-li
vyhovuje dodavatelim stdvajici systém zasobovani, nebo zda — li by ocenily novy a
jednodussi systém. K tomuto ucelu ndm mulze pomoci anketa na dany problém, z které
muzeme usoudit zda — li se firm¢ zavedeni nového systému ( v naSem piipad¢ eshopu na bazi
B2B) vyplati.

Anketa by mohla vypadat nasledovné:
1. Byly by jste ochotni pfejit na novy objednavkovy systém ?
a) Ano b) SpiSe ano c) SpiSene  d)Ne
2. Mate zkuSenosti s podobnym systémem fizeni zdsobovani ?
a) Ano b) SpiSe ano c¢) SpiSene  d) Ne
3. Predstavuje pro Vas navrhovany systém lepsi automatizaci zdsobovani ?
a) Ano b) SpisSe ano c¢) SpiSene  d) Ne
4. Vyuziva néktery z VaSich zékazniki podobny objednavkovy systém a kolik ?
a) Vice nez 10 b)5az 10 ¢) Mén¢ nez 5 d) Zadny zakaznik
5. Je pro Vas navrhovany systém piehledny a Casové nenarocny ?

a) Ano b) SpisSe ano c¢) SpiSene  d) Ne
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2. Teoreticka cast

2.1. Internet a jeho viastnosti

Internet je celosvétové rozlehld sit’ spojujici rtizné pocitace, ktera je decentralizovana.
Komunikace je umoznéna na zdklad¢ dobrovolného pfijeti a dodrzovani protokold a procedur.
Pfipojeni se k internetu tedy znamena, ze se pfipojujeme k dil¢i siti, kterd byva provozovana
komer¢né, ale internet jako celek nikomu nepatii, jen urcitd konkrétni sit' ma svého vlastnika,
ktery ji spravuje a financuje.

Internet ve srovnani s ostatnimi médii mé celosvétovou plisobnost, ostatni média maji
plisobnost pfedevsim jen regionalni ( v ramci urcité oblasti). Sice existuji globalné vysilajici
média jako televize nebo rozhlas (napi. BBC), ale tato moZnost byva ¢asto finan¢né narocna.
Na rozdil od klasickych médii je komunikace na internetu obousmérnd a spliiuje tzv.
personalizaci, coz znamend, ze si kazdy uzivatel mize na internetu zvolit informace, které

zrovna pozaduje.

Ziakladni vyhody a nevyhody internetu

Mezi hlavni vyhody internetu patri:

Globalnost

Jedna z nespornych vyhod internetu, kterda je dana uz samotnou infrastrukturou internetu
ptfitomnou ve vSech kontinentech.

OkamzZitost

Internet pracuje v redlném Case, tzn. Ze veskeré zmény informaci a sluzeb jsou viditelné v§em

uzivatelim stejné ve stejny cas.

Mezi hlavni nevyhody internetu patri:

Bezpecnost

Internet je otevieny systém, do n¢jz mize kdokoliv odkudkoliv piistupovat. To znamena, Ze
cokoliv co je pfistupné z internetu je i narusitelé. Proto by méli uzivatelé sva citliva data
chranit, bud’ fadou softwarovych nastrojii jako jsou napf.: firewaly nebo Sifrovani a nebo

zatim nejlepSim zptisobem mit data fyzicky oddélena od internetu.
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Decentralizace informaci

Na internet miize kdokoliv vlozit rizna data, to mize zpusobit, Ze hledana informace bude
duplikovana a nebo nemusi byt nalezena viibec.

Pravni aspekty

Velkou nevyhodou internetu je, Ze jsou zde Casto poruSovana autorska prava. Jednd se o
porusovani autorskych prav jak ze strany béznych uzivateld, tak i ze strany firem vyuzivajici

nelegalni software.

2.2. Historie internetu

Pocatky internetu a jeho za¢lenéni do podnikani

Pocatky internetu sahaji do obdobi konce 60. let 20. stoleti, kdy byl internet hlavné vyuzivan
ve Spojenych statech k vojenskym tceliim, ale zdaleka ne zptsobem, jakym je vyuzivan dnes.
Presto ze celosvétovy rozmach internetu nastal az v poslednich letech, mySlenka vyuziti
elektronickeé sit€ pro obchodovani neni nova. Elektronické sitové ptipojeni mezi jednotlivymi
pocitaci ve firmé ¢i pocitaci mezi riznymi firmami bylo jiz pouzito v 80. letech minulého
stoleti. Byla vyuzivdna predevsim elektronickd posta a predchidce WWW sluzby, ktery
umoznoval sdileni souborii mezi jednotlivymi pocitaci. Koncem 80. let se internet zacal
rozSifovat mezi védce a studenty, ale rozSifovani bylo dost pomalé pro vysokou cenu pocitaci
a vlastniho pfipojeni. Pocatkem 90. let se zacal internet objevovat v prvnich firméch, které si
stale vice uvédomovaly jeho rozmanité moznosti. K rozvoji internetu v zna¢né mifte pfispéla
sluzba World wide web (WWW), ktera je dnes s internetem dokonce i voln¢ zaménovana
s jejiz pomoci mohou firmy informovat potencialni zdkazniky a prezentovat své vyrobky a

sluzby novym zptisobem.

Era pre-Internetu

S rstem pocitacta a siti LAN (Local Area Network) pfesly organizace a firmy ke kroku
»sdileni dat*“ s partnery v mezinarodnich systémech 10S (Interorganizational Systems) a
,»vyménou dat“ s dal§imi partnery v sitich EDI (Electronic Data Interchange).

EDI ( Electronic Data Interchange — tj. elektronicka vzajemna vyména dat)
Elektronickd vyména strukturovanych standardnich zprav mezi dvéma aplikacemi dvou
nezavislych subjekt. Prvni EDI format se vyvinul z existujiciho formatu pouzivaného pro

prosty tok dat mezi aplikacemi. EDI je zaloZen na tom, Ze informace jsou posilany pomoci
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textovych fetézcli - v terminologii EDI jsou nazyvany datové elementy. ~ Elektronicka
vymeéna dat je vétSinou neinteraktivni, to znamena, Ze je nejprve vytvoren kompletni blok dat,
ktery je odeslan najednou. Piedpokladd se, ze dalSim staddiem ve vyvoji elektronického
obchodu budou systémy zalozené¢ na XML (Extensible markup language), které se dnes

znaéné rozgifuji a postupem &asu nahradi slozitou technologii EDI. "'

Pocatky internetu v Ceské republice

Pocatky internetu v Ceské republice sahaji do obdobi roku 1995, kdy vznikaji prvni ¢eské
servery. Od tohoto zlomového okamziku se datuje nebyvaly rozvoj ¢eského Internetu. Od
vysoky zdjem o internet jak mezi organizacemi, tak zejména mezi mladymi lidmi. [ e5 ]
Internet je v soucasnosti rozsifen ve vét§in¢ domdacnosti a znamena pro uZzivatele predevsim

prostiedek komunikace, dale nejcastéji slouzi pro vyhledavani sluzeb a informaci.

2.3. Internet dnes a jeho marketingové vyuziti

Internet v dnes$ni dob€ je mocny nastroj jak pro profesni ¢innost, tak i pro bézného uzivatele.
Neni to jen nastroj komunikace nebo prezentace, ale hlavné zdroj aktudlnich informaci.
MozZnost v€asné a presné zpracovavat data Setii nejen Cas, ale i1 zvySuje kvalitu dosazené prace
v jakékoliv ¢innosti.

Internet uz od svého pocatku nabizi rGzné sluzby a moznosti. Nejstar§imi byli elektronicka
posta a pienos souborl. Postupem c¢asu se k nim ptfidavali dalsi, z nichz se n¢které uchytily a
jiné naopak zanikly (napt.: Gopher ¢i Telnet). V dnesni dobé dominuji sluzby jako je World
Wide Web a elektronicka posSta. S komer¢nim vyuzitim internetu se zaCalo pfemyslet o

vyuziti jednotlivych sluzeb k marketingovym tcellim, zejména k reklamé.

World wide web neboli WWW

Word wide web (v ¢estiné znamena ,,celosvétova pavucina“) neboli WWW, nekdy také Web,
je dnes nejrozsitendjsi a jednou z nejmladsich sluzeb internetu. Casto se mizeme setkat
s nespravnou zaménou WWW za internet. Vznik WWW se datuje do roku 1989, kdy Tim
Berners-Lee hledal néstroj pro zefektivnéni prace a vyménu informaci. Vyrazny rozvoj

WWW a zejména vyuziti v marketingu je od roku 1993. Prohlizeni jednotlivych WWW

"DVORAK, J. a DVORAK, J. Elektronicky obchod. Skripta VUT v Brng, FP. 2004. 78 s.
ISBN 8021426004. s. 27, 31
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stranek probiha pomoci prohlizece WWW stranek (Browser), ktery zobrazuje na obrazovce
informace z internetu (napft.: Netscape, Opera, Microsoft Internet Explorer, Mozila Firefox).
Vyvoj dnesnich standardli souvisejicich se sluzbou WWW je fizen konsorciem W3C, ktery se
zabyva vyvojem standardi souvisejicich s webem, jako je napi.: protokol HTTP, jazyk
HTML nebo adresy URL. DalSim nositelem standardi je napt.: ISOC. Web dosahl velké
popularity a o tom sveéd¢i 1 jeho vyuziti. Jako piiklady komeréniho vyuziti webu mizeme
uvest:

e Firemni prezentace.

e Freemails — bezplatna elektronickd posta s ptistupem pres WWW.

e Specializované servery, odborné servery s nejriznéj$imi informacemi (urcité

téma

nebo obor) .

Vyhledéavaci servery — slouzi pro vyhledavani jakychkoliv WWW stranek,
hesel a

informaci na internetu.

Elektronické noviny a casopisy.

e E — commerce servery — nakup, prodej a platby pfes internet.

Vyuziti WWW v praxi je opravdu Siroké a do budoucna Ize ocekavat dalsi moznosti vyuziti.

[1]

Elektronicka posta

Pocatky elektronické posty se datuji k roku 1971 kdy Ray Tomlinson poslal prvni email.
Email byl nejprve vyuzivan jako prostfedek komunikace, nebot’ umoznuje témét okamzity
elektronicky ptenos textovych souborii mezi urcitym odesilatelem a adresatem. I
v soucasnosti je vyuzivan ve velké mife ke komunikaci, stal se zn¢j rychly komunikac¢ni
kanal, ale jeho vyuziti se rozsifilo. Dnes je povazovan i1 za reklamni médium, prostiedek
slouzici k nejriznéj$im vyzkumim.

Vlastnosti elektronické poSty: Rychlost, nizké cena, snadnost, efektivnost. [ 1 ]

26



Ostatni sluzby

Prenos souboru (file transfer, FT)

Castym pozadavkem uzivatell internetu je moznost stazeni novych souborti a dat do svého
osobniho pocitate. Zde se naskytd moznost stdhnout si libovolné soubory z FTP (File
Transfer Protocol) serveri, které obsahuji soubory, jez nékdo poskytl k dispozici. Tato sluzba
je vyuzivana spiSe pocitatovymi odborniky nez Sirokou vefejnosti. vyuziti této sluzby

k marketingovym uceltim je prakticky nulové. [ 1 ]

Diskusni skupiny (newsgroups, chat groups)

Je to jedna z nejstarSich sluzeb internetu (konec 70. let). jsou vytvoieny k ur€itému tématu a
je mozné do nich psat ptispévky, nebo je jen cCist. Diskusni skupiny jsou z hlediska
marketingu vhodné pro monitorovani nazori lidi na urcité vyrobky nebo sluzby. Existuji také
diskusni skupiny, které odpovidaji na nejcastéjsi kladené dotazy. Vyuziti pro firmy je zde
spiSe z hlediska podpory nez z hlediska prodeje. Vyhodou monitoringu diskusni skupiny je
jeho cena, kterd je v podstaté zadarmo a piindsi obcCas zajimavé vysledky. Na zéklade

monitoringu diskusnich skupin nelze ¢init zavéry, slouzi spiSe pro inspiraci. [ 1 ]

IRC (Internet Relay Chat)
IRC umoznuje diskusi mezi uzivateli. IRC je mozné vyuzit v marketingu opét pro

monitorovani problému lidi, aktualnich témat ¢i poskytovani rad. [ 1 ]

Konference (mailing list, konference)

Konference jsou obdobou diskusnich skupin.

Nejvetsi potencidl pro marketing maji WWW stranky a elektronické posta. Stredni vyuziti je

u diskusnich skupin, elektronickych konferenci a IRC. FTP, Gopher a Telnet jsou

v marketingu nevyuzitelné. [ 1 ]
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2.4. Nova ekonomika

Nova ekonomika je pojem, s kterym se setkavame ¢im dal Castéji. Aby firma byla dostate¢né
konkurenceschopnd musi umét reagovat na poptavku zdkaznikii a zaroven se musi snaZzit o
maximalizaci zisku a minimalizaci nakladi. To samoziejm¢ neni mozné bez investic do
novych technologii a do distribu¢nich kandli. Z pohledu nové ekonomiky pievzaly hlavni
ulohu pfedevsim informace, moderni technologie a znalosti. Nova ekonomika ptlisobi na
klasickou starou zasadné, je to dano predevsim rychlosti, mnozstvim a dostupnosti informaci,
jez délaji z celého svéta jeden globalni trh. Nova ekonomika zavadi fizeni dodavatelského
fetézce, podporu vztaht se zdkazniky a zdokonalovani vyroby pomoci inovaci vyrobnich
technologii, coz dava moznost vzniku novym spoleCnostem se znaénym podilem

elektronického obchodu.

Elektronické podnikani

" Elektronické podnikani ( E — business) predstavuje celou skalu produktu, aplikaci a sluzeb,
jejichz spolecnym jmenovatelem je vyuziti elektronickych komunika¢nich kanald a zejména
infrastruktury internetu pro realizaci obchodnich procedur a operaci. Jedna se o komunikaci a

prenos informaci v ramci podnikovych procesi prostiednictvim elektronickych prostiedkd. ~ '

Elektronicky obchod

Elektronicky obchod ( E — commerce) je jakousi podmnozinou E — business.

Pro internetové obchody existuje nékolik rtiznych pojmenovani. Elektronicky obchod,
virtualni obchod, internetovy obchod, on-line obchod nebo e-shop. V kazdém ptipadé jde o
obchod, ktery existuje v podob¢ internetovych stranek.

Internetové obchodovani se stdva fenoménem posledni doby. Spousty zacinajicich
podnikateli, ale i podnikatelii souCastnych, uvazuji o otevieni nového prodejniho kanalu —
internetového obchodu. MlZze se jednat o obchod specializujici se vyhradné na jisty druh
zbozi nebo miuze jit o obdobu ndkupti ,,pod jednou stfechou®, kdy v jednom internetovém
obchod¢ 1ze nakoupit rGzné druhy zbozi. Internetovy obchod mulze byt také rozsifenim

nabidky prodeje zavedené obchodni firmy ze skute¢ného svéta. [ €6 ]

"DVORAK, J. a DVORAK, J. Elektronicky obchod. Skripta VUT v Brng, FP. 2004. 78 s.
ISBN 8021426004.s. 20
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2.5. Typy obchodi na internetu

Na internetu, ale také v nevirtudlnim svété se obchodii tcastni dva subjekty — obchodnik
(business) a zdkaznik (customer). Elektronické obchodovani mize mit nékolik riznych podob
a tyto obchody rozdélujeme nasledovné:

* B 2 B (Business to Business) — jde o obchod mezi firmami, vyrobci nebo obchodniky.
Hlavni roli zde hraje sniZeni nakladii na transakce a Gasu. Casto se jedna o dlouhodobgjsi
obchodni vztah. U této skupiny se miizeme cCasto setkat s pojmem B 2 B trzist¢ (e-
marketplace) znamenajici poskytnuti prostoru pro zefektivnéni vymény informaci, uzavirani
kontraktii, vyhledavani obchodnich partnerti apod. mezi firmami.

* B 2 C (Business to Consumer) — jedna se o prodej organizaci (distributofi nebo prodejni
fetézce) koneCnému spotiebiteli, sem se fadi vétSina dneSnich e-commerce servert. Vystupuje
zde vetsi pocet subjektti nez u predchoziho typu, zbozi je ale na druhou stranu nakupovéano
v mnohem mensich objemech a i v niz§i hodnoté. Tento obchod vcetné obchodu typu B 2 B
predstavuje nejbéznéjsi formu elektronického obchodovani (n€kdy se uvadi az 80 %).

* B 2 E (Business to Employee) — jednd se o souhrn sluzeb zaloZenych na internetovych
standardech a protokolech, je zaméfen na zaméstnance podniku pro zvySeni jejich
informovanosti, motivaci, znalosti a produktivity prace. Komunikace zde ¢asto probiha po
internetu prostfednictvim web aplikaci, e-mailu, nebo chatu (ICQ nebo IRC).

* B2 G/B2 A (Business to Government / Business to Administration/Autority ) — jedna se
predev§im o vztahy mezi podnikem a statni spravou. Pro podnik je to prostor pro usporu
administrativni prace diky tomu, ze s Ufady komunikuje na bazi vymény elektronickych
strukturovanych dat. Mize zna¢né zjednodusit vytvaieni vykazii a zprav pro statni Gfady a
instituce za pouziti ekonomického softwaru (danova ptiznani apod

* B 2 R (Business to Reseller) — prodej pies ¢lanek distribucniho fetézce, ktery nakoupi zbozi
za ucelem dalsiho prodeje.

*C2A/C2G (Customer to Administration/Autority / Customer to Government) — je to
méné obvykly typ elektronického obchodovani, jde o vztahy ke statni spravé (netyka se to
piimo obchodovani, ale souvisi napt. s dalovym piiznanim apod.).

* C 2 B (Customer to Business) — takto je oznacovana skupina obchodt, ve kterych

zakaznik oslovuje podnikatele. Jedna se 0 méné rozsiteny obchod, kde kone¢ny zékaznik si
zada podminky, napf.: nabidne cenu, za kterou je ochoten produkt koupit a organizace
rozhodne zda jeho nabidku pfijme. Piikladem muze byt prodej letenek nebo hotelovych

sluzeb.

29



* C 2 C (Consumer to Consumer) — jednd se o prodej vyrobkd jednoho spottebitele jinému
spotfebiteli, sem fadime vymény a aukce, ve kterych nedochdzi pouze k prodeji pouzitého ¢i
star§itho zbozi. Jednd se 1 o zpiisob vzajemného nalezeni nabidky a poptavky, kde internet

vystupuje jako prostiednik. Je zde mozné prodavat 1 nakupovat za smluvni ceny.

Jesté bych rad podotknul ke skupiné obchodt B 2 C, Ze tato forma obchodovani oznacuje
komer¢ni 1 marketingové aktivity nebo transakce mezi firmou a koneCnym spotiebitelem
urcitého zbozi nebo sluzby. Zde je nutné dodat, Ze spotiebitel mtize byt jak soukroma osoba,

tak 1 firma nebo podnikatel.). [ 1 ][ 2 ]

2.6. B2B

Jedna se o nejstarsi formu elektronickych obchodli. Obchodovani mezi firmami je dosti
naro¢ny proces zavisly na vzajemné komunikaci a vyméné informaci ( objednavky, faktury
atd.). Podniky obchodujici v prostfedi B2B milizou automatizovat rutinni ¢innosti tykajici se
dodavatelsko-odbératelského vztahu pomoci EDI nebo XML. Pro obé dvé strany jsou
vyhodou uspory spojené s jednodussim a pohodInéjsim zptisobem procesu objednavani zbozi
( neni potieba tisknout ceniky a nabidky piipadné i1 katalogy). Dochazi k celkovému
zefektivnéni obchodniho procesu jehoz vysledkem je snizeni nakladii a snizeni zatéze
administrace. ~ Elektronické obchodovani nepfinasi jen snizeni ndkladud, ale také : Casové
uspory, jednoznacnost a rychlost sluzeb, ziskdni novych trhti a zakaznikl. Elektronicky

obchod miiZze byt zdrojem vyznamnych uspor je-li spravné a efektivng implementovan.” '

2.7. Internetova trziste

Elektronické trzist¢ (e-marketplace, B2B exchange) je obchodni platforma zaloZena na
Internetu, ktera shromazd’uje nabidky a poptavky zbozi z vice stran s cilem uzavirat transakce.
Vyznamnym rysem obchodovani B2B je vétSi diraz na logistiku a zajisténi samotného
obchodu, oproti dirazu na ziskani zékaznika jako je tomu v piipadé¢ obchodli urcenych

koncovym zakaznikiim (B2C). Pohyb a ceny zboZi se v prostfedi elektronickych trzist' tidi

' Web4dcompany. Ekonomické pinosy. web4company.cz. URL:
http://web4company.cz/eobchody/z%C3%A1kladn%C3%ADinformace/ekonomick%
C3%A9p%C5%99%C3% ADnosy/tabid/159/Default.aspx.
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principy zndmymi z klasického velkoobchodu. Vztah mezi firmami obchodujicimi v ramci
trzisté je zalozen na dodrzovani stanovenych pravidel, spolupréci a vzajemné davete.

Trzisté¢ B2B poskytuji tyto klicoveé vyhody:

* Centralizovany trzni prostor

* Neutralita

» Standardizované kontakty, dokumenty, vyrobky

» Kvalifikaci a regulaci uzivateli

* Rozsifovani cenovych nabidek, ex-post informace

* Zéaruku integrity trhu

* Prihlednost

* Samoregulaci trhu a mechanismy tvorby cen

* Divéru a anonymitu

* Trzni pospolitost

* Sluzby clearingové a platebni

Vertikalni B2B trziSté se specializuji na urcity prumyslovy segment (chemicky,
farmaceuticky, hutni aj. pramysl). Tato trzist€ zakladaji zpravidla vedouci dodavatelé a
odbératelé s cilem provozovat virtualni komoditni burzu uzptsobenou zvyklostem v daném
segmentu.

Pro horizontalni B2B trzisté je piiznacny Siroky zabér na odbératelské strané. Obchodované
komodity se orientuji naptiklad na oblast zasobovani surovinami, kancelafskymi pottebami,

logistiku (naptiklad dopravni sluzby), finance... [ 2 ]

2.8. Statistiky B2B

Podle odborniki az 30 procent mize v praméru firma uSetfit pokud poptava zbozi pres
internetova trziste to je hlavni divod, pro¢ na B2B obchodovani prechdzi v posledni dob¢ ve
velké mife 1 drobni Zivnostnici. Zvysujici se pocitacova gramotnost napomaha efektivnéjsimu
podnikani — k niz§im nékladiim a vy$§im obchodnim pfilezitostem.

Pocet aktivné obchodujicich drobnych Zivnostniki se zvysil od roku 2005 do roku 2006 o
60%.

,»Obecné se da fict, Ze uSetfit mize bézny zivnostnik nakupovanim pies B2B trzisté v priméru
tretinu ze svych nakladid. Samoziejmé je to rozdilné podle jednotlivych oborti. U nékterych

komodit jde o par procent, u jinych — naptiklad ve stavebnictvi - o desitky procent. Vyjadieno
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v korunach jde o desitky tisic. Dnes je ziejmé, Ze neexistuje obor, kde by se nevyplatilo
nakupovat pfes trziste.

Z4jem drobnych zivnostnikli odbornici vysvétluji dvéma faktory:

1)vyraznym usetfenim nakladt

2) ziskdavanim informaci o dodavatelich uplné zdarma.

Zadat do systému poptavku totiz nestoji zddné penize. Vedle stavebnich firem dosahuji
nejvetsSich tspor v ndkladech obchodnici se stroji a primyslovymi potiebami.

Dnes témét vSichni Zivnostnici pochopili, Ze pomoci internetu uSetfi spoustu Casu a
penéz pii hleddni svych dodavatell — i potencidlnich odbératelti a Ze je dllezité nabidnout své
sluzby rychle a efektivné tém, kdo je zrovna potiebuji.

Vyhody B2B obchodovani registruji 1 dailovi poradci. ,, Tticetiprocentni uspora
nakladi neni rozhodné€ nijak nevyznamnd. Vzhledem k celkové vysi pfijmua a nadklada vétSiny
drobnych Zivnostnikli je navic snaha zvysit svlij zisk i minimalizaci nakladd vcelku logicka,
jde navic i ruku v ruce s hleddnim novych obchodnich kontaktd. Piipadné poplatky za trzisté
jsou pak danove uznatelnym nakladem.

Vyhoda internetového obchodovani spociva 1 v jednoduché moznosti ziskat dodavky
zbozi ze zahranici. Klient si tak z ptehledného systému vybere maximaln€ vyhovujici nabidku.
V tuto chvili jsou nej€astéji vyuzivanymi lokalitami zemé Evropské unie.

Ceny v trzisti se navic méni pomérné rychle. ,,Jednd se o internetové obchodovani, které je
zivé a realné. To znamena ze vyvoj cen kopiruje vyvoj na trhu. Jen jsou zmény dynamictéjsi
diky rychlosti a snadnosti obchodovani. Vykyvy cen jsou tak samoziejmé podiizeny poptavce

a sezonnosti. [ ell ]
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3. Navrhova cast

Schéma €. 2: Modelovy postup strategického marketingu, jimz by se mély firmy ridit.
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Zdroj: LOSTAKOVA, H. B — to — B marketing: Strategicka marketingova analyza pro
vytvareni trznich pftilezitosti. Praha. Profesional Publishing. 1. vydani. 2005. 186 s. ISBN
8086419940. 5.19

3.1. Zakladni nalezitosti pred zavedenim eshopu

3.1.1. Hosting nebo vlastni server?

Webhostingem je oznacovan prondjem prostoru na cizim serveru pro umisténi webovych
stranek.

Serverhosting je prondjem nebo umisténi pocitaového serveru v prostorach poskytovatele s
piipojenim serveru do sit¢ internet. Rozdilem proti webhostingu je, ze cely server ma
zakaznik k dispozici a mliize na ném provozovat libovolné aplikace.

Firma Marston.Cz mé zafizeny hosting od spolecnosti O2.Cz, ktery ji stoji fadové

150K ¢/mésic. Firma si plati hosting, nebot’ nepotiebuje nakladny server z kapacitnich davoda.
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V ptipad¢ zavedeni eshopu formou outsourcingu na firmu bude tento hosting zbyte¢ny, nebot’
firma zavad¢jici eshop zavede hosting na vlastnim serveru, ktery je cenové dan pritokem dat.

tyto ceny se pohybuji od 1700 K¢ za mésic v€etné administracnich sluzeb. [ €10 ]

3.1.2. Volba domény

Prvnim pfedpokladem obchodovani pies internet je zalozeni internetovych stranek firmy. Pro
zalozeni internetovych stranek podniku je nutné mit zaregistrované doménové jméno, coz je
internetova adresa na niz je internetova stranka uloZzena. Registraci domén se v Ceské
republice zabyva sdruzeni www.nic.cz nebo www.domeny.cz, které je organem piidélujici
jednotlivym Zzadatelim internetové domény nejvyssiho fadu ( tzn. www.jmenofirmy.cz ).
Doménové jméno by mélo byt shodné s ndzvem firmy z toho divodu, Ze kdyZ n€kdo o dané
firmé uslysi, tak mize pozdéji podle dané firmy nalézt i jejich stranky.

Firma Marston.CZ mé zaregistrovanou doménu www.marston.cz (doména nejvyssiho

fadu), coz povazuji za spravné zvolené doménové jméno. [ 3 ]

3.2. Moznosti pro vytvoreni nové strategie e-obchodu

Stojime pied rozhodnutim, zda — 1i pofidit eshop nebo ne, v takovém piipad¢ si musime
uvédomit, co nam tato varianta pfinese a co ztratime, v obou piipadech se nejCastéji jedna o
¢as a finance.
Firma zakladajici elektronicky obchod ma tii moZnosti:

e Koupit hotové feseni

e Pronajmout si prefabrikovany obchod

e Nechat si vybudovat eshop ,,na miru*

e Vlastni feSeni

Prvni volba — Koupit hotové FeSeni

Firma dostane za své penize standardni sadu e-commerce funkci. Dalsi rozsifeni funkci je
povazovano za nadstandard a vyzaduje dalsi investice. Tato volba neni vibec $patnd, pokud
elektronicky obchod dané firmy lze rovnou nasadit na tuto volbu, v takovém piipadé to usetii
spoustu Casu a financi. Ale v pfipad¢, kdy tato verze ma pro nas né¢jaky nedostatek, tak plati
pravidlo, Zze tento nedostatek se bude postupem c¢asu jedin€¢ zhorSovat, coz bude vyzadovat
dalsi investice.

Vyhody a nevyhody:
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+ Cenova dostupnost, velmi kvalitni feSeni je mozné poftidit jiz od jednoho tisice korun za
meésic.

+ Nulové nebo zadné pocatecni investice.

+ Neustalé aktualizace v cen¢ sluzby.

+ Zadné dodateéné naklady na spravu (server, aplikace).

+ Velké mnozstvi funkci. Cilem sluzby je uspokojit pozadavky velkého poctu zékazniki.
+ Velmi jednoduché ovladani obchodu.

+ Nékteré sluzby umoziuji zasahy do programového kodu, v takovém piipadée se jedna o
moznost dlouhodobého feseni.

+ Snadna zména ekonomického systému z diivodu podpory vice ucetnich softward.

+ Mald Casova narocnost.

+ Nutné programoveé dopliiky v cené systému.

+ Nizké cena doplikovych programovych tprav.

- Mnohdy nutnost dodélani profesionalniho designu obchodu (cca 20 000 az 30 000 K¢&.).

- Slozity vybér z velkého poctu sluzeb na trhu.

- Nebezpeci moznych omezeni napi.: mnozstvi polozek v katalogu. [ €3 ]

Druha volba — Pronajmout si prefabrikovany obchod

Toto feSeni neni obvykle moc drahé a obsahuje fadu spole¢nych rysti. Neni potieba instalace

zadného softwaru, jen si uréime vzhled, nastavime par parametrii a mtizeme zacit s prodejem.

Vyhodou tohoto feSeni je rychld sprava pfes webové rozhrani, ale na druhou stranu

nevyhodou pro firmu je unifikovany model, ktery mize nebo nemusi v mnohém vyhovovat a

nelze provadét vyrazné zmeny.

Vyhody a nevyhody:

+ Moznost rychlého vybudovani.

+ Nizké naklady.

+ Solidni podpora od vyrobce.

+ Rychla sprava ptes webové rozhrani.

- Umisténi eshopu v takzvaném ,,obchodnim domé*, kde vétSinou uz existuji eshopy

stejného typu. [ €3 ]

Treti volba - Nechat si vybudovat eshop ,,na miru*

Zde je nejveétsi vyhodou, ze si firma vytvoii eshop podle vlastnich predstav. Nevyhodou je, ze

firma k této realizaci bude potfebovat odborné schopnosti, ¢as a rozpocet.
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Vyhody a nevyhody:

+ Nejvetsi vyhodou je, Ze je budovan obchod, které stoprocentné odpovida vlastnostem a
funk¢nosti, kterd byla firmou pozadovéana. Zarovei toto feSeni funguje jako idedlni zbran
proti konkurenci.

+ Dalsi vyhodou je, Ze neni potieba zaméstnavat programatora PHP nebo C++, nebot’ je
mozné toto feSeni svétit piimo do rukou odbornikd.

+ Vyhodou je, ze firma, ktera ndm vyrobi eshop na miru dokdze ze zkuSenosti piedvidat
mozna uskali spojend s o¢ekdvanym rozvojem naseho e-businessu. Obchod vybudovany
na nejnovéjsich technologiich bude mit v budoucnu vétsi Sanci na dalsi rozvo;.

+ Pokud samotné implementaci predchazi dikladna analyza, je ve vysledku eshop velmi
kvalitni.

+ Ovladani a sprava prodejny zcela vyhovuje naSim predstavam a pozadavkim.

+ Zpravidla lepsi pristup poskytovatele feSeni k zakaznikovi.

- Casové naroéné fesen.

- Vysoka cena feSeni.

- Rychlé starnuti, tento typ obchodu je jednorazovy a vyvoj novych funkci je velmi
nakladny.

- Nesnadny ptechod pii nespokojenosti na jin¢ feSeni (vzhledem k vynalozenym
investicim).

Jakakoliv zména (ekonomicky systém apod.) je vzdy velmi naro¢ny. [ €3 ]

Ctvrta volba — Vlastni ¢eSeni

Jedna se o druh eshopu, kde si obchodnik vlastnimi silami napiSe vlastni aplikaci. Dilezitou

roli zde hraje znalost programovani. Je to jedind neoutsourcingovd moznost narozdil od

predeslych moznosti.

Nevyhody:

Casové naroény vyvoj (analyza potieb, vyvoj testovaci provoz)

Na zacatcich ¢asté vykazovani chyb, zptisobené nedostateCnymi znalostmi

Finan¢né dosti nékladny

Tato forma mize byt vyhodna pro veliké spolecnosti, které sestavi ve vlastnich fadach

vyvojovy tym zabyvajici se touto problematikou. [ €3 ]
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3.4. Hotové reseni nebo na kli¢?

Kazdy typ obchodu je vhodny pro jiny zplisob a rozsah internetového obchodovéni. Pokud
firma pfistoupi na feSeni eshopu na kli¢, tak musi pocitat s Casovou narocnosti, fadové se
jedna o tydny az meésice. Samotnému programovani predchazi analyza funkc¢nosti celého
procesu eshopu, jednd se o procesy od registrace zakaznika ptes jeho navstévu katalogu az po
samotnou objednavku a fizeni skladového hospodarstvi.

Dal$im bodem je volba grafické podoby celého eshopu, nebot i ta se dotykd samotné
implementace. Piedev§im se jedna o zpasoby rozvrzeni vstupnich formulait a jejich
vzajemné propojeni apod.

Neopomenutelnym bodem je, ze zakdzkové teSeni je nutné dlouhodobé testovat nez ho
nasadime do plného provozu, nebot’ je dosti pravdépodobné, ze obsahuje chyby.

Zakazkové teSeni elektronického obchodu je vhodné pro vétsi spolecnosti, které
vyzaduji specifické chovani celého systému, nebo vyZzaduji neobvyklou funkcionalitu
obchodu, jako je napojeni na vnitini informacni systém, nebo na informacni systém
dodavatele zbozi se vzdjemnou on-line replikaci dat apod. Zakazkové feSeni kompletné plni
jakékoliv pozadavky obchodnika na jeho internetovy obchod, ovSem jeho implementace je
slozita a jak ¢asové tak i finanéné velmi naro¢na. Druhym velkym neduhem téchto feseni je
tzv. mordlni zastardvani. Vyvoj aplikaci pro e-komerci jde pomérné rychle kuptedu.
Umoziuje to fakt, ze systém je od pocatku koncipovan jako modularni univerzalni feseni.
Zakazkova teSeni zpravidla neumi reagovat na inovace - jakakoli nova funkce ¢i vlastnost, se
kterou se nepocitalo na zacatku, vyzaduje zasah do jadra. Jinak feCeno kazda nova funkce je
op¢t narocnd a tim padem nakladna na c¢as i penize.

Naproti tomu jiz hotova feSeni, ktera vychazi z dlouholeté praxe provozu a neustalého
vyvoje a zdokonalovani, umi pokryt drtivou vétSinu potieb a narokti obchodnikl. Tato feSeni
maji zasadni konkurencéni vyhodu: systém musi uspokojit Sirokou Skalu zakaznik napfiic
vSemi druhy sortimentu a tim padem musi nabidnout velmi rozsédhlou funkénost. Umi-li navic
poskytovatel tohoto feSeni nabidnout i zakazkové upravy systému podle specifickych
pozadavkl zakaznika ( dnes uz bézna zalezitost) , stava se z tohoto systému dokonaly néstroj
pro profesionalni e-byznys.

Z tohoto diivodu da vétsina budoucich obchodnikii (a v praxi opravdu davd) prednost
této moznosti, tj. vyuZzije néktery z existujicich systému elektronického obchodovéni. Tyto
systémy muze obchodnik ihned po instalaci pouzivat bez toho, aniz by musel délat cokoliv

jiného. StaCi nainstalovat tzv. klientskou aplikaci, kterou obchodnik provozuje na svém
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pocitaci a s jejiz pomoci spravuje svilj eshop. Pomoci této aplikace si v klidu piipravi katalog

zbozi a nastavi vzhled i parametry svého eshopu. [ e4 ]

" Je potieba vzit v rozhodovacim procesu v tvahu nasledujici body !

e Zakaznik — Definovat cilovou skupinu zakaznikt a jejich potieby

e Produkt — Jaké komodity jsou nabizeny a jakym zplisobem budou nabizeny

e Sluzby — Kdo bude pecovat o zdkazniky, jak reagovat na otdzky zédkaznik a jak
resit jejich problémy?

e Objednavky a pribéh transakci — Jak bude zajisténé zasobovani? Zuctovani
nakoupenych zasob? Zajisténi dopravy k zakaznikovi?

e Promo — Jakym zplsobem pfiméjeme potencionalniho zdkaznika k uzavieni
obchodu s nasi firmou?

e Reklama — Jakym zpiisobem zviditelnime nasi firmu?

3.4. Porovnani nabidek

Firma Marston.CZ bude klast na elektronicky obchod vysoké naroky, jedna se predevsim o
komunikaci s firemni klientelou, provazanost s ekonomickym systémem Pohoda, spolupraci
se skladovym hospodatstvim a nakonec 1 o nabidku marketingovych a prodejnich funkcich,
aby firma byla schopna obstat v Siroké fadé konkurentt.

Z hlediska nabizeného produktu (kovovyroba) je patrné, ze by nejlepsi volbou bylo
ziizeni eshopu na kli¢. Na zdklad¢ funkénosti jde o nejvhodnéjsi, ale zaroven o nejdrazsi
volbu ( cca. 250 000 K¢ a vice), coz je v tuto dobu nad finan¢ni ramec firmy. Vlastni feSeni
nepfipada v tvahu, nebot’ pfi najmuti programatora se dostaneme na podobnou ¢astku jako
v predchozim ptipadé a to kazdy rok. Prefabrikovany obchod neni vhodny pro své umisténi
jak jsem uz zminil vySe stejné€ jako hotové , krabicové™ feseni, které je dosti obecné a pro nase
specifické pozadavky nevhodné. Vyhovujici moznost vidim v hotovém fesSeni, u kterého je

moznost zasahu do zdrojového kddu, a tim je tzv. hotové fesSeni s upravou na klic.

Avsak ne kazdé spolec¢nost vytvaii stejné¢ vhodné hotové feSeni s upravou na kli¢, proto jsem
se zam¢ril na tii rizné firmy a analyzu jejich poskytovanych sluzeb se snahou vybrat pro

danou firmu nejoptimalné;jsi nabidku.

"HRAZDILA, Z. Jak budovat a rozvijet e-shop - budovat, koupit ¢i pronajmout?. 2004.
interval.cz. URL: http://interval.cz/clanky/jak-budovat-a-rozvijet-e-shop-budovat-
koupit-ci-pronajmout/.
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Pozadavky jsou nasledujici:

1. Cenova kalkulace — finan¢ni hranice.

2. Vytvofeni objednavkového systému na platformé webového prohlizece.
3. SEO optimalizace.
4

Provéazanost eshopu s ekonomickym systémem Pohoda.

Spolecnost ¢.1: NetDirect

Je to prvni spole¢nost zabyvajici se zavadénim eshopli na firmy, kterou jsem oslovil. Jednani
obchodniho manazera bylo na profesionalni Grovni a byl ochoten poskytnout mné veskeré
dilezité informace tykajici se zavedeni eshopu na firmu Marston Cz. Tato spolecnost ma vice
jak 300 kladnych referenci od svych zékaznikli a dlouhou dobu plsobnosti, coz svéd¢i o
jejich profesionalité, kterd mize byt formou jistoty, Ze systém bude pln¢ funk¢ni bez chyb a

dodan v fadném terminu.

Produkty spole¢nosti NetDirect vynikaji obrovskymi schopnostmi, vykonem a
flexibilitou. Dokéazi rist s potfebami provozovatele obchodu a akcelerovat realizaci jeho
predstav, s dokonalou variabilitou. Obchody vynikaji atraktivnim designem, ptehlednosti a
jednoduchosti nakupovani.

Systém se sklada ze tii hlavnich casti:
e administrace (k jejimu ovladani staci pouze internetovy prohlizec)
e www stranek obchodu, kde zdkaznici nakupuji

e komunikac¢nich mtstkl (pro on-line nebo off-line propojeni s ucetnictvim)

Pti navrhu internetovych feSeni dba spole¢nost vzdy na splnéni tii zakladnich cili, které jsou
zakladem pro uspéch eshopu na firmé:

e Kvalitni predvedeni zbozi

e Piehlednost

e Rychlost a jednoduchost ndkupu

Dale spole¢nost poskytuje :
1) Zatazeni do systému www.e-shops.cz — bezplatné

2) Ziskani proviznich partnert typu A — vybérova mista
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3) Ziskani proviznich partnert typu B — webovi propagatofii a prodejci

4) Zapis do ¢eskych vyhledavact — pouze Seznam.cz je placeny
5) Placena reklama kli¢ova slova na Google.com — velmi levna a u¢inna
6) Analyza vyhledavani na Seznam.cz a dalSich vyhledavacich a event. objednavka

klicovych slov

7) Docasné bannerové kampané na velkych serverech na bazi provizniho systému
8) Komer¢ni ¢lanky Idnes.cz, Thned.cz, Novinky.cz apod.
9) SEO marketing — Optimalizace pro vyhledavace — specialni iprava internetovych

stran, jez ziskéa pro odkaz na stranky firmy pfedni pozice v pfirozenych (neplacenych)

vysledcich fulltextového vyhledavani.

Na firmu bylo navrzeno pouzit produkt ShopCentrik lite. Je to vykonny systém vhodny pro ty,
co chtéji zacit s internetovym obchodovanim postaveny na platformé ShopCentrik. jeho
pfedbézna cena byla odhadnuta cca. na 80 000 - 100 000K¢ a termin dodéni finalni verze do 6
tydnii. Jedna se o objednavkovy systém, ktery je propojen s ekonomickym systémem Pohoda
a jeho administrace probihd pomoci webového prohlizeCe. Objednavky jsou fazeny do
databaze, kde je mozna filtrace polozek podle data, podle zadkaznika a podle ptiznaku
vyiizeno, vyfizuje se a stornovano. Rizeni zasobovani je navrzeno tak, Ze v programu bude
stanoveno skladové minimum zohlednéné na rychlost dodavky od dodavatele. Pti kazdé
kontrole se aktualni stavy zasob zavedou do systému a ten pokud zaregistruje polozky
s ptiznakem nutno dodat, tak pomoci mailu odesle objednavku dodavateli. Dodavatel ma
samoziejme pristup po administraci do sekce databaze pro piipadnou kontrolu. Mize nastat i
situace, kdy firma bude mit vice jak jednoho dodavatele jedné polozky, v takovém ptipadé je
moznost ale neni soucasti eshopu jako takového, ale musi byt podporovana ekonomickym
systémem, coz zatim v naSem piipad¢ neni mozné. Firma Acomware jedna s tviirci programu
Pohoda Stormware a snazi se dohodnout spolupraci na obou produktech pro dosazeni lepsich
vysledki a funkci. Takze v systému musi byt stanoveno piesné, které zasoby kdo dodava,
v ptipad¢ dodavatelli firmy Marston. Cz to neni az takovy problém, nebot’ dodavatelé jsou

spiSe homogenni a ceny polozek zasob jsou stalé a pfedem domluvené.
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SEO optimalizace

Soucésti navrzeného systému je i SEO, Search Engine Optimization, nebo-li Optimalizace pro
vyhledavace zdokonali a tvofi strukturu stranek tak, aby byla prihledna pro vyhledavace a ti
ji pak umistili ve vysledcich vyhledavani na klicova slova, ktera se k nim vztahuji.

80% potencialnich zdkaznikli se dostavd na stranky komercnich produktti pies vyhledavace
(stejné pravidlo plati i v nekomeréni sféte). Zada-li uzivatel (na$ potencidlni zdkaznik) do
vyhleddvace urcCitou frazi, dostane velké mnozstvi vysledki. VétSina uzivateld se vSak
nepodiva dale nez na prvni stranku. Jiz na tfeti stranku se dostane jen par procent uzivatela.

Neni — li firma na prvni strdnce, mé jen minimalni Sanci, Ze se k ni nékdo dostane.

Do technického FeSeni SEQ, které je soucasti eshopu patri:

e Dynamicka tvorba titulki ( text v hornim prouzku prohlizece se tvofi dynamicky sam )
a metatagi (automaticky obsah specialnich znacek skrytych ve zdrojovém kodu, které jsou
viditelné¢ pouze vyhledavacim robotiim a do nichz se davaji popisky a kli¢ova slova urena
vyhledavacim). Pfi pfevodu navrhnuté grafiky do HTML kodi (kéd z néhoz prohlizec
formatuje strdnku do konecné podoby, tak jak ji vidime v prohlize¢i), HTML kodér do
struktury stranek zakomponuje strukturu nadpisi dle aktudlniho SEO trendu.
Vyuzitelné z ¢asovych davodu, kdy prakticky nelze kvalitné popsat titulky a metatagy tisicti
stranek ptfed spuSténim webu. Program je z pohledu optimalizace spravné vyplni automaticky

sam na vSech strankach.

Administrovatelné titulky a metatagy
Vsude tam kde program nedokdze kvalitativné zastoupit cloveka, 1ze ru¢né zasdhnout a
titulky ¢i metatagy prepsat dle svého uvazeni, nebo na vyzvu naseho SEO specialisty. Toto

feseni je velmi vhodné pro jemné ladéni optimalizovanych vyraza.

e Zakladni struktura H - nadpisa
Vyhledéavace davaji klicovym sloviim v H nadpisech zna¢nou vahu. Proto jejich (X)HTML
kodér tuzce spolupracuje se SEO specialistou a zakladni struktura nadpist je tak v projektu

zakomponovana uz v samotném vyrobnim procesu.
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e Tvar URL adres v ¢istém formatu neboli "¢ista URL"

,,Cista URL* je pro klienty i vyhledava¢e pouZitelngjsi. Nalezneme v ni relevantni kli¢ova
slova vazici se k aktudlni strance - Cistota. Vyhleddvace na tato slova, kterd jsou
relevantné uvedena v adrese, velmi davaji a tak daji nasi strance s ¢istou URL pfednost na

konkuren¢ni klicové slovo pted soupefti.

e Zakladnim oSetifenim proti vzniku duplicit

Soucéasti programového SEO modulu je zédkladni oSetfeni proti vzniku duplicit, aby se
nemohlo stat, ze na stranku o stejném obsahu se 1ze dostat z vice URL adres. Presmérovavani
starych adres na nov¢ je oSetfeni stranky, ktera se objevi, pokud ptvodni stranku nelze

nalézt/zobrazit.
Ptiklad zakladnich duplicit:

www.vase-domena.cz | www.vase-domena.cz/index.html | vase-domena.cz

3 rozdilné adresy smétujici na 1 stranku
Reklamni bannery

Na strankach obchodu lze pieddefinovat plochy pro obdélnikové a ¢tvercové bannery. Pro
firmu Marston.Cz by bylo vhodné mit reklamni vyménné bannery na strankach svych
dodavateli a poptipad¢ zakaznikli, ne vSak na strankach konkurence, nebot’ by konkurence
mohla dat na stanky Marston.Cz bannery své. Provozovatel si svlij obchod (stranky)
zaregistruje v nékterém z vymeénnych bannerovych systémii (zde obdrzi HTML kod, ktery ma
umistit na své stranky) nebo zde vlozi jakykoli jiny bannerovy kod, ktery mize propagovat

spratelené stranky nebo nékterou ze sekei obchodu.

Administrace
Pomoci administrace Ize do pieddefinovanych ploch vkladat HTML kédy bannert, ¢i
libovolnych bannerovych systémt. Jakmile je na vybrané misto vloZen spravny kod, zacnou
se bannery na strankadch obchodu ihned zobrazovat. Bannery na jednotlivych plochach lze
samoziejme jednoduSe disablovat a doc¢asn¢ tak zakazat zobrazovani.

Je mozno vkladat libovolné bannerové kody. Systém firmy NetDirect si bez problému
poradi s kody béznych animovanych, DHTML i flashovych bannerti. Rovnéz Ize vkladat

bannery libovolnych i nestandardnich velikosti.
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Zakladni cenova kalkulace

Produkt ShopCentrik neni jen krabicovym produktem, kazdy z obchodi je origindlem a musi

disledné respektovat piani zdkaznika-provozovatele i v nejmensich detailech.

Nastinéni rdmcovych moznosti cen viz Tabulka ¢.1:

Tabulka ¢. 1: Kompletni implementace a zprovoznéni systému

Predimplementacni analyza a detailni technicka specifikace (dle IS/ERP)

Cca. 10 000,-K¢

Grafické navrhy a design celé aplikace

Cca. 13 .000,-K¢

Moduly ShopCentrik® — zvolené moduly Cca. 40 000,-
vyse

Implementace SC ( z ceny modulil, propojeni, vice praci, grafiky ...) 40 %

Implementace propojeni ShopCentrik® a IS/ERP Dle IS/ERP

Jednodenni Skoleni pracovnikii u provozovatele 0 K¢

Tel. a email. konzultace v prvni cca dvoumésicni fazi po spusténi | 0 K¢

projektu

Celkem Cca. 85 000 K¢

Mésicni cenova kalkulace hostingu a administra¢nich sluzeb

Aplikace je hostovana na serverech spole¢nosti. Hosting aplikace (zajisténi systémové HW a

SW platformy, monitoring chodu, zadlohovani, zabezpeceni, konektivita 100 Mbit).

Dale je zpoplatnén pratok dat (Traffic) viz. Tabulka €. 2

Tabulka ¢. 2: Mé&sicni ( a ro¢ni) kalkulace hostingu a admin. sluzeb

<3 GB (cca 30 000 zobrazenych 100 KB stranek mési¢né) 1890 K¢
<5 GB (cca 50 000 zobrazenych 100 KB stranek mésicné) + 500 K¢
<10 GB (cca 100 000 zobrazenych 100 KB stranek mésicn¢) + 700 K¢
Za kazdy dalsi uzavieny GB* A 60 K&
Postiplementa¢ni podpora 6 000 K¢ / rok

Bezplatné poskytované sluzby

e Sprava emailovych schranek nebo presmérovani — zdarma

e FTP piistup pro odesilani obrazkl a souborti — zdarma
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e Pomoc s propagaci internetového feseni (tiskové zpravy, piipadové studie, zapisy do

vyhleddvact, navrhy low cost propagace — na bazi provizniho systému atp.) - zdarma

Vsechny uvedené ceny jsou bez Dan¢ z ptidané hodnoty, ktera je podle soucasnych platnych

pravnich ptedpist 19%.

Spolecnost ¢.2: Netdevelo
Tato spolecnost nabizi produkt ShopSys. Tento produkt byl spolecnosti navrzen jako
nejvhodnéjsi pro potifeby firmy Marston.Cz. Uvedeny systém je podstatné levnéjsi nez
produkt piedeslé spolecnosti, ale ma fadu nedostatka, pro které je pro firmu Marston.Cz
nedostatkem je nemoznost propojeni eshopu s ekonomickym systémem Pohoda, zde je
umoznén pouze export a import dat, coz muize vést k neefektivit¢ pii vétSim ndvalu
objednavek, které zaroven zvysi pocet objednavek k dodavatelim.
V soucasné dobé je spolecnost natolik vytizena, ze novy projekt ve varianté s individualnim
designem ¢i upravami je schopna realizovat az od zacatku cervence 2007 a doba realizace je
cca 8 tydnil, dle aktudlni vytiZzenosti a sloZzitosti projektu, coZ neni pro firmu z ¢asovych
davodi pftili§ vhodné. E-shopy s vychozim designem jsou pak schopni zprovoznit do 5 dnti
od podepsani smlouvy.

Soucasti feSeni je SEO optimalizace ve tfech verzich, z nichz nejoptimalnéjsi je verze
nejrozsahlejsi obsahujici:

e Navrh klicovych slov.

e Navrh metatagl search a description.

e Konzultace problematiky SEO.

e Tipy a triky pro zkvalitnéni stranek z pohledu vyhledavacu.

e Navrh dynamickych titulki.

e Navrh zvyraznéni a ucelného ptidani klicovych slov.

e Uprava URL adres, bez rusicich prvkd, ¢isel apod.

e Analyza az 5ti konkurenci.

e Upravy viech kladné ovliviiujicich prvka v HTML dle analyzy.

e Tvorba popisu oddéleni u 2 kli¢ovych kategorii.

e Konzultace SEO zasad pii vytvafeni novych oddéleni a sluzeb.
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Tabulka ¢. 3: Priblizna cenova kalkulace

Licence produktu 29 900 K¢

Graficky navrh + implementace designu (tabulkovy layout) 9900 + 6 900K ¢
Graficky navrh + implementace designu (CSS layout) 9900+ 11 900 K¢
Doplikové moduly Cca. 5000 K¢

SEO 7900 K¢

Celkem Cca. 60 000/ 65000 K¢

Tabulka ¢. 4: Mé&sicni ( a ro¢ni) cenova kalkulace hostingu

4 GB pro web + 1 GB databaze 390 K¢
(do 100 000 zobrazeni mésicn¢)

8 GB pro web + 2 GB databaze 890 K¢
(do 225 000 zobrazeni mésicn¢)

12 GB pro web + 3 GB databaze 1 490 K¢
(do 350 000 zobrazeni mésicn¢)

24 GB pro web + 6 GB databaze 2290 K¢
( do 475 000 zobrazeni mésicng)

40 GB pro web + 10 GB databaze 3390 K¢
(/do 600 000 zobrazeni mésicné)

160 GB (bez rozdéleni) 8 900 K¢
Postiplementa¢ni podpora 5900 K¢ / rok

Vsechny uvedené ceny jsou bez Dané¢ z pfidané hodnoty, ktera je podle soucasnych platnych

pravnich ptredpisit 19%.

Licence na provoz obsahuje tyto soucasti:

Administrace s udélenim prav, Akce na hlavni strance, Aktuality,Alternativni zbozi, Anketa,
Cenové skupiny, Databaze zdkaznikii, Davkovy import zbozi, Diskuze ke zbozi, Dodatky ke
zbozi, Dotaz na prodavace, Download sekce, Dynamicky strom oddéleni, E-mailovy
zpravodaj, Editace Objednavek, Export objednavek, Export pro vyhledavace zbozi, Galerie
obrazkt, Hromadné fazeni do oddéleni, Hromadny import zbozi, Jednotky zbozi, Jyxo
hledani ¢lankti, Kontrola funkcnosti cookies, Megaakce, Minimalni pocet Ks, Multifunkéni
menu, Multishop, Objednavky, Odd¢leni, Odkazy, Odkud o nas vite?, Parametry zboZi,
Podpora, Provizni systém, Pfidani objednavky v administraci, Recykla¢ni poplatky, Redakcni
systém, SEO optimalizace pro vyhledavace, Sériova cCisla, Skladové zasoby, Slevové kupony,

Soubory, Specidlni prani, Statistiky, Tisk objednavek, Upoutavka, Varianty zbozi, Vérnostni
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systém, Vodoznak v obrazcich, WYSIWYG editor, Zalohovani databaze, Zkraceny vypis

souvisejiciho zbozi.

Licence obsahuje fadu modult, které jsou pro tento typ firmy (B2B, kovovyroba) nad ramec
potieb, proto si myslim, ze i kdyz se celkové jedna o levnéjsi fesSeni, firma zbyte¢né zaplati za
nepotfebné moduly. Proto shleddvam spole¢nost Acomware, kde si firma jednotlivé moduly

sama vybira a neplati Zadné navic, jako vhodnéjsi a ptinosnéjsi.

Spolec¢nost ¢. 3: Genetrio

Tato spolecnost nabizi produkt Trioshop, jde o navrh na firmu Marston. Cz jez je pofizovaci
cenou pfiblizné podobnd druhé spolecnosti (NetDevelo). Jedna se téz o hotové feSeni, kde
jsou vSak mozné zéasahy do zdrojového kodu, coz se jevi jako optimalni. Opét jde o systém,
ktery nepodporuje on — line komunikaci s ekonomickym systémem Pohoda ( pouze import /
export ). Cas potiebny pro realizaci je dosti kratky, jedna se fadové o 30 pracovnich dni.
Jednani se zastupci spolecnosti bylo na profesiondlni urovni, pouze nebyly ochotni
poskytnout tak vycCerpavajici informace jako spole¢nost ¢islo 1 NetDirect. Dale jsem byl
piekvapen zatim nejvyssi cenou za poimplementacni praci programatora a to 790K¢ / hod.
bez DPH (v ptedeslych ptipadech se fadové jednalo o S00K¢ / hod. bez DPH).

Tabulka ¢. 5: Priblizna cenova kalkulace

Programovani eshopu na miru Cca. 40 000 K¢
Implementace designu + kddovani HTML a CSS 10 500 K¢
Tvorba grafickych Sablon 6 500 K¢

SEO 5800 K¢
Celkem Cca. 62 000

Tabulka ¢. 6: Mé&sicni ( a ro¢ni) cenova kalkulace hostingu

Hosting (shodny s hostingem spole¢nosti ¢.2 NetDevelo) 0d 420 K¢

Postiplementa¢ni podpora 4 990 K¢ / rok
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Zhodnoceni poskytovateli eshopu

Tabulka ¢. 7: Zhodnoceni poskytovateli

1.NetDirect 2. NetDevelo 3. Genetrio
Cena ofizeni produkt - Vahovy
(pofizeni produktu) - Vihowy | 5 | o 1(5) 1(5)
koeficient stanoven na 5
Cena hostingu/potieby firmy - Vahovy
SUPOREDY T = T 15 (6) 2(6) 2(6)
koef. 3
Doba dodani a zprovoznéni - Vahovy
2 (8) 3(12) 1(4)
koef. 4
Propojeni sek. systémem Pohoda -
Pel Y 13) 3(9) 3(9)
Vahovy koef. 3
SEO optimalizace - Véhovy koef. 2 1(2) 1(2) 1(2)
Ptitomnost vhodnych modult - Vahovy
1(4) 2(8) 2(8)
koef. 4
MozZnost néasledné U h -
oznost nasledné upravy eshopu 1 (4) 3(12) 2(®)
Viéhovy koef. 4
Design + zpracovani — Véahovy koef. 1 1(1) 2(2) 1(1)
Dodatecné sluzby(Skoleni, konzultace)
1(3) 309 2(6)
— Vahovy koeficient 3
Uroveti sluZeb a profesionalita — Vahovy
1(4) 2(8) 2(8)
kef. 4
Nejvhodnéjsi Nejméné

Celkovy vysledek hodnoceni

navrh e-shopu

vhodny navrh

Vhodny navrh

eshopu (5,7)
(5,0) eshopu (7,3)
Cca. 113 680 Cca. 70 580 —
Prvni rok provozu Cca. 72 030
K¢ 75 580

Druhy rok provozu

Cca. 28 680 K¢

Cca. 10 580 K¢

Cca. 10 030 K¢

Vsechny ceny jsou bez DPH

Stupnice hodnoceni:

e stupent 1 = velmi vhodna nabidka optimalni pro firmu Marston. cz

e stupen 2 = vhodné nabidka

e stupenl 3 = dobré nabidka ale ne pfili§ optimalni pro Marston. cz

Véahovy koeficient jsem stanovil podle pozadavkl firmy a nejvetsi vahu jsem piifadil 5 a

nejnizsi 1.
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Co se tyka zapisu do katalogu firem, tak firma Marston.Cz plati za zatazeni v katalogu
Seznam.Cz vcetné klicovych slov, coz vychazi ro¢né asi na 8§ 000 K¢. Registrace firmy od
vyse uvedenych spolecnosti do katalogu firem Seznam.cz by firmu stala od 6 000 K¢ vyse,
coz je pro firmu cenové znacné vyhodné. Co se tyce hodnoceni ceny hostingu, tak se jednalo
o celkem shodné ceny az na spolecnost ¢.1 NetDirect, kde cena je vyssi a je to z diivodu
provazanosti eshopu s ekonomickym systémem Pohoda, coz zplsobuje vyssi naroky na on —
line komunikaci mezi témito aplikacemi a je tudiz nutné zvolit hosting v této cenové kategorii.
Proto jsem ohodnotil tuto sluzbu stejné jako u dalSich dvou spolecnosti, nebot’ hodnoceni i
ptes vyssi cenu je vyvazeno kvalitngj$im systémem.

Navrh spole¢nosti NetDirect i pfes nejvyssi cenu povazuji za nejvyhodnéjsi, nebot
systém je on—line propojitelny s ekonomickym systémem Pohoda, SEO optimalizace je na
vysoké urovni (navrzend piimo pro danou firmu), systém je pln¢ upravitelny dle pozadavki
zakaznika a dodate¢né sluzby jako je Skoleni a konzultace jsou zcela zdarma.

Hlavni problém spole¢nosti NetDevelo je v terminu dodani produktu a nemoznost on-
line propojeni s ek. syst¢tmem Pohoda, dalSim problémem je nésledné uprava eshopu, nebot’
se jedna o hotové fesSeni, do kterého nelze néjak vyznamné zasahovat. Co se tyce grafického
zpracovani, tak spoleCnost nabizi pouze vybér z 10 moznosti, dale Skoleni zdarma je
poskytnuto jen jednou. Tuto variantu hodnotim jako nejméné vhodnou pro nasi firmu.

Tteti spolecnost Genetrio bych osobné ohodnotil druhym mistem, cena je pfizniva
(potizovaci 1 ro¢ni provoz), jedna se o hotové feSeni, které 1ze ¢asteCné upravit ( zdaleka ale
ne jako v pfipadé spole¢nosti NetDirect), i grafické zpracovani je plné€ upravitelné. Nevyhodu
tohoto feSeni vidim opét v absenci on-line propojeni s Pohodou, zpoplatnénym opakovanym
Skolenim a vysokou cenou za dodatec¢né tpravy.

Pokud budeme uvazovat podle vySe uvedené tabulky, tak nam podle véhového
koeficientu a podle hodnoceni sluzeb jednotlivych spolecnosti vychazi jako optimalni nabidka
spole¢nosti NetDirect. Osobné si myslim, Ze je to finanéné naro¢ny systém, u kterého je jak
pofizovaci cena tak cena ro¢niho provozu dosti ndkladna. Osobn¢ navrhuji zhodnotit zda —li
by nebylo vhodné od pozadavkl slevit, konkrétné mam na mysli on-line komunikaci systému
s ekonomickym systémem Pohoda. V takovém piipadé¢ bych zhstal i naddle u nabidky
spole¢nosti NetDirect, kde bych nechal ze systému odstranit modul pro on-line komunikaci
s Pohodou a zachoval by se pouze modul pro import/export dat do Pohody. Pfi realizaci mé
uvahy by se snizila cena celého feSeni fadové o 15 000 K¢ a zaroven by nam postacoval i
levnéjsi hosting (Cca. za 400 K¢ / mésic). Tim se dostavdme na cenu srovnatelnou s vyse

uvedenou konkurenci pfi mnohem kvalitnéjsim feseni (Cca. 80 800 ¢ini za prvni rok). Pokud
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by ale firmé systém bez on-line komunikace se systémem Pohoda nevyhovoval, tak neni
problém do eshopu od spolecnosti NetDirect tento modul nasledné dodat. Mj nazor je, Ze
ShopCentric firmy NetDirect je jednoznaénym vitézem zéalezi na samotné firmé, které

provedeni tohoto eshopu si zvoli.

3.5. Prostredek komunikace

Ke komunikaci s obchodnimi partnery, mam namysli pfedev§im dodavatele a odbératele se
nejcastéji vyuziva ,.extranet”. Extranet je soubor mechanismil a protokolii uplatiiovanych
v internetu a intranetu na mnozinu spolupracujicich subjektt. Pfistup do extranetu je fizen a
kontrolovan. Zdroje obsazené v extranetu jsou vyuzivany k zefektivnéni procesi, které
probihaji mezi firmou a partnery. [ 1 ]
Vyuziti extranetu pro firmu:-

e Vymeéna dat pomoci EDI.

e Sdileni katalogii vyrobkti pouze s vyznamnymi dodavateli a odbérateli.

e Spoluprace s jinymi firmami na spolecnych projektech.

e Poskytovani sluzby jedné firmy skupiné¢ dalSich firem.

e Sdileni novinek obecného charakteru pouze s partnerskymi organizacemi

To ptinasi nasledujici vyhody:
¢ Usnadnéni a zdokonaleni komunikace firmy s externimi partnery
e Moznost v¢tsi orientace na klicové partnery.
e Nepfetrzity ptistup pro partnery k vybranym podnikovym informacim.

e Zvyseni kvality a vyvoje vyrobkl a sluzeb.

Pti tvorbé extranetu je dilezité segmentovat piistup k informacim na nasledujici trovné:
o Strategicti partneri — rozhodujici pro zajisténi uspechu, patii sem zékaznici, kteti
predstavuji vice jak 10% piijmt nebo zisku atd.

e Hlavni partneri — Jde o organizace, jejichz vliv na tspéch firmy je mensi, ne vSak
zanedbatelny. Stfedné velci zdkaznici a dodavatelé.

e Minoritni partneri — Jde o malé nebo jen ptilezitostné zakazniky nebo dodavatele.
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3.5.1. Elektronicka vyména dat EDI

Oblast B2B tvoii elektronickd vyména dat EDI a on-line obchodovéni v podob¢ internetovych
trziSt. Electronic Data Interchange je elektronickd vymeéna dat mezi dvémi nezévislymi
subjekty, jak uz jsem zminil v Historii, jedna se o jeden z nejstarSich typii vymény dat. Hlavni
ulohu zde hraje postupné nahrazovani papirové dokumentace elektronickou, které jiz dnes
maji po pravni strance stejnou vahu jako papirové a jejich ptenos je rychlejsi, levnéjsi a
pohodIngjsi. * Divodem pro pouZivani EDI mize byt ~ ':

e Uspora nakladt spojenych s klasickou papirovou formou

e Setii penize a odstratiuje chybovost p¥i ru¢nim vstupu dat

e Setii dlouhodobé néklady (naklady na postovné, papir, tisk a evidenci dokladii)

e Setif ¢as (vyhledavani v archivech)

e Qdstranuje piepisovani dokladl a vylucuje tak vznik béznych chyb

e Napomaha ke zvySovani objemti obchodnich transakci

3.5.2. XML

Extensible Markup Language znamena rozsifitelny znackovaci jazyk, ktery je standardizovan
W3C konsorciem. Jednad se o snadné vytvareni konkrétnich znackovacich jazyka pro razné
ucely a Siroké spektrum raznych typua dat.

Jazyk slouzi pfedevsim k vyméné dat mezi aplikacemi a pro publikovani dokumentt,

dale umoznuje popsat strukturu dokumentu z hlediska vécného obsahu jednotlivych casti,
nezabyva se sdm o sob¢ vzhledem dokumentu nebo jeho casti. Prezentace dokumentu se
definuje pfipojenym stylem. Pomoci raznych stylt je mozné provést transformaci do jiného
typu dokumentu, nebo do jiné struktury XML.
Pivodni jazyk pro publikovani HTML (hyper text markup language) jiz pfestal vyhovovat
predevsim pro svou slozitost, kterd vznikla jeho postupnym rozsifovanim. Jazyk XML nema
zadné preddefinované znacky (tagy, nazvy jednotlivych elementll) a také jeho syntaxe je
podstatné piisnéjsi, nez HTML. Pfedpokladd se, ze XML postupné¢ nahradi slozitou
technologii EDI. [ €9 ]

! Prof.Ing. DVORAK J. a Ing. DVORAK J. Elektronicky obchod, 2004, .27
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3.6. Navrh zakladnich tabulek databaze

Navrh tabulky databaze zakazniki

Tabulka by méla obsahovat databazi registrovanych zékaznikii se vSemi potfebnymi udaji
vcetné posledniho ptihlaseni, IP a seznamu uskutecnénych objedndvek. VSechna potiebna
data tak budou jednoduse na dosah ruky. Tabulka bude obsahovat tyto nalezitosti:

e Kontaktni tidaje: Jméno, ptijmeni, E-mail, telefon/fax

e Dorucovaci adresa: Ulice, Cislo popisné, Cislo orienta¢ni, mésto, PSC

e Firemni udaje: Nazev firmy, 1CO, DIC

e Piihlasovaci udaje: Pfihlasovaci jméno a heslo

e Ostatni udaje: Cenova kategorie, datum zaregistrovani se atd.

ShopSys.cz - Ukazkovy obchod 8 finiisuion o

Iméno: Petr PFijmeni: svoboda

E-mail: funboy@funboy.cz Telefon: 723293219
Fax
Ulice: &.p. 635 MEsto: Fry&avice
psi: 73945

je
Nazew firmy: firma, s.r.o.
16: 4564154646 pIc: 156468471

PihlaZovaci jméno: [ [funboy Heslo: pass

Cenova kategorie: B | Odkud o nas vite?

Registrace: 22.7.2004, 13:59 Posledni pFihlaseni: 9.1.2005, 15:32
Referer: nezndmé / piimé volani

1P: 127.0.0.1 IP host name: localhost

Obrazek ¢. 1: Navrh tabulky zédkaznikt

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/

Navrh tabulky pro export dat do ekonomického systému Pohoda
Data musi byt exportovatelna do ekonomického systému ( v naSem piipad¢ se jedna o ek.
systém Pohoda). Data budou automaticky importovana abychom se vyhnuli duplicité, ktera

zpisobuje informacni chaos a tim zvySuje naklady na udrzbu dat.
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@ Odhlasit

& Administrator

ShopSys.cz - Ukazkovy obchod

I IE:

Eislo piijato zdkaznik celkem s DPH zaplaceno stay exHport

s patum: TENTO MESIC

Stornované objednavky

at objednavku 1105193446  08.01.2005, 15:10  firma, s.r.o. z 360 KE x M O
1105192477  08.01.2005, 14:54  firma, s.r.a. 2z 955 K& = M| O
1105192433  08.01.2005, 14:53  firma, s.r.o. 3015 KE x [l
1105192242  08.01.2005, 14:50  firma, s.r.o. 3 054 K& x B O
1105192166  08.01.2005, 14:49  firma, s.r.a. 10 000 K& > M O

8 patum: MINULY ROK
1104445094  30,12.2004, 23:16  firma, s.r.o. 0KE > BXEM O
1104443161 30.12.2004, 22:46  firma, s.r.o. 16 449 KE > = EEE | [
11002768477  12.11.2004, 17:54  firma, s.r.o. 2994 KE > BR[O
11002779658  12.11.2004, 17:46  firma, s.r.o. 19476 K& b4 = R~ |
1099232184  31.10.2004, 15:16  Petr Svoboda 337 KE > BXEM O
1099232168  31.10.2004, 15:16  Petr Svoboda 0KE > SR [
1099231947  31.10.2004, 15:12  Petr Svoboda 197 KE > BRM O
1099231917  31.10.2004, 15:11  Petr Svoboda oKE b4 = R~ |
1099231835  31.10.2004, 15:10  Petr Svoboda 158 K& > BXEM O
1099231584  31,10.2004, 15:06  Petr Svoboda 376 KE > SR [
10990686058  29.10.2004, 23:40  Petr Svohoda 1495 KE > BERe [
1099085544 29.10.2004, 23:32  Petr Svoboda z 420 KE b4 e (L]
1099083871  29.10.2004, 23:04  Petr Svoboda 2 684 KE x mReE [
1099069401  29,10.2004, 19:03  Petr Svoboda 3146 K& > SR [
1095536703 16.09.2004, 22:18  Petr Svoboda 6708 KE > BR[O

1,2 dalsi =»

Exportovat zaskrknuté:

- exportovat fakturagni adresy pro program Money 53

[W _ exportovat objedndvku pro program Pohoda ~

Obrazek €. 2: Navrh tabulky pro export dat

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/

Navrh tabulky databaze objednavek

Je dulezité aby objednavky byly tfizené podle ptiznaku Vyftizuje se, Vyfizeno a stornovano.
Dale by zde mé¢la byt zahrnuta historie objedndvek, timto zplGsobem tak snadno muzeme
kontrolovat objedndvky z obdobi: dnes, v€era, tento tyden, minuly tyden, tento mésic atd.

U objednavky jsou vedeny udaje jako zékaznik, fakturacni a dodaci adresa, zvolena platba,

moznost dopravy, vzkaz od zakaznika a objednané zbozi, dodaci lhita, apod.
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ShopSys.cz - Ukazkovy obchod

Objednavka FakturaZni adresa

Zakaznik: firma, s.r.o., Petr Svoboda Firma: firms, s.r.o., IS 4564154646, DIS: 156468471
R Iméno Petr Svoboda

E-mail: funboy@funboy.cz

Adresa £.p. 638, 73945 Frydovice

Objednéano: 30.12.2004, 22:46 il B o

Provize pro: -

Tel: 723293219

Doprava a platba Dodaci adresa

Platby: Bankowvni pievod Firma: firma, s.r.o.

Doprava PPL kurirni slutba Iméno Petr Svoboda

Rozdélit zasilku > Ne Adresa S.p. 638, 73945 Frydovice

Tel: 723293219

v¥zkaz od zédkaznika
[ objednavka Eislo 1104443161 @ vyfizuje se @ vyfizenos M starnovano
Stav objednaviy: - zaplaceno: > MNE < [»
Cislo zasilky:
Komentai administratord:

Fadany text bude pHdan do e-rmaii flanem of v Eped SLkep
o & SRR Cena za Cena bez Sazba Cena s

zboii Eislo MnoZstvi =2 S en P b Staw
£ Mobilni telefon Philips Fisio 825 1 ks s5330.00 19 % ~
£ Mobilni telefon Sony Ericsson Teio 1§ fTooooon 1o =
- Cervend : =
£ Telefon Telco FH 526 1 ks 1059.00 19 % ~

Obrazek ¢. 3: Navrh tabulky objednavek

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/

Pfidani objednavky v administraci
V eshopu mizeme jednoduse v administraci vytvofit novou objednavku.
Administrace - DrevenyDomecek.cz

3 B

{krok 2/5)

*Tuéneé polo3ky jsou povinné. Objedndvku si miiZete nechat zaslat na odliZnou adresu ne? je adresa vageho
bydlisté, Pokud ddaje nezadate, budou pouZity stejné jako ddaje Plitce.

Platce — —PFijemce -
Iméno: Méazev firmy:
PFiimeni: drméno:

Tel: PFijmeni:
Email: | Tel:

Ulice: Ulice:
MEsto: MEsto:

psi: PsC:
Objednano: 24.1.2006, 17:22 -
Firma:

Ic:

DI1g:

-Dopravy a piatba"'

Zplisob dopravy Zpidsob platby

) Feska PoSta - cena: 39 & O Dobirka - cena: 19 &E

2 PPL kuryrni slu3ba - cena: 99 && > Bankowni pFevod - cena: zdarma
C osobni odb&r - cena: zdarms O Hotov& - cens: zdzrma

> pPlatbha piFes GSM Banking - cens! zdzrma
o Splatkovy prodej Cetelem - cens: zdsrms
Rozdélit zasilku: | Ne v

zpét

Cdeslat

Obrazek €. 4: Navrh tabulky pfidani objednavky v administraci

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/
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Statistiky
Mit detailni statistiky objednavek, pfistupti do kataloglh a na www stranky jsou rozhodné
konkurenéni vyhodou. Statistiky systému by mély obsahovat informace o pfistupech

zakaznikil, o objednavkach vytizenych nevytizenych a stornovanych.

ShopSyS. cZ - Uka'zkovy obchod é Administrator H Odhlasit

Statistika: | rodni | Rok: | 2004

celkem vyFizené stornované

L

S - 25 & n & 1 4 'y 4
‘Leden e Brezen  Duben  Kweten  Cerven Cervenec  srpen Zari Rijen  Ustopad Prosinec

soooo 152929

40000

Obrazek €. 5: Navrh tabulky statistik

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/

Zalohovani databaze
Zaloha databaze je velice dilezita, nespornou vyhodou je moznost nastavit, v jakém Case se

ma databaze. Pak méame jistotu, ze v ptipad¢ padu budou data obnovitelna.
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ShopSys.cz - Ukazkovy obchod 8 Adminisuator @ Odhlasit

B sprava databaze o U &i =08 AETHESNENF-NE - B |
= Nastaveni zal rani
ovant
oprava DB =

Cas zalohowvani: [ oo:oo [ oe:oo [ 1z:00 [ 18:00
[ o100 [ o700 [ 13:00 [ 19:00
[ oz:00 [ os:00 [ 14:00 [ zo:00
03:00 09:00 15:00 z1:00
[1 o4:00 [ 10000 [ 1s:00 [ zz:o0
[ os:00 [ 11:00 [ 17:00 [ 23:00
(doporuiuiame 2 slohowini pravsing na brzké rani hoding)

Zaloha statistik: [] Mezdlohowvat statistiku
(Velikost soubory se zmanii 2% o 60%)

Limit adresaie se 30 MB .

zalohou: Pokud buda velikost viach soubord v 557 prasah  limit, budou staré zilohy mazény.
s néktarich b bohugal ini Sie sprdvnd, prote obiss bute velikest kontroikijte

EXy

Obrazek ¢. 6: Navrh tabulky zalohovani databaze

Zdroj: http://www.shopsys.cz/prezentace-internetoveho-obchodu/seznam-modulu/

Dalsi tabulky jsou zpracovavany na zakladé pozadavki jednotlivych firem.

3.6. Zakladni moduly ( funkénost modult)

e Katalog produkti - katalogové tazené produkty do kategorii. Univerzalni feSeni,
moznost tvorby atypickych produktovych fad.

e Novinky, press a mimoradné nabidky - prodejni akce. Sd¢leni. Tiskové zpravy.
Jednoduchy a logicky marketingovy nastroj.

e Zakladni informace o e-shopu - publikovéani informaci typu Spolecnost, obchodni
podminky, kontakt apod.

e Registrace a UzZivatelé - podrobnd databaze klientii, prace pod heslem (napf. zasilani
maili).

e Redakéni systém - moznost vlastniho okamzit¢ho provadéni zmén jakékoliv Casti

aplikace.

55



e Mail Robot, Mail list - pravidelné, automatické a hromadné zasilani informaci

registrovanym uzivateliim atd.

e Mezi dalsi zakladni moduly patii: Cenové hladiny, detail produktu, filtrovani
objednavek zakaznikd, fulltextové vyhledavani, Informace o zdkaznikovy, objednavka,
statistiky, vybér zédkaznikdi v administraci dle zadanych kritérii, zakézky, objednavky,

zpusob dopravy, atd.

e Rozsirujici moduly ( za priplatek): Programové SEO (rizné druhy), reklamni

bannery, atd.

4. Zhodnoceni

" Internet mize byt na firm¢ vyuzit jako soucdst moderni marketingové koncepce zejména

jako” ':

Silné komunika¢ni médium.

Dalsi zptisob distribuce vyrobk.

Podpora organizacnich funkci a procest.
Podpora informa¢niho managementu firmy.

Soucést poslani a vize firmy

Firma Marston.CZ si je védoma vyzev a prilezitosti, které vyplyvaji znovych forem

podnikani on-line. Uvédomeéni si novych moznosti a volba pfipojeni k internetu byly prvnim

kladnym krokem, jez nasledovali kroky komunikace se zakazniky a obchodnimi partnery

pomoci internetu (email, skype). Nyni je na fadé umoznit interaktivni obchodni procesy

pOl’l’lOCi €-commerce.

Vstup Ceské republiky do Evropské unie znamenal a znamena pro firmy velkou vyzvu

( zostfeni konkurence, rozsifeni trhu, nutnost upravy podnikatelské strategie ). Pokud firmy

pouzivaji internet jako doplné€k k tradicnimu zplsobu podnikéni, tak se jednd o usp&$ny tah

naproti firmam, které internet zavrhuji. Internet sdm o sobé& nebyva konkuren¢ni vyhodou, ale

diky internetu se stavaji strategie mnohem vyznamné;jsi nez kdykoliv v minulosti. [ 1 ]

"BLAZKOVA, M. Jak vyuzit internet v marketingu - krok za krokem k vyssi
konkurenceschopnosti. Praha. Grada. 2005. 156 s. ISBN 8024710951.
s. 149
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Efektivita on-line marketingu

Meéfieni vlivu internetu na celé podnikani Ize vyjadrit:

e Za pomoci finan¢nich ukazateld jako jsou trzby a ziskovost, sleduje se napt: ndvratnost
investic (ROI), snizeni operativnich nakladi, podil on-line aktivit na trzbach atd.

e Za pomoci marketingovych ukazatelli: Pocet novych zakaznikli ziskanych pies web,
prodej uskute¢nény pomoci eshopu, vliv na ziskavani podilu na trhu, spokojenost
obchodnich partnerti s vyuzivanim eshopu.
umisténi ve vyhledavacich, spravny design a obsah webovych stranek, podpora zdkazniki

v jednotlivych fazich ndkupniho chovani atd. [ 1 ]

Internet pisobi v kazdém odvétvi trochu jinak. Aby se firma diferencovala od ostatni
konkurence musi ziskat konkuren¢ni vyhodu a udrzovat ji. Mizeme ji dosahnout snizenim
nakladii na produkci, dosazenim mimotadnych cen a nebo kombinaci obou piipadi. Firmy
které¢ toho chtéji dosahnout maji heslo: ,, dé€lat totéz jako konkurence, ale 1épe. V tom
internet komplikuje podnikiim snahu o udrzeni konkuren¢ni vyhody, ale zase na druhou
stranu jim umoziuje posileni strategického postaveni, ¢imz muzou ziskat lepsi pozice nez-li
jejich konkurence.

" Elektronické obchodovéni je pro firmy piinosem zejména z hlediska casovych a finan¢nich
uspor, jednoznacnosti a rychlosti sluzeb, ziskavani novych trhii a pfedevSim zakaznikd.
Ziizeni elektronického obchodu miize byt zdrojem vyznamnych uspor, je-li spravné a

efektivné implementovan.” '

1 Web4company. Ekonomicky ptinos obchodu. web4company.cz URL:
http://web4company.cz/eobchody/ekonomick%C3%BDp%C5%99%C3%ADnosobch
odu/tabid/76/Default.aspx.
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5. Zaver

Cilem mé bakalatské prace bylo v prvé fadé zvolit optimalni feSeni e-shopu na firmeé
Marston cz. Jelikoz firma realizuje prodej produktii obchodnim partnertim, nikoli koncovym
zakazniktim, jedna se o B2B typ e-shopu. Na B2B obchodovéni piechazi v posledni dob¢ ve
velké mife drobni zivnostnici, malé a stiedni firmy (pocet aktivné obchodujicich drobnych
zivnostnikd se zvysil od roku 2005 do roku 2006 o 60%), protoze toto feSeni poskytuje az
30% snizeni nakladt firmy.

Firma ma na vybér z nékolika moznosti realizace e-shopu ( koupit hotové feSeni,
pronajmout si prefabrikovany obchod,nechat si vybudovat eshop ,,na miru®, nebo vlastni
feSeni). Kazdy typ obchodu je vhodny pro jiny zpisob a rozsah internetového obchodovani.
Pro firmu Marston.cz vzhledem na jeji zaméfeni, pozadavky a financ¢ni prostiedky jsem
zvolil jako optimalni feSeni hotovy e-shop s moznosti upravy na miru. AvSak ne kazda
spolecnost vytvaii stejn¢ vhodné hotové feSeni, proto jsem se zaméfil na tfi rizné firmy a
analyzu jejich poskytovanych sluzeb se snahou vybrat pro danou firmu nabidku odpovidajici
jejich pozadavkiim (cenova unosnost, vytvofeni objedndvkového systému na platformé
webového prohlizece, SEO optimalizace, provdzanost eshopu s ekonomickym systémem
Pohoda).

Na zédkladé¢ hodnoceni spolecnosti podle pfedem danych kritérii vcéetné vahového
koeficientu (viz tabulka €.7) se jevi jako optimalni nabidka spole¢nosti NetDirect. I kdyz jde o
financné narocny systém (pofizovaci cena, cena ro¢niho provozu je nejnakladnéjsi ze vSech
hodnocenych spole¢nosti), profesionalita a kvalita sluzeb je na velmi vysoké urovni. Osobné
navrhuji zhodnotit moznost ustoupit od pozadavkl (on-line komunikace systému
s ekonomickym systémem Pohoda) a tim vyuzit levnéjsi nabidku spolecnosti NetDirect bez
modulu pro on-line komunikaci s Pohodou ( modul pro import/export dat do Pohody by byl
zachovan). Pii realizaci této uvahy by se snizila cena celého feSeni fadové o 15000 K¢ a
zaroven by firm¢é postacoval levnéjsi hosting (Cca. za 400 K¢ / mésic). Timto feSenim se
dostdvame na cenu srovnatelnou s konkurenci (spolecnost ¢.2,3) ptfi mnohem kvalitnéjSim
feSeni.

Pokud by firmé systém bez on-line komunikace se systémem Pohoda nevyhovoval,
neni problém do eshopu od spolecnosti NetDirect tento modul nésledné dodat. M1ij nazor tedy
je, ze ShopCentric firmy NetDirect je jednozna¢né nejvhodnéj$im feSenim a zélezi na

samotné firmé, ktery typ provedeni eshopu si zvoli.
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Navrzené feSeni firmé zlepsi konkurenceschopnost na trhu, snizi ndklady spojené
s dodavatelsko odbératelskym fetézcem a zaroven firmu zviditelni. Na druhou stranu se jedna
o financné nakladné fesSeni, jehoz navratnost nelze jednoznacné specifikovat. Jde o feSeni,
které je zatim nekvantifikovatelné, nebot’ realizace mého navrhu je zatim v procesu ptipravy.
Myslim si, Ze pro firmy podobného zaméfeni je zavedeni eshopu typu B2B vhodné jako

dopln¢k k marketingové strategii.
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Pouzité zkratky

B 2 B: (Business to Business) — jde o obchod mezi firmami, vyrobci nebo obchodniky.

B 2 C: (Business to Consumer) — jedna se o prodej organizaci (distributofi nebo prodejni

fetézce) konecnému spotiebiteli, sem se fadi vétsina dnesnich e-commerce servert.

B 2 E: (Business to Employee) — jedna se o souhrn sluzeb zalozenych na internetovych
standardech a protokolech, je zaméfen na zaméstnance podniku pro zvySeni jejich

informovanosti, motivaci, znalosti a produktivity prace.

B 2 G/ B 2 A: ( Business to Government / Business to Administration/Autority ) — jedna se

predevsim o vztahy mezi podnikem a statni spravou.

B 2 R: (Business to Reseller) — prodej pfes clanek distribu¢niho fetézce, ktery nakoupi zbozi

za ucelem dalsiho prodeje.

C 2 A/ C2G: (Customer to Administration/Autority / Customer to Government) — je to
méné obvykly typ elektronického obchodovani, jde o vztahy ke statni spraveé (netyka se to

pfimo obchodovani, ale souvisi napft. s dafiovym ptiznanim apod.).

C 2 B: (Customer to Business) — takto je ozna¢ovana skupina obchod, ve kterych

zakaznik oslovuje podnikatele.

C 2 C: (Consumer to Consumer) — jedna se o prodej vyrobkl jednoho spotiebitele jinému

spottebiteli,

EDI: Electronic Data Interchange je elektronicka vymeéna dat mezi dvémi nezavislymi

subjekty.

FTP: (File Transfer Protocol) protokol pro ptenos soubort v pocitacové siti. Umoziuje
pfenaset soubory mezi dvéma riznymi pocitaci, pfi¢emz jeden musi byt klientem a druhy
serverem FTP (nemusi byt zaloZeny na stejné platformé¢). K realizaci pienosu je pouzivan

pocitaCovy program nazyvany FTP klient.
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HOS analyza: Je to metoda, ktera slouzi pro malé a stfedni firmy ke zhodnoceni vlozenych
prostiedkti do informacnich systémi. Metoda HOS klasifikuje informacni systém 1 organizaci

na bazi trojice Cisel a znaménka.

HTML: ( HyperText Markup Language ) je to jazyk pro tvorbu hypertextovych dokumentd.

Zékladni format pro webové stranky.

HTTP: ( HyperText Transfer Protocol ) protokol pro pienos hypertextu, pouzivany pro

ptenos hypertextovych dokumenti, pfedev§sim webovych stranek po internetu.

IRC: ( Internet relay chat ) sit’ nebo protokol pro komunikaci v redlném ¢ase mezi uzivateli.

ISOC: ( Internet Society ) mezinarodni organizace pro globalni koordinaci a kooperaci v

ramci Internetu.

ROI: ( Return if investments) finan¢ni ukazatel ndvratnosti investic.

SEO: ( Search Engine Optimization ) optimalizace webovych stranek, provadi se za tcelem

zvyseni vyhledatelnosti internetovymi vyhledavaci.

SWOT analyza: analyza firmy na zékladé¢ silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb.

URL: ( Uniform Resource Locator ) Je to fetézec znakl s definovanou strukturou a slouzi k

piesné specifikaci umisténi zdroju informaci (ve smyslu dokument nebo sluzba) na Internetu.

XML: (eXtensible Markup Language) znackovaci jazyk. Jazyk je uréen ptedevsim pro

vymeénu dat mezi aplikacemi a pro publikovani dokument
WWW: ( World Wide Web ) ve volném piekladu ,,Celosvétova pavucina®, je oznaceni pro

aplikace internetového protokolu HTTP. Je tim myslena soustava propojenych

hypertextovych dokumentt.
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