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ABSTRAKT

Tato diplomové prace je zaméfena na analyzu soucasného stavu rodinného obchodu,
ktery se zabyva prodejem potieb a krmiv pro zvifata a dale analyzou informac¢niho

systému této firmy a ndvrhem jeho zlepseni za icelem podpory prodeje firmy.

Préce je rozd€lena do tfi ¢asti. V prvni ¢asti jsou rozebrana teoreticka vychodiska. Druha
¢ast se zabyva analyzou soucasného stavu, kde je zhodnocen stav informacniho systému,
a také obchod samotny. Obsahem praktické Casti je ndvrh na zavedeni systému pro

podporu prodeje prostiednictvim elektronického obchodovani.

KLICOVA SLOVA

Informacni systém, elektronické obchodovani, e-shop, metoda HOSS, SWOT analyza

ABSTRACT

The thesis is focused on the current situation and the information system analysis of the
particular retail, which deals with the sale of animal feed and supplies. Furthermore, it

provides the improvement proposal, in order to support company sales.

The thesis is divided into three parts. The first part determines the theoretical basis. The
second part analyses the current situation of the company, evaluates the quality of its
information system and the company in general. The content of the practical part is a

proposal of a sales promotion system through e-commerce.
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UVvOoD

V soucasné dobé¢ je pro kazdou firmu velmi dulezité nabizet svym zdkaznikiim
néco navic ve srovnani s konkurenci. V tomto ohledu muze byt ¢asto rozhodujici i
informacni systém, pomoci kterého firma automatizuje své procesy a ulehcuje tak praci
svym zaméstnancim. DalSim diillezitym faktorem uspéchu firmy je aplikace nejnovéjsich
trendi. V dne$ni dob¢ internetu je takika nemyslitelné, ze by firma mohla byt
konkurenceschopna bez toho, aby byla néjakym zptisobem zviditelnéna na internetu, at’

uz se jedna o klasické webové stranky ¢i internetovy obchod.

Existuje vicero zpusobu, jak vytvofit webové stranky pomoci programovacich
jazykt nebo hotovych Sablon. Stejné tak je nékolik variant, jak zavést internetovy obchod.

Kazdé z téchto feseni ma své vyhody i nevyhody.

Tato prace je zaméfend na analyzu redlné firmy a jejiho informacniho systému a
nasledném navrhu zlepSeni systému za ucelem zvySeni prodeje. Bude analyzovano

nékolik variant feSeni a na zakladé pozadavku firmy bude vybrano nejlepsi mozné feseni.
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CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Cilem moji prace je zpracovani navrhu na zavedeni systému pro podporu prodeje
a zlepSeni marketingovych aktivit za ti¢elem zvySeni trzeb a zviditelnéni dosud velmi

lokalné zaméieného rodinného podniku.

Pro potvrzeni nutnosti zavedeni systému budou vypracovany analyzy soucasného
stavu obchodni firmy FrantiSek Chyba, a to pfedev§im informacniho systému této firmy
pomoci riznych metod. Tato firma se zabyva prodejem krmiv a chovatelskych potieb pro

zvirata.

K posouzeni stavu informac¢niho systému bude pouzita metoda HOS 8. K celkové
analyze firmy bude pouzita analyza SWOT, ktera analyzuje vnitini a vnéjsi faktory
ovliviiujici uspésnost firmy. Dale bude pouzity Porteriiv model péti hybnych sil k analyze

oborového okoli.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V prvni kapitole této prace budou sepsana teoreticka vychodiska, ktera budou
potiebna pro analyzy v dal$i ¢asti a nasledny vlastni navrh. Jedna se o teoreticky rozbor

analyz, metod a pojmu, které budou pouzity ke zhodnoceni sou¢asného stavu.
1.1 Vyznam podnikovych informacnich systémi

Informacni systémy dnes podporuji vSechny dilezit¢ podnikové funkce jako
naptiklad finance, planovani, prodej, nakup, personalistika Ci logistika, ale souc¢asn¢ také
musi umét drzet krok s podnikéanim a jeho potfebami. V soucasnosti informacni systémy
tak jiz nefesi jen Glohy spojené s automatizaci a racionalizaci podnikovych ¢innosti a
procest, jelikoz se zasadnim zplisobem zménil pohled na uzitek plynouci ze zavedeni
téchto systémil. IT firmy se snazi o vyuziti novych moznosti, které jim informacéni
systémy poskytuji. Ptfikladem mohou byt rizné podoby informatickych sluzeb,
provozovani aplikaci informac¢nich systémi nebo jejich pfimé poskytovani formou sluzeb

(BASL A BLAZICEK, 2012, s. 12).
1.2 Zivotni cyklus informaéniho systému

Zivotni cyklus informaéniho systému v podniku Ize zjednodusené rozdélit do étyt

zakladnich fazi, které maji jasn¢ definovany zacatek a konec:

e I¥bér—hledani vhodného feseni z hlediska potieb a o¢ekavani podniku. Zahrnuje
volbu produktu, ktery nejlépe odpovida pozadavkiim a narokim organizace.
Kromé& samotného produktu je tfeba brat v tivahu také volbu vhodného
implementaéniho partnera. Zde hraji dilezitou roli reference v oboru a dale
samoziejme cena a kvalita sluzeb.

e Implementace — zavedeni systému véetné jeho nastaveni a naplnéni daty.
Zahrnuje ptedev§im prizplsobeni systému, tak aby co nejlépe odpovidal
pozadavklim organizace. Déle zahrnuje také Skoleni uzivatelt. Vysoké néaroky
jsou v této fazi kladeny na dodrzovani harmonogramu a veskerych pland.

e Provoz — udrzovani systému a odstraiiovani chyb. Pfedstavuje uvedeni do ostrého

provozu, ktery umozni realizaci o€ekéavanych ptinosi. Zcela zasadni je v této fazi
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také sprava a udrzba systému, jelikoz kazdy vypadek miize mit zdsadni nebo i
kriticky dopad na chod podniku.

¢ Inovace/Upgrade —rozvoj, analyza a provedeni potiebnych zmén. Tato faze mize
nasledovat ihned po implementaci, jelikoz miize byt zapotiebi integrovat do
systému dalsi aplikace, které maji detailnéji pokryt urcité procesy za ucelem
ziskani dodate¢nych ptinosii. Rozvoj informac¢niho systému byva bud’ vertikalni,
kdy se orientuje na analytickou funkcionalitu (BI) nebo horizontalni se zamé&fenim
na dodavatelsky fetézec (SCM) nebo vztahy se zdkazniky (CRM). Podle
konkrétnich pozadavki se jednotlivé prvky pii rozvijeni informacnich systému

velmi &asto kombinuji (SODOMKA A KLCOVA, 2010, s. 94-97).

=S
7

Inovace/ Implementace
Upgrade g

[ Provoz ]

Obrazek 1: Zivotni cyklus informaé&niho systému

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pfed samotnym vybérem informac¢niho systému je tfeba provést disledné analyzy
a patficna rozhodnuti, toto mizeme tedy povaZovat za dalsi fazi zivotniho cyklu. Thned
na pocatku je nutné poloZit si otazku, zda je novy informacni systém potieba nebo staci
pouze inovovat systém stavajici. Toto rozhodnuti by mélo vychéazet z podnikové a
informacni strategie firmy. Tato faze by dale mécla obsahovat definici pozadavki,
charakteristiku cilii, pfinosti a rozbor dopadii na organizaci (SODOMKA A KLCOVA,
2010, s. 93).
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1.3 Zavedeni informacnich systémi

Pokud planujeme stavajici informacni systém nebo jeho ¢ast nahradit novym
systémem, je tfeba k tomu zvolit vhodnou strategii. Téchto strategii existuje nékolik a

kazda z nich ma své vyhody, nevyhody i rizika.
1.3.1 Postupna strategie

Podstata této strategie spociva v postupném odebirani cCasti starého systému a
nahrazovani ¢astmi nového systému. Tato strategie je sice velmi pomald, ale za to
bezpetna. Pouziva se predevdim pii zméné rozsahlych systémii (KOCH A ONDRAK,
2008, s. 139).

Obrazek 2: Postupna strategie
(Zdroj: KOCH A ONDRAK, 2008, s. 139).

1.3.2 Soubézna strategie

Pfi pouziti této strategie se oba systémy provozuji po ur¢itou dobu soucasné.
Béhem této doby se ovefuje plnd funkénost nového systému, dochazi ke Skoleni
pracovnikti. Pokud je systém plné funkéni je ukonéen provoz starého systému. Tato
strategie je velmi bezpec€na, ale také naro¢na, jelikoz je nutné jistou dobu provozovat dva

systémy zaroveti (KOCH A ONDRAK, 2008, s. 138).

Novy IS

Obrazek 3: SoubéZna strategie
(Zdroj: KOCH A ONDRAK, 2008, s. 138).

1.3.3 Pilotni strategie

Tato strategie spociva v tom, Ze je novy systém zaveden nejprve v jedné pobocce

pfipadné oddéleni firmy. Zbyvajici ¢ast firmy zatim pouZziva stary systém a teprve po
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odzkouSeni nového systému je tento systém zaveden do celé firmy. Nevyhodou této
strategie je naro¢nost na vzajemnou kompatibilitu dat v obou systémech (KOCH A
ONDRAK, 2008, s. 138-139).

Novy IS

Obrazek 4: Pilotni strategie
(Zdroj: KOCH A ONDRAK, 2008, s. 138).
1.3.4 Narazova strategie

V ramci narazové strategie se v jeden okamzik stary systém ukonci a nahradi se
novym. Tato strategie je velmi rychld a u¢innd, ale vysoce riskantni. Pokud se vyskytne

jakykoliv problém v novém systému, musi se poté fesit béhem provozu (KOCH A

ONDRAK, 2008, s. 139).
-

Obrazek 5: Narazova strategie

(Zdroj: KOCH A ONDRAK, 2008, s. 139).

1.4 Klasifikace informacnich systémiu

1.4.1 ERP (Enterprise Resource Planning)

Pod systémem ERP si miizeme ptedstavit hotovy software, umoziujici podniku
automatizovat a integrovat hlavni podnikové procesy, sdilet spole¢na data a pfistupovat
K nim v realném case. ERP je systém ktery pfedstavuje softwarové feSeni pouzivané
Kk fizeni podnikovych dat, pomahajici pfi planovani logistického fetézce, fizeni
obchodnich zakazek vcetné planovani vlastni vyroby a s tim spojené tcetnictvi a fizeni
lidskych zdrojti. Miize také predstavovat podnikovou databazi s dilezitymi podnikovymi
transakcemi (BASL A BLAZICEK, 2012, s. 67).

Hlavni ¢innosti ERP v podniku:

e sprava podnikovych dat,

18



e cela podnikova logistika, zejména planovani zdrojd,
e personalistika,
e ucetnictvi a controlling,

e planovani a fizeni zdroji (BASL A BLAZICEK, 2012, s. 68).
1.4.2 SCM (Supply Chain Management)

Rizeni dodavatelského fetézce predstavuje soubor nastrojii a procest slouZici
k optimalizaci fizeni a efektivity provozu vramci celého dodavatelského fetézce
sohledem na koncového zakaznika. Jedna se o vzajemné propojeni dodavateli a
odbératelll na zakladé ICT. Na zakladé tohoto propojeni mohou obchodni partneti sdilet
informace, planovat a koordinovat celkovy postup. Dodavatelsky fetézec zahrnuje nejen
dodavatele a zakazniky, ale také dopravce, maloobchody, velkoobchody a skladové
prostory. Samoziejm¢ kazdy dodavatelsky fetézec nemusi nutné obsahovat vSechny ¢asti

(BASL A BLAZICEK, 2012, s. 77).

- B
[ subdudavaiel] subdodavatel [ subdodavatel ]

] 1 L ]

dodavatel

distributor

——

malookchodnik

N S—

zakaznik

kapacita produkce, uroven zasoh,

terminy dodavek, terminy plateb
poiadavky na produkty; objednavky;
poptavka servisnich sluzeb, platby

Obrazek 6: Struktura dodavatelského Fetézce

(Zdroj: KLCOVA, ©2012)

Hlavni ¢innosti SCM v podniku:

e optimalizace fetézce jako celku,
e koordinace jednotlivych ¢lankd,
e controlling,

e vyrovnavani nabidky a poptavky (GALA a spol., 2009, s. 201).
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1.4.3 CRM (Customer Relationship Management)

Rizeni vztah@ se zakazniky patii k nejpopularngj§im oblastem podnikové
informatiky a je povaZovano za jeden ze zakladnich zdroji konkurenceschopnosti
podniku, jelikoz Gispésnost firmy zavisi predevsim na uspokojovani potieb zdkaznika. Pod
pojmem CRM si Ize predstavit podnikové procesy, technické prosttedky a zdroje uréené
pro fizeni a zajiStovani vztahi se zakazniky, a to zejména v oblastech prodeje,

marketingu a zakaznickych ¢i servisnich sluzeb.
Hlavni ¢innosti CRM v podniku:

e vytvafeni uspéSnych a dlouhodobych vztahti se zakazniky,
e analyzy zékaznikd,

e fizeni kampani na zakladé analyz (GALA a spol., 2009, s. 210).
Strategicka pravidla v CRM

e Sjednoceni — je nutné vuci zédkaznikiim vystupovat jednotn¢ a informace o nich
slouzi celé firmg&. Zdakaznik vétSinou vyuziva pro néj nejjednodussi formu
komunikace (naptf. webové stranky). Neni pfipustné, aby na internetu ziskal
zakaznik jiné informace, nez které mu poskytne obchodnik v kamenné prodejné.
Nesouladem informaci firma ztraci na vérohodnosti.

e Integrace — je potieba sladit jak vn&jsi, tak vnitini informaéni toky. Toho nelze
dosdhnout jinak neZ napojenim CRM na fizeni podnikovych procesti ERP.

e Naplnéni—kazda firma, ktera zavadi svij prvni CRM systém dospéje k bodu, kdy
je nutné CRM naplnit daty. Nejprve se vytvoii databazova struktura a relace mezi
nimi a poté uz staci pravideln€ a spravné zadavat udaje do systému. DileZita je
zde kontrola, jelikoz u CRM vétSinou nelze operativné nespravné tidaje dohledat.

e Segmentace — kazdy zakaznik firmy tvofi samostatny trzni segment a vyzaduje
individualni péci. Respektuje se zde podminka homogenity (v jednom segmentu
jsou zafazeni zakaznici, ktefi jsou si svym trznim chovanim co nejvice podobni)
a heterogenity (jednotlivé segmenty jsou navzajem co nejvice odliSn€)

(SODOMKA A KLCOVA, 2010, s. 366-368).
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1.4.4 BI (Business Inteligence)

Pod pojmem Business inteligence se skryvaji analytické a vykazové metody
poskytujici vCas potiebné, piesné¢ a relevantni vystupy pro efektivni rozhodovani.
Nastroje Business inteligence jsou orientovany na podporu procesi fizeni a mohou se stat

dilezitou konkurenéni vyhodou (SUCHANEK, 2012, s. 120).

Business inteligence je orientovano na vyuziti informaci v fizeni a rozhodovani,
nikoliv na zakladni zpracovani dat. Vyuziti téchto nastroji do zna¢né miry ovliviiuje
vykonnost a kvalitu fizené firmy a souvisi tak i1 sjeji celkovou uspésnosti a
konkurenceschopnosti. Je Gzce spjata s ostatnimi podnikovymi aplikacemi, ze kterych

erpa informace a stale ¢ast&ji data do aplikaci také vraci (GALA a spol., 2015, s. 108).
1.5 Bezpecnost informacnich systému

Jednou z klicovych oblasti, které je nutné v€novat zvySenou pozornost je
bezpecnost informaéniho systému. Je tieba si uvédomit, ze zatimco poskozeny software
lze snadno pteinstalovat a hardware nahradit novym, tak pokud dojde ke zneuziti, zniceni

¢i jakékoliv jiné ztraté dat, miize to mit pro firmu velké nasledky.

Ochranné bezpec¢nostni prvky napomahaji ¢elit, jak vnéjSim utokiim jako jsou
pocitacové viry, zahlcovani serveru, fyzicky utok ¢i Zivelna katastrofa, tak utokiim

vnéjsim, které jsou daleko zavazngjsi (KOCH A ONDRAK, 2008, s. 154).
Zékladni bezpecnostni prvky:

o fyzicka bezpecnost — zajiSténi proti neopravnénému fyzickému piistupu (napft.
kamery, alarm),

o zdloZni zdroj energie — zdroj, ktery pii vypadku proudu na n€kolik minut nahradi
dodavku elektiiny (napt. UPS, generatory proudu),

e piistupovd prdava — specificka opravnéni uzivateld a skupin uzivateld (napf. rizné
domény, ptistupova hesla),

o firewall — nezbytna soucast pocitact ptripojenych k vnéjsi siti, filtruje pokusy o
neopravnény piistup do firemni sit¢ (softwarovy nebo hardwarovy firewall),

e antivirovy program — ochrana proti pocitacovym virim, které jsou jednim

Z nejcastéjsich typt utokl na informacni systém,
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e zdlohovani dat — jedna se o jednu z nejucinnéjSich ochran proti poskozeni ¢i

zni¢eni dat (KOCH A ONDRAK, 2008, s. 158-161).
1.6 Data Vv podnikové informatice

V podnikové informatice jsou data kliCovym zdrojem a patii k zakladnim aktiviim
podniku. Uzivatelé se s daty setkavaji pti kazdodenni praci prostfednictvim riznych
aplikaci, at' uz zde udaje zaznamenavaji nebo jsou jim data riznymi zpusoby

prezentovana jako informace, které potiebuji (BASL A BLAZICEK, 2012, s. 99).

Z pohledu informacnich systémii je zde nutné rozliSovat zakladni pojmy, kterymi
jsou data, informace a znalosti. Data reprezentuji specifické vlastnosti objektd (entit a
udalosti) v realném svété. Data jsou mnozinou popisujici objekt bez blizsiho kontextu,
kterd v dany okamzik pfi zpracovani ¢i dobé uloZeni nemaji pfifazen zadny vyznam nebo
souvislost. VV okamziku kdy data vhodné zpracujeme, piifadime uréity vyznam a dodame
za n&jakym ucelem se data stavaji informacemi. Informace jsou tedy data v kontextu,
kterym je pfifazen urcity vyznam a smysl. Informace, které jsou pouzity formuluji znalost
neboli vysledek porozuméni informaci, ktera je pouzitelna k feSeni problému nebo
k rozhodovani. S témito pojmy souvisi také dalsi pojem, metadata. Metadata jsou
zjednodusSen¢ data popisujici jina data. Jejich prostfednictvim jsme schopni se na data
dotazovat, dopliiovat, vzajemné je synchronizovat a integrovat (GALA a spol., 2009, s.
61-62).

zpracovatelnost sdélitelnost

smysl,

: pouziti
vyznam

pochopeni

zpracovatelnost

Obrazek 7: Data, informace, znalosti
(Zdroj: CHROMY, 2013, s. 12)
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1.7 Databaze v podnikovych informacnich systémech

Sjednoceni dat riiznych aplikaci prostfednictvim spole¢nych databazi je jednim
Z hlavnich divodt uspés$nosti a rozvoje informacnich systémi v podnicich. Vazba na
relacni databaze a néstroje dotazovaciho jazyka SQL pro vyhledavani vhodnych dat podle
danych kritérii jsou charakteristické pro vétSinu soucasnych informacnich systémi.

(BASL A BLAZICEK, 2012, s. 99).
1.8  Architektura databazovych systému

1.8.1 Centralni architektura

V centralizovaném systému uzivatelé pristupuji k datim, ktera jsou ulozena
v databazi z lokdlnich ptipadné¢ vzdalenych terminalii. Veskeré programy, aplikace
vyuzivajici databéazi i komunikacni software, ktery slouZzi k pfenosu dat na uzivatelské
terminaly a znich bézi na hlavnim (centralnim) pocita¢i nebo serveru (KOCH A
ONDRAK, 2008, s. 89).

1.8.2 File — Server

Tato architektura umoziuje viceuzivatelsky pfistup ke sdilenym datlim, coz
pfedstavuje urcitou vyhodu. Je zde vSak nutné zamezit souCasnym zménam dat
provadénymi vice uzivateli v jeden okamzik. Obvykle se tato situace fesi uzamykanim,
kdy se zaznam, na kterém jsou provadény zmény nebo je né&jakym zplisobem

aktualizovan, zablokuje tak, Ze jej nemohou ménit jini uZivatelé.

Nejvétsi nevyhoda této architektury spoc¢iva v tom, Ze bez ohledu na rychlost
serveru, na kterém béZi pouze samotna databaze, je vykonnost celého systému limitovana
vykonem klientského pocitace, na némz bézi vSechny programy a aplikace. Pokud
s databazi pracuje vice uzivatelll zaroven, musi server poslat stejné soubory na kazdy
pocitac, ktery je pouziva. Tento zvySeny provoz mize mit za nésledek nepiijemné

zpomaleni sit¢ (KOCH A ONDRAK, 2008, s. 90).
1.8.3 Klient — Server

V dnesni dobé nejpouzivangjsi a nejmoderngjsi architekturou je Klient — server.

Hlavni vyhodou je oddé¢leni databaze a programi, které bézi na serveru, od klientskych
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aplikaci bézicich na terminalu. Tato architektura mtize byt také realizovana pouzitim vice

serverl a rozdélenim prace mezi né.

Tato architektura je =zalozena na rezimu dotaz-odpovéd, kdy aplikace
Z klientského pocitace vysle dotaz na server, ktery jej provede a jako odpovéd’ vrati pouze
vyzédana data. Komunikace je zde provadéna pomoci dotazovaciho jazyka, napt. SQL

(KOCH A ONDRAK, 2008, s. 89-91).

1.9 Jazyk SQL

Dotazovaci jazyk SQL (Structured Query Language) pro praci s relacemi vznikl
v osmdesatych letech. Jazyk obsahuje nastroje pro tvorbu databazovych tabulek a také
nastroje pro manipulaci s daty jako je vkladani, mazani ¢i vyhleddvani dat. Nejedna se o
samostatny programovaci jazyk. Pro praci s nim je nutné se pfipojit termindlem na SQL

server, kde jsou jednotlivé piikazy zadavany.

Jazyk SQL byl postupné pfijat jako standard databazovych aplikaci.
V architektuie klient-server jsou dotazy specifikovany na strané klienta a odeslany na
server, ktery v jazyce SQL dotaz realizuje a vysledek odesle zpét uzivateli (KOCH A
NEUWIRTH, 2010, s. 35-36).

1.10 FTP (File Transfer Protocol)

Jedna se o protokol, ktery umoznuje ptenos souborii mezi dvéma pocitaci pomoci
internetu. Béznym piikladem je pfenos webovych stranek od jejich autora a jejich ulozeni
na server, kde budou stranky zpfistupnény. FTP je zaloZen na architektuie klient — server.
K samotnému ptenosu soubord je vhodné vyuZzivat néktery z klientskych programd,
jelikoz vyuzivani ptikazové fadky je zbytecné komplikované.

Pro ptenos je nutné ziskat od spravce serveru potrebné udaje jakou je ptistupové
jméno, heslo a webova adresa serveru, na ktery je tieba se piipojit (CHROMY, 2013,
s. 174).

1.11 Procesy

, Proces je definovan jako soubor vzdjemné souvisejicich nebo vzdjemné

pusobicich cinnosti, ktery preménuje vstupy na vystupy.* (KOCH a spol., 2010, s. 33)
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Zakladnimi procesy jsou zajiStovany hlavni podnikové funkce bezprostiedné
spojené s uspokojovanim potieb zakaznikli a maji rozhodujici podil na hodnot¢ finalniho
produktu. Kromé zakladnich procesti existuji v podniku také procesy podpiirné, které
maji podplrny charakter pro zékladni procesy. Zpravidla se podpurné procesy d€li na
procesy sluzebni a prufezové. Podplrny sluzebni proces je specializovany na ur€ity
produkt, zatimco podplrné prufezové procesy maji relativné samostatnou logiku priab&hu

a slouzi mnoha okolnim procestim.

Z pohledu informatiky je vnimani charakteristik podnikovych procesti velmi
dualezité, jelikoz pii jejich realizaci nastava rizna potfeba informaci a vznikaji rizné
pozadavky na jejich vyjadieni, podobu, zpracovani nebo pienaseni (GALA a spol., 2015,
s. 19-20).

V ideélnim ptipad¢ 1ze popsat proces kombinaci tiech zdkladnich forem, kterymi

jsou: slovni popis, graficky popis a tabulkovy popis (KOCH a spol., 2010, s. 34).
1.11.1 Slovni popis procesu

Jedna se o vnitropodnikové natizeni, navod nebo piedpisu. Jeho soucasti je popis
jak a kdy se dana aktivita provadi, jaka je navaznost aktivit a kdo je pfijemcem nebo
poskytovatelem informace. Pomoci slovniho popisu vSak nelze zachytit tok aktivit, proto

je vhodné vyuzivat jej v kombinaci s grafickym ¢i tabulkovym popisem.
1.11.2 Graficky popis procesu

Graficky popis se pfevazné pouziva v ndvaznosti na popis slovni, a to napiiklad
Vv podobé EPC diagramu nebo vyvojového diagramu. Diagramy znazoriiuji piehledné
jednotlivé aktivity a udalosti. V této praci bude vyuzivan EPC diagram, ktera se sklada

z nasledujicich znacek zobrazenych na obrazku.
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Udalost Aktivita Informacni

systém

oo

XOR

Obrazek 8: Znacky EPC diagramu
(zdroj: KOCH, 2010, s. 36)

e Udalost — vyjadiuje stav procesu

e Aktivita — ¢innost vykonavana v ramci procesu

e XOR - logicky operator, po kterém se provede praveé jedna vétev

e OR — logicky operator, po kterdm se vykona jedna nebo vice vétvi

e AND - logicky operator, po kterém se vykonaji vSechny nasledujici vétve
e Informacni systém — ndstroj pro podporu procesni aktivity

e Role — procesni role spojena s aktivitou (KOCH, 2010, s. 36)
1.11.3 Tabulkovy popis procesu

Tabulkovy popis procesu se sestavuje jako RACI matice, které se fika také matice
vyznamnosti. Tato matice pfesné vymezuje kompetence a role vSech osob a jejich vztah

k dané aktivité. Matice obsahuje nasledujici role:

e R —Responsible — Piedstavuje fyzickou zodpovédnost za vykonani dané aktivity.

e A - Accountable —Jde o odpovédnost za to, Ze bude dana aktivita vykovana vcas
a spravng, tak jak byla navrzena. Vzdy lze definovat pouze jednu osobu pro
kazdou aktivitu.

e C - Consulted — Predstavuje formu spoluprace ¢i konzultace. Na aktivité se
podili, ale nezodpovida za ni.

e | —Informed — Zahrnuje procesni roli, ktera musi byt informovana o vysledku a

vystupu dané aktivity (DOLEZAL, MACHAL a LACKO, 2012, s. 125).
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1.12 Internet

Elektronické prostiedi, dnes reprezentované internetem, predstavuje univerzalni
komunikac¢ni prostfedek. Internet si lze predstavit jako celosvétovou pocitacovou sit,
kterd se postupné déli na mensi sité. Internet jako takovy nemd zadného vlastnika, ale
sité, ze kterych je slozen jiz zpravidla vlastnika maji. Existuje celd fada riiznych druht
siti, které mazeme rozliSovat podle nejriznéjsich hledisek. Ta mohou byt dana rozlehlosti
sité, jejim uspotfadanim, pouzitym spojenim apod. Pro pfipojeni k internetu mohou byt
soucasti pocitacovych siti rliznd zafizeni, kterd tvoii prostfedky informacnich a

komunikac¢nich technologii jako napiiklad mobilni telefony.

Velkou vyhodou je poskytnuta interaktivita, ktera podporuje okamzitou zpétnou
vazbu Vv procesu komunikace. Proto je vhodné jeho pouziti v oblasti podnikani.
Internetové prostiedi je velmi univerzalni z pohledu poc¢tu komunikujicich, ale také
Z hlediska volby média, které bude ke komunikaci vyuzito. Jeho ptisobeni je celosvétové.
Kazdy, kdo vlastni pfipojeni na internet, ma také piistup k jeho informacim (CHROMY,
2013, s. 163-164).

1.13 Elektronické podnikani

Elektronické podnikani neboli e-business piedstavuje provadéni obchodnich
transakci mezi dvéma subjekty prostfednictvim internetu. Patii sem obchodni a vyrobni
aktivity, zahrnujici provozni a technickospravni Cinnosti. které podporuji zvyseni
efektivity podnikovych procest. Vyuziva se zde informacnich systémi a technologii jako
podpora k nakupu, prodeji ¢i vyméné zbozi, sluzeb a informaci pfes vefejné a
standardizované komunikacéni sité. Pro zajiSténi uspéSnosti je zde nutnd kombinace

s podnikovymi informa¢nimi systémy (MOLNAR, 2001, s. 126).

K vyuzivani internetu pro potieby elektronického podnikéni je nutné pouzivani
ur¢itého hardwaru a softwaru. Hardwarem se zde mysli zadkladni prostfedky, které
zajistuji prenos mezi odesilatelem a pfijemcem a softwarovymi prostfedky jsou zde
sluzby internetu. Pro vyuzivani kazdé sluzby existuji specialné uréené programy

(CHROMY, 2013, s. 167).

Zakladnim pifedpokladem elektronického podnikani je, Ze vSechny aktivity a

oblasti jsou zcela nebo z c¢asti realizovany, fizeny nebo podporovany pomoci
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informacnich a komunika¢nich technologii, jeZ zahrnuji veSkeré technologie pro

komunikaci a préci s daty a informacemi (SUCHANEK, 2012, s. 9-10).

Elektronické podnikani
(e-business)

Elektronické obchodovéni
(e-commerce)

Obrazek 9: Casti elektronického podnikani
(Zdroj: SUCHANEK, 2012, s. 10)

1.14 Elektronické obchodovani

Elektronické obchodovani neboli e-commerce je velmi vyhodnou alternativou pro
realizaci obchodnich aktivit a transakci mezi riznymi typy subjekti. Zahrnuje oblasti od
distribuce, nakupu, prodeje, marketingu az po servis, pficemZz komunikace je zde
realizovana prostiednictvim informacnich a komunikaénich technologii. Do kategorie
e-commerce se podnik fadi v okamziku, kdy zafne vyuzivat informacni systémy

k nabidce a prodeji produkti ¢i sluzeb.

Do oblasti e-commerce spada mimo jiné ptimy prodej koncovym zakaznikiim
uskutecnény online, sjednavani obchodt, platby, elektronické navazovani a udrZzovani

obchodnich kontaktli a vzajemné poskytovani informaci mezi podnikatelskymi subjekty.

Obecné lze elektronické obchodovani charakterizovat jako sérii procest, aktivit a
sluzeb spojenych s pribéhem obchodnich transakci, které zahrnuji dva a vice ucastnik
majici spole¢ny cil uzavfit obchod, realizovany pomoci elektronickych prostiedkli a
probihajici po urcity Cas.

Primérnim komunika¢nim rozhranim pro elektronické obchodovani mezi prodejci

a spotiebiteli jsou webové portaly oznaCované jako internetové obchody (e-shopy) a
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webové portaly financnich instituci, které poskytuji sluzby ptimého bankovnictvi. U
webovych portald v rdmcei e-commerce se jedna piredevsim o prezentaci zbozi a realizaci

objednavky.

Existuje i moznost vyuzivani mobilnich komunikac¢nich zatizeni, jako jsou chytré
mobilni telefony, pro ndkup a dalsi obchodni aktivity. V tomto piipad¢ se dana oblast

oznaduje jako m-commerce (SUCHANEK, 2012, s. 11-12).
1.15 Internetovy obchod

E-shop je mozné ptelozit jako elektronicky, internetovy nebo také virtualni

obchod. Jedna se o alternativu k prodeji prostfednictvim kamenného obchodu.

Internetovy obchod mulzeme chapat jako webovou aplikaci s informac¢nim
systémem piipojenym na samostatnou webovou stranku navrzenou tak, aby se zni
spotiebite]l mohl dozveédét vse, co potitebuje védét o kupovaném zbozi ¢i sluzbé a aby
mohl zrealizovat vlastni ndkup. VSeobecné muizeme e-shop chéapat jako aplikaci, ktera
nahrazuje potifebu fyzické ptitomnosti kupujiciho v kamenném obchodé, jelikoz
K realizaci obchodu dojde na dalku. Tato forma prodeje ma samoziejmé své vyhody i

nevyhody (BYSTRICKA a spol., 2013, s. 43).
Vyhody:

e Setfeni nakladl na provoz kamenné prodejny,
e Setfeni nakladi na distribuci a logistiku,

e nepfetrzity provoz,

e rychlejsi tok penéz,

e podrobné informace o navstévach obchodu.
Nevyhody:

e neosobni prodej,

e nemoznost piedvedeni zbozi,

e nemoznost vyzkouseni zbozi zdkaznikem,
e absence osobniho poradenstvi,

e moznost zneuziti osobnich tdaj zékaznikt (BYSTRICKA a spol., 2013, s. 43).
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1.16 Druhy elektronického podnikani

Zakladni druhy elektronického podnikéani se rozliSuji podle vzajemnych vztaht
mezi jednotlivymi subjekty. Témito subjekty mohou byt firmy (podniky), zdkaznici
(ob&ané) nebo organy statni spravy (administrativa) (CHROMY, 2013, s. 120).

Podnik Zakaznik Sprava
(B — Business) {C— Consumer) (G — Government)
B2B B2C B2G
Podnik Systémy pro obchodni | Internetové obchody | Mabidka sluZeb a zboi,
(B — Business) transakce mezi urtené koncovym komunikace se statni
podniky spotiebitelim spravou
C2B C2cC C2G
Fakaznik Prodej spotiebitell Aukini systémy pro Podavani dafovych
{C— Consumer) firmam, sledovani prodej pouiitého priznani, volby, scitani
nahidek zhoii lidu
G2B G2G
Spra Tadavani vefejnych G2C Spolupra tatnich
prava addvani vefejnyc Poskytovani informaci poluprace statnich
|G — Governmenit) zakazek a grantovych v . organi, mezinarodni
S ovefejné sprave .
projektu koordinace

Obrazek 10: Vztahy mezi subjekty
(Zdroj: BILKOVA, ©2012)

1.16.1 B2C — Business to Customer

B2C patii k nejrozsifenéjSim a nejvice vyskytovanym typim elektronického
obchodovani. Toto oznaceni pfedstavuje vztah mezi podnikatelskymi subjekty a
kone¢nymi spotiebiteli, které jsou feSeny elektronickou cestou. Jednotlivé nakupy
vetsinou nejsou piili§ objemné a nakladné.

Velkou roli zde hraji také souvisejici sluzby jako naptiklad dostupnost servisu
nebo vyfizovani reklamaci (CHROMY, 2013, s. 121-125).

1.16.2 B2B — Business to Business

B2B oznacuje vztahy mezi dvéma riznymi podnikatelskymi subjekty (firmami,
podnikateli, vyrobci, obchodniky apod.). Prostfednictvim elektronické cesty je
podporovano obchodovani se zbozim za i¢elem dalSiho podnikani. Tedy zbozi ¢i sluzby,

které podnik poskytuje nejsou urceny ke konecné spotiebé.

V optimalnim ptipadé mohou byt tyto vztahy realizovany automaticky jako

elektronickd vymeéna dat prostfednictvim informacnich systémil. V nejjednodussi formé,
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predevsim pii vyuzivani nedokonalych informacnich systémi se mize jednat o vyménu

dat prostfednictvim e-mailové komunikace (CHROMY, 2013, s. 125).

V praxi byvaji rozeznavany zejména tii modely B2B:

1.17

Model seller centric — pfedstavuje vztah, kdy jeden velkoobchod dodava
nckolika maloobchodliim.

Model buyer centric — piedstavuje vztah, kdy nékolik malych dodavateli dodava
jednomu velkému velkoobchodu.

Model e-marketplace — predstavuje situaci, kdy nékolik riznych dodavateld
dodava tadé riiznych odbératelt prostiednictvim zprostiedkovatele (CHROMY,
2013, s. 126-128).

Technicka reSeni

Existuje n¢kolik zpusobd, jak v dnesni dobé& vytvoiit webové stranky ¢&i e-shop.

Kazdy zptsob se lisi tim, jak se dané feSeni vytvari, kdo ho vytvaii a kdo pomaha s jeho

provozem. Kazdy zptisob ma své vyhody i1 nevyhody. Volba konkrétniho technického

feseni je velice dulezita, zavisi na ni totiz to, jak se bude e-shop v budoucnu vyvijet

(SEDLAK A MIKULASKOVA, 2012, s. 58).

1.17.1 Open source

Toto technické feSeni je vhodné pro ty, ktefi se vyznaji v programovani webovych

stranek. Princip spociva ve stazeni zdrojového kodu jiz hotového e-shopu, ktery pak Ize

libovoln¢ upravovat.

Vyhody:

nizké naklady na potizeni,
rychlé uvedeni do provozu,
velké moznosti rozSifeni,

nizké néklady na provoz.

Nevyhody:

predevsim znalost programovani,
spousta jinych obchodi se stejnym grafickym feSenim,

mozny problém s vystavenim faktury,
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e nutnost dodate¢ného nastavovani funkeci,
e zpoplatnéné doplitkové funkce a vylepseni (SEDLAK A MIKULASKOVA,
2012, s. 59-60).

1.17.2 Programovani na zakazku

Zhotoveni e-shopu na miru predstavuje vétsi financni zatéz, ovsem zahrnuje
Vv sobé také technickou podporu, ktera je ve vétsiné piipadt zarucena firmou, ktera e-shop
dodava. Tato podpora poméha v piipad¢ jakychkoliv potizi. Uvedeni do provozu se zde

pohybuje v fadech tydnt.
Vyhody:
e jste vyhradnim majitelem,
e e-shop je zhotoven piesné dle pozadavkd.
Nevyhody:
e vysoké pofizovaci naklady.
1.17.3 Prondjem

Pronajem lze ziskat riznou kombinaci pfedchozich feSeni. Cena za pronajem se

Casto odviji od toho, jaké fesSeni je pronajimano a zavisi také na tom jaké sluzby a funkce
e-shop nabizi. Velmi dulezité je zde pecliveé projit smluvni podminky pronajmu, vypovedi
prondjmu a vlastnictvi uloZenych dat, ¢imz se 1ze vyhnout budoucim problémiim.
Vyhody:

e rychlé uvedeni do provozu,

e funkcnost ovétena jinymi uZivateli,

e moznost rozsifeni o nové funkce.

e technicka podpora
Nevyhody:

e zavislost na pronajimateli,
e mozni nutnost pouzit subdoménu (SEDLAK A MIKULASKOVA, 2012,
s. 60-61).
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1.18 Domény

Doménu lze chapat jako adresu, kterd jednoznacné urcuje pozici webovych

stranek v internetovém prostiedi.
Vhodna doména by méla byt:

e kratka,
e vystizna,
e srozumitelnd,

e dobie zapamatovatelna.

Kazdou doménové jméno ma sviij pevné dany tvar, ktery tvoii nekolik domén

oddélenych teckami napiiklad: www.domena.cz

e (z—doména 1. fadu (nejvyssi fad, tzv. koncovka)
e domena— doména 2. fadu

e WWW — doména 3. fadu

.arpa
.., .com__, google.com

\A .CcZ —* seznam.cz

nic.cz » €Nnum,nic.cz

Www.nic.cz

Obrazek 11: Domény
(Zdroj: CZ.NIC, ©2018)

Domény nejvyssiho fadu vyjadiuji pfislusnost k zemi, ndrodu (cz, sk) ¢i
vSeobecné zaméfeni (com, net), kterym se fika generické domény. V €eském prostiedi se
nejCasteji vyuziva doména .cz. Neni to vSak pravidlem. Kazdd genericka doména ma
svého spravce. Pro doménu .cz je spravcem sdruzeni NIC dostupné na adrese:

www.nic.cz (JAK PSAT WEB, ©2018).

vvvvvv

stranek a mé rovnéz velkou prioritu pfi vyhleddavani informaci. Nazev by mél odpovidat

zaméteni a obsahu stranek. Nejcastéji se voli nazev firmy nebo obor podnikani.
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http://www.nic.cz/

Doména tfetitho fddu nebo také subdoména. Umoziuje déale rozliSovat mezi
jednotlivymi weby v ramci jedné domény. Krom¢ hlavni subdomény www, kterd je

vétSinou vyuzita pro hlavni webovou prezentaci, 1ze vyuzivat libovolné dalsi subdomény

(BANAN, ©2018).

1.19 Hosting

Jedna se o sluzbu, ktera formou prondjmu zajist'uje misto pro provoz webovych
stranek apod. K tomu, aby byly stranky dostupné na internetu, je zapotiebi misto, kde
budou ulozeny. Kromé& mista neboli velikosti diskového prostoru zajist'uje hosting dalsi
sluzby jako je zajisténi provozu, zalohovani dat, nastroje pro spravu a dalsi (CESKY

HOSTING, ©2018).
1.20 Zpiisob propagace a dalSich piijmui
Google AdWords

Ptedstavuje efektivni reklamni néstroj, ktery prostfednictvim vhodné vybranych
klicovych slov zabezpeci cilenou reklamni kampan zaméfenou na zvoleny zékaznicky
segment formou reklamy umisténé na internetu tak, aby potencialni zakaznici byli jednim

kliknutim pfesmérovani na ptisluSnou webovou stranku.

Vyhoda tohoto reklamniho néstroje spo¢iva v moznosti vytvofeni vice reklamnich
kampani s riznym zaméfenim. Dal$i vyhodou je casova a finanni nenarocnost
vyhodnoceni t¢innosti kampané jako je pocet piistupt na stranku, pocet kliknuti podle
kli¢ovych slov, primérny &as straveny na strance a mnoho dal$ich (BYSTRICKA a spol.,
2013, s. 149-150).

Google AdSense

Tato sluzba umoZznuje vlastnikovi webové stranky ziskdvat piijmy
prostiednictvim zobrazovani relevantnich reklam jinych inzerentii na své strance.
Vlastnik stranky si sém muize zvolit, jaké typy reklam bude na své strance zobrazovat a
taktéZ mize ptijmy plynouci z této sluzby pouzit ke hrazeni provozu webovych stranek.
Nevyhodou této sluzby je ptedevsim to, Ze je dostupna pouze pro provozovatele velmi
&asto navitévovanych webovych stranek (BYSTRICKA a spol., 2013, s. 158).
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1.21 SWOT analyza

SWOT analyza je jednou z nejcastéji vyuzivanych analytickych metod. Zkratka
SWOT je odvozena z anglického originalu: Strenghts — silné stranky, Weaknesses — slabé
stranky, Opportunities — ptilezitosti, Threats — hrozby. SWOT je tedy akronym pro vnitini
silné a slabé stranky organizace a prilezitosti a ohrozeni identifikované ve vnéjSim

prostiedi organizace.

Analyzu SWOT tadime mezi zadkladni metody strategické analyzy prave pro jeji
integrujici charakter ziskanych, sjednocenych a nasledn¢ vyhodnocenych poznatkd.
Z této charakteristiky jednozna¢né vyplyva, ze analyza SWOT pracuje s informacemi a
daty ziskanymi v prib&éhu hodnoceni a analyzy organizace nebo jeji ¢asti pomoci dil¢ich

analyz jednotlivych oblasti (GRASSEOVA a spol., 2012, s. 295-296).

1.22 Okoli podniku

Okolim je v tomto smyslu mysleno vSe, co stoji mimo podnik jako organizaci.
Kazdy podnik je otevieny systém, jednotka, kterd ma vztahy k okoli, ve kterém ptisobi.
Vysledky podniku ve zna¢né mife zavisi na vnéjsich faktorech, které vystupuji jako

ptilezitosti a hrozby. Podnikové okoli 1ze podrobnéji rozdélit na vnitini a vnéjsi okoli.
1.22.1 Vnitini okoli podniku

Vnitini okoli je pfedstavovano souhrnem sil, které ptsobi uvnitt podniku a jez
maji dopady na fizeni podniku. Analyza vnitiniho okoli je zaméfena na silné a slabé
stranky podniku. Proto je nutna identifikace klicovych proménnych podniku, tj. téch, na

jejichz spravném fungovani zévisi schopnost podniku ¢elit vyzvam okoli.
1.22.2 Vnéjsi okoli podniku

Vnéjsi okoli zahrnuje nékolik faktort. Kazdy podnik vykonava urcitou ¢innost
v ramci odvétvi. Odvétvi je souhrn podnikd, které podnikaji ve stejné oblasti. Vedle
odvétvového zameteni své Cinnosti musi byt podnik umistén v prostoru. Jako dalsi faktor
vnéjsiho okoli je proto nutné posuzovat lokaliza¢ni faktory. Kazdy podnik je soucasti
ekonomického systému zemé, ve které piisobi. Dal§im faktorem je tedy narodni okoli. Na

vSechny zemé pisobi procesy globalizace svétové ekonomiky. I ty proto piedstavuji
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faktory vng&jsiho okoli, ke kterym musi podnik piihlizet (DVORACEK a SLUNCIK,
2012, s. 3-5).

1.23 Portertv model péti hybnych sil

PorterGiv model péti hybnych sil se vyuziva za ucelem analyzovani oborového
okoli firmy. Vyuziva se k posouzeni pfitazlivosti odvétvi, do kterého se firma chysta
vstoupit. Nasledujici obrazek zndzoriuje pét hybnych sil tohoto modelu.

POTENCIALNI

NOVA
KONKURENCE

(hrozba pohyblivosti)

ZAKAZNICI

(vyjednavaci sila
odbeératelit)

DODAVATELE

(vyjednavaci sila
dodavatelit)

KONKURENCE V
ODVETVI

(rivalita)

SUBSTITUTY

(hrozba zastupitelnosti)

Obrazek 12: Porteriv model péti hybnych sil
(Zdroj: PORTER, 1998, s. 235)

Konkurence v odvétvi — Odvétvi je méné pritazlivé pro zakazniky, pokud se
vV ném vyskytuje hodné konkuren¢nich firem nebo pukud se jedna o velmi malo rostouci
trh. Intenzita soupefeni mezi konkurenci ma vliv pfedev§im na marketingové naklady,

mnozstvi personalu nebo vyvoj produktii a technologii.

Potencialni nova konkurence — Hrozba nové vstupujicich firem na trh zavisi na
vysce vstupnich bariér, které zahrnuji mimo jiné vladni zasahy a legislativu, kapitalovou
naro¢nost vstupu nebo pfistup k distribu¢nim kanalim. Cim jsou vstupni naroky vyssi a

a vystupni niz$i, tim je trh atraktivnéjsi.

Vyjednavaci sila dodavateli — Sila dodavatelt roste, pokud vyrabi jedine¢né
vyrobky nebo vyrobky, které pro odbératele tvoii podstatny vstup. Pokud maji dodavatelé

moc zvySovat cenu a sniZzovat kvalitu, stdva se odvétvi méné pritazlivé.
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Vyjednavaci sila odbératelii — Pokud maji zékaznici velkou vyjednévaci silu, je
trh méné atraktivni. Jejich sila roste, pokud vyrobek ¢i sluzba tvoii pouze ¢ast nakladt
nebo jsou naklady na ptechod k jinému dodavateli nizké. Dulezité je tedy zaméfit se na

zékazniky, kteti maji malou moc, nebo vytvofit nabidku, kterou nebudou moci odmitnout.

Hrozba zastupitelnisti — Substituty jsou produkty, kterymi lze na$ produkt
nahradit. Pokud je hrozba zastupitelnosti realna, je odvétvi neatraktivni, jelikoz substituty

mohou snizovat ceny (GRASSEOVA, DUBEC A REHAK, 2010, s. 68).

1.24 Metoda HOS 8

Uceleny pohled na informacni systém podniku je v metodé HOS 8 realizovan jako

hodnoceni na zdklad¢ osmi oblasti uvedenych v nasledujici tabulce.

Tabulka 1: Oblasti hodnoceni metody HOS 8
(Zdroj: KOCH a kol., 2010, s. 67)

Oznaceni oblasti metody HOS 8 | Zkratka oblasti
hardware HW
software SW
orgware ow
peopleware PW
dataware DW
customers CuU
suppliers SuU
management IS MA

Nazvy jednotlivych oblasti jsou zvoleny tak, aby co nejvice odrazely predmét
zkoumani metody. I pfes tuto skutecnost je tfeba stanovit, z jakého pohledu metoda

HOS 8 danou oblast zkouma.
1.24.1 Oblasti hodnoceni IS metodou HOS 8 a jejich pojeti

HW — hardware — v této oblasti je zkoumano fyzické vybaveni ve vztahu k jeho

spolehlivosti, bezpe¢nosti a pouZitelnosti se softwarem.

SW - software — tato oblast zahrnuje zkoumani programového vybaveni, jeho

funkci, snadnosti pouzivani a ovladani.
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OW - orgware — oblast orgware zahrnuje pravidla pro provoz informacénich

systémi a doporucené pracovni postupy.

PW — peopleware — oblast zahrnuje zkoumani uzivatelt informacnich systému
ve vztahu K rozvoji jejich schopnosti, k jejich podpoie pfi uzivani informac¢nich systému
a vnimani jejich dilezitosti. Tato metoda si neklade za cil hodnotit odborné znalosti

uzivatelii ¢i miru jejich schopnosti.

DW - dataware — oblast zkouma data uloZzena a pouzivana v informa¢nim
systému ve vztahu k jejich dostupnosti, spravé a bezpecnosti. Tato metoda si neklade za
cil hodnotit mnozstvi dat ulozenych v informac¢nim systému ¢i jejich ptesnost, ale to,

jakym zptisobem mohou byt uzivateli vyuzivana a jakym zptisobem jsou spravovana.

CU - customers — (v piekladu zdkaznici), pfedmétem zkoumani této oblasti je,
co ma informacni systém zakazniklim poskytovat a jak je tato oblast fizena. Vymezeni
zakaznikl zavisi na vymezeni zkoumaného informac¢niho systému. Tato oblast si neklade
za cil zkoumat spokojenost zdkaznikli se stavem IS, ale zplsob fizeni této oblasti

v podniku.

SU — suppliers — (v piekladu dodavatelé), pfedmétem zkoumani této oblasti je,
co informacéni systém vyzaduje od dodavateld a jak je tato oblast fizena. Vymezeni
dodavatelti zavisi na vymezeni zkoumaného informacniho systému. Dodavateli mohou
byt dodavatelé v obchodnim pojeti nebo vnitropodnikovi dodavatelé sluzeb, vyrobki a
informaci, které¢ stémito vykony souvisi. Tato oblast si neklade za cil zkoumat
spokojenost zkoumaného podniku s existujicimi dodavateli, ale zplsob fizeni

informac¢niho systému vzhledem k dodavatelim.

MA — management IS — tato oblast zkouma fizeni informacnich systémii ve
vztahu k informac¢ni strategii, duslednosti uplatiovani stanovenych pravidel a vnimani
koncovych uzivatelt informaéniho systému. Tato metoda si neklade za cil zkoumat v této
oblasti znalosti managementu IS (KOCH a kol., 2010, s. 67-68).
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2  ANALYZA PROBLEMU

V této kapitole bude piedstavena samotna firma FrantiSek Chyba, pro kterou je
tato prace urCena. Jedna se o osobu samostatné vydélecné¢ Cinnou, ktera se zabyva

obchodni ¢innosti.

V dalsi casti této kapitoly bude popsand soucCasna situace, ve které se firma
nachdzi, pomoci analyzy SWOT budou pifedstaveny vnitini a vn&jsi faktory ovliviujici
tuto firmu, dale bude pomoci analyzy HOS 8 popsan soucasny stav tykajici se
informacniho systému a také bude pouzity Portertiv model k analyze oborového okoli

firmy.
2.1 Zakladni informace

Obchodni firma: FrantiSek Chyba

Sidlo: 664 02, Ochoz u Brna 195

IC: 18561063

DIC: CZ5610271843

Pravni forma: Fyzické osoba podnikajici dle Zivnostenského zdkona
Datum vzniku: 3.4.1991

Majitel: FrantiSek Chyba

Firma se zaméfuje pfevazné na prodej krmiv pro zvifata a chovatelskych potieb.
Obchod samotny se nachazi vedle hlavni cesty ve sméru na Jedovnice v obci Ochoz u
Brna a v soucasnosti zlstava jako jediné prodejni a zaroven vydejni misto. V minulosti

byvala druha kamenna prodejna na okraji Brna, ta je vSak nyni zaviena.

Jelikoz se jedna o maly obchod, tak potieba zasob neni tak velka a v obchodé€ se
tedy nachazi pouze maly sklad. Pro potieby skladovani zasob se primarn¢ vyuziva
skladovych prostor, které se nachazeji v byvalém druzstevnim aredlu. Z tohoto skladu se

obchod zéasobuje kazdy den dle potieby.

Zacatky podnikani s chovatelskymi potiebami byly v roce 1991, kdy béhem
provozu strazni sluzby doslo i na prodej krmiva, od té doby se postupné rozvijela tato

¢innost véetné velkoobchodu. V dnesni dobé€ se firma zamétuje prevazné na maloobchod.
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Co se tyka sortimentu, ten se postupem Casu neustale rozsifuje. V soucasnosti obchod
nenabizi pouze krmiva, ale v sezoné také kvétiny, substraty, dekorace apod. Pocet

produktii je nyni zhruba 1500.

Firma ptsobi na trhu jiz n¢kolik let, majitel ma tedy dlouhodobé zkuSenosti a
velmi dobré jméno jak u odbératelt, tak u dodavatelii. Mezi zakazniky firmy patii jak
soukromé osoby, tak z mensi ¢asti i firmy. Zamétfuje se tedy na maloobchodni i
velkoobchodni prodej. Protoze se jedna pouze o malou firmu, tak i pies dobrou povést se

kvali velké konkurenci omezuje jeji plisobeni pouze na uzsi okoli Brna.
Piredmét podnikani:
e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona

2.1.1 Klasifikace ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE

NACE je standardni klasifikace ekonomickych Ccinnosti v Evropské unii
(pouzivana od roku 1970), ktera tyto Cinnosti déli tak, ze kazdému subjektu, ktery
vykonavé n¢jakou ekonomickou Cinnost, 1ze ptifadit uréity kod. Na zakladé téchto kodi
Ize naslednd sbirat statisticka data. Pfedpona CZ je pouze rozlidujici oznageni pro Ceskou

republiku, kde sbirand data maji pouze eviden¢ni vyznam.
Firma, kter4 je pfedmétem této prace spada do nasledujicich statistickych skupin:

e 461 — Zprostfedkovani velkoobchodu a velkoobchod Vv zastoupeni

e 47760 — Maloobchod s kvétinami, rostlinami, osivy, hnojivy, zvifaty pro zajmovy
chov a krmivy pro né

e 47790 — Maloobchod s pouzitym zbozim v prodejnach

e 49410 — Silni¢ni nakladni doprava

Pievazné se tedy jedna o skupinu zahrnujici velkoobchod a maloobchod (tj. nakup
a prodej zbozi bez dalsiho zpracovani) a poskytovani sluzeb souvisejicich s prodejem
zboZi.
2.1.2 Organizaéni struktura

Ptestoze se jednd o firmu o jedné osobé¢, pan FrantiSek nevykonava veskerou praci

sam. Dalo by se fici, Ze se jedna o rodinny podnik. S chodem obchodu mu totiz vypomaha

manzelka Ludmila a syn Michal s manzelkou Veronikou, ktefi krom své vlastni prace
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V obchod¢ travi spoustu Casu a pomahaji s tklidem prodejny, dopliovanim skladu ¢i
zboZi na prodejné, komunikuji se zakazniky a dodavateli a v pfipad¢ potieby zaskakuji u
pokladny nebo vykonavaji jinou administrativni ¢innost. Jako dal$i subjekt je nutné
zminit firmu Vaceum s.r.o0., ktera se stara o vesker¢ ucetnictvi ve firmé jako jsou ucetni
zaveérky, dané apod. SpiSe, nez organizac¢ni struktura jsou tedy na nésledujicim obrazku

zobrazeny vSechny osoby a subjekty podilejici se na chodu firmy.

Frantisek
Chyba

| ] ]
Ludmila Michal Veronika

Chybova Chyba Chybova

Vaceum
S.I.0.

Obrazek 13: Struktura

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jedna se o rodinnou firmu, nejsou zde tedy Zzadni zaméstnanci. Cas od &asu jsou
na kratkodobou vypomoc formou brigady zaméstnavani studenti ptipadné diichodci, a to

predevsim v obdobi letnich prazdnin.
2.2 Informacni technologie ve firmé

Ve firmé€ se pouziva pfevazné pokladni systém AWIS, ktery byla firma nucena
pofidit z diivodu zavedeni elektronické evidence trzeb v Ceské republice, jejiz druha faze
se tykala pravé maloobchodu a velkoobchodu a probéhla v bieznu roku 2017. Pokladni

systém je pro chod firmy zcela zasadni.

AWIS’

POKLADNI SYSTEMY

Obrazek 14: AWIS logo
(Zdroj: AWIS, ©2018)
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Systém AWIS je spolehlivy pokladni systém, ktery hlida nejen trzby ¢i skladové
hospodaistvi, ale umoziuje napiiklad pfimé markovani a lze velmi snadno propojit se

¢teCkou carovych kodi nebo véhou, coz se pii prodeji zbozi velmi hodi.

Co se tyka hardwaru, ma firma zakoupenou kompletni pokladni sestavu, ktera
byla potizena od firmy AWIS spolecné se zakoupenim pokladniho systému. Tato sestava
zahrnuje samotnou pokladnu, jez se skldda ze stolniho pocitace a dotykové obrazovky.
Dale je zde bezdratova ¢tecka EAN ¢arovych kodu, tiskarna uctenek a zakaznicky displej,
ktery slouzi pro lepsi informovanost zédkaznikii béhem ndkupu. Mezi dalsi hardware,
ktery nebyl zakoupeny spolu s pokladnou patii platebni terminal pro platby bezkontaktni
platebni kartou, externi pevny disk, ktery slouzi pro zalohovéni dat, pokladni véha a
multifunkéni tiskarna, ktera kromé tisku slouzi také ke skenovani a kopirovani
dokumentt. V minulosti bylo v obchodé¢ také nainstalované poplasné zafizeni. To je vSak

dnes nefunkéni.

V takovémto malém obchod¢ taktéz neni zapotiebi zadnd komplikovana
pocitatova sit. Je zde zavedeno klasické bezdratové piipojeni k internetu pomoci
standardni Wi-Fi chrdnéné heslem. Pokladna je poté pfipojena k internetu pomoci

kabelové ptipojky.

Na pocitaci je nainstalovany opera¢ni systém Microsoft Windows 10. Pro praci
s dokumenty se ve firmé vyuziva sada kancelafskych aplikaci Microsoft Office. Své
ucetnictvi vede firma v programu MRP, které nasledné zpracovava firma Vaceum s.r.o.
Pro zajisténi bezpecnosti dat firma vyuziva nejnovéjsi verzi antivirového programu ESET
Smart Security. Dale pro firmu nejsou pii souc¢asném stavu potiebné zadné dalsi specialni

programy.

2.2.1 Hardware

Pocita¢ Dell Optiplex 790

e Dotykovy monitor ELO ET1515L
e Kléavesnice + mys

e Termalni tiskarna KH300

e Bezdratova ¢étecka EAN CCD Yumite T-1500CZ

42



e Platebni terminal Ingenico iCT220

e Zakaznicky displej Birch DSP-800 VFD

e Viha CAS ER Junior 15L

e Externi pevny disk WD Elements Portable
e Multifunkéni tiskarna HP DeskJet F380

Konfigurace pocitace

e Procesor: Intel i3 (3,10GHz)
e Operacni pamét’: 4 GB RAM

e Pevny disk: 500 GB HDD

e Graficka karta: Intel HD Graphics

2.2.2 Software
e Microsoft Windows 10 Pro
e Pokladni systém AWIS
e OpenOffice
e MRP —cetni program

e ESET Smart Security

2.3 Analyza HOS 8

V této podkapitole se podivame na firmu pomoci analyzy HOS 8. Cilem této
metody je posouzeni informacniho systému firmy na zakladé osmi klicovych oblasti.
Pomoci metody také zjistime, jestli jsou vSechny zkoumané oblasti na stejné, ¢i blizké
urovni, nebo jestli n&jakd oblast vyraznéji vybocuje. Tato analyza bude castené
provedena pomoci webového portalu www.zefis.cz, ktery umoznuje jednoduché

zpracovani této analyzy formou dotazniku.
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2.3.1 Hardware

Firma disponuje zanovnim hardwarem, ktery je pouze zhruba rok stary a je tak
pro chod firmy naprosto dostacujici. To se vSak tyka pouze pokladniho hardwaru. Dalsi
zafizeni, jako je naptiklad tiskarna, uz jsou o néco starsi, proto by se pan majitel nebranil
ptipadné modernizaci, jelikoz se i tato stars$i hardwarova zatizeni pouzivaji ve firmé velmi

Casto, tak diive nebo pozdé&ji bude obména nutna.
2.3.2 Software

Jako hlavni programové vybaveni firma pouziva pokladni systém AWIS, ktery
zajistuje v podstaté veskerou ¢innost ve firmé. Jelikoz je tento software dodavan spole¢né
s hardwarovymi komponenty, je tak zajiSténa naprosta kompatibilita. Z tohoto pohledu je
na tom software velmi dobie. Pro soucasny chod firmy je programové vybaveni
dostacujici.

2.3.3 Orgware

Jedna se o rodinnou firmu, kde nejsou Zadni zaméstnanci. Pouze rodinni
prislusnici v prodejné vypomahaji. Ve firm¢e vSak vétsinu ¢asu pouze jeden Clovek, ktery
obsluhuje pokladni systém. V ptipad¢ potieby se u pokladny ¢lenové rodiny mohou
stfidat, vzdy ma vSak obsluhu na starost pouze jeden. Pro vSechny jsou stanovena stejna

pravidla pro praci se systémem a VSichni jsou s témito pravidly dobie obeznameni.
2.3.4 Peopleware

Kazdy, kdo v obchodé pracuje s informac¢nim systémem, pro svou ¢innost pouziva
pouze jeden hlavni program. V ptipadé potieby nékolik dal§ich programi, které nejsou
slozité na obsluhu. V nedavné dob¢ byl pofizen novy systém, na ktery byli vSichni, kdo
jej budou obsluhovat, fadné zaskoleni. Pfi pfipadném ptechodu na jiny program ¢i systém

by nebyl problém v opétovném zaSkoleni.
2.3.5 Dataware

Vsechna data ve firmé jsou uloZena na pevném disku pocitace. K t€émto datim
maji stejny pfistup vSichni, kdo obsluhuji pokladnu. To znamena, ze se kazdy muze

k datim dostat a n¢jakym zptsobem s nimi pracovat podle potieby. Tato data maji pro
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firmu velmi zasadni vyznam a jsou proto zdlohovana na externi disk z diivodu mozné

poruchy pocitace a nasledné ztraty dat.
2.3.6 Zakaznici

Firma nedisponuje zadnym systémem, ktery by byl zaméfeny smérem na
zakazniky. Neumoznuje tedy zakazniktim vyuzivat jakékoliv vstupy ¢i vystupy. V tomto

sméru firma zaostava za konkurenci.
2.3.7 Dodavatelé

Firma ma smérem k dodavateliim jisté pozadavky, v jaké forme a jakym stylem
bude probihat komunikace a dale jaké informace jsou potiebné pro jednu ¢i druhou stranu.
Informacni systém a softwarové vybaveni firmy v tomto ohledu pouze ¢astecné ulehcuje

tuto komunikaci.
2.3.8 Management

Majitel ma za cil z dlouhodobé perspektivy zlepSovat nejen uroven informaéniho
systtmu ve firm¢, ale firmu jako takovou. V informac¢nim systému a novych
technologiich vsak vidi velkou pfilezitost do budoucna, kde by mohly nové funkce ¢i
moduly systému pomoci zajistit lepsi chod firmy. Ma tedy jistou piedstavu o informac¢ni

strategii, kterou by chtél ve firmé zavést v nejbliz§i budoucnosti.
2.3.9 Posouzeni zkoumanych oblasti

V prvnim kroku této metody se hodnoti jednotlivé oblasti informa¢niho systému.

Uroveti kazdé z oblasti je ohodnocena pomoci nasledujici étyfbodové skaly:
1 — Spatna droven
2 — spiSe Spatna troven
3 — spiSe dobra rovei

4 — dobra aroven
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Softuare

Orguware | :

Hardware
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Hanagenent IS
™

e

A

Dodavatelé

Peopleware

Dataware

| O Oroven casti sustému |

y

-

Ed
Zakaznici

Obrazek 15: Jednotlivé zkoumané casti

V nésledujici tabulce jsou k jednotlivym zkoumanym ¢astem piifazeny hodnoty a

jejich

pavucinovém grafu. Zaroven jsou v tabulce zvyraznéné oblasti, ve kterych v testu vysla

spiSe Spatna Uroven.

(Zdroj: ZEFIS, ©2014)

Tabulka 2: Hodnoty zkoumanych oblasti

(Zdroj: ZEFIS, ©2014)

Hardware 3 spise dobra Groven
Software 3 spise dobra troven
Orgware -I spiSe Spatnd Groven
Peopleware 3 spise dobra Groven
Dataware 3 spiSe dobra Groven
Zakaznici - spiSe Spatnd Urroven
Dodavatelé 3 spiSe dobra Groven
Management - spiSe Spatnd Urroven
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2.3.10 Celkovy stav systému

Obecné se ik, ze celkova troven je dana jeho nejslabsim ¢lankem. To samé plati
1 pro informacni systémy.Jak jiz bylo zminéno v Uvodu metody, vychazime z
ptedpokladu, Ze optimalni pomér nakladt k pfinosu informa¢niho systému je u systému
vyvazenych, tedy takovych, kde jsou vSechny ¢asti priblizné na stejné urovni, a nejvyse

tii zkoumané oblasti se neodliSuji od ostatnich nejvyse vSak o jeden stupeit hodnoceni.

Hardware
3

T 2.

Sof tware Hanagenent IS5

T 1.5
T1
To

Orguware | } } } } } } } } Dodavatelé
Feopleware fakaznici
Dataware
| O Oroven cisti sustému O Celkowsd Oroven systému

Obrazek 16: Celkova troveii systému

(zdroj: ZEFIS, ©2014)

2.3.11 Doporucena podoba systému

Doporuceny stav systému vychazi z dulezitosti, kterou mu firma ptiklada. Pokud
je informaéni systém pro kazdodenni Cinnost firmy nezbytné nutny, pak musi byt
doporucena uroven systému 4 - dobry. Pro systémy, bez kterych je ¢innost firmy mozna,
ale s velkymi obtizemi je doporucena uroven 3 - spiSe dobry. Pokud se firma obejde i

bez informacniho systému a pfinese ji to pouze malé, ¢i zadné obtize, pak je doporuceny
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stav 2 - spiSe Spatny. Doporuceny stav je nutno chapat jako minimalni pozadovanou

uroven, pod kterou by se systém nem¢l dostat.

]

| O Oroven casti sustému O Ccelkowd droven sustemu B Coporucend droven sustémy I

Obrazek 17: Doporucena podoba systému

(zdroj: ZEFIS, ©2014)

2.3.12 Zhodnoceni analyzy HOS 8

Z vysledkl analyzy HOS 8 vyplyva, Ze informacni systém ve zkoumané firmeé
dosahuje urovné 3 — spiSe dobra, protoze pouze tfi zkoumané oblasti této trovné
nedosahly, a to ne o vice jak jeden stupen. Pro firmu je tento vysledek velice dobry,
jelikoz pro chod firmy ma systém zasadni vyznam. Majitel si vSak je védom toho, Ze
Z této analyzy vyplyvaji i jisté nedostatky v systému. PfedevSim poté v oblasti zamétené
na zékazniky by se mohl systém alespoil o jednu Groven zlepsit. Oblasti managementu a
orgware jsou podle vysledki sice na horsi trovni, ale jelikoz systém vyuziva vétSinu casu

pouze sam pan mayjitel, je tato uroven stale dostacujici.
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2.4  Porteriv model péti hybnych sil

Z predchozi analyzy HOS 8 jsme zjistili, Ze firma ma nedostatky v informacnim
systému vzhledem ke svym zdkazniklim. Zaroven podle firemni strategie firma uvazuje
Vv blizké dobé 0 vstupu na trh také prostfednictvim elektronického obchodu. Z tohoto
divodu je vhodné vyuzit tuto metodu K analyze okoli firmy a ke zjisténi, zda je pro firmu

tento krok vyhodny.
2.4.1 Konkurence v odvétvi

V soucasné¢ dobé se na Ceském trhu nachézi velké mnozstvi e-shopti, které se
zabyvaji prodejem stejného druhu produkti, at’ uz se jednd o podobné mensi firmy nebo
0 velkoobchody, které maji tento druh produktti pouze jako dopliikové zbozi. Ani zdaleka

vsak neni mozné mit piehled o vSech.

Nize se pokusim vyjmenovat nékteré konkurenty v tomto odvétvi, a to jak
celorepublikové, tak piedevsim ty, ktefi piisobi Vv oblasti mésta Brna a piedstavuji tak

ptimou konkurenci.
e Petcenter.cz

Asi nejvétsim konkurentem pro nas obchod je spole¢nost PetCenter CZ s.r.o.,
kterd provozuje nejvétsi sit prodejen s chovatelskymi potiebami v CR &itajici 119
kamennych prodejen z nichz 11 je pfimo vV Brné€. Prvni prodejna vznikla jiz v roce 2000
a dva roky poté byl spustén elektronicky obchod spolecnosti. Spole¢nost propaguje svij
obchod skrz popularni socidlni sité jako jsou Facebook, Twitter nebo Instagram, kde

pravidelné ptidava nové prispévky.

Obchod nabizi Siroky sortiment chovatelskych potieb, rozsahlou nabidku
kvalitnich krmiv v§eho druhu a zndmé i méné znamé druhy doméacich zvifat, kterd jsou
Kk dispozici pfimo na prodejné. Navic kazdy mésic ptipravuje akéni nabidky a specialni
nabidku pro vérné zdkazniky ve vérnostnim programu. Tento vérnostni program funguje
na principu sbirdni bodl za provedené ndkupy a jejich nésledné pieméné na slevu.

Obchod také nabizi dopravu zdarma pii objednavce nad 499 K¢ (PETCENTER, ©2018).

Na portdle Heureka mé tento obchod velmi dobré hodnoceni, pfesto se zde
objevuje vEétsi mnozstvi zdpornych hodnoceni tykajicich se vysokych cen, dopravy ¢i

skladovych zésob.
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e Zvérokruh.cz

Velkym konkurentem je obchod Zvérokruh, ktery se zabyva prodejem krmiv,
chovatelskych potfeb a péci o zvifata vSeho druhu. Tato firma byla zalozend jiz v roce
1991 a v soucasnosti ma po celé republice celkem 51 kamennych pobocek z toho se 4
nachazeji ptimo v Brn€. Samotny e-shop této firmy byl spustén v roce 2014. Drobnym
nedostatkem je to, ze se obsah stranky nepfizpusobuje velikosti okna prohlizece. Daéle
firma puisobi i skrz socialni sit’ Facebook, kde ma jeji stranka vice nez 15 tisic odbératelti
a také ma vlastni YouTube kanal. Celorepublikovou sit’ prodejen a e-shop vlastni a

provozuje spole¢nost Samohyl group a.s. se sidlem v Lomnici nad Popelkou.

Firma pro své zdkazniky pravidelné ptipravuje akéni nabidky, darky, zvyhodnéné
balicky a dalsi akce. Nabizi také dopravu zdarma za nakup v hodnoté 950 K¢ nebo 100%
garanci na vraceni penéz. Svym zdkazniklim také nabizi zakaznickou kartu, diky které je
mozné ziskat dal§i slevy. Krom obvyklych znadek je firma Zvérokruh vyhradnim
distributorem holistickych krmiv zna¢ky Annamaet pro CR a SR. Cést nabizeného zbozi
dokonce firma sama vyrabi pod znackou Samohyl Exclusive (ZVEROKRUH, ©2017).

e Zvifeci-potieby.cz

Provozovatelem tohoto internetového obchodu je firma Profi Pet s.r.o., ktera
vznikla v roce 2009. Zamétuje se na kvalitni znackové chovatelské potieby a krmiva pro
psy, kocky, hlodavce, ryby a papousky pro narocné chovatele. Firma ma dvé pobocky
jednu v Brné a jednu v Prostéjove a dale ma zajisténo 16 vydejnich mist. Dale také ptsobi
na ruznych socialnich sitich, kde denné ptidava nové akce, slevy a novinky tykajici se
obchodu. Mezi nabizené akce patii naptiklad az 10% sleva pro stalé zakazniky ¢i doprava
zdarma od 999 K¢. Firma také nabizi bonusovy program pro registrované zakazniky, ktefi
za nakup ziskavaji bonusové body. Za tyto body pak mohou ziskat rtizné darkové
predméty (ZVIRECI-POTREBY, ©2018). Na portale Heureka doporucuje tento obchod

95 % zakazniku.
e Pethome.cz

Velmi oblibeny je internetovy obchod PetHome, ktery mé na portalu Heureka

hodnoceni 98 % z vice jak 16 tisic recenzi. Tato statistika je pisobiva i proto, Ze se jedna
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pouze o maly obchod s krmivy a chovatelskymi potfebami s pobockou v centru Brna.
Tento internetovy obchod je v provozu od roku 2013.

Obchod nabizi Siroky sortiment zbozi s dorucenim v nasledujic pracovni den. Pti
objednavce od 499 K¢ je poté doprava zdarma. Dale obchod nabizi mnozstevni slevy a
vérnostni program zaloZeny na sbirdni bodu a jejich vyména za penize. Kamenna pobocka

tohoto obchodu nabizi nov¢ také psi salon (PETHOME, ©2018).
e Petzoo.cz

Jednd se o lokélni obchod, ktery se zamétuje piedev§im na zakazniky v okoli
Brna. Kamenny obchod je otevieny jiz vice nez 15 let a internetovy obchod k nému piibyl

v roce 2013. Nabidka produktti je zde sice Sirok4, ale je omezené pouze na psi a kocky.

Obchod nabizi dopravu po Brné zdarma u objednavek nad 500 K¢ nebo postovné
zdarma pfi objednavce nad 2000 K¢. Jako dalsi nabizi vérnostni program, ktery zahrnuje
procentudlni slevu pfi dosaZeni ur¢ité hodnoty za veskeré ndkupy. Tato sleva je stala.
Maximalni mozna hodnota slevy je v§ak pouze 3 % (PETZOO, ©2018). | v tomto piipadé

se vyskytuje vétsi mnozstvi zapornych hodnoceni tohoto obchodu.
2.4.2 Potencidlni nova konkurence

Internetovy prodej je v dnesni dobé jiz zcela normalnim a zavedenym zpiisobem
podnikani a ¢esky trh tomu neni vyjimkou. S trochou nadsazky by se dalo fici, ze kazdou
chvili u nés vznikne néjaky ten novy e-shop. Samoziejme ne vSechny vzniklé obchody
budou zamétené na prodej stejného druhu sortimentu, piesto vSak nékolik takovych
obchodl s jistotou vznikne. Je vSak nutné uvést, Ze vétSina znoveé vzniklych

ey ee

e-shopy zavedené a vznik zcela nového obchodu nebyva tak Casty.
2.4.3 Vyjednavaci sila dodavateli

V soucasnosti ma firma nekolik dodavatelii a se vSemi ma dlouhodobé a dobré
vztahy. Na prvni pohled by se mohlo zdat vyhodné;j$i uptednostiiovat jednoho dodavatele,
se kterym by firma mohla vyjednat lepSi podminky diky vétSimu odbéru. Firma vSak
preferuje spise Sirokou nabidku produkti. Navic diky e-shopu piibydou firme dalsi

zakaznici, a bude tak moci objednavat vétsi mnoZzstvi zbozi od dodavateld za lepsi
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podminky. Samoziejmé se stdle nebude moci rovnat velkym firmam, ale u takto malého

podniku to 1ze ocekavat.
2.4.4 Vyjednavaci sila odbératelu

Firma puasobi na trhu jiz nékolik let a ma jiz vybudovanou jistou zakladnu
dlouhodobych zakaznikl, at’ uz se jedna to o vétsi podniky nebo mensi odbératele.
Samoziejmé existuji situace, kdy se 1 vérni zdkaznici mohou dostat naptiklad do
finan¢nich problémt nebo zméni své preference a v disledku toho o takového zakaznika
muze firma pfiijit.

Od zavedeni elektronického obchodu si firma slibuje predev§im zvySeni
povédomi o svém podnikdni a tim padem i zvySeni poctu zdkazniki. Je ale dilezité
pecovat o vSechny zédkazniky stejn€. Musi proto nalézt takovy zpisob, ktery uspokoji jak
nové zakazniky, tak i ty stavajici. V ptipadé¢ kamenného obchodu staci jedna Spatna
reference od nespokojené¢ho zakaznika a firma muze piijit o né€kolik potencidlnich
zakaznikd. To samé plati 1 pro elektronicky obchod. Pokud navic nespokojeny zadkaznik
napise zapornou recenzi na internetu ma to mnohem vétsi dopad, jelikoz toto hodnoceni

ma moznost vidét nékolikanasobné vice lidi.

Dulezité je tedy predevs§im ze zacatku pii spusténi elektronického obchodu, ale i
poté neustale motivovat zdkazniky k dalSim ndkupiim a nabizet jim rtizné benefity
Vv podobé slevovych kupontl, riiznych akci, darkovych pfedmét ¢i dopravy zdarma pfi

urcité cen¢ nakupu.
2.4.5 Hrozba zastupitelnosti

PrestoZze ma firma velmi Sirokou nabidku produkt od riznych znacek, tak ani
zdaleka neni mozné, aby méla v nabidce Gplné vSechny. Tim spiSe ne, kdyZ se jedna
pouze 0 maly obchod. Za substituty by se daly povazovat v§echny znacky, které obchod
nenabizi a také dalSi alternativni druhy krmiv. Konkurence s témito substituty vSak
nemusi nutné ohroZovat nas obchod, jelikoz kazdy zakaznik ma vétSinou své vlastni
preference ohledné znacky vyrobku. Dilezité zde je hlavné to, jak se 1isi nabizena ptidana

hodnota, diky které se mize zdkaznik spiSe pro danou znacku rozhodnout.
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2.4.6 Zhodnoceni Porterova modelu

Jednotlivé vlivy, které ptusobi na pozici firmy na trhu a ovlivituji tak jeji
vyjednavaci silu Ize ohodnotit na stupnici od 1 do 5, kdy nejnizsi ¢islo oznacuje nejmensi
protoze bez nich by obchod nemohl existovat. Nasleduje konkurence, které je
V soucasnosti v této oblasti vice nez dost.

Tabulka 3: Vliv hybnych sil Porterova modelu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hybna4 sila Vliv
Konkurence 4
Nova konkurence 3
Dodavatelé 2
Zakaznici 5
Substituty 1

2.5 SWOT analyza

V této ¢asti analyzy soucasného stavu jsou blize zkoumany silné a slabé stranky,
a to jak samotné firmy, tak i jejiho informaé¢niho systému a technologii ve firmé
pouzivanych. Zaroven budou také zkoumany pfilezitosti a hrozby. VSechny tyto Casti
spadaji do komplexni analyzy SWOT. Vysledky této analyzy nam daji blizsi predstavu o

celkovém soucasném stavu systému a firmy jako takové.
2.5.1 Silné stranky

Za jednu z nejsilngjsich stranek firmy lze povazovat skutecnost, ze obchod je
ziizeny ve vlastnich prostorach. Majitel tedy nema zadné néaklady na pronajem téchto
prostor. V prostorach obchodu se nachdzi mimo samotného prodejniho mista i mensi
skladové prostory, a dale jedna mistnost, ktera slouzi jako kancelai. Vedle obchodu se
nachdzi parkovaci plocha pro osobni 1 nékladni vozidla a je volné€ pfistupnd vSem
zékazniklim. Majiteli firmy taktéz nalezi okolni pozemky, takze v piipadé potieby je

mozné vyuzit pro parkovani i plochy, kterd k tomu neni pfimo urcena.
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Firma pisobi na trhu jiz nékolik let, béhem kterych ziskal pan majitel stejné tak
jako celé rodina, ktera se na fungovani obchodu podili, dostatecné mnozstvi zkuSenosti
V oboru a jsou tedy schopni svym zakazniklim poskytnout kromé samotnych produkti 1

kvalitni poradenské sluzby.

Béhem svého pusobeni na trhu si firma vybudovala velmi dobré jméno u
dodavateld i odbératelil, se kterymi si dlouhodobé udrzuje dobré vztahy. Se stalymi
zakazniky stejné tak jako s dlouhodobymi dodavateli ma firma sjednané urcité

mnozstevni a jiné slevy na zbozi.

Firma disponuje velmi Sirokou nabidkou kvalitnich produkti od znadmych a
ovéfenych znacek. Soucasnd nabidka ptesahuje 1500 druhi produktd. Soucasné se
obchod nezamétuje pouze na prodej chovatelskych potieb a krmiv, ale nabizi také sezonni
zbozi, které predstavuje prevdzné kvétiny, seminka rostlin a riizné dal$i zahradnické

potieby.

V obchod¢ se nachazi novy pokladni systém, ktery byl zakoupeny ptiblizné pred
jednim rokem spole¢né se zanovnim hardwarovym zafizenim od firmy AWIS z divodu
zavedeni elektronické evidence trzeb. Tento systém je stejné jako hardware s nim
dodavany vyhovujici potiebam maloobchodniho prodeje v kamenném obchodé, piestoze
je urcen spiSe pro vétsi firmy. Firma AWIS poskytuje kvalitni servisni sluzby na vSechny
jeji produkty a nabizi jednoduchy princip aktualizace prostfednictvim webového

prostiedi.
2.5.2 Slabé stranky

Za nejslabsi stranku firmy je nutné povazovat jeji polohu. Obchod se totiz nachazi
Vv obci Ochoz u Brna, ktera je od samotného mésta Brna vzdalena piiblizné 10 kilometra.
Firma v soucasné dobé nenabizi zddnou moznost objednani zbozi a nasledné dopravy
zbozi k zakaznikovi a ti tedy musi jezdit pfimo do prodejny. Toto mize nekteré zdkazniky
odradit, nebot’ v okoli existuje fada podobnych konkuren¢nich firem, které tyto sluzby

poskytuji.

Prestoze se jednd o maly rodinny podnik, tak o zakdzky v obchod¢ neni nouze.

Z toho duavodu lze povazovat za mensi slabinu velikost prostor, ve kterych se obchod
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nachdzi. V obchodé¢ se sice nachdzi mensi mistnost, kterd slouzi pro skladovani zasob, ale

pti vétsim odbéru tyto zdsoby nemusi byt dostatecné.

Se zasobami je spojena i dal$i slaba stranka firmy a tou je fizeni skladovych zasob
a dopliovani zbozi. Mimo vlastnich skladovych prostor piimo na prodejné ma firma také
zajiStény vetsi sklad v nedalekém druzstevnim arealu. Tyto prostory ma firma v pronajmu
a slouzi jako primarni sklad. Z tohoto skladu je zbozi dopliovano kazdy den do prodejny
dle potfeby. Tento zptisob je neefektivni a velmi nédkladny na piepravni naklady a naklady

vynakladané na pronajem prostor.

Dalsi velkou nevyhodou je to, ze firma postrada jakoukoliv image. Pfestoze se
jedna o zivnost, mé¢l by mit obchod oficidlni nézev a predevsim logo, pod kterym by si
jej zékaznici lépe pamatovali. S timto souvisi 1 nedostate¢na marketingova komunikace.
Obchod jako prostfedek reklamy vyuziva pouze obecni letacky, kde je kratkd zminka o
obchod¢ s krmivy. Naprosto tak nevyuzivd potencidl dnesnich moznosti reklamy a
propagace. Ptichazi tak o velkou ¢ast potencialnich zakaznikd. Na internetu je obchod
veden v katalogu firem, ale pokud zadkaznik nehleda piimo tento konkrétni obchod
s velkou pravdépodobnosti diive narazi na konkurenci, kterd ma svou propagaci 1épe

zpracovanou.

Ve firmé se nachazi novy pokladni systém, na ktery byl pfedev§im pan majitel
odborné zaskolen do takové miry, aby jej byl schopen pouzivat pro kazdodenni praci.
Nanestésti nikdo z rodiny neni vystudovany informatik, a tak pti jakékoliv mensi zavadg,
softwarové ¢i hardwarové, je nutné obratit se na servisni sluzby, jelikoz nikdo z rodiny
nedisponuje potfebnymi znalostmi v oblasti informacnich systémil a technologii na

opravu takovychto poruch.
2.5.3 Prilezitosti

Velkou pftilezitosti pro firmu je zavedeni webovych stranek, které by mohly byt
dilezitym nastrojem reklamy. Internetova propagace by firmu zviditelnila, mohla by
pfivést nové zdkazniky a rozsifit povédomi o této firmé. Nejedna se navic 0 pfili§ Casove

ani finan¢né€ narocnou ulohu a firmé by se urcité vyplatilo do této oblasti investovat.

Krome¢ klasickych webovych stranek s informacemi o obchodé by bylo pro firmu

velmi vyhodné zavedeni internetového prodeje jako dalsi zptisob, jak zvysit své trzby a
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povédomi zdkaznikl. V dnes$ni dobé existuji riizné zpusoby, jak elektronicky obchod
poridit a jeho zavedeni a neni nijak obtizné. Se zavedenim internetového obchodu by
majitel mohl najmout pomocnou silu napiiklad formou brigady na vypomoc, aby se o vSe
nemusel starat sdm. Se zvySenim prodeje a nutnosti dopravy zbozi k zdkaznikiim by totiz
automaticky vznikla nutnost zbozi vychystavat a soucasné se starat o provoz kamenné

prodejny.

Firma disponuje novym pokladnim systémem, ktery je vSak urceny pro vetsi
podniky a obsahuje tak i nékteré zbytecné funkce, které maly podnik nevyuzije. Navic je
tento systém pomérné komplikovany a slozity na obsluhu, se kterou si majitel firmy obcas
nevi rady. Firma by se tam mohla poohlédnout po jednodussim systému, ktery by 1épe

vyhovoval jejim potfebam.

V dnesni dobé& socialnich siti by pro spole¢nost bylo dobré zalozit napiiklad
facebookovou stranku jako podptrny zptisob propagace. Dal$i moznosti pro zviditelnéni
firmy by mohlo byt rozsifeni reklamnich plakatii a letackt do okolnich vesnic a do mésta

Brna

Jako dalsi prilezitost miizeme uvést moznost nalezeni vlastnich prostor pro
firemni sklad, ¢imz by se dlouhodobé snizili naklady na pifepravu a zcela by se firma

zbavila nakladt za placeni najmu téchto prostor, a odpadli by i hrozby s tim spojené.

V minulosti mé¢la firma oteviené dvé kamenné prodejny, znichz se jedna
nachazela na okraji mésta Brna. Pokud by se firma rozhodla investovat do svého rozvoje,
bylo by vhodné druhou prodejnu opét oteviit. Otevieni prodejny ve vetSim meésté by
mohlo ptildkat opét nové zakazniky a zaroven by tato prodejna mohla slouzit také jako

vydejni misto v ptipadé zavedeni internetového prodeje.

Firma nabizi svym stalym zdkaznikiim urcité slevy. Jedna se vSak jen o urcité
mnozstevni slevy nebo dokonce slevy pouze individualniho charakteru. Velkou
piileZitosti je tedy pro firmu zavedeni novych akci a bonust pro vSechny zakazniky. Pro
loajalni zékazniky mtize firma snadno zavést jakoukoliv formu vérnostniho programu a
tim své zédkazniky vice motivovat k dal§im nakupim. VétSina konkurenénich firem tyto
programy nabizi, a proto by firma méla v tomto ohledu zapracovat na vztazich se svymi

zékazniky.
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Ackoliv se jedna o malou firmu, tak ma jiz ted’ velké mnozstvi zdkaznikl a
zakazek bude postupem casu stale pribyvat. Da se tedy predpokladat, Zze postupem casu
bude firma své dokumenty a data stale vice uchovavat v elektronické podobé nez v té
tisténé. Z tohoto ditvodu by pro firmu bylo dobré poftidit jedno centralni uloziste dat, kde
by se mohly vSechny dulezité dokumenty archivovat. Bylo by také vhodné zavést urcita
pravidla podle kterych by se data ve firm¢ pravidelné zalohovala. Tim by se piedeslo
moznym poruchdm, které by v nejhorSim piipadé¢ mohly vést az ke zniCeni dulezitych

firemnich dat.

Ptestoze se ve firmé¢ nachédzi hardwarové zatizeni, ktera byla zakoupena ptiblizné
pred rokem jako soucast pokladniho systému, jsou tato zafizeni zanovni. To znamena, ze
Jiz pti pofizeni nebyla tato zafizeni zcela nova. Pfedevs§im poté dotykovy monitor, ktery
je v obchodé slouzi jako pokladna, a je tedy nejvice pouzivany je jiz viditelné star§iho
data vyroby. Firma by tedy mohla pozadat o vyménu za novy kus u dodavatele, ptipadné
by si majitel mohl pofidit novou pokladnu sam na zaklad¢ seznamu kompatibilnich

zatizeni, ktery je k dispozici na strankach dodavatele.

Dalsi ptilezitosti pro firmu pfedstavuje zlepSeni trovné zabezpefeni samotné
prodejny, ktera je fyzicky chranéna pouze zamkem na vchodovych dvefich. V minulosti
bylo v prodejné instalovano poplasné zafizeni. Minimaln¢ toto zafizeni by bylo vhodné,
kdyby firma opét zakoupila a zprovoznila. Dale by firma mohla uvazovat naptiklad o
pofizeni kamerového systému. Je vSak nutné dikladné zvazit to, jakd mira zabezpeceni
je pro potieby takto malého obchodu nutnd a vyhodnd, a to ptedev§im z finan¢niho
hlediska.

2.5.4 Hrozby

Obchod se nachazi na hlavni cesté mezi Brnem a Jedovnicemi. Z této cesty je
velmi dobfe viditelny, jelikoZ se nachdzi hned vedle silnice. Protoze se vSak jedna o
jedinou pobocku firmy, tak jakékoliv poSkozeni této cesty by znamenalo, ze k firmé
nebudou mit pfistup jak zakaznici, tak dodavatelé a obchodu tak budou vznikat velké

ztraty.

Dalsi hrozbou je vstup nové konkurence na trh v oblasti ptisobeni firmy, ktera by
odlakala cast zakazniki a firma by se mohla dostat do finan¢nich problému. Hrozbou je

pro firmu i konkurence nabizejici levné a nekvalitni produkty nezndmych znacek. Vétsina
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zakazniki se vSak prili§ levnym produktim spiSe vyhyba a tato hrozba se tedy postupné
zmensSuje. Stalou hrozbu vSak pro firmu piedstavuji stdvajici konkurenéni firmy at’ uz
poskytuji vice produktti ¢i sluzeb nebo jsou jen pro zakazniky vice dostupné diky své

poloze, piestoze nabizeji stejné zbozi.

Velké problémy by mohlo pro firmu znamenat i zruseni jejiho hlavniho skladu, ze
kterého je obchod zasobovan. Tyto skladové prostory ma firma pouze v prondjmu a nema
tedy jistotu, ze vlastnik je nebude potiebovat pro své vlastni potieby. Protoze zasobovani
ze skladu probiha kazdy den, je nutné za hrozbu oznacit také zneptistupnéni piijezdové

cesty k tomuto skladu a také poruchu automobilu kterym je zbozi pfevazeno.

Veskeré dokumenty, které firma archivuje, jsou bud’ v tisténé podob¢, ulozené na
lokalnim pocitaci nebo na externim pevném disku. Zalohovani dat z pocitace na pevny
disk probiha zcela nepravidelné pouze parkrat za mésic. Ani jedno z téchto feSeni neni
z hlediska zabezpeceni dat zcela vyhovujici. Tisténé materialy se mohou velmi snadno
znic¢it a pevné disky maji také jistou zivotnost a jejich poruchy nejsou zadnou vyjimkou.

Firma mize tedy velmi snadno pfijit o sva dulezita data.

Casto se také stava, ze dojde k poruse hardwarovych zafizeni &i softwarovych
programu. Pfestoze ma firma zajiStény servis pro podobné ptipady, tak oprava téchto

zafizeni ¢i programil néjakou chvili trva a firma tak miize pfijit o potencidlni zakazky.
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2.5.5 Shrnuti a zhodnoceni SWOT analyzy

Tabulka 4: SWOT analyza

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

Vlastni prostory
Dlouholeta praxe
Dobré¢ jméno

Stali zakaznici

Poloha firmy

Prodej pouze v kamenném
obchodé

Malé prostory

Neefektivni fizeni zdsob

Jednodussi pokladni systém
Datové ulozisté
Novy hardware

Zabezpeceni obchodu

= Kvalitni produkty
>§ Siroky sortiment Nizké povédomi o firme
é-“ Sezonni nabidka produkti Nedostate¢nd marketingova
TE Parkovani u obchodu komunikace
S Image firmy
Hardwarové vybaveni IT znalost
Pokladni systém
Servis systému
Piilezitosti Hrozby
Webové stranky Ptistupova cesta
Internetovy obchod Konkurence
Reklama Nedostupnost hlavniho skladu
Socialni sité
:g Vlastni sklad
% Vice pobocek obchodu
;; Vérnostni program
;E

Ztrata dat

Porucha hardwaru nebo softwaru




Po provedeni cel¢é SWOT analyzy miizeme nyni jednotlivé oblasti zhodnotit.
Zjistilo se, ze nejsilngjsi strankou pro firmu je t0, Ze se nachédzi ve svych vlastnich
prostorach, poskytuje Sirokou nabidku produkti a ma velmi dobré dodavatelsko-

odbératelské vztahy.

Soucasné prostory jsou vSak zaroven i velkou slabinou firmy, a to kvili malym
prostoram, ale predevsim kvili své poloze, diky které spolecné s velmi slabou propagaci

prichazi o velké mnozstvi potencidlnich zakaznikd.

Nejvetsi prilezitost spociva ve zlepsSeni reklamnich a celkové marketingovych
aktivit, a to predevsim prostfednictvim internetu. Zavedenim webovych stranek by firma
docilila sirsiho povédomi o svém podnikani. Pti zavedeni internetového obchodu by firma
navic mohla pfimo oslovit vét§i mnozstvi zékaznikl, a tim zvysit své trzby. Dalsi
ptilezitosti firmy se nachéazeji v oblasti jejiho rozsifeni a zlepSeni jiz tak dobrych vztahti
se svymi zakazniky. Dals$i oblasti, na kterou by se firma méla zaméfit je bezpecnost, a to

jak fyzicka, tak datova.

Za nejveétsi hrozbu l1ze povazovat znemoznéni provozu prodejny, kdy obchod
nebude schopen vytizovat zakdzky, a to z riznych divodl. Dalsi velkou hrozbou je ztrata

firemnich dat a negativni vliv konkurence, ktera je v tomto oboru podnikani velka.
2.6 Vysledky analyz

V této kapitole byly provedeny tfi analyzy, které zkoumaly z rGznych Ghla
pohledu stav firmy a jejiho informacniho systému. Prvni analyza byla provedena pomoci
metody HOS 8, ktera slouZi k posouzeni vyvazenosti informacniho systému rozdéleného
na osm informacnich oblasti. Druhou metodou byl Portertiv model péti hybnych sil, ktery
zkouma okoli firmy a jako posledni byla provedena analyza SWOT, ktera nam odhalila
nékteré silné a slabé stranky firmy a jejiho systému a také to, na co by se firma méla

V budoucnu zaméfit.
Z vysledki jednotlivych analyz bylo zjisténo, Ze firma potiebuje zlepSit predevsim
své reklamni a marketingové aktivity. Zaroveil s tim by firma chtéla zvysit trzby. Oba

tyto prfedpoklady lze snadno vyfesit zavedenim internetového prodeje prostrednictvim

internetového obchodu.
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3  VLASTNI NAVRHY RESENI

Na zdklad¢ vysledki provedenych analyz v ptedchozi kapitole této prace se
zjistilo, ze firma ma nedostatky v oblasti svych marketingovych aktivit. Na zéklad¢ téchto
zjisténi spolecné s tim, ze firma chce rozsitit oblast svého piisobeni vyplynulo z analyz
jednoduché feSeni té€chto problému, a tim je zavedeni internetového obchodu pro podporu

prodeje.

V této kapitole bude tedy popsano n¢kolik moznych a dostupnych variant potizeni
internetového obchodu. Dale budou stanoveny pozadavky, které si firma zvoli podle
svych potfeb vzhledem k procestim, které ve firmé probihaji. Aby bylo mozné vybrat
nejvhodnéjsi feseni, bude vytvotren piehled jednotlivych feseni a budou zjistény jejich

vyhody a nevyhody a také pozadavky a ptinosy pro nasi firmu.
3.1 Nutné zmény pro zavedeni internetového obchodu

Pti zavadéni internetového obchodu je vzdy nutné myslet na provazanost
jednotlivych Cinnosti a procest, kterych se takova zména bude tykat. Samoziejmosti je,
ze by mélo byt zavedeni internetového obchodu v souladu s obchodnimi,

marketingovymi, a pfedevsim strategickymi cili.

Pted vstupem firmy na trh v ramci internetového obchodovani je také velmi
dalezité ujasnit si, jakou roli bude tato oblast zastavat v ramci celé firemni strategie. A
také kdo se o cely chod internetového obchodu bude starat a bude za n€j zodpovédny.
V pfipadé analyzované firmy je internetovy obchod bran jako podplrny systém, ktery by
mél po svém zavedeni zvySit trzby firmy prostfednictvim osloveni Sir§itho okruhu
zakaznikd. Firma podita s tim, Ze kamenna prodejna zdstane prozatim hlavnim zdrojem
pfijml, dokud se nedostane internetovy obchod do vétsiho povédomi zékazniki.
Z dlouhodobého hlediska vSak firma planuje vyuzivat e-shop ¢im dal vic a béhem
nekolika let zcela obratit pivodni stav a vyuzivat pro podporu prodeje kamennou
prodejnu piipadné prodejny. Co se tyka samotného provozu, ten bude mit na starosti
samoziejmé pan majitel opét s CasteCnou vypomoci ostatnich ¢lenti rodiny, stejné jako

tomu je nyni v rdmci kamenné prodejny.

Pokud v soucasné dob¢ jakakoliv firma ignoruje internetovy trh, tak piichazi o

potencialné velké mnozstvi zdkazniki, jelikoz vétSina lidi, pfevazné z fad mladSich
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generaci, dnes jiz do kamenné prodejny nechodi, a pokud tedy firma nema zavedeny
prodej prostfednictvim internetu, zakaznici pfejdou ke konkurenci, kterd tento zpiisob
nakupu nabizi. Pro prodej na internetu vSak ve firm¢é musi existovat jistd motivace a

vzajemn¢ se musi oba zpisoby prodeje podporovat.

Vzéajemna podpora spociva predevsim ve vzijemné propagaci, a to kombinaci
klasického a internetového marketingu. Internetovy obchod by se samoziejmé mél co
nejvice propagovat na internetu, ale stejné tak by se mél propagovat i vSude tam, kde se
propaguje kamenna prodejna a firma jako takova. Nejlepsi mozna propagace v pocatcich
zavedeni internetového obchodu je v samotné kamenné prodejné, kde jsou zakaznici
zvykli nakupovat, a kde je mtze obsluha obchodu s chystanym online prodejem seznamit.
Také by nemély chybét reklamni materialy v prostorach kamenné prodejny. Firma ma
V soucasnosti reklamu pouze v obecnim privodci, kde by vSak zminka o internetovém
prodeji jisté neméla chybét. Naopak propagaci na internetu se vyrazné zvysi povédomi o
firmé a toho lze snadno vyuzit k propagaci kamenné prodejny. Navic e-shop slouzi mimo
jiné soucasné také jako produktovy katalog firmy. V neposledni fadé se musi k e-shopu
pfipojit online marketing prostfednictvim optimalizace stranek pro vyhledavace a
podobng.

wvr

Firma se také bude muset zaméfit na CastéjSi zménu cen, predev§im vzhledem ke
konkurenci, nez tomu bylo doposud. V internetovém obchodé¢ se ceny méni zpravidla
Castéji, nez tomu je u kamennych prodejen, a navic ceny mohou byt na téchto dvou trzich
rozdilné. Je dulezité sledovat a znat svou konkurenci a jeji ceny a byt schopni dynamicky
na n¢ reagovat a umeét se jim prizptsobit. K tomu je nutné disponovat potiebnymi nastroji
pro rychlou tvorbu a Upravu cen, a to pfedevsim v obdobi velkych svatka. Nastésti ve
vétsin€ soucasnych feSeni internetovych obchodi takové nastroje jsou zahrnuté nebo je

Ize dokoupit.
3.2 Zmény firemnich procesi

Pted tim, nez budeme moci zacit s analyzou a vybérem samotnych feSeni je nutné
nejprve podrobit analyze soucasny stav procest a jejich pribéhu a zjistit do jaké miry tyto
procesy bude nutné upravit, aby spliiovaly budouci potieby, jelikoz v soucasné dob¢ jsou

ve firm¢ vSechny vnitini procesy ptfizpisobené pfimému prodeji v kamenné prodejné.
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V nésledujici tabulce jsou vypsany firemni procesy, a to jak soucasné, tak i ty

které by firma musela nové zavést. Zaroven jsou ke vSem procesim pfifazeny odpoveédné

role.

Tabulka 5: Matice odpovédnosti firemnich procesi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktivita/Proces

Odpovédna role

Majitel

Skladnik

Prodavac

Ucetni

Dopravce

Zakaznik

Vybér zbozi

Gl

R, A

Prodej zboZi (pokladna)

R, A

Objednéni zbozi

R, A

Ptiprava objedndavky

R, A

Nakup zbozi na sklad

R, A

Skladovani

R, A

Pfeprava zboZi ze skladu na
prodejnu

R, A

Distribuce zboZi

R, A

Marketing

R, A

Gl

Gl

Jednani s dodavateli

R, A

Jednani s vétsimi odbérateli

R, A

Ucetni zavérky

R, A

3.2.1 Objednavka zbozi

Proces objednavek zistane v pripadé kamenného obchodu zachovan tak, jak je

zavedeny v souCasné dobé. Pro objednavky zadané prostiednictvim internetového

obchodu vsak bude tieba definovat proces novy. Tento novy proces bude vice zahrnovat

sluzby informacnich systémi a bude po zakaznicich vyzadovat vétsi mnozstvi informaci

jako jsou kontaktni udaje, zptisob platby a druh dopravy. Zakaznici tak budou mit vétsi

moznost volby pfi ndkupu. Po potvrzeni objednavky zakaznikem firma obdrzi v systému

informaci o nové objednavce, kterou se muze zacit zabyvat v pfipad¢ uhrazené platby,

pokud neni urceno jinak.

Po vloZeni zbozi do koSiku mtize zdkaznik bud’ pokracovat v ndkupu nebo ptejit

do kosiku na ptehled objednavky. Na tomto pichledu je zobrazena cela objednavka, je
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zde mozné dodate¢n¢ upravovat pocet kusi jednotlivych polozek nebo polozky
Z objednavky smazat. Také je zde zobrazena cena véetné DPH a piipad¢ také mozna sleva

pro registrované zakazniky.

Dulezitou zménou oproti kamennému prodeji je tedy moznost registrace
zakaznika. V nékterych obchodech je pro nakup zbozi registrace povinna. Majitel firmy
vSak tento zplsob povazuje za prili§ striktni a zédkaznikiim tedy umozni, aby se sami
rozhodli, zda se chtéji registrovat ¢i nikoliv. Registrace s sebou samoziejmé nese spoustu
vyhod, a to jak pro zakaznika, tak pro firmu. V pfipad¢ zakaznika jde pfedevsim o historii
objednavek, moznost znovu objednat minulou objednavku, informace o novinkach
zasilanych prostiednictvim elektronické posty nebo piistup k vérnostnimu programu, ze

kterého pro zakaznika plynou rtizné bonusy.

V kazdém piipad¢ je nutné pii objednani zbozi zadat kontaktni tidaje jako jsou
jméno a piijmeni v piipadé fyzické osoby nebo nazev spole¢nosti, ICO a DIC v piipadg,
ze se jedna o pravnickou osobu. Dale je nutné vyplnit dodaci a faktura¢ni adresu, pokud
jsou rtizné a také kontaktni iidaje (email, telefon). V pifipadé registrace zakaznika je nutné
vyplnit také ptihlaSovaci idaje. VSechny potfebné udaje je nutné vyplnit spravné, aby se

snizilo riziko falesnych objednavek.

V dalsich krocich objednavky ma zékaznik na vybér z riznych druhi dopravy
(viz. kapitola 3.2.4) a nasledné rtizné zpusoby thrady objednavky (viz. kapitola 3.2.5).
Teprve po vyplnéni vSech krokl objednavky zédkaznik zavazné potvrzuje objednavku, po

jejimz potvrzeni obdrzi automaticky zpravu o piijeti objednavky na email.

V zavislosti na zvoleném zptisobu platby poté firma ¢eka na jeji potvrzeni nebo
thned objednavku chystd a néasledné kontaktuje dopravce, ktery objednavku doruci

zakaznikovi na zadanou adresu.
Proces objednavky v kamenném obchodé

V tabulce niZze jsou sepsany procesy, které souvisi s prodejem v kamenné
prodejné. Je zde dobte vidét interakce mezi prodavacem a zakaznikem. Na nésledném
diagramu je poté tento proces zobrazen v grafické podobé spolecné s funkcemi

informacniho systému.
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Tabulka 6: Matice odpovédnosti kamenného prodeje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Odpovédna role

Aktivita/Proces
Prodavac | Zakaznik | Ministerstvo financi
Vybér zbozi (o R, A
Nacteni zbozi R, A [
Volba platby G R, A
Odeslani dokladu EET A I
Tisk dokladu R, A

Vybér zbodi

Pokracovani v
nakupu

Natteni zboZi

Odeslani
dokladu EET
spravou

Odeslani
dokladu na Tisk dokladu

Obrazek 18: EPC diagram klasického prodeje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Proces objednavky v internetovém obchodé

V nasledujici tabulce jsou zobrazeny aktivity v ramci procesu objednavky
V internetovém obchod¢. Z tabulky lze vidét, ze v tomto piipadé obstarava vétSinu
procesu samotny zakaznik a nedochdzi zde k zadné komunikaci mezi zédkaznikem a
pracovnikem firmy. Na diagramu je poté opé&t zobrazen tento proces v grafické podobé
spole¢né s funkcemi informac¢niho systému.

Tabulka 7: Matice odpovédnosti online prodeje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Odpovédna role

Aktivita/Proces Zékaznik | Skladnik | Majitel | Dopravce M"f'ii::::it‘m
Vybér zbozi R, A
UloZeni do kosiku R, A
Vyplnéni kontaktnich udaji R, A
Vyplnéni kontaktnich a pfihlaSovacich R A
udaja !
Volba dopravy R, A [
Volba platby R, A I
Potvrzeni objednavky R, A I I
Kontrola pfijeti platby I R, A
Odeslani dokladu EET A I
Zpracovani a pfichystani objedndvky I R, A I
Distribuce objednavky I R I R, A
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Nova
ohjednavka

Zobrazeni

katalogu zboi e

Kontrola
dostupnosti

zhoii

UloZeni do
kosiku

Pokratovani v
nakupu

Vyplnéni
kontaktnich a
pfihlasovacich

Gdajd

Vyplnéni
kontaktnich

udajd

Volba dopravy
dopravci
Zobrazeni
moznych druhd Volba platby
plateb
favazne Potvrzeni
odeslani obiednavk
objednavk d i

Potvrzeni o
prijeti platby za
objednavku

Kontrola prijeti
platby

Odeslani
dokladu EET

Zpracovani a
pfichystani
ochjednavky

Objednavka
pfipravena

Distribuce
ohjednavky

Obrazek 19: EPC diagram online prodeje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.2.2 Logistika

Tento proces zahrnuje nakup zbozi ¢i materialu, jeho skladovani, vydej a mnoho
dalSiho. Nakup zbozi od dodavateli ma firma smluvné zajistény a probiha ptiblizné
jednou mésicné dle potieby a ve veétsim mnozstvi. Skladovani je zajisténo v nedalekych
prostorach, které ma firma v pronajmu. Zadny systém skladovani zde viak zavedeny neni.
Prvni zménou by tudiz bylo zavedeni alespoii zdkladniho oznaceni zbozi ve skladg,
jelikoz zbozi bude nutné vychystavat rychleji nez v piipadé kamenné prodejny. Co se
tykéd dopliiovani zbozi ze skladu na prodejnu, to probiha kazdy den dle potieby, coz neni
samo o sobé piili§ efektivni. V ptipadé internetového prodeje je totiz potieba piipravovat
pfevazné malé zasilky, a to velmi rychle na vyzadani. BohuZel v soucasnosti je firma
omezena prostorovou kapacitou prodejny a neni tedy mozné drzet o moc vice zasob
Vinternim skladu samotné prodejny. Jako alternativni a pfechodné feSeni se nabizi
selekce zbozi, kdy firma vybere produkty, které jsou mén¢ prodavané a na misto nich
bude skladovat v prodejné frekventovangjsi zbozi. Pokud by zbozi nebylo na prodejné a

byla po ném poptavka doplnilo by se na vyzadani.
3.2.3 Baleni zbozi

Tento proces by se taktéz dal zahrnout do logistiky, protoze se vsak jedna o nové
vznikly proces, ktery se pfi provozu kamenné prodejny nevyuziva, je zde uvedeny zvlast.
Piedpoklada se, Ze objednavky budou riiznych rozmérhi a rizné vahy, proto musi firma
zajistit rizné druhy balicich materidlti, ve kterych bude zbozi zasilano. Baleni zasilek
probihé na prodejné, kde je pfipraveno dostatecné mnozstvi balicich materiala, které se
stejn€ jako zboZi pribézné dopliuji ze skladu. Zabalené a pfipravené objednavky se

expeduji pfimo z prodejny.
3.2.4 Distribuce zbozi

Stejné jako v piipad¢ baleni zbozi se jedna o proces, ktery spada do logistického
fetézce. Protoze se vSak jednd opét o zcela novy proces, je také uveden zvlast. V ramci
distribuce si musi firma zajistit rizné dopravni partnery, prostiednictvim kterych bude
zésilky zékaznikim doruCovat. Mezi nejznaméjSiho dopravce u nés patii predevSim
Ceska posta. Tato spolecnost je u nas nejrozsifenéjsi, ma své pobocky v kazdém mésts i
vétsich vesnicich a je tak nejvice dostupna pro Siroky okruh zakaznikd. K dal§im u nas

velmi znamym dopravciim s dlouhodobou praxi a dobrymi referencemi patii naptiklad
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PPL (Professional Parcel Logistic) nebo DPD (Direct Parcel Distribution), se kterymi

firma mize dohodnout partnerské smlouvy pro své dodavky.

Zpusob dopravy si zakaznik voli sdm v ramci objednavky. Cena dopravy se urcuje
na zakladé smluvnich podminek jednotlivych dopravnich spolecnosti, podle velikosti

objednavky a je automaticky ptipocitana k cené objednavky.
3.2.5 Zpisob platby

Zpusob platby je vybiran v poslednim kroku objednavky a zakaznik zde ma na
vybér z nékolika moznosti. Asi nejpouzivané;si a nejjednodussi zptisob platby je v dnesni
dob¢ platba kartou, kdy je zdkaznik pfesmérovan na platebni branu, kde zada udaje o
platebni karté a ¢astka je mu automaticky strZzena z uctu. DalSim typem platby je uhrada
zbozi bankovnim ptfevodem. Pokud zakaznik zvoli tuto moZznost, pfijde mu email
S potfebnymi informacemi vcetné Cisla uctu, na ktery ma platbu uhradit a po potvrzeni
ptijeti platby je mu objednavka odeslana. DalSi mozny zptisob je platba na dobirku, zde
je zbozi odeslano dopravcem a placeno az pii pfedani. Mozna je také rezervace zbozi a

jeho vyzvednuti na prodejné.
3.2.6 Uketnictvi

Ugetnictvi je ve firmé fe§ené formou outsourcingu prostiednictvim externi firmy,
ktera veskeré ucetni operace a dokumenty zpracovava v uc¢etnim programu MRP. Pokud
bude chtit firma ziistat nadale u stejné ucetni firmy, musi byt zajiSténd kompatibilita
exportovanych soubort z internetového obchodu do ucetniho programu. V opacném

pfipad¢ by si firma musela zajistit jiného dodavatele téchto sluZeb.
3.2.7 Marketing

V soucasné dob¢ firma nemé zavedené v podstaté zadné marketingové aktivity.
V ptipadé€ internetového obchodu bude muset firma aktivné feSit reklamni kampané,
pribézné je aktualizovat a reagovat na vyvoj vlastniho prodeje a také na konkurenci.
V ramci internetového obchodovani existuji rizné néstroje, kterymi lze podpofit reklamni
aktivity. Tyto nastroje je vSak nutné spravné nastavit a podle potieb také upravovat. Jedna
se naptiklad o Google AdWords nebo SEO (Search Engine Optimization) coz je nastroj,
ktery napomahd zlepSit viditelnost webovych stranek v internetovych vyhledavacich.

Jeho pomoci se stranky zobrazuji ve vysledcich Iépe a Castéji.
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3.3 Pozadavky na e-shop

K tomu, aby bylo mozné vybrat spravnou variantu zavedeni systému, v tomto
pfipad¢ internetového obchodu, je nutné urcit kritéria, podle kterych se bude vybér ridit.
Tato kritéria jsou sestavena z pozadavki na procesy a funkce, které firma vyzaduje od

nového systému.

Kwvuli lepsi propagaci si firma planuje zaregistrovat vlastni doménu, ktera bude
odpovidat ¢innosti a umisténi obchodu a je tedy nutné, aby bylo podporovano nastaveni

vlastni domény bez jakychkoliv ptidavkil v podob¢ domén vyssich radu.

Dnes existuje velké mnozstvi internetovych obchodt a kazdy Gspésny obchod se
né¢jakym zplsobem li§i od ostatnich, byt’ jen grafickym vzhledem. Z tohoto diivodu je
dal$im pozadavkem moznost vlastnich Gprav stranek at’ uz kompletni nebo alespon jen
Castecna.

V soucasnosti nabizi obchod zhruba 1500 produktii a toto ¢islo ma rostouci trend.
Proto je dulezité, aby bylo do budoucna mozné piidavat mnoho dalSich produktd. E-shop
proto musi mit dostateCnou kapacitu produktii a také kategorii. Dale by mél e-shop umét
jednotlivé produkty mezi sebou porovnavat napiiklad z pohledu obsahu riznych latek a
slozeni u jednotlivych krmiv. Mélo by byt mozné vybirat z riznych variant produktt bez
nutnosti pfechazeni na jinou stranku. Také by mél byt k dispozici vyhledavac pro piipad,
ze zakaznik hleda konkrétni produkt a moznost vyhledané produkty fadit podle riznych
kritérii.

Mezi hlavni poZadavky patfi moZnost nechat zakaznika zvolit si, jestli se chce
registrovat nebo ne, byt’ diky registraci mize mit urcité vyhody. Majiteli se nezamlouva
striktni nafizeni registrace u jinych obchodi, a proto se tomuto feSeni chce sim vyhnout.

Pro registrované zakazniky vSak bude existovat vé€rnostni program se slevami na zboZi.

E-shop musi podporovat rizné druhy dopravy zbozi, a to predevSim
prosttednictvim Ceské posty a také musi umoziiovat osobni odbér na prodejné. Dale by
meélo byt mozné zvolit né€které dopravni spolecnosti jako jsou PPL nebo DPD, které
predstavuji v Ceské republice dobfe zndamé a ovéfené dopravce. V piipadé vice

spolecnosti bude vybér zaviset na smluvnich podminkach danych dopravci.
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Obchod musi podporovat riizné zpiisoby platby za zbozi, a to formou dobirky
s platbou pii prevzeti zbofi, bankovnim pfevodem a také dnes nejrozsifenéj$im typem
platby kartou. Pfi osobnim vyzvednuti zboZzi na prodejné¢ musi byt také mozné platit

hotoveé.

Poskytovatel internetového obchodu musi zajistovat technickou podporu, pro
ptipad, ze by firma potiebovala s né¢im poradit, néco opravit nebo pro ptipad, ze by
nastala néjaka neocekavana situace. Ve firmé totiz neni nikdo s potiebnymi technickymi
znalostmi z oblasti informacnich technologii. Musi byt také zajisténo pravidelné

automatické zalohovani.

Diky zavedeni prodeje na internetu se firma bude moci o mnoho 1épe propagovat.
Dany systém tedy musi podporovat rlizné marketingové néstroje a metody, jako jsou SEO
nebo Google AdWords, prostfednictvim kterych bude propagace a reklamni kampan

prodejny umoznéna.

Administrativni ¢asti e-shopu pak musi obsahovat vhodné statistické a analytické
nastroje, které budou poskytovat dostate¢nou zpétnou vazbu o veskerém prodeji a
celkovém provozu internetového obchodu. S t€mito daty chce firma déle pracovat a na

jejich zakladé se zlepSovat.

Dalsi velmi dilezity pozadavek je naprostd bezpecnost komunikace mezi
zékaznikem a e-shopem a také bezpec¢né ulozeni dat v databazi, a tim zajisténa ochrana
osobnich udaji dodavateli a odbératelti. Samoziejmosti je omezeny piistup do

administrace obchodu pomoci ptihlaSovacich udaju.

Mezi dulezité faktory pii rozhodovani bude patfit samoziejmée i cena jednotlivych
feSeni. Je v8ak jasné, Ze za vice kvalitni feSeni je nutné si pfiplatit a s touto skuteCnosti je

majitel srozumeén a je ochotny do obchodu investovat za ti¢elem budoucich ziskd.
Poskytované feSeni musi byt kompletné lokalizované do ¢eského jazyka, aby jeho
ovladani bylo co nejjednodussi.

Ve firmé€ jsou zpracovavany ucetni operace pomoci ucetniho programu MRP a
firma by se rada vyhnula nutnosti ménit tento program, jelikoz ma na ti¢etnictvi sjednanou
firmu, ktera s timto programem pracuje. Internetovy obchod by tedy mél podporovat

propojeni s ucetnim programem MRP a také snadny import a export dat.
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3.4 Volba technického reSeni

Ptirozhodovani o zavedeni internetového obchodu mame na vybér z nasledujicich

tii zakladnich variant technickych feSeni:

e Reseni na zakazku
e Vytvoreni vlastniho open-source feseni

e Prongjem komercniho hotového feSeni
3.4.1 ReSeni na zakazku

Toto feSeni spociva v najmuti programatora piipadné firmy a vytvofeni zcela
individualniho feSeni na miru pfesné podle pfedstav. Takto vytvofeny e-shop bude
spliiovat naprosto vSechny pozadavky a funkce, které firma potfebuje, a naopak zbytecné
funkce, které se vyskytuji u ostatnich feseni a nebyli by vyuzity zde zahrnuty nebudou.

Tomu vsak pfedchdzi ¢astokrat zdlouhava ptipravna faze, kdy jsou diskutovany vSechny

detaily.

Velkou nevyhodou tohoto feSeni v§ak byva velmi vysoka potfizovaci cena pravé
kvili individudlnim poZzadavkiim a také proto, Ze se zde e-shop vytvaii cely zcela od
zakladi. S tim je spojena také delSi doba dodani. Velmi dilezity je zde vybér vhodného

dodavatele, ktery bude i po implementaci poskytovat profesionalni technickou podporu.

Tento zplsob je doporucen spiSe pro individudlni Upravy jiz spusténych
internetovych obchodd, které pouze potiebuji doprogramovat urcité funkce a pred jejich

spusténim lze obchod normalné provozovat.

® P1ili§ vysoka cena

® Dlouha pofizovaci doba

3.4.2 Vytvoreni vlastniho open-source FeSeni

vewe

cenou. Umoziiuje piistup ke zdrojovému kodu, ktery lze jakkoliv upravovat. Casto ale
nelze nastavit piesné tak, jak firma potiebuje ke svému podnikéni a v ptipadé
neodborného provedeni miiZze nastat problém s bezpecnosti. Neni tak zaruceno, Ze bude

takovyto systém fungovat bez problémd.
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Nevyhodou téchto feSeni je, Ze je zapotiebi vlastni webhosting, na kterém je
e-shop ulozen. VétSina feSeni také neni zcela lokalizovana do ¢eského jazyka, coz mize

zpusobit spoustu problémi.

Pfestoze se feSeni tvari, Ze je zcela zdarma, jsou zde krom¢ potieby vlastniho
webhostingu dalsi nutné investice. Pfevazna vétSina takovychto feseni zadarmo poskytuje
pouze zakladni a omezené moznosti a dalsi potfebné funkce jsou poskytovany v podobé
modult, které je casto nutné zakoupit. Stejné tak je nutné zakoupit Sablony, pokud chce

firma zménit graficky vzhled obchodu.

V piipad¢ jakékoliv poruchy zde neni zajiSténa potfebna technickd podpora, ktera
je vétSinou pouze zahranic¢ni, a tedy v cizich jazycich. Dnes sice uz i u nas existuji pocetné
komunity, které dokdzi v piipad¢ potieby poradit, ale s profesionalni podporou se nedaji

srovnavat.

® Technicka podpora

® Stabilita a bezpecnost

® Mala podpora platebnich metod

3.4.3 Pronajem komerc¢niho hotového reSeni

Diky tomuto feSeni je mozné e-shop provozovat v podstaté okamzité. Takové
feSeni obsahuje jiz pfednastavené uzitecné a potiebné funkce. Nejsou vyzadovany zadné
odborné znalosti, pouze je nutné vybrat vhodného dodavatele. Pronajimatelt
internetovych obchodi je u nds mnoho, proto je diilezité vybirat peclivé a hledat takového
dodavatele, ktery ma jiz stabilni pozici na trhu a dostatek zkuSenosti a referenci od
zékaznik.

VétSina firem, které nabizeji prondjem e-shopi ma také vlastni technickou
podporu, ktera je jiz zahrnutd v cené. V pfipadé¢ potieby je také casto mozné
doprogramovat jakékoliv funkce. Tuto moznost vSak neposkytuji vSichni dodavatelé a je

nutné se o ni yjistit predem.
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Velkou vyhodu zde tvoti nizké potizovaci ndklady. Dobré feSeni lze poridit jiz od

vvvvvv

pravidelné aktualizace a webhosting.
® Mensi moznost individudlnich uprav

3.4.4 Vybér vhodného FeSeni

Z charakteristik jednotlivych feSeni lze usoudit, ze vytvareni vlastniho feSeni
pomoci open-source nastroji neni pfili§ vhodné, a to hned z n¢kolika diivodt popsanych
vyse. Naopak feSeni na miru je po technické strance nejlepsi ze vSech a individudlni
ptistup by splnil veskera pozadavky na funkce a procesy. Toto feSeni je vSak urcené
ptevazné pro velké spole¢nosti. Pro Zivnostenskou firmu je takové feSeni pfili§ nakladné
anemuze Si jej dovolit. Pro malé firmy zacinajici s online podnikanim je tak nejvhodné;si

volbou pronajem internetového obchodu u nékterého z ovétenych poskytovateld.
3.5 Prehled komer¢nich FeSeni

V ptedchozi kapitole byla porovnana technicka feSeni zavedeni e-shopu a
podle pozadavki firmy bylo vybrané nejlepsi feSeni pro zacinajici internetovy obchod,

kterym je jeho prondjem u ovéfeného poskytovatele.

V této kapitole boudou vybrany néckteré spolecnost, které u nas poskytuji

prondjem hotovych feSeni a jednotlivé nabidky budou porovnany s firemnimi pozadavky.

Pti predstaveni jednotlivych variant feSeni a jimi poskytovanych sluzeb je také
nutné zohlednit ceny jednotlivych feseni, jelikoZ se jednd o jeden z dileZitych parametra.
V ptipadé€, Ze poskytovatel nabizi vice tarifi, je vybran vzdy takovy, ktery nejlépe

odpovida firemnim pozadavkim.
UPgates

Jako prvni varianta je vybrana spole¢nost EVici webdesign s.r.o., ktera poskytuje
pronajem internetového obchodu pod znackou UPgates. Tato znacka je z vybranych

zakazniky nejlépe hodnocena.

Reseni od této spole¢nosti vynika svou jednoduchosti a intuitivnim ovladanim a
poskytuje vysokou miru nastavitelnosti. Velkou vyhodou oproti vétsiné konkurenénich

feSeni je pristup ke vSem funkcim, bez ohledu na to, kterou variantu tarifu si zdkaznik
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zvoli. Vse je tedy dostupné ihned po pofizeni a neni nutné potiebné funkce dokupovat.
Na vybeér je ze Ctyt druht tarift, které se 1i$i maximalnim poctem nabizenych produkti a
velikosti tlozného prostoru. Bez ohledu na to, jaky tarif zadkaznik zvoli, poskytuje

spolecnost spolehlivou a vzdy dostupnou technickou podporu.

Jako bonus poskytuje spole¢nost zdarma 8 hodinovy videokurz, kde se uzivatel
seznami se vSemi funkcemi a nastavenim. Poskytovana je také 30denni zkuSebni verze.
V zékladu sice neni poskytovana podpora ucetniho programu MRP, ale po individualni
domluvé l1ze doplnit.

Tabulka 8: Celkova cena varianta 1
(Zdroj: UPGATES, ©2018)

Sluzba Cena
Tarif GOLD 1950 K¢&/meésic

Individualni jednorazova

Napojeni programu MRP cena + 350 K¢&/mésic

CELKEM 2 300 K¢/mésic

Eshop-rychle

Druhou vybranou variantou je feSeni od spole¢nosti Golemos s.r.o. Tato
spole¢nost provozuje znacku Eshop-rychle, kde Ize snadno a rychle zprovoznit vlastni
internetovy obchod. Zaroven se jedna zdaleka o nejlevnégjsi feseni ze vSech vybranych

variant.

Nabizeny je pouze jediny tarif, jehoZ cena je zavisla na tom, na jak dlouhou dobu
st zakaznik sluzby objednd. Pfi rocni platbé, tak zdkaznik naptiklad ziskava dva mésice
zdarma. V cené pronajmu jsou zahrnuty veskeré potfebné funkce véetné hostingu a
domény, kterd se tak nemusi registrovat zvlast. Zakaznikiim je ptistupnad 15denni

zkuSebni verze systému v plné verzi.

JelikoZ je nabizen pouze jeden tarif neni zde Z4dné omezeni vzhledem k poctu
produktt. Jedna z funkeci, ktera u tohoto feseni chybi je moznost porovnani produktd. To
neni nijak zavazny nedostatek. Velka nevyhoda tohoto feseni spociva v podpofe ucetnich
programi. Zde je podporovano jen nékolik malo programii, mezi nimiz program MRP

bohuzel chybi a firma by si musela hledat jinou tcetni firmu.
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Tabulka 9: Celkova cena varianta 2
(Zdroj: ESHOP-RYCHLE, ©2018)

Sluzba Cena

Tarif STARTUP 290 K¢&/mésic

CELKEM 290 K¢é/mésic
JZShop.cz

Dalsi varianta feSeni nese nazev JZShop.cz, o kterou se stard spolecnost
Jirsa & Zaruba s.r.0. a nabizi moderni feSeni pro provoz internetového obchodu. Jedna se
o nejmladsi feSeni, které je zaméefené predevsim na prehlednost a jednoduchost. Nabizi
velké mnozstvi funkci, které jsou nezbytné pro spravny provoz kazdé¢ho obchodu a také

vyzkouSeni zdarma na 30 dni.

Bohuzel vétSina funkei neni soucasti zakladnich tarifi a je nutné je objednat
zvlast, coz cenu tarifli znaéné zvedd. K dispozici jsou tii tarify, ze kterych je mozné
vybirat. V tomto ptipad¢ se jednotlivé tarify jiz zasadné lisi, a to jednak poctem moznych
polozek a dostupného diskového prostoru, tak predev§sim poctem funkci zahrnutych
V cené. Za priplatek 1ze jednoduse pocet polozek a diskovy prostor navysit. | zde lze cenu
tarifu snizit pfedplacenim sluzeb na delsi ¢asové obdobi, a to az o 20 %. Tato varianta je

zajimava také tim, Ze nabizi funkci online pokladniho systému.

Na rozdil od pfedchozich dvou variant feSeni, zde neni v cené zahrnuté registrace
domény, kterou je tedy nutné zaregistrovat zvlast. Uetni program MRP nepatii mezi
zékladni podporované programy, Moznost napojeni obchodu na tento program je vSak
mozné zpracovat na miru.

Tabulka 10: Celkova cena varianta 3
(Zdroj: JZSHOP.CZ, ©2018)

Sluzba Cena
Tarif PLUS 1 010 K¢/mésic

., Individudlni jednordzova
Napojeni programu MRP cena + 60 K¢/mésic
Registrace domény 13 K¢/mésic
CELKEM 1 083 K¢&/mésic
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e-Market

Posledni vybrana varianta feseni, kterd je nutnd zminit nese nazev e-Market a
jedna se o feSeni poskytované firmou AWIS formou prodeje a nikoliv pronajmu.
Pocatecni investice by vtomto piipad¢ tedy byla znacné vyssi oproti piedchozim

variantam.

V zékladni cené neni zahrnuty webhosting, ktery je nutné si pfiplatit a ani moznost

registrace domény, tudiz je nutné doménu platit zv1ast'.

Reseni podporuje pouze nékteré funkce, ndkteré nepodporuje vibec a velka ast
se musi samostatné¢ dokoupit. U této varianty také nejsou dostupné veskeré informace a

zakaznické reference ptimo k tomuto produktu nikde uvedeny nejsou.

Nejvetsi vyhodou tohoto fesSeni je naprosta kompatibilita se pokladnim systémem,

protoze se jedna o stejného dodavatele, a také s icetnim programem MRP.

Tabulka 11: Celkova cena varianta 4
(zdroj: EET POKLADNY AWIS, ©2018)

Sluzba Cena

Potizeni e-shopu 15 609 K¢
Moduly 22 400 K¢
Registrace domény 13 K¢&/mésic
Webhosting 184 K¢/mésic
T
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Tabulka 12: Piehled funkei

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pozadavky

Eshop-

UPgates rychle

JZShop.cz

e-Market

Uplna vlastni doména

Vlastni Gprava stranek

Dostatecna kapacita produkti

Porovnani produkta

Varianty produktt

Vyhledavani produktii

Objednani bez registrace

QVRPO®

Vérnostni program

Rizné druhy dopravy

Rizné zptsoby platby

Technicka podpora

Automatické zalohovani

Marketingové nastroje

Statistické néstroje

Zajisténi bezpecnosti

Podpora programu MRP

®

Cena

2 300 290
K¢&/mésic Ké&/meésic

1083
K¢&/mésic

38 009 K¢
+ 197
Ké&/meésic

Zahrnuto v cené
Nutné dokoupit

Neni dostupné

@ Informace neni dostupna
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3.5.1 Vybér vhodného reSeni

Z popisu jednotlivych variant je zfejmé, ze kazdé feSeni je v néCem vyjimecné.
V této Casti bude z vysSe uvedenych variant vybrané nejvhodnéjsi feSeni.

Prvni varianta od UPgates se zda jako nejkomplexnéjsi, protoze bez ohledu na
zvoleny tarif, jsou vzdy poskytovany vSechny funkce. To se vSak odrazi na vyssi cené.

Zaroven je zbyte¢né, aby firma platila vysokou ¢astku za funkce, které ke svému

podnikani nepotiebuje.

Reseni od Eshop-rychle je naopak velmi zajimavé predevsim svou cenou, kterd je
V porovnani s ostatnimi variantami bezkonkurenc¢ni. Bohuzel tento e-shop nespliuje

vSechny pozadavky, a to pfedev§im napojeni na ucetni software.

Dalsi variantou je pofizeni internetového obchodu od spolecnosti AWIS, tedy od
stejné spole¢nosti, od které ma firma zakoupeny pokladni systém. Toto feseni je nejvice
kompatibilni se sou¢asnym systémem, jelikoz je od stejného dodavatele. Nespliiuje vSak
nckteré zakladni pozadavky, a navic je zde nutnd vysoka pocatecni investice. VétSina

funkei je navic tfeba dokoupit zv1ast’.

Posledni variantou je e-shop od JZShop.cz. Reeni od tohoto poskytovatele
splituje veskeré pozadavky, které si firma stanovila. Oproti nékterym jinym variantam
sice v cené nezahrnuje registraci domény, ale firma jiz od zacatku pocitala s registraci
vlastni domény zvlast a jedna se tak pouze o drobnou vyhodu prvnich dvou variant.
Vyhodou tohoto feSeni je moznost napojeni ucetniho softwaru na miru. Déle moZnost
zvolit si pouze funkce, které firma potrebuje a také pfiméfend cena celého feSeni.
V ptipadé€ potteby lze snadno obchod rozsifit bez nutnosti prechazet na drazsi tarif. Tato
varianta poskytuje firmé nejvice vyhod ze vSech, a proto je zvolend jako nejvhodné;jsi,

pro zavedeni internetového obchodu v této konkrétni firmé.
3.6 Zavedeni vybraného reSeni

Prvni véc, kterd je nutnd zvazit, je vybeér vhodného tarifu. Ze tii nabizenych tarifi,
které JZShop.cz poskytuje je pro firmu nejvyhodnéjsi zvolit prostiedni moznost, tarif
PLUS. Levngjsi tarif nesplituje pozadavky na pocet produkti a diskovy prostor je taktéz
velmi maly. Bylo by nutné zakoupit potfebné rozsifeni a také n¢kolik modulii navic.

Naopak drazsi varianta je urcend pro velké obchody a je pro firmu zbytecna.
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Obrazek 20: Nabizené tarify
(Zdroj: JZSHOP.CZ, ©2018)

Tarif PLUS zahrnuje az 5000 polozek zboZzi Vv obchodé, coz je vice nez
dostacujici vzhledem k soucasnému poctu 1500 produktt, které firma nabizi. Do
budoucna je zaroven zajiSténa dostatecna kapacita. Tarif jiz v zédkladu obsahuje 64

moduld, ktery zahrnuji spoustu firmou vyzadovanych funkci.

Po zvoleni tarifu poskytovatel nabizi zacit s 30denni zkuSebni verzi, pfipadné je
mozné ihned objednat zvoleny tarif. Ve zkuSebni verzi e-shopu jsou dostupna testovaci
data, na kterych je mozné vyzkouset objednat produkt, vytidit objednavku nebo upravit
vzhled e-shopu. Zkusebni data Ize snadno smazat a zacit plnit e-shop vlastnimi daty. V

ptipad¢ objednani zvoleného tarifu se veskera data zdarma pievedou do ostré verze.

Po objednani jsou uzivateli zaslany vygenerované piihlasovaci udaje do
administrativni ¢asti e-shopu, ktera je zobrazena na nasledujicim obrazku. Tyto udaje lze

samoziejmé v administraci zmenit.

80



> Objednavky
> Faktury

» Stranky —
E-mai Faklury

» Kale

» Vizhled e-shopu

» Zménit heslo | POSLEDNi OBJEDNAVKY
+ Napovéda
cisLo PRIIATO ZAKAZNIK STAV OBJEDNAVKY ==
£ 250313 Dolansky Jan ey 7262K¢ N
lll STATISTIKY 0112000001 : 4~ nova (= It LY WS
Geavy corat o
3 o
o ZOBRAZIT VSECHNY OBJEDNAVKY
Nezapiacenych objedndvek o
Objednavek celkem o
Prehled za rok 2018 & MESICNI STATISTIKY

Cetow oorat [
Nakiady o
Zsk o
Nezaplacenych objednavek o
Ghjednvek oelkem o

obenodE: ®

. Regstovanjen zseazniki 0

#) NAGISTWYCHOZI 4 PRIDAT
E-shop neni propojen s idtem Google Analytics. Pokud jiz méte déet — i
Google, propojeni mizete provést v Nastaveni -> Nastroje Google 4 iis et L

Obrazek 21: Vzhled administrativni ¢asti e-shopu

Zékaznické podpora

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pro rychlejsi seznameni s e-shopem je mozné stahnout ptehledny PDF manual,
ktery je dostupny V klientské sekci. Pokud si uzivatel nebudete védét rady, piimo v

administraci je také nékolik navodt. Dalsi napovédy jsou dostupné také na portalu
podpory.
Po seznameni s administraci a fungovanim e-shopu lze snadno naimportovat

vlastni data pomoci XLS soubort, coz jsou soubory Microsoft Excel, a nastavit vSechny

potiebné funkce a vzhled obchodu.
3.7 Ekonomické zhodnoceni vybraného reSeni

Cena navrhovaného feSeni se bude skladat ze dvou casti. Prvni Cast obsahuje
jednorazovou investici, ktera zahrnuje vlastni zpracovani celého navrhu a cenu napojeni
e-shopu na ucetni software, které je nutné zpracovat na miru. Druhé ¢ast zahrnuje cenu

mésicniho tarifu za pronajem obchodu a potfebné moduly, které je nutné zakoupit

Zpracovani ndvrhu, ktery je obsahem této diplomové prace je vyc€isleno na
4 000 K¢ a zahrnuje zpracovani pocatecnich analyz soucasného stavu, zpracovani analyz
jednotlivych variant technickych a ndsledné komercnich feSeni a vybér vhodné varianty

pro zvolenou firmu.
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Po domluvé s dodavatelskou firmou byla cena za individualni feSeni napojeni

ucetniho softwaru na internetovy obchod pfedbézné stanovena na 2 000 K¢.

Zvoleny tarif ma zékladni mésicni sazbu 590 K¢&. Je vSak mozné meésicni sazbu
snizit, pokud firma zaplati na cely rok doptedu, na 470 K¢ za mésic. V cené je zahrnuto
nékolik moduld, presto je nutné nekteré potfebné moduly dokoupit zvIast'. Na vybér jsou

bud’ jednotlivé moduly nebo zvyhodnéné balicky obsahujici nékolik moduli najednou.

Posledni polozkou, kterou je nutné uhradit je registrace domény. Na strankach
hosting.wedos.com Ize doménu zaregistrovat na rok za 151 K¢, coz je necelych 13 K¢
meésicné.

Zavedeni internetového obchodu neni nijak hardwarové naro¢né, protoze vSechna
data jsou uloZena na serveru dodavatele a pro ptistup do administrativni ¢asti obchodu je
zapotiebi pouze pocitac a pfipojeni k internetu, které ma firma jiz k dispozici na prodejné.

Dalsi investice do hardwaru tedy neni nutna.

V piipad¢ jakékoliv potfebné zmény nebo tpravy internetového obchodu, kterou
nebude majitel schopen vyfteSit vlastnimi silami, je dostupnid bezplatnd technicka
podpora.

Tabulka 13: Jednorazova platba

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sluzba Cena

Zpracovani navrhu 4 000,00 K¢

Napojeni ucetniho softwaru 2 000,00 K¢
Celkem 6 000,00 K¢

82



Tabulka 14: Mési¢ni platba za pronajem

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sluzba Cena/mésic
Tarif PLUS (-20%) 470,00 K¢
Integrace GoPay 90,00 K¢
Export do ucetniho softwaru 60,00 K¢
Balicek doprava 160,00 K¢
Balicek vyhledavani a filtrace 110,00 K¢
Porovnavac produktt 60,00 K¢
Registrace domény 13,00 K¢
Celkem 963,00 K¢

3.8  Zhodnoceni vlastniho navrhu na principu SWOT analyzy
Silné stranky

Od zavedeni internetového prodeje 1ze oc¢ekavat predevsim rozsifeni celkovych
prodeju firmy, jelikoz bude schopna oslovit vétsi okruh zakazniki, a navic kdykoliv diky
nepietrzitému provozu. S rozsifenim prodeje souvisi samoziejmé také zvySeni zisk,

které firma ziska.

Dalsim dulezitym faktorem je zvySeni povédomi o firme. V tomto ohledu méla
firma jisté nedostatky a diky reklamé na internetu svou pozici na trhu jisté zlepsi.
Zakaznici budou schopni firmu kdykoliv snadno vyhledat na internetu, zjistit potfebné

informace a prohlédnout nabizené zbozi.

Diky registraci zdkaznik, ktera bude podle pfani firmy zcela dobrovolnd, bude
moct firma spravovat zékaznickou databazi, kterou mize dale vyuzit napiiklad

k reklamnim G¢elim ve formé zasilani emailovych reklam.

Pomoci online prodeje miiZe firma také vyuzit statistickych tdaji pomoci riznych
nastroju, které jsou k tomu uréené. Mezi tyto idaje miZe patfit naptiklad pocet zobrazeni
jednotlivych produktd, nejcastéji objednané produkty a mnoho dalSich. Tyto udaje lze
nasledné vyuzit ke zlepSeni marketingovych kampani, analyze progresu online prodeje ¢i

upravé firemnich procest.
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Slabé stranky

Slabou strankou navrhovaného feSeni bude urcité zvySeni pracovni vytizenosti.
Krom samotného obchodu se totiz bude nové muset firma starat zaroven o vyfizovani
online objednavek, samotné baleni a pfipravu jednotlivych objednavek a jejich odesilani

dopravni sluzbou.

Za sjednani sluzeb u riznych dopravct bude firma také muset platit urcity predem
smluvné domluveny poplatek.
PrilezZitosti

Jednou z prilezitosti, kterou novy systém firmé pfinese je zcela jisté rozsiteni
okruhu potencialnich zakaznikl, nebot’ internetovy obchod bude dostupny odkudkoliv,
kde je internetové pfipojeni, a firma tak jiz nebude omezena pouze na zédkazniky z okoli

kamenné prodejny.
Hrozby

Nejvétsim rizikem v ptipadé zavadéni internetového obchodu je moznost, Ze o
zbozi prodavané touto formou nebude zdjem ze strany zékaznikd, pfipadné, Ze stavajici
zakaznici nebudou ochotni tento zplsob vyuZzivat. V ptipad€ neochoty ptizplsobit se
novému obchodu stdle zistdva zakaznikiim pfistupna pivodni prodejna. V dnesni
internetové dobé¢ je také spiSe nezdjem navstévovat kamenné prodejny, proto pokud by
byl nezajem o internetovy prodej, bylo by to pravdépodobné zptsobené spise Spatnou

reklamou.

Se zavedenim online prodeje souvisi také nutnost rychleji pracovat se skladovymi
zasobami a potieba kazdou objednavku zabalit a mit tedy k dispozici dostatek baliciho
materidlu. Firemni prodejna bohuZel neni pfili§ velka a neni zde pfili§ mista navic. Proto
hrozi Ze soucasné prostory nebudou na potiebu drzeni velkého mnozstvi zéasob

pfipravené.

84



Tabulka 15: Zhodnoceni na principu SWOT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

o Zv{¥eni zisk: e Naklady na dopravu a

e ZvySeni povédomi o pract
firme
e Rozsifeni prodeje
e Databaze zédkaznikl
e Statistiky
PiileZitosti Hrozby
e Zakaznici zvice | * Nezdjem  ze  strany
vzdélenych lokalit zdkazniki (néklady uslé

prilezitosti)
e Nedostatecnd  kapacita
skladu

3.9 ZlepSeni soucasného stavu

Hlavnim dGvodem pofizeni internetového obchodu byly nedostate¢né
marketingové moZnosti firmy a také stagnujici prodeje v ramci kamenné prodejny. Diky
zavedeni obchodovani prostfednictvim internetu dojde k vyraznému zlepSeni v oblasti
reklamy a propagace firmy, a predevS§im ke zvySeni prodeje zavedenim nové formy
obchodovani a prodeje. Nakupovani online piedstavuje pro velké mnoZzstvi zdkazniki o
mnoho pohodIné;si a rychlejsi zplisob nakupu, nez je pfimy nakup v kamenném obchodé.
S tim souvisi i rozsifeni prodeje do vzdalengjsich oblasti, jelikoz zédkaznici nebudou
nadale nuceni zboZi nakupovat pfimo v odlehlé prodejné, ale odkudkoliv, kde je dostupné

pfipojeni k internetu a zbozi jim bude doruceno.

3.10 Pfinosy prace

Na pfinosy zavedeni navrhovaného feSeni Ize nahlizet ze dvou pohledd. Prvni

pohled zahrnuje samoziejmeé piinosy pro samotnou firmu, ktera ziska diky internetovému
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obchodu dalsi zptisob prodeje, ktery bude zdrojem dalsich ptijmi. V Ceské republice ma
online prodej podil na maloobchodnich trzbach kolem 10 % a kazdoro¢né tento podil
roste. O¢ekavany nartistu trzeb v pocatcich zavedeni online prodeje je tedy minimalné
10 %. Diky piisobeni na internetu a zavedeni rtiznych marketingovych nastroju firma také
dosahne vétsi miry propagace svého podnikani a zvySené povédomi o firmé, a tedy
prilakani novych zakazniki. Firma zaroven zvysi svou konkurenceschopnost na trhu.
Zavedenim zakaznické databaze a statistikam z online prodeje ziska firma dilezité

informace tykajici se prodeje, které miize dale zpracovat a vyuzit ve svlij prospech.

Druhy pohled zahrnuje ptinosy pro zakazniky, ktefi budou moci nakupovat zbozi
bez nutnosti navs§tévovat kamennou prodejnu. Zvysi se jim tedy dostupnost zbozi.
Zaroven s registraci mohou zdkaznici ziskat riizné slevy. Tyto pfinosy povedou k vyssi

spokojenosti zakaznikil, coZ je samoziejmé piinosem pro firmu.
3.11 Navrhy do budoucna

Pti zpracovavani vlastniho navrhu se potvrdilo ptredpokladané riziko, a to ze
zavedeni internetového obchodu a zvyseni prodeje povede k nutnosti drzet na prodejné
vice zasob, na které vSak neni pfili§ mnoho mista. Firma by tedy méla uvazovat bud’ o
roz$iteni stavajici prodejny, misto pro pristavbu by zde urcité bylo, nebo o rozsiteni své
prodejni sité o dalsi prodejnu naptiklad v centru Brna, kterd by zaroveii byla zdkaznikiim

vice pfistupna k osobnimu odbéru zbozi.
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ZAVER

Cilem moji prace bylo zpracovani navrhu na zavedeni systému pro podporu
prodeje a zlepSeni marketingovych aktivit za icelem zvyseni trzeb a zviditelnéni podniku,
a to pomoci analyz soucasného stavu obchodni firmy FrantiSek Chyba a informac¢niho
systému této firmy pomoci riznych metod. Prace se sklada ze tii hlavnich ¢asti, kterymi

jsou teoretickd vychodiska, analyza soucasného stavu a vlastni navrh feSeni.

V prvni c¢asti jsem popsal zakladni principy informacénich systémt, jejich
rozdéleni, pouzitelnost a zptisoby zavedeni. Také jsou zde popsany zakladni pojmy, ktera
se tykaji internetového podnikani a obchodovani prostfednictvim internetu. Déle je zde
popsan Porteriv model a analytické metody SWOT a HOS 8, pomoci kterych byla

provedena analyza firmy, jejiho okoli a také informac¢niho systému.

Druha ¢ast prace obsahuje zakladni informace o firmé, jeji struktufe a oblastech,
ve kterych podniké. Jsou zde také uvedeny informacni technologie, které firma vlastni, a
to z pohledu hardwaru i softwaru. Hlavni obsah této ¢asti tvofi analyzy soucasného stavu.
Nejprve byla provedena analyza oborového okoli pomoci Porterova modelu péti hybnych
sil, pro analyzu vhodnosti vstupu firmy na online trh. Jako dalsi byla pro zjisténi stavu
informac¢niho systému pouZzitd metoda HOS 8. Posledni provedenou analyzou byla
analyza SWOT, pro zjisténi soucasné¢ho stavu firmy a informacniho systému, ktery

vyuziva. Na zavér této casti jsou shrnuté vysledky vSech provedenych analyz.

V posledni ¢asti bylo navrhnuté vlastni feSeni pro zajisténi podpory prodeje firmy.
Nejprve byli popsany procesni pozadavky firmy, na zakladé kterych bylo vybrano
vyhovujici technické feSeni. Nasledné bylo popsano ne€kolik variant feSeni, jejich vyhod
a nevyhod, a bylo zvolené nejvhodnéjsi feseni pro danou firmu. Dale byli v této kapitole
popsany firemni procesy a jejich nutné zmény. Kapitola také obsahuje navrhy do

budoucna, ekonomické zhodnoceni a pfinosy této prace pro firmu.

Vysledkem moji prace je tedy vytvotfeny navrh zavedeni internetového obchodu,
ktery bude slouzit jako podpora prodeje a umozni zlep$eni marketingovych aktivit firmy.
Navrh byl béhem tvorby prubézné konzultovana s majitelem firmy a dodavateli.
Zpracovany navrh bude slouzit jako podpora pfi rozhodovani o zavedeni internetového

prodeje ve firmé.
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