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ABSTRAKT

Ve své diplomové praci jsem na zéklad¢ poznatkil z dostupné literatury charakterizovala
problematiku internetového obchodu a jeho diilezitou roli v procesu zkvalitiiovani sluzeb
zakazniklim. Tyto teoretické poznatky jsem poté vyuzila pro provedeni analyzy pouZzivani
internetového marketingu ve firm¢ RaVaP, s.r.o. a pro vytvofeni ideového projektu vytvo-
feni eshopu a s tim spojenych webovych stranek. V teoretické ¢asti diplomové prace cha-
rakterizuji pojem internetovy marketing a jeho nastroje, prezentuji internetové strategie, a
popisuji internetovy obchod, moznosti jeho vytvofeni a propagace. V analytické ¢asti je
zhodnoceno dosavadni pouZzivani internetového marketingu ve firmé RaVaP, s.r.o. a srov-
nano s konkurenci. Déle tato ¢ast zahrnuje velice diillezitou analyzu a vybér z poskytovateli
internetového obchodu a webovych prezentaci. Na zéklad¢ vysledkt provedenych analyz je
hlavnim cilem projektu navrhnout opatfeni pro vytvofeni kvalitniho internetového obchodu

a profesionalni webové prezentace pro firmu RaVaP, s.r.o.

Klicova slova: Internetova strategie, internetovy obchod, poskytovatel internetového ob-

chodu, SEO optimalizace, administrator, jazykové mutace, banner
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ABSTRACT

I was describing in my diploma thesis in terms of knowledge from the literature dilemma
web-shops and their important part in the operation service to the customers. (My diploma
thesis was focused on web shops and their important part on customer operation service).
This theoretic knowledge I used for the implementation analysis to using Internet
marketing in the RaVaP, Ltd. Company, as the primary project for creation web shop and

their web pages.

The theoretical part of my diploma thesis is describing feature idea of internet marketing
and their implements, presents the internet strategy, describes internet web shop, its
possibilities of creation and promotion. The analytical part of my diploma thesis is review
of using internet marketing in company RaVaP, Ltd. and comparison with the competing
companies. Further, this part included very important analysis and the selection of internet
providers and web presentations. According the created analyses is main point of project to
create high-quality web shop and the professional web presentation for the company

RaVaP, Ltd.

Keywords: Internet strategy, web shop, web shop provider, SEO optimization,

administrator, language mutation, banner.
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UvVOoD

RaVaP, s.r.o. je spolecnost zabyvajici se velkoobchodnim prodejem upletovych materiald.
Na ¢eském trhu s metrovym textilem se pohybuje jiz ¢tvrtym rokem a ziskava ¢im dal vétsi
trzni podil. V soucasné dobé¢ je vSak také obrovska konkurence, kterd nuti spolecnosti Celit
novym vyzvam. Jestlize se chce spolecnost RaVaP, s.r.0. prosadit mezi touto konkurenci a
stat se vyhleddvanym dodavatelem, méla by poskytovat svym zakazniklim vysoce konku-
rencni nabidku zbozi doprovazenou dostupnymi sluzbami a kvalitnim servisem. Ve své
diplomové praci se budu zabyvat predev§im urovni poskytovanych sluzeb a mozného zjed-
noduseni a urychleni nejen objednavkového cyklu pomoci zavedeni internetového obchodu

a s nim spojené webové prezentace firmy.

Hlavnim ukolem mé diplomové prace je zjistit soucasny stav internetového marketingu a
obchodu ve spolecnosti RaVaP, s.r.o. a nasledné vytvofit projekt jeho zavedeni. Zdkladem
bude identifikace potfeby vytvofeni internetového obchodu, dale budou zaddna kritéria a
rozpocet, pro jeho vtvofeni a provedena analyza poskytovatelli internetového obchodu a
webovych stranek. Tato pak poslouzi jako dalezity néstroj pro vybér konkrétniho poskyto-

vatele a vytvofeni projektu zavedeni internetového obchodu.

Naplni teoretické ¢asti bude zpracovani informaci z literarnich pramenti internetového
marketingu s dirazem na internetovy obchod. Hlavnimi zdroji informaci bude reprezenta-
tivni odborna literatura, na jejimz zakladé bude provedeno zhodnoceni vyuzitelné v projek-

tu.

Na teoretickou ¢ast plynule navazuje ¢ast prakticka, ktera prevadi ziskané znalosti do feSe-
ni ukolu v praxi. Bude zde analyzovan dosavadni vyvoj spolecnosti RaVaP, s.r.o. a jeji
postaveni na Ceském trhu s uplety. Spole¢nost bude podrobena SWOT analyze a soucasné
bude analyzovéno i prostiedi ¢eského Internetu. Na zéklad¢ vysledkil téchto analyz bude
identifikovana potieba vytvofeni internetového obchodu a stanovena kritéria pro vybér
poskytovatele. Analyzou poskytovatelli internetového obchodu a webovych stranek budou
zjistény informace o nabizenych sluzbach, cenach a kvalité¢ internetového obchodu. Podle
vysledkl analyzy poskytovatel bude vybrana jedna konkrétni firma, jejiz nabidka splni

vSechna firmou pozadovana kritéria a tato nabidka bude pouzita pro vytvoreni projektu.
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V zévéru bude projektové feSeni odiivodnéno a budou vznesena doporuceni pro firmu
v souladu se zvolenym projektem. Cely projet bude podlozen a doplnén o casovou, nakla-

dovou a rizikovou analyzu.
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I. TEORETICKA CAST
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1 CHARAKTERISTIKA INTERNETU

1.1 Vznik a vyvoj internetu

vvvvvv

jenské, vladni a akademické pocitace a kterd by byla schopna pfezit jaderny uder. V roce
1969 byly za financni pomoci Pentagonu propojeny prvni 4 uzly sité (dva pocitace Univer-
sity of California a po jednom pocitaci Stanfod Research Institute a University of Utah),
ktera byla nazvdna ARPANET. Pocet uzlii rostl a v roce 1982 byl pfijat standardni protokol
TCP/IP, ktery umoznil komunikaci pocitacii bez ohledu na jejich operacni systém. V polo-

viné 80. let vznika slovo Internet.

Obdobi 1983 — 1992 je doba prudkého rozvoje Internetu, poctu piipojenych pocitact a ex-
panzi mimo USA. Vojenské Cast Internetu byla oddélena v roce 1983. OvSem komer¢ni
vyuziti této sit¢ bylo zahdjeno az pocatkem let 90. V roce 1991 védci z Minnesotské uni-
verzity predvedli syst¢ém Gopher, ktery byl poslednim schidkem pro piechod k systému
WWW (World Wide Web), tedy k soucasné podobé¢ Internetu. [7]

1.1.1 Zaé&atky Internetu v Ceské republice

V roce 1990 se vypocetni centrum Ceského udeni technického (CVUT) v Praze pfipojilo
k evropské védecke siti EARN (European Academic and Research Network). Jako oficidlni
datum piipojeni CSFR k Internetu se uvadi listopad 1991, kdy na CVUT probéhly prvni
pokusy s pfipojenim k Lineckému internetovému uzlu. V nasledujicim roce uvolnilo Mi-
nisterstvo $kolstvi CR 20 milionti korun pro vybudovani péatefni sité spojujici univerzitni

meésta.

V soudasné dobé se v Ceské republice neustale zvySuje zdjem o praci s Internetem a to jak
z hlediska vyhledavani informaci, tak z hlediska komunikac¢nich pftilezitosti, které nam tato
technologie nabizi. V neposledni fad¢ Internet nabizi celou fadu nastrojii pro podporu pod-
nikani s minimalnimi inicidlnimi naklady a na strané¢ druhé moznost podnikajicich subjekt
vyuzivat lenosti koncovych spotiebitelti nebo nedostatek jejich Casu. Stejné jako roste frek-
vence vyuzivani Internetu roste i mnozstvi nabizenych sluzeb. Internet je hodnocen jako

vyznamny zdroj nejen informaci, ale i moznosti pofidit si vyrazn¢ levnéjsi zbozi z tepla
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vlastniho domova. Trvale sili nazor, ze v budoucnu se Internet stane diilezitou a nezbytnou

soucasti kazdého z nas. [7]

1.2 Marketing a internet

Marketing se snazi uvést do souladu zajmy (cile) firmy, zajmy zdkaznika a z4jmy celé spo-
le¢nosti. Aby vSak marketing skute¢né¢ mohl sladovat zajmy rtiznych skupin, musi mezi
témito skupinami vytvafet, podporovat a analyzovat silné oboustranné informacni toky.
Klicovym slovem marketingu je komunikace — mame na mysli obecnou komunikaci, ktera
prostupuje vSemi dil¢imi oblastmi marketingu. Bezproblémova komunikace je velmi dutle-
zitd pro mnoho oborl: v marketingu je vSak jeji funk¢nost a plynulost doslova otazkou

zivota a smrti firmy.

Marketingu na internetu se otevira mnoho novych moznosti, jak uspokojit zdkaznikovy
potieby. Naucime-li se téchto moznosti vyuzivat, budou vasi zédkaznici spokojenéjsi, bude
jich vic a vy se razem octnete kus pied konkurenci. Navic s védomim, Ze se tak stalo s vy-
nalozenim relativné minimdalniho usili a minimalnich finan¢nich zdroji. Dokladem toho je
fakt, Ze se na internetu rychle zabydluji vSechna odvétvi, od automobilek po zdravotni po-

jistovny. [7]

1.3 Byt ¢i nebyt na internetu

V ptipad¢ stiednich a velkych firem a spolecnosti je odpovéd’ jednoznacnd — byt. Nema-li
v dnesni dobé¢ vétsi spolecnost minimalné své webové stranky, nevésti to v o¢ich obchod-
nich partnerti, zdkazniki a ostatni vefejnosti nic dobrého. Signalizuje to urcitou zaostalost
— jako kdyby v celé firmé& neexistoval jediny fax. Uplna nep¥itomnost velké firmy na inter-
netu vyvolava otazky typu: ,,To jsou na tom tak Spatné...?*, ,,Oni se viibec nesnaZzi vylep-
Sovat sluzby zdkaznikiim...?* Velké firmy o tom vi a na internetu se proto jiz vétSinou
nachézeji.

U malych firem odpovéd’ uz tak jednoducha neni. Pro mnoho typti malych firem piedstavu-
je pfipojeni k internetu zisk konkurencni vyhody. Je pro né piinosem v mnoha oblastech.
Malé firmy jsou obecné flexibilnéjsi a adaptabilnéjsi nez vétsi firmy a spravné vedena ak-
tivni ¢innost na internetu tyto jejich pfednosti jesté zvyraznuje. Internet mize z malé firmy

udé¢lat opravdu dravou rybku, kterd pomalou velrybu dokéze hodné potrapit. [7]



http://www.pdfonline.com/easypdf/?gad=CLjUiqcCEgjbNejkqKEugRjG27j-AyCw_-AP

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

Internet v soucasnosti slouzi k nejriznéjsim uceltim a jeho vyuziti pfedstavuje pro firmy
jistou konkuren¢ni vyhodu. Kdo ho jesté nezacal pouzivat, bude zakratko ve velké konku-
rencni nevyhod¢. Internet je také vhodnym nastrojem pro malé a stfedni firmy, nebot’ né-
klady spojené s internetem jsou vyrazng niz§i nez u tradi¢nich médii. Internet nabizi spous-
tu vyhod, je k dispozici 24 hodin a né€které podniky ho zacaly vyuzivat jako dal$i nastroj
marketingového mixu. V budoucnu zvitézi ty firmy, které nejdiive a nejrychleji zvladnou
moderni komunikacni a informacni technologie a které budou neustéle piipraveny reagovat

na zmeény, jeZ jsou v tomto oboru velmi rychlé.

Internet nas dnes opravdu ovliviiuje ze vSech stran, ale na druhou stranu je tfeba po-
dotknout, Ze se pln¢ projevi az v pfisti generaci, nebot’ vSechny zmény potiebuji ¢as. Scha-
zeji také prislusné produkty — ne vSichni maji doma pocita¢ a ptipojeni k internetu — a sa-
motné zmény chovni lidi a firem potiebuji urcity ¢as — plny Gcinek internetu bude tedy

mozno vidét az za n€kolik let, mozna desitek let.

Jiz dnes si v§ak mizeme v§imnout ur¢itych zmén, ke kterym doslo vlivem vétSiho vyuziti

internetu a jinych informacnich technologii, napft.:

e Zmeény na kybernetickych trzich: Kybernetické trhy se méni daleko rychleji nez tra-
di¢ni trhy, diive napft. platily firmy provozujici zpravodajsky portal za zpravy, dnes
jim plati ostatni za to, aby na jejich strankach mohly své zpravy uvetejniovat. Rozsi-
fuji se potencialni trhy — lze sjednavat obchody ¢i komunikovat s kolegou na jiném
kontinenté, neexistuji zde zaviraci hodiny, volné dny, svatky. Internet funguje prak-
ticky. Pies globalni charakter ma internetova ekonomika sva lokalni specifika — uka-
zuje se, ze globalni trendy samy o sobé nefunguji u¢inné, pokud nejsou citlivé apli-

kovény na lokalni, at’ uz kulturni, pravni nebo jiné podminky.

o Mobilita: Ptipojit se k internetu je dnes mozno prakticky odkudkoli, neni nutno, aby

byl pocitac na jednom misté, kromé& pocitace Ize pouzit i jiné prostiedky.

e Zmeéna nakupniho chovani, zvyklosti a ocekavani lidi: Internet nabizi velké mnozstvi

informaci na jednom misté, pohodIn€ a bez ¢asové prodlevy. Diky vyuzivani nejno-

v

e Novy pohled na uspokojovani potreb zdkaznika: Firmy si uvédomuji potiebu lepsiho
a presn¢jSiho uspokojovani potieb svych zékazniki, vyvijeji proto systémy pro lepsi

evidenci zdkaznika, jejich pozadavki, reklamaci a dalSich informaci — tzv. fizeni
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vztahu se zadkazniky (Customer Relationship Management — CRM). Je také kladen

diiraz na zpétnou vazbu, vyssi efektivitu a netradicni postupy.

Internet ziskava obrovskou pozornost manazerd, investort i nezavislych analytikli. Zejmé-
na v pocatcich, kdy internet byl novou technologii, se objevilo n¢kolik mytd, které v mnoha
pripadech pfinesly klamani a dnes jiz kazdy vi, co od internetu ¢ekat. Z toho vyplyva, ze
v okoli firem doslo k vyraznym zméném, na které je potieba reagovat, chce-li se firma na
trhu udrzovat a prosperovat. Je potieba se pfipravit na to, Ze nas jest¢ dalsi zmény Cekaji.

To se tyka 1 oblasti marketingu. [2]
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2 INTERNETOVA STRATEGIE

Diive nez se firma zacne zabyvat jednotlivymi kroky, které vedou k vytvofeni podnikové
internetové strategie, méla by mit alespon zakladni predstavu o to, kdo jsou uzivatelé Inter-
netu, kdy, za jakych okolnosti a k ¢emu Internet vyuzivaji. Na zaklad¢ toho muze identifi-
kovat, co muze navstévnikiim Internetu nabidnout. V ptfipad¢€, Zze neni co nabidnout, nema
vibec zadny vyznam pokouset se prosadit na Internetu., nebot’ by vzniklé stranky nemély
zadny pozitivni uc¢inek. Nasledné musi jesté podnik uvazit, co by naopak mohl Internet
pfinést jemu samotnému. Pokud tedy je co nabidnout a firmé¢ se vstup na Internet n¢jakym
zpusobem vyplati, pak je na Case zacit piremyslet o své internetové strategii. Postup vytvo-

feni internetové strategie 1ze roz€lenit na tfi dil¢i kroky:
e planovani webu,
e analyza navstévnikd,
e analyza konkurence.

Jednotlivé kroky ovSem nelze uvazovat zcela samostatng, protoze té¢zko firma miize plano-
vat cile a funkcionalitu webu, pokud nebude znat své zdkazniky. Bez znalosti konkurence a

trhu nebude firma schopna efektivné oslovovat své zakazniky apod. [5]

2.1 Uzivatelé Internetu

2.1.1 Vyznam Internetu

Nemiize byt zadnych pochyb o tom, ze vyznam Internetu ve spolecnosti neustale roste, a to
velice dynamicky. Potupné se stava rovnocennym soupefem nejmasovéji rozsirenym médi-
im jako jsou noviny, radio ¢i televize. Tento fakt potvrzuji nejriznéjsi vyzkumy, které
zkoumaji miru vlivu Internetu na spole¢nost. Nesmime ovSem zapomenout, Ze i pies veli-
kou podobnost jednotlivych médii vykazuje kazdé z nich charakteristické rysy, které ovliv-

fuji miru jejich vyuzitelnosti v komercéni sféte. Porovnani zakladnich charakteristik:

Zapojeni prijemce sdéleni - zde je Internet (konkrétné sluzba WWW) jedine¢ny moznosti
interaktivniho chovani piijemce. Akce predstavujici propagaci firmy, at’ jiz pfimo formou
webové prezentace nebo nepiimo pomoci reklamniho odkazu na firemni prezentaci, mize
byt okamzité nasledovana reakci ptijemce. Tou mize byt napiiklad vyhledani detailnéjSich

informaci nebo pfimé online objednani nabizen¢ho vyrobku ¢i sluzby.
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Bohatost média — tady jsou pouze televize a WWW schopny dorucit pfijemci sd€leni v

multimedilni podobé kombinujici text, zvuky a grafické prvky.

Geografické pokryti — i pies skutecnost, Ze v ramci CR je mozno nékteré noviny povazovat
za médium s narodnim geografickym pokrytim, jsou zde opét moznosti Internetu daleko
Sirsi, nez je tomu u ostatnich médii. Naptiklad, chce-li ¢esky podnik nabizet své produkty a
sluzby pomoci Internetu v australii, nemusi pokladat zddné kabely, nemusi kupovat zZadné

licence, staci ,,pouze* vytvofit piislusnou internetovou strategii a s chuti do vydélavani.

Ndklady na zasazenou jednotku — diky rozsahu geografického pokryti a mite vyuziti Inter-

netu mohou byt nédklady na 1 osloveného jedince relativné nizké.

Zacileni — firemni WWW stranky nikdo nenavstivi, pokud o nich nebude védét. To, co na
svém webu firma prezentuje nebo jakym zplisobem své stranky propaguje, do zna¢né miry
urcuje, kdo na firemni web zavitd. Ale nesmime zapomenout, Ze Spatné zacileni piivadi

Spatné navstévniky a tudiz negeneruje ocekavany zisk.

Sledovani efektivity, flexibilita — tyto metriky opét hovofti vyrazné ve prospéch WWW. To
je davno predevsim samou podstatou sluzby WWW jako technologie pro snadnou, rychlou
a flexibilni vyménu informaci umoziujici pfesné monitorovat veskerou provadénou komu-

nikaci. [5]

2.2 Planovani webu

Od okamziku, kdy firma za¢ne pfemyslet o svém webu, musi mit na paméti jednu z nejdi-
pouzivala vrcholovému vedeni firmy, jejich rodindAm nebo zaméstnanciim podniku, ale
proto, aby se libila a dobie pouzivala navstévnikiim. Pro¢ je to tak dulezité? Zadavatelé
webovych prezentaci velmi Casto piedpokladaji, ze navstévnici, ktefi na web zavitaji, bu-
dou mit stejné znalosti, stejné zkuSenosti a stejné uvazovani jako maji oni. Argumentace
typu, ,,kdyz tomu rozumim ja, musi tomu rozumét prece kazdy®, je zde zcela nesmyslné a
nikdy nepovede ke spravnému cili. Pfi tvorbé firemniho webu je nutné predpokladat mini-
malni technické 1 odborné znalosti navstévnika. Pokud navstévnik nebude webu rozumét,

ptejde na konkurencni stranky a firma ztraci potencialniho zakaznika. [5]
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2.2.1 Definice cila

Kazdy webovy projekt by mél mit formulovan hlavni zdmér a definovany konkrétni cile.
Bez definovani specifickych cilti nemiize podnik zadnym zptsobem ovéfit, zda je podni-

kovy web uspésny ¢i analyzovat pficiny, pro¢ ispéSny neni.

Formulace hlavniho zdméru je zdkladnim stavebnim kamenem celého webu. Cilem formu-
lace zaméru webu je zachytit hlavni smysl a ucel stranek O n¢j se mlze vyvojovy tym
v budoucnu opfit a na jeho zadkladé muze fesit problémy tykajici se funkcionality, navigace,

propagace nebo rozvoje webu. Formulace by méla odpovédét na nasledujici otazky:
e komu jsou stranky urceny,
e co budou stranky poskytovat,
e jak se stranky odlisuji od konkurence.

Dobfte formulovany hlavni zdmér ovSem nelze vytvofit bez pfedchozi analyzy navstévnikt

a konkurence trhu. [5]

2.2.2 Definovani funkcionality webu

Obsah a nabizena funkcionalita webové prezentace patii mezi klicové faktory, na kterych
zavisi uspésnost firemniho webu. Musime si vSak uvédomit, Ze kvalitni obsah a dobra

funkcionalita jsou nutné, nikoli vSak postacujici podminky uspéchu na Internetu.

Béhem definovani schopnosti, které by mél web mit, by podnik nemél propadnout pocitu,
stranky budou. Jedno ¢eské ptislovi pravi: ,, Kdo honi moc zajicti najednou, nechyti zadné-
ho.* To na Internetu plati dvojnasob. Cim vice funkci bude web podniku nabizet, tim méné
prehlednéjsi web muize byt a ty opravdu nepostradatelné funkce, pro které ptichazi na-
vstévnik a které zaroven slouzi k naplnéni definovanych cilti podniku budou zatlaceny do
pozadi, misto toho, aby byly naopak zdiiraznény. S dobou, kterou ndvstévnik potfebuje

k nalezeni toho, co hleda, klesa Sance, Ze se z ndvstévnika stane zakaznik firmy. [5]
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2.3 Analyza konkurence

Pokud nemd podnik ve svém regionu zadného konkurenta, v celé zemi pak pouze nékolik,
na Internetu jich s velkou pravdépodobnosti bude mit spousty. Analyzu konkurence lze

rozclenit do tii kroku:
o identifikace konkurentd,
e posouzeni konkurentd,

e nalezeni konkuren¢ni vyhody. [5]

2.3.1 Identifikace konkurentu

Prvnim krokem analyzy konkurence je identifikace konkurentl. Zptisobu, jak najit konku-

renci je hned nekolik:

Katalogy — jsou hierarchicky ¢lenény do kategorii. VSechny firmy, jejichz odkazy jsou za-
¢lenény do kategorii souvisejicich se zaméfenim podniku, mohou byt konkurenty. Ze zis-
kané skupiny lze vybrat pouze ty, ktefi jsou pro podnik skutecn¢ nebezpecni. Jsou to ti,

ktefi se nachazi mezi n€kolika prvnimi odkazy.

Vyhledavace — nalezeni konkurentli ve vyhledavacich je velice obdobné jako v ptipadé
katalogli. Nejprve je ovSem nutné zvolit klicova slova a kratké fraze, které nejlépe charak-

terizuji podnikani podniku.

Statistické servery — shromazd’uji informace o navstévnosti webovych stranek a stejné jako
katalogy rozcClenuji weby do kategorii podle jejich zaméfeni. Seznam vaznych konkurent
tak 1ze rozsifit o firmy, jejichz weby maji nejvyssi navstévnost v ramci kategorii souviseji-

cich se ménami podniku.

Samoziejmé, ze ty Uplné nejvazngjsi konkurenty najdeme na prvnich pozicich ve vyhleda-
vacich 1 v katalozich a budou mit velice vysokou navstévnost. Ve vysoce konkurenc¢nim
pokud se podnik pokusi relativné Sirokou oblast zajmu vice konkretizovat a veSkeré své
usili zaméti pravé na tuto konkrétnéji definovanou ¢ast trhu. Timto zplsobem se miize
elegantnim zpiisobem zbavit mnoha konkurenti, ¢asem si vydobyt urcitou pozici na inter-

netovém trhu a postupné cilovy trzni segment déle rozliSovat. [5]
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2.3.2 Posouzeni konkurentii
Dalsim dulezitym krokem je posouzeni konkurenti:

Financni analyza — spociva predevsim v ohodnoceni ,,zdravotniho stavu® podnikani kon-
kurenta. V této fazi hleddme informace ptedevSim o stabilité, vysi piijmd, obchodnich

partnerech, po¢tu zaméstnanct konkurenta apod.

Funkcni analyza — tykd se zhodnoceni webu konkurenta. Zde nas zajimé predevsim skupi-
na zékazniki, kterou svym webem oslovuji, poCet navstévnikli, zpiisob propagace webu,

zakladni schopnosti, vykon, pfistupnost a pouzitelnost webovych stranek konkurenta. [5]

2.3.3 Nalezeni konkurenc¢ni vyhody

Nyni by firma méla dobie znéat svou konkurenci a mit definovany segment trhu, na ktery se
chce zam¢éfit. Zbyva jediné — vymyslet, jak se od konkurence pozitivné odlisit, a ziskat tak

konkuren¢ni vyhodu. Konkurenéni vyhodou miize byt naptiklad:
e srozumitelnost a ptehlednost nabidky,
 dostatek souvisejicich informaci,
e vysoky komfort obchodnich sluzeb a prodejni podpory,
e divéryhodnost a znamost znacky (nebo stranek),
e mnozstvi navstévnikd,
e mira automatizace webu,

e cena. [5]

2.4 Analyza nav§tévniki

V ptipadé, ze si zadavatel webovych stranek neuvédomi zakladni pravidlo pro tvorbu stra-
nek — totiz, Ze web neni pro ného, ale pro navstévniky, rozhodné nemusi ztracet ¢as a peni-
ze tim, Ze by provad¢l analyzu navstévnikl. Zaroven se vSak musi smifit s tim, Ze web ne-
bude uspésny. Pokud ovSem podnik fadi na prvni misto prave uZzivatele, je na nejlepsi cesté
k tspéchu. K tomu ovSem musi tyto uzivatele znat a na zéklad¢ této znalosti jim nabidnout

ptesné to, co chtéji. I kdyz rozhodné plati, ze kazdy navstévnik je jedinecny, opét je mozné
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zakazniky rozd¢€lit do homogennéjSich skupin — tzn. vytvofit modelové profily navstévni-
k.

Ke spravnému pochopeni navstévnikil je nutné znat tkoly, které budou chtit jednotlivi uzi-
vatelé na webu plnit a tyto tkoly nasledné pretransformovat do funkcionality webu. Jestlize
podnik dokéze spravné identifikovat tikoly, které budou uzivatelé na webu plnit, mize pak
vytvofenim odpovidajici funkcionality vyrazné usnadnit a zptijemnit splnéni daného tkolu.
A véite, ze navstévnik to velmi oceni. Jak? Prosté rad zas ptijde. A co mize firma chtit

vice nez spokojené zakazniky, kteti opakuji svou navstévu. [5]
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3 INTERNETOVY OBCHOD

Nedilnou soucasti firemniho webu obchodnich firem je kvalitni elektronicky obchod, e-

Shop.

3.1 Zakladni otazky

3.1.1 ANO nebo NE pro e-Shop?

Stoji-li firma pfed rozhodnutim, zdali si pofidit internetovy obchod, bylo by dobré si uveé-
domit, co mize toto rozhodnuti pfinést a co mize firma ztratit. Jako u kazdého podnikatel-

ského zdméru mize firma tratit na dvou frontach: penize a Cas.

Finance — na rozdil od kamennych obchodt, kde jdou prvotni investice do n¢kolikafado-
vych cifer, je zafizeni internetového obchodu pomérné levnou zélezitosti. Levnéjsi je jak
ziskéani prostoru — pofizujete si pouze virtudlni misto, tak 1 vybaveni obchodu — op¢t jde

pouze o nehmotné statky = software, ktery se o v§e postara.

Cest, jak ziskat internetovy obchod je nékolik. Nekteré jsou levnéjsi, nékteré drazsi, ale
zcela jist¢ mlizeme fici, Ze ta nejdrazsi varianta ziizeni e-Shopu bude podstatné levnéjsi,
nez nejlevnéjsi varianta ziizeni rozumného kamenného obchodu — tedy za predpokladu, ze

si z vlastni gardze vyfiznutim okénka do dvefi nezfidime trafiku.

Cas — lze jen tézko pausalizovat praci na zafizovani kamenného obchodu do konkrétnich
casovych jednotek, ale existuji zcela evidentni rozdily: kamenny obchod nezatidite od své-

ho stolu, pouze s pocitacem piipojenym k Internetu a telefonem...

Co ziskat? To po ¢em prahne kazdy obchodnik: spokojené platici zakazniky = penize.
V idedlnim svété by se dalo fici, ze internetovy obchod je zlaty diil. Za relativné nizké né-
klady mate moznost oslovit nékolikanasobné vétsi zakladnu zédkaznik — v podstaté koho-
koliv z celého svéta. Samoziejmé idealni svét je ponckud vzdalen od toho realného, ale

cosi pravdy na tomto vyroku je

Co ztratit? Jako u kazdého obchodniho zaméru — vSe, co jsme investovali. Nic mén¢ exis-
tuji varianty, kdy prvotni investice do e-byznysu jsou opravdu velmi nizké nebo dokonce

zcela nulové. [5]
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3.1.2 Jaké jsou moZnosti?

V soucasné dobé ma zékaznik se zdjmem o zfizeni svého vlastniho elektronického obcho-
du Siroké moznosti vlastni realizace feSeni. Na nasem trhu je n€kolik spolecnosti, které se
profesionaln¢ zabyvaji tvorbou elektronickych obchodi Sitych na miru potiebam zakazni-
ka. Protipolem zakazkového feSeni jsou tzv. systémy pro elektronické obchodovani, které
nabizi za zlomek ceny zakazkového feSeni stejnou nebo mnohdy i vyssi funkcionalitou a
vetsi komfort obsluhy celého systému. U nas je mozné vybirat z velkého mnozstvi tako-
vych systémt, ovSem rozdily v jejich schopnostech jsou zna¢né. A do tietice jakymsi ,,me-

zip6lem* mtize byt feSeni internetového obchodu vlastnimi silami.
Z logiky véci bychom mohli feseni rozdélit do dvou hlavnich skupin:

vlastni reseni — obchodnik si vlastnimi silami napiSe vlastni aplikaci internetového obcho-

du,

outsourcing —napsani e-Shopu na kli¢ od nuly profesiondlni spole¢nosti; vyuziti jiz hoto-
vého feSeni jadra a dotvoreni individudlnich pozadavka; vyuziti hotového feSeni, které po-

skytuje kompletni univerzalni feseni. [5]

3.1.3 Jaka volba je ta nejlepSi ?

Internetovy obchod na kli¢:

+ predchazi-li implementaci diikladna analyza potieb, je ve vysledku internetova prodejna

velmi kvalitni,
+ ovladani a sprava prodejny zcela vyhovuje predstavam a pozadavkim firmy ,
+ zpravidla lepsi pfistup poskytovatele feseni k zakaznikovi,
— cena projektu je vzdy podstatné vyssi,
— bez dikladné analyzy v podstaté zanikaji veskeré vyhody tohoto fesent,

— toto feSeni ,,moralné¢* velmi rychle zastarava. Vyvoj internetovych aplikaci jde pomérné
rychle kuptedu a obchody stale nabizi nové a nové funkce. Obchod na kli¢ je zpravidla

jednorazova zélezitost a vyvoj novych funkci je velmi nakladny,
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pii nespokojenosti je horsi pfechod na jiné feSeni, vzhledem k jiz vynalozenym investi-

cim,

— jakakoliv zména (ekonomicky systém, nové druhy plateb, ...) je vzdy naro¢na.

Komplexni sluzba:

+

cenova dostupnost, velmi kvalitni feSeni se da poftidit jiz za cenu kolem 1000 K¢ za mé-

sic,

nulové nebo velmi nizké pocatecni investice,

neustaly vyvoj v cené sluzby. Obchodnik tak mé k dispozici stale moderni feSeni,
zadné dalsi ndklady na spravu (server, aplikace, ...),

velké mnozstvi funkei. Sluzba musi umét uspokojit specifické pozadavky velkého poctu

zakaznikl a tim padem musi nabidnout Sirokou skélu funkci,
zpravidla velmi snadné ovladani obchodu,

umoziuje-li sluzby zasahy do programového kodu na zakazku (funkce na klic), jde o
feSeni ,,na cely zivot®, tedy internetovy obchod na némz zdkaznik mtize vyrist od malé-

ho obchodnika az po velky profesionalni e-shop,
snadna zména elektronického systému. Aplikace vzdy podporuji vice Gcetnich systémdl,

velmi mald ¢asova naro¢nost. Obchod na vysoké profesionalni trovni mize byt hotov

k ostrému provozu jiz za n€kolik tydna bez Gprav je obchod k dispozici okamzite,

nutné programove doplinky zcela zdarma (nové druhy plateb, nové ekonomické systémy,

)

zpravidla nizka cena dopliikovych programovych Gprav na zakazku,

zpravidla nutnost dodélani unikéatniho profesionalniho designu obchodu (investice cca

20 az 30 tisic K<),
vice sluzeb na trhu a tim padem hors$i vybér té spravné,

v nékterych ptipadech jistd omezeni jako naptiklad mnozstvi polozek zbozi v katalogu a

podobng.

Pro vétSinu obchodnikli dostacuje feSeni pro vystavbu internetovych prodejen tak jak jej

NS4
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umoziuji vetsi ¢1 mensi Upravy na zakdzku. Systémy na zakazku vSak neni dobré zcela
zatracovat. Zcela bez pochyb miizeme fici, Ze tato cesta je velmi neekonomicka, ale jsou
zakaznici, ktefi vyzaduji takova specifika, ze cena neni rozhodujici. Jak jsem napsal na
predchozich strankach — feseni, kdy spole¢nost ma vlastni expertni tym, ktery o cely systém
e-komerce pecuje je z hlediska kvality ten nejlepsi. Dovolit si jej vS§ak mlze jen velmi malo

firem. [5]

3.1.4 Jakych chyb bychom se méli vyvarovat?

Pti vybéru dodavatele internetového obchodu by se obchodnik mél divat predevsim na po-
Cet a kvalitu referenci zaméfit se na takové systémy, které umoziuji snadnou rozsititelnost

a zmény funkcionality.

Jako zcela zdkladni pravidlo vSak povazuji, aby systém umoznoval snadnou upravu desig-
nu nebo rovnou nasazeni zcela unikatniho profesionalniho vzhledu. Bohuzel stdle existuji

systémy, které toto neumoziuji.

Vétsina zacinajicich obchodniki toto nevidi jako dilezitou véc, ale postupem Casu zjisti, Ze
profesiondlni obchod nemuze fungovat na neprofesionalnim designu, coz uz zpravidla byva

pozde¢.

Dalsi dobrou radou by mohlo byt réeni: nejsem dost bohaty na to, abych kupoval levné
véci. Samoziejmé nelze to vztahnout vSeobecné, ale v nékterych piipadech to plati velmi

trefné.

Pokud to s e-byznysem myslite vazné, pak pii vyuziti, pak pfi vyuziti sluzeb nékterého
levného feSeni muzete narazit na to, ze abyste svlij shop uvedli do provozu, budete inves-
tovat velké usili a mnoho Casu a ve findle zjistite, Ze toto feSeni je funkéné nakolik slabé,
ze nemuze vyhovovat vasim pozadavkiim a rozhodné neumi byt nastrojem, ktery vam po-

muze prorazit ve velké konkurenci ostatnich obchodu. [5]

3.2 Sortiment a vyrobky prodavané na Internetu

Vyrobkovy mix firmy je charakterizovan svoji Sitkou (poctem vyrobkovych fad), délkou
(celkovy pocet vyrobkill) a konzistenci (ta vyjadiuje blizkost ¢i ,,pfibuznost™ mezi jednotli-
vymi vyrobky). Casto se rozliduje jesté hloubka vyrobkové fady, tj. pocet variant v ramci

vyrobkové fady.
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Jednou z Castych strategii, které uplatiiuji mnohé internetové obchody, je nabidnout co nej-
SirSi sortiment vyrobkll od vSech vyrobcii dané komodity. Napt. podstatnou soucasti ob-
chodni strategie firmy Amazon bylo to, Ze zatimco nejvétsi americka kamennd knihkupec-
tvi jsou schopna (z divodu omezeni prodejni plochy, ndkladi na skladovani atd.) nabid-
nout kolem 200 000 titult knih, ale celkovy pocet tzv. books in print se pohybuje kolem 2
milioni.

Jiné internetové obchody se zase koncentruji na vybrany segment nebo dokonce mikro-
segment. Ob¢ tyto strategie se v praxi ukazaly jako uspé$né. A dalsi firmy jednoduse prak-

tikuji néco mezi tim. [6]

3.3 Hlavni vyhody elektronického obchodu

Podnik, ktery se napoji na systém elektronického obchodu, ziska fadu vyhod. Z téch budou
patrné zejména financni uspory (uz jenom takové odstranéni papirovych dokladd). Ty bu-
dou patrné zvlasté pii plném vyuziti vS§ech moznosti, které jsou v elektronickém obchodu

k dispozici. Mezi hlavni vyhody patfi:

e Urychluje styk s partnerem, snizuje dobu ob¢hu dokladl potiebnych pro vyfizovani
zakéazky — elektronické cesta je rychlej$i nez posta i seberychlejsi pisatka. Odeslany
doklad je v aplikaci adresata (tedy nikoli v postovni schrance psany na papife, ale jiz
plné piipraveny k vyuziti v pocitaci) fddové béhem nékolika minut. Tim jsou vytvo-

feny predpoklady pro rychlejsi tok penéz.

o Snizuje Casové ztraty zpusobené dosavadnim pieddvanim papirovych dokladi, opét
z davodu rychlosti elektronické cesty, a tim zkracuje dobu nutnou k vyfizeni transak-

ce z nékolika dnu na nékolik hodin.

e Odstraiiuje potiebu znovu zaznamenavat udaje — kazda nove prepsana zprava je za-
placena jednak ¢asem, ktery ji musi clovék vénovat, jednak penézi za nyni jiz zby-
te¢nou praci, ¢asovou prodlevou a v neposledni fad¢ také chybami a pieklepy, které
pfi ucasti lidského faktoru nutné€ vznikaji a kazdym dalSim manualnim pfepisem se
jejich Cetnost zvysSuje.

o Odstranuje n¢které naklady, naptiklad za tvorbu, evidenci a archivaci papirovych do-

kladt a archiv se stava piehlednéjSim. Velkd mnozstvi Sanont zabirajicich misto se

zavedenim elektronického obchodu se tak stanou minulosti. VSechna data, tedy fak-
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34

tury, objednavky a pod., mohou byt ulozena na pamétovych médiich a pfistupna
mnohem rychleji.

U vyrobnich podniki umoziuje zajistovat dodavky materidlu s ptimou vazbou na
chod vyrobnich linek (JUST IN TIME), coz pifedstavuje vyrazné snizovani nakladi

na skladovani, evidenci, prostory a pod.

Umoziuje zlepsSeni sluzeb zakaznikiim diky vysoké operativnosti, kterou s sebou
elektronicky obchod piinasi.
Umoziuje sniZzeni administrativnich nakladd, at’ uz za pracovni vykony nebo za ma-

terial a prostory.
Snizuje naklady na zasilani dokladi — pfenos dat elektronickou cestou je mimo znac-
né rychlosti vétSinou 1 levné;jsi.

Pouziti mezindrodniho standardu zjednoduSuje vztahy k partnerim, protoze odstra-

vvvvvv

»spoleénému jazyku*, coz umozni i vyménu obchodnich dokladii mezi zahrani¢nimi

partnery, aniz by byla nutna znalost ciziho jazyka.

Diky rychlosti a snadné ovladatelnosti zvySuje konkurenceschopnost podniku; pod-
nik je schopen pruznéji reagovat, snizit provozni naklady a ziska pted konkurenci po-

ttebny naskok. [4]

Monitoring navstévnosti webu

Pokud ma firemni web prildkat navstévniky a pfinést rovnéz zisk, je potieba se mu sou-

stavné vénovat. A to zahrnuje jiz samotné ziizeni webu, jeho nésledné Upravy, zadavani do

vyhledavaci, placené odkazy na jinych webech atd.

Velké spolecnosti 1 mali podnikatelé Casto vénuji nemalé financni prostiedky do vyvoje

webu a nasledného prodejniho marketingu a reklamy a potrebuji tedy vysledky své prace

sledovat. Jen tak mohou védét, zda jejich web dokéze ptilakat nové navstévniky a udrzet si

ty stavajici a zda se jim vraci finan¢ni prostfedky investované napt. do reklamnich kampani

na Internetu.

Na ceském trhu je k dispozici n€kolik on-line monitorovacich systémd. S jejich pomoci je

pristup k datim snadny, 24 hodin denné¢, data jsou piehledné fazena a vysledky jsou spo-
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lehlivé. Pro mensi weby je dokonce k dispozici né¢kolik jednoduchych monitoringli zdarma,
dale je k dispozici Sirokd skala profesionalnich méfeni navstévnosti, které se 1i8i obsahem
jednotlivych statistik, dobou archivace namétenych udajl, rozsahem dopliikovych sluzeb a
pochopitelné 1 cenou. Vybrat si miize opravdu kazdy. Nekteti poskytovatelé monitoringu
poskytuji navic na omezené obdobi profesiondlni monitoring zdarma, aby si jej uzivatelé

mhli vyzkouset a 1épe se rozhodnout, kterd z nabizenych moznosti je pro néj nejvhodnéjsi.

[5]

3.5 Bezpecnost

Bezpecnost informacnich systémt je nedilnou soucasti jejich feSeni. Bezpe¢nost EDI musi
zajistovat predevsim jednu dtlezitou ¢ast papirového dokladu a tou je podpis. EDI soubor
musi vzdy a za kazdych podminek, pii jakémkoliv zplisobu pfenosu vykazovat stejné za-

bezpeceni jaké ma papirovy dokument.

Existuji v zdsadé 3 zplisoby ochrany dat v informacnich systémech a ty je mozné vzajemné

kombinovat:

e Organizacni zpusob ochrany dat — spociva v souhrnu administrativnich nafizeni a
doporuceni jak s urcenymi daty nakladat. Vyhodou tohoto zpiisobu ochrany je po-
mérn¢ jednoduché a levné zavedeni. Jeho velkou nevyhodou vsak je, ze Gi¢innost je

zavisla na pfesnosti plnéni natizeni konkrétnimi osobami.

e Fyzicky zpusob ochrany dat — data jsou fyzicky nepiistupna nepovolanym osobam.
Do této kategorie ochrany se fadi zabezpeceni budov, kde se informacni systém na-

chazi, zajisténi komunikac¢nich linek proti odposlechu a pod.

Dva vySe uvedené zplsoby nejsou prili§ spolehlivé. Jsou zavislé na mnozstvi lidi, ktefi
muzou byt nepozorni a plné zajistit komunikacni linky proti odposlechu také neni na sto
procent mozné. U EDI, které vychazi z doporuceni OSN je vSak kladen diiraz na zjevné

nejdokonalejsi zplisob ochrany dat a tim je:

e Logicky zpiisob ochrany dat — zahrnuje soubor logickych, tedy jak softwarovych, tak
hardwarovych opatteni, které se uplatiuji v daném informacnim systému. Tyto opat-
feni lze rozdélit do dvou hlavnich kategorii: uchovani dat na zabezpecenych syste-
mech — tj. pouzivani informacnich systému, které¢ zabezpecuji kontrolu piistupu auto-

rizovanych uzivateli do systému, kontrolu pfistupu k systémovym zdrojim a monito-
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rovani ¢innosti uzivatell; kryptografické metody — tyto metody umoziuji zasifrovat
uréend data tak, aby byla srozumitelnd pouze urcité osob€, nebo je zabezpecit tak,
aby nemohla byt zménéna osobou nepovolanou. Tyto metody jsou zalozeny na riiz-
nych matematickych algoritmech. VétSinou je vSak tfeba jednoho nebo dvou klica
pro zaSifrovani a rozSifrovani zpravy. Spravné a bezpecné generovani a pouzivani

klica je zakladni podminku pro u€innost téchto metod. [4]

3.6 Pravo elektronického obchodu

Pokud se ptdme na pravni normy, které pfipadaji jako relevantni pro on-line business, resp.
on-line prezentace, pak se setkdme predevSim s autorskym pravem, prdvem o ochran¢ dat a
nékterymi ustanovenimi obcanského zdkona o uzavirani a plnéni smluv. Kromé téchto
pravnich norem maji na on line business také vliv vyhlasky a provadéci smérnice pravnich
instituci. Pojme-li se informace jako ,,zbozi*, otevira se tim cela fada pravnich a hospodat-

skych problémi tykajicich se pfedevsim pravni ochrany podnikani.

Déle je mnoho jednotlivych otdzek ve vztahu k podniku, ochrané jeho jména a produktu,
vcetné dalSich subjekt podilejicich se na hospodatském styku a v jinych sektorech trhu.
Jsou nastoleny otazky tykajici se dani, jako je sleva dané, uprava dané z pfidané hodnoty
pii Cinnosti informacnich zafizeni.

V jednotlivych ptipadech vstupuje do hry ochrana v pfipadé zneuziti nebo Skodlivého pu-

sobeni ve vztahu k pfedpisiim o pocitacové kriminalité.

Dalsim okruhem problému v praxi prodejci a piijemci informaci jsou pfedpisy mezina-

rodniho hospodaiského prava, zejména v piipadech transferu informaci do urcitych zemi.

Aplikace narodnich pravnich norem musi na internetu zlistat rudimentarni, protoze nabidka
a sluzby pirekracuji hranice statti. Nadnarodni scéna on line vyzaduje mezinarodni pravni
normy, coZ si s ohledem na obcansko-pravni charakter internetu jesté vyzada delsi ¢as. Vy-
jimku tvofi autorské pravo, ke kterému jsou jiz fadu let mezinarodni dohody, které jsou

nyni pfizplisobovany moderni informacni technice. [1]
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4 CTYRI KLICE K INTERNETOVEMU OBCHODU

Jisté si dovedeme piedstavit, jaké rizné vyhody by internetovy obchod mohl proti kamen-
nému poskytnout. Jsou vSak Ctyfi oblasti, o kterych se domnivam, ze jsou pro uspéSnost
internetového obchodu klicové. Jsou to Ctyfi klice: pokud kterykoli jeden chybi, nebude
s velkou pravdépodobnosti obchod tspésny (i kdyz urcité budou existovat vyjimky, netra-

di¢ni typy internetovych obchodll). Nejdiive jejich rychly vycet:

e Sortiment. Tuto implicitni vyhodu nad obchodem kamennym by internetovd obchod
nem¢l pustit z ruky. Zatimco za Siroky sortiment plati kamenny obchod stale vétSimi
halami plnymi regalli, zamé&stnanct, a dokonce urcité existuje fyzicky limit, ktery je
schopen zékaznik viibec zvladnout (naptiklad obchod s né€kolika miliény kniznich ti-
tuli je nejen nepiedstavitelny — jen projit jej by mu jisté trvalo mnoho hodin), u In-
ternetu to pouze znamena kvalitni databdzi — a databaze s miliony polozek jiz neni

nic, co by dnesni vypocetni technika neuméla zvladnout.

e Ceny a pridané sluzby. Nenti jisté, zda se trvale podaii internetovym obchodiim udr-
zet niz$i ceny oproti obchodiim kamennym (hodné to zavisi na typu zbozi), ale pokud
ano, povazuji jejich vitézstvi v tomto be¢hu na hodné dlouhé trati za skoro jisté. Nez
se zakaznik v obchod¢ rozkoukd a zjisti jeho dalsi vyhody, potfebuje byt presvédcen,
ze zde nakoupi vyhodnéji- a teprve Casem zjisti, ze pod slovem vyhoda se nutné ne-

musi skryvat jen nizsi cena.

o Pridané informace. Abychom byli upfimni, toto neni nutné¢ vyhoda na stran¢ interne-
tového obchodu, ale spiSe dorovnani nevyhody pfimého kontaktu se zbozim, které
ma zakaznik v obchodé kamenném. Proto vznikly samoobsluhy a zcela vytlacily
kramky s obsluhou : zdkaznik chce vzit zbozi do ruky a osahat si je. Zakaznik uz je
na tento druh komfortu zvykly a jasné jej musi dodat v maximalni mozné mife. Za-
timco mu nedod4 moznost si skute¢n¢ na produkt sdhnout, miize a musi mu dodat in-
formace obrazem a pfedevs§im textem; ma nastésti moznost doplnit ty informace, kte-
ré zakaznik ve fyzickém obchodé ¢asto nema moznost ziskat a které se pfimo na kra-
bici se zbozim nevyskytuji. Soucasti téchto pfidanych informaci je nase znama ote-
vienost — konkrétni informovanost zakaznika o vSem, co souvisi s obchodem, jeho

pravidly fungovani, pribéhem objednavky, zptisobem provadéni reklamaci atd.
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e Neustala propagace obchodu. Na Internetu zatim neexistuje — a je otazkou, zda né-
kdy vlibec vznikne — néco jako ,hlavni tfida®, jako ulice ¢i namé&sti ve vasem méste,
kam jdete, kdyz potiebujete néco nakoupit. At je Internet jakkoli vzrusujici, stale do
néj neni tak vidét jako do redlného svéta, a jen malo uzivatelt velmi presné vi, kam
sahnout, kdyz néco pottebuji. Proto mize i Va$ sebelepsi obchod upadnout
v zapomnéni, protoze piece jen na ném i jednou ziskany spokojeny zakaznik nedéla
nakupy kazdy den; neustala propagace elektronického obchodu je proto nutnd, a bo-
huzel také ndkladna. Ale bez ni lze spiSe ocekavat stagnujici ndkupy, nebot’ je to jen

spoléhani na ndhodné ptichozi.

V béznych internetovych obchodech bude ziejmé t€zké nékteré z téchto zasad obejit, z né-
kterych se ,,vylhat* a stale mit uspé$ny rostouci obchod. Jejich splnéni je samoziejmée né-
kladné, drahé a trva dlouho — ale pokud se podivate na to, jak funguji velké internetové
obchody v USA, date mé ziejm¢ za pravdu. Tyto firmy existuji dnes uz nckolikatym
rokem, prudce zvysuji obrat a soucasné jim neustale roste ztrata — Casto plati, Ze ziskani
jednoho dolaru od zdkaznika je stoji dolary dva, a tento pomér pretrvava, i kdyz obchod
rychle roste. Znamena to, Ze tyto obchody neustéle a velice siln¢ investuji, a jejich investice
sméiuji pravé do vyse uvedenych ¢ty oblasti — stale zvEétSuji sortiment, stale se predhané;i
ve slevach, stale rozsifuji oblasti pfidanych informaci, stale velice siln¢ investuji do rekla-
my (nejveétsi investice, které vlastné vytvareji onu ztratu, jdou do reklamy). I proto dosahuji
a to uz po nékolikaty rok — proto uz dosahuji také docela slusnych absolutnich ¢isel (stovky

mil. USD obratu ro¢né). [3]

4.1 Sortiment: pro¢ ne hned internetovy supermarket?

Otazka ,,jak Gzce* ¢i ,,jak Siroce* zaméfit svlj internetovy obchod je urcité jedna z prvnich,
ktera kazdého z4jemce o vybudovani internetového obchodu napadne. Co se poklada na
levou a pravou misku vah, je kazdému jasné; jakou ale maji zadvazicka hmotnost, na nich
bohuZzel vyrazeno neni a prokaze se to az béhem nékolika let. Obvyklé vychozi myslenky
jsou nasledujici:

e ,supermarket™ je atraktivni, lidé si feknou ,,jo, je to supermarket, a jest¢ k tomu na

Internetu, tam sezenu, co chci®
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e vybudovat ,,supermarket* a byt schopen zbozi sehnat, garantovat dodaci lhutu, zajis-
tit zaruky a servis je pretézké, v celém sortimentu zbozi bézné¢ chapaného u super-

marketu prakticky nemozné

o nabidnout pouze atraktivni zbozi, byt’ ze Sirokého spektra, by mohlo vést k vysokym
prodejiim, i kdyZ to mlize znamenat zklamani pro lidi hledajici méné obligatni zbozi,

speciality

e stat se normalnim obchodem, specializujicim se na urcity druh zbozZi znamena redu-
kovat své pfijmy pouze na obrat z tohoto zbozi, i kdyZ to znamena, ze se zde stanu
profesiondlem a budu Siroce znaly a uznavany. Také zde se ale musim medialné pro-

sadit, a to neni levné

 specializovat se pouze na urcity vysek z dané skupiny zbozi, ¢i na zbozi tézko zatadi-
telné, nebézné ziskatelné a prodavané, uz mné ziska jasnou komunitu uzivateld,
,mych tisic zékaznika®, ale pravdépodobné nikoho vic; nebudu jim muset podkufo-
vat cenami, ale oni toho tak jako tak moc neutrati. Pokud se takovy obchod naroubuje
uz na existujici internetovou komunitu (web, diskusni skupina atd.), nejsou potieba

velké investice do propagace

To jsou praveé ona zavazi na vahach, jejichz ,,mérnd hmotnost* je nezndma; zbozi od zbozi

jin4, roli hraje konkurence i vyvoj internetového obchodovani. [3]

4.2 Sortiment normalniho obchodu

Velka, mozna az drtivd vétSina obchodu, které na Internetu ,,jsou vidét™ patii k oborove
specializovanym obchodim: knihy, cédécka, hardware, software, audio, video, obleCeni,
hracky, cestovni ruch atd. Tyto obchody piedstavuji dnes evidentné hlavni proud a velkou

vetsinu prodeja pres Internet.

Uplnost sortimentu takovéhoto obchodu povazuji za jeho velky piedpoklad k isp&chu, za
jeho ,,prvni klic*. To byva Casto zpochybiiovano, ¢asto podle jednoduché, osvédcené rov-
nice ,,80/20%: 80 % obratu tvoii 20 % sortimentu zbozi. Pro¢ se tedy otravovat se zajisto-
vanim Sirokého, téméf nedostupného sortimentu, kdyz neudéla zadny obrat, kdyZz staci mit

bestsellery?

Jistg, stacilo by to, v pfipadé¢ splnéni dvou predpokladi:



http://www.pdfonline.com/easypdf/?gad=CLjUiqcCEgjbNejkqKEugRjG27j-AyCw_-AP

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

o 7e nehodlate velice agresivné soutézit s kamennymi obchody,
e Ze si nepfipoustite variantu vzniku silného konkurenta.

Nabidnéte jen bestsellery — nabidnete jen to, co ma normalni kamenny obchod, ten je také
vzdycky ma, obvykle 1épe zvladnuté nez vy (piece jen ma jakysi naskok), a ja jako zakaz-
nik nebudu zrovna piesvédcen o vyhodé nakupovani ptes Internet. Mit sortiment nezname-
na nutn¢ prodavat sortiment; navstivite-li pétipatrovy supermarket, zjistite, Ze lidé stojici
pied pokladnou maji stejné¢ vétSinou v koSiku nakup podobny, jako kdyby nakupovali

v malém kramku (pravidlo 80/20 plati).

I u internetového obchodu podobné pravidlo plati; mizeme to dosvédéit z Vitavy
(www.vltava.cz), potvrzuji to i jini domaci obchodnici. Pfesto vSak Sife sortimentu plati, a
to ze dvou duvodd, jednak jako vstupni lakadlo, jednak jako skutecny argument — hledate-1i
obcas obskurnosti, starsi tituly, speciality, a va$ obchod je ma v nabidce, na rozdil od vSech
ostatnich, je skoro nepodstatné, Ze jejich dodavka trva mésice a sleva je nulova; myslim, ze

to u zdkazniki jako obchod vyhrajete.

Je chybou, kdyZ az vznik internetového konkurenta zaptisobi jako budicek pro oziveni va-
Seho elektronického byznysu, at’ jiz lepSim sortimentem, nizsi cenou, razantnéjsi reklamou

apod. [3]

4.3 Konkurence je z kamenného biehu

Pokud se jako internetovy obchodnik spokojite s tim, Ze ,,na Internetu nemam jako obchod
konkurenci®, musim hlasité volat k probuzeni, nebot’ vSechno je Spatné. Ano bylo by
vSechno dobfie, kdybyste méli v tomto okamziku 80% celkového trhu s produktem, ale to
jisté nemate, ani jediné procento ne. Kdo je tedy hlavnim konkurentem? Pomineme-li (do-
casné!) odpovéd, ze jsou to vSichni ostatni, kdo odCerpéavaji vasim potencialnim zdkazni-
kim penize, tedy benzinové pumpy, danovy Ufad, leasingova spole¢nost, manzelka apod.,
jsou prvni na fad¢ ti dodavatelé, kteti obchoduji se stejnymi typy produktii jako vy, ale ne-
dodavaji je prostfednictvim Internetu. Internetové obchodovani musi ,,poustét zilou* ob-
chodim kamennym, to jsou jeho konkurenti — a musi proto usilovat o to, aby zakaznici
kamennych obchodii zménili styl svych nakupl, smérem k pofizovani zbozi prostiednic-

tvim Internetu.
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S touto tivahou jist€ neni tézké souhlasit, ale jen vyjimecné si obchodnici uvédomi, co to
znamena a co z toho vyplyva. V prvni fad¢ totiz jde o dosazeni podstatné zmény v chovani
zakaznikl, o to, aby vyuzivali nakupovani pomoci Internetu, a teprve v fad¢ druhé o rozd¢-
leni si tohoto internetového trhu v konkurenénim soupeieni. To by mélo v idealnim piipadé
znamenat urcité¢ formy spojenectvi internetovych obchodnik, jejich spolecné usili o kulti-
vovani tohoto trhu a jeho propagovani. Zatim vidime (napiiklad v naSich podminkach)
pravy opak: na Internetu se zatim prodava zboti zanedbatelné Castky, a presto se dokazi
internetové obchody o tyto koruny mezi sebou poprat — misto toho, aby spolecné usilovaly
o mnohonasobné zvyseni samotného internetového trhu (napt. zvySeni poctu nakupujicich

zékazniki, nauceni je nakupovat vice druhli zbozi) s tim, Ze se poperou, az bude o co. [3]

4.4 Proc lakaji speciality

Sortiment je tedy jednim z kli¢h k Gispé$Snému internetovému obchodu, ale neznamena to,
ze rovnice je tak jednoducha: vice zbozi = vétsi tispéch. Bezproblémovy tspéch budete mit
na Internetu s produkty, které¢ se v bézném ,.kram¢* sehnat nedaji, ¢i jen velice ziidka a
obtizné; lidé uz dokonce docela Casto ocekavaji, ze na Internetu najdou nebézné véci a in-
tenzivné je zde vyhledavaji. Takovymto sortimentem mohou byt Casto produkty, které uz
vyrobcee €i distributor doprodava ze skladu a pro které uz na pulté neni misto; samoziejmée
pomtize, kdyz budou k dispozici za levné ceny. Neobvyklé, nesehnatelné polozky ve vasem
sortimentu jsou jasné pochopitelnym argumentem pro zakaznika a jeho presvédceni, ze
internetovy obchod je lepsi nezZ normalni — i kdyZz pak budou nakupovat ty nejobycejnéjsi

véci. Siroky sortiment silné zvysuje reputaci vaseho obchodu, a to je podstatné. [3]
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5 JAK PROPAGOVAT INTERNETOVY OBCHOD

Propagace internetového obchodu se dramaticky nelisi od propagace jakéhokoli jiného
zbozi: podstatné je prildkani pozornosti dobte zacilen¢ho ¢loveéka, potencialné nadéjného
zékaznika na stranku naSeho obchodu, o zbytek uz se musi postarat obchod sam, je-li dob-

1y, je-li jeho nabidka atraktivni.

Cil je jasny, metody uz méné. Samoziejmé kazdého napadne, Ze se ,,mé inzerovat®, ale
zatimco metody ohlupovani zédkaznictva v bézném svété (zazracné praci prasky, automobi-
ly, které z vas udélaji lepsiho ¢lovéka atd.) jsou nesmirné propracované, dovedené do do-
konalosti a velmi pfesn¢ lze urcit jejich i€innost, je inzerce na Internetu stielbou od pasu —
dovolim si tvrdit, Ze zatim vibec nikdo u nas neprovedl na ¢eském Internetu propracova-
nou intenzivni kampan, u které by navic dovedl exaktné¢ monitorovat jeji vysledky, jeji

skute¢nou ucinnost vyjadfitelnou ve financich, nikoli v ,,shlédnutich* a ,.klepnutich®.
Mozné zplisoby jak da o svém internetovém obchod¢ védet:

e Bannerova inzerce. Pfimocary zpiisob, ktery napadne kazdého a ktery byva casto vy-

uzivany jako jedina cesta propagace.

o Inzerce v tistéenych ci obecnée neinternetovych médiich (billboardy, rozhlas, televize).

Drahy inzertni prostfedek, sporny obchodni ucinek.

e Kvalitni indexace do vyhledavacich central. Propagace, kterou by nemél pominout

zadny web, uz proto, ze je zdarma a prakticky jednou provzdy.

e Spojenectvi a aliance s jinymi weby ¢i jinymi médii s velkou piisobnosti, obvykle na

provizni bazi.

e Inzerce ,, osvetou*: aktivni ucast v diskusnich skupinach, které se danému tématu v¢-
nuji (napi. knihy o programovani — diskusni skupiny o programovani), informovani o
novinkach internetového obchodu v médiich, vlastni pfednaskova ¢innost atd.

Kterd z vySe popsanych metod je nejucinnéjsi a kterd naopak nejméné u¢inna? Je zname,
mnohokrat popsané a rovnéz vlastni zkuSenosti overené, ze zdaleka nejucinngjsi je dobie
provadeéna osvéta, jako je naptiklad prednaskova ¢innost, nebo vitbec informovani potenci-
alnich zékazniki jednoho po druhém v osobnim styku — pokud mate obchodni schopnosti a

dovednosti, ziskate zakaznika pétiminutovym rozhovorem. Samoziejmé, je to metoda Ca-

sov¢ naro¢na, tudiz draha.
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Naopak jako nejmén¢ ucinna se ukazuje inzerce v tisténych ¢i obecné neinternetovych mé-
diich. Trpi totiz pfedevS§im obrovskym ,,rozprachem‘: na zasazeni jednoho potencidlniho

zakaznika musite zobrazit vas inzerat pted oci tisice lidi. [3]
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II. PRAKTICKA CAST
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6 ANALYTICKA CAST

Prakticka ¢ast navazuje na teoretickou a prevadi ziskané znalosti do feSeni kol v praxi.
Cilem prakticko-analytické ¢asti je analyzovat dosavadni pouZzivani internetového marke-
tingu ve firm¢ RaVaP, s.r.0.a porovnat jej s konkurenci. Podle zjisténych informaci a po-
tteb firmy pak navrhnout a vytvofit projekt zavedeni internetového obchodu a webové pre-

zentace.

6.1 Predstaveni spole¢nosti RaVaP, s.r.o.

Firma RaVaP je velkoobchod zabyvajici se dovozem a prodejem metrového textilu
v Ceské a Slovenské republice. Spole¢nost byla zaloZena v roce 2005 a v soudasné dobé
pusobi na trhu jako plnosortimentni velkoobchod ve své komodité. Sidlo spolecnosti je

v Brné¢, ale hlavni provozovna se nachdzi v Otrokovicich.

V soudasné dob& ma firma asi 400 aktivnich zakaznikii v Ceské republice a asi 50 na Slo-
vensku. Struktura klientd je velmi rtiznorodd — firma spolupracuje s nékolika velkymi vy-
robei v Ceské i Slovenské republice, ktefi se zabyvaji vyrobou: sportovniho obleéeni (napf.
Pemitex, s.r.o.; Cony Free - CR; Nebbia, s.r.o.- SR; aj.), détského obleceni (napfi.: Loana,
a.s.; Lord Bohemia, s.r.o. — CR; DO-MA-JA, s.r.o. — SR, aj.), reklamnich odévii (Attack

Promotion, s.r.o.; Rotex, s.r.0.; aj.), i1 s mnoha dal$imi stfednimi 1 malymi Sicimi dilnami.

Vétsina zakaznikd je obsluhovana prostfednictvim obchodnich zastupct, v Ceské republice
1 na Slovensku. Zakaznici si vybiraji na zakladé pravidelné aktualizovanych vzornik, kte-
rymi jsou vSichni zastupci vybaveni. Dle zdjmu firma aktualni vzorniky rozesila i poStou,
piipadné doposild nejnovéjsi materidlovou nabidku. Snahou je, aby zdkaznici mohli zbozi
posoudit a objednat jesté pfed jeho pfichodem. Vybrani velci a zajimavi zakaznici jsou
pravidelné navstévovani ,,marketingovym*® pracovnikem — pfi téchto schiizkach jsou pro-
jednavany kompletni nabidky pro nadchézejici sezonu, specialni cenové, materialové, ¢i

barevné nabidky a mozné formy dalsi spoluprace.

Firma RaVaP se specializuje hlavné na uni (jednobarevné) materidly a mnozi si mohou
fict, ze barvy se moc neméni, ale to neni viibec pravda. Kazdou sezénni kolekci je tteba
pfipravit s alespon ptl roénim piedstihem a to na zaklad€ peclivé konzultace se zakazniky,
dle aktualnich modnich trenda 1 se samotnymi vyrobci. Tato strategie firmé umoziuje do-

statecné Siroky sortiment, u kterého se orientuje pedev§im na vyvazeny pomér kvality a
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ceny. Okrajove se firma vénuje 1 konfekénim materidliim, predevsim na damské oSaceni,

aby uspokojila potfeby mensich Sicich dilen.

Vyrobci, u kterych spolecnost zadava své zakazky, jsou jiz dlouhou dobu drziteli certifika-
tu kvality ISO zarucujicim stabilni kvalitu jejich vyroby i certifikdtu OEKO-TEX zarucuji-

ci zdravotni nezavadnost.

Schopnost obsluhovat tak rozmanitou klientskou zakladnu, a také rizné formy obsluhy je
jednou z velmi podstatnych konkuren¢nich vyhod firmy. Velmi dilezitou roli hraje také
(vzhledem ke komodité, kterd podléha modnosti a trendiim) co nejptesnéjsi a nejzajimave;j-
§1 vybér materiala pro kazdou sezonu a kolekci, v neposledni fadé i pfesné nacasovani do-

davek dle pozadavk trhu.

Firma RaVaP spolupracuje také s konkurencnimi firmami — napft. s firmou M.A.B. trade,
s.r.0., ktera se specializuje na velkoobchodni prodej riznych druhti fleecti a jinych tkanych
materidlii; nebo s firmou Milan RumiSek — Rivatex, kterd se specializuje na prodej kon-

fek¢énich materidlt. Diky tomu firma RaVaP obsluhuje rizné segmenty zakaznikd.

Jak se firma vyviji, zalozila svou dcefinou spole¢nost RaVaP trade, s.r.o., ktera se zabyva
vyrobou a dovozem reklamniho obleCeni. Tato firma si teprve zafina hledat své misto na

trhu, proto se nadale budu vénovat pouze firmé RaVaP, s.r.o.

6.1.1 Postaveni firmy RaVaP, s.r.o. v mezinarodni spole¢nosti BOZTEKS

Spole¢nost BOZTEKS IPLIK SAN. VE TIC.A.S je mezinarodni spole¢nost se sidlem
v Istanbulu, kterd vyrdbi rizné druhy bavinénych i smésovych materidlii. Spolupracuje
nejen s firmou RaVaP, ale i s firmami v jinych zemich, jako je napf. Bulharsko, Recko,
Francie, Némecko, Italie, Izrael, Moldéavie, Rusko, USA aj. Poskytuje svym ,,dcefinym*
firmam urcité zazemi velké spolecnosti, moznost pouzivat firemni znak, a v ptipad¢ potie-

by nejenom dopravu, ale i skladovani materiald, veSkeré certifikaty jakosti, aj.

6.2 Jak firma vyuziva marketingové nastroje a internet?

Jak jsem jiz zminovala, firma RaVaP byla zaloZena teprve pied tfemi lety a zakladni ideou
vedeni firmy bylo ,,pracovat s co nejmenSim moznym mnoZzstvim personalu, zato s vy$$im
osobnim ohodnocenim®. Firma se soustfedila pouze na prodej — to znamena, Ze krome ex-

terni Ucetni a jedné ,,univerzalni* pracovnice pfimo ve firm¢, zde nebyl nikdo, kdo by vedl
2 2
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evidenci objedndvek — jak pfijatych, tak odesilanych, evidoval a pravidelné¢ informoval
dilezité zakazniky, a v podstaté zajiStoval jakousi informacni platformu pro celou organi-
zaci. Objednavky byly zaznamenavany rucné, vétSina obchodli domlouvana telefonicky,
velké objednavky byly posilany faxem (aby pro tyto objednavky existoval alespon né&jaky
pisemny podklad).

Kdyz se firma zacala rozristat a pocet zakaznikd se zvySoval, zacala byt situace adminis-
trativn€ neunosnou a musel se pfijmout alespon jeden dostatecné vzdélany pracovnik, ktery
by veSkerou zminovanou evidenci obstaral a ptipadné posunul firmu dal. Jeho pfichodem

firma nejenom zavedla jiny, prehlednéjsi systém evidence objednavek, dodacich listi, ma-

teridlovych karet aj., ale také se zacala vénovat alespoil okrajové marketingu.

6.2.1 www.epoptavky.cz

Jako prvni se firma zaregistrovala na serveru www.epoptavky.cz, odkud ji pravidelné pfi-

chazeji poptavky od rtiznych firem v oboru metrového textilu ¢i vyroby odévii a reklamni-
ho materialu. Vedouci skladu takto ziskaného potencialniho zdkaznika oslovi telefonicky,
nabidne mu zaslani vzorniki, ptipadné osobni navstévu nékterého z obchodnich zéastupct.
Nejpozdéji do tydne po odeslani vzorniki, ¢i osobni schlizce vedouci skladu opét kontaktu-
je zakaznika s dotazem, zda ho nabidka firmy RaVaP =zaujala, jestli bude nécktery
z materiald chtit vyzkousSet atd. V této fazi zalezi pouze na ni, jak se bude nadale vztah se

zakaznikem vyvijet.

6.2.2 www.firmy.cz

Dalsim serverem, kde je firma jiz registrovdna je server www.firmy.cz. Divodem, pro re-
gistraci na tomto serveru bylo zviditelnéni firmy na internetu. Kdokoliv si nyni mtze firmu

a veskeré¢ jeji kontaktni udaje najit na internetu a v piipadé€ zdjmu ji kontaktovat.

Na rozdil od serveru www.epoptavky.cz mé server www.firmy.cz pouze informativni

funkci a pfipadny kontakt zakaznika je o to zajimavéjsi, protoZze si firmu naSel a oslovil

sam.

Nasledujici graf ukazuje procentuelni podil zakaznikli oslovenych pomoci internetu a
ostatni formou (telefonicky, doporuceni od jinych zakaznikli, prohloubeni nabidky sorti-

mentu stavajicim zakaznikim aj.).
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Podil oslovenych zakazniki
(v %)

5%

B www.epoptavky.cz

B www.firmy.cz
O telefonicky

B osobni kontakt

33%

B doporuceni

42%

Obr. 1. Podil oslovenych zakaznikii [viastni zpracovani]

Firma RaVaP by méla prohloubit a pravidelné aktualizovat informace o sob¢ uveiejnéné na
serveru www.firmy.cz. Zatim je registrovana bezplatng, i tak mtze uvést pro informaci
potencialnim zakazniklim vice informaci o firmé, oteviraci dobu, fotografii firmy ¢i nabid-
ky a ideélni by byl odkaz na webové stranky. Firma Seznam.cz, a.s. nabizi dale moznost
placeného upiednostnéni firmy pfi vyhledavani pomoci urcitych klicovych slov, které si
firma sama vybere — napf. textil, bavlna, uplet — a v momenté kdy néktery z uzivatelt zada
vybrané slovo do vyhledavace, objevi se odkaz na firmu na piednich pozicich. V tomto
ptipadé se plati za jeden proklik — tzn. v pfipad¢, Ze uzivatel klikne na odkaz firmy. Cena

zavisi na smluvené sluzbé.

6.3 Identifikace konkurence

Obor metrového textilu je v soucasné dobé velmi nepopulérni pro podnikéni. Dovoz lev-
nych materialli i hotovych vyrobkl z dalného vychodu nuti nékteré vyroby skoncit, protoze
se nemohou vyrovnat tak nizké cené. V Ceské republice i na Slovensku jiz zaniklo mnoho

velkych, stiednich firem 1 malych Sicich dilen vyrabéjicich obleceni, protoze pouze naklady
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na personal jsou pomalu vyssi nez cena hotového vyrobku, kterou zdkaznik pozaduje. I

presto vSechno se nékteré firmy udrzely.

6.3.1 Zahranicni vyrobci v ramci Evropy

Velkou konkurenci pro firmu RaVaP znamenaji vyrobni podniky z Italie, Polska, LotySska,
Estonska a velkoobchody v Mad’arsku. Co se tyka vyrobnich podnikti — napt. firma
»ELKO“ Sp. z 0.0. (Polsko) — jejich konkurenéni vyhodou je hlavné cena, rychlost dodani
a moznost vyberu vlastnich barev dle pfani zakaznika. Oproti tomu firma RaVaP nabizi
vysokou kvalitu, za sice trochu vyssi cenu, ale k tomu také rychly servis a ucelenou nabid-
ku riiznych druha uni 1 tisténych materidlii. Co se tyka velkoobchodl v Mad’arsku, jejich
nabidka je specializovana vic na konfek¢ni materidly. Nabizeji ale také i nékteré druhy
tiplettl (vie je dovoz — Cina, Indie) za ceny srovnatelné s nabidkou v Ceské republice. Tu-

diz tyto firmy jsou konkurenci spiSe na Slovensku.

6.3.2 Cina, Indie, vychodni Asie

V podstaté nejvétsi konkurence pro témét vSechny obory se nachézi ve vychodni Asii. Diky
nizkym vyrobnim nakladiim mohou vyrobci z téchto zemi cenové konkurovat na jakémko-
liv trhu. VétSinou je vSak tato cenova konkurence na ukor kvality. Navic aby si Sici dilna
mohla obédvat zbozi pfimo od asijskych vyrobcii, musi pocitat s tim, ze objednavané
mnozstvi bude minimalné¢ 1.000 metri od barvy a celd objednavka bude pro vyrobce zaji-
mava az tehdy, naplni-li odbératel svou objednavkou cely kontejner. Doprava je totiz fi-
nan¢né¢ nakladnd a také velmi zdlouhava. VSechny materidly se dovazeji lodi do piistavu v
Hamburku, kde je pfepravni firma pielozi na kamion a veze pfimo odbérateli. Jenom na
pfepravu lodi je tfeba pocitat 1 mésic. I tak jiz mnoho vyrobnich podnikt i Sicich dilen
v Ceské republice i na Slovensku diky této konkurenci muselo ukonéit svou vyrobu. Ze
zemi jako je Cina a Indie k ndm totiz proudi &im dal tim vic textilu. Nejen metrového, ale i
hotovych vyrobkl. A v ptipad¢ téchto hotovych vyrobki nejsou schopni ¢esti ani slovensti
vyrobci jakékoliv konkurence co se tyka ceny. Proto je pro firmu RaVaP dilezit¢ dovazet

kvalitni materialy za dostupné ceny.
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6.3.3 Konkurence na ¢eském trhu

Neopomeiime ¢esky trh s metrovym textilem. Soucasnou nejvétsi konkurenci pro firmu
RaVaP je firma Novatex. Tato firma vznikla jiz v roce 1991 a sidli také v Otrokovicich
Zabyva se prodejem metrového a jeji nabidka je podobna nabidce firmy RaVaP. Lisi se
pouze v tom, ze firma Novatex. se specializuje predev§im na konfekéni materialy a tplety
jsou pro ni dopliujicim zbozim. I tak firma Novatex zabird jedno z pfednich mist na trhu 1
v komodité upleti.V souéasné dobé mé cca 700 aktivnich zakazniki v CR a 400 klientii na
Slovensku. Cenova hladina nabidky materialii je srovnatelnd s nabidkou firmy RaVaP, coz
je dano 1 tim, ze firma Novatex, stejné jako frima RaVaP, spolupracuje predevsim s vy-

robci z Turecka.

V neposledni fad¢ je na Ceském trhu s metrovym textilem i n€kolik mensich firem, které
ovSem také promlouvaji do celkové nabidky trhu. Jedné se vétSinou o lokalni mensi pro-
dejce ¢&i Sici dilny, které si samy nakupuji v zahraniéi nebo tieba i v Ceské republice a né-
které ze zbyvajicich materiald dal nabizeji. Tyto firmy vSak netvoii pfimou konkurenci pro

firmu RaVaP.

I pfes vSechnu tuto konkurenci firma RaVaP ziskava od svého vzniku stale vétsi a vetsi
trzni podil. Od roku 2005 se jeji podil na trhu zvétsil nékolikanasobné, jak ukazuje 1 nasle-
dujici graf — je zde zobrazen podil nejvétsiho konkurenta — firmy Novatex, a.s., firmy Ra-
VaP, ostatnich velko- & maloobchodii v Ceské republice a zahraninich vyrobci a velko-

obchodu.
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Obr. 2. Podil zakaznikii na ceskéem trhu s uplety obsluhovany firmami [vlastni zpracovani]

6.3.4 Konkurence a internet

Kdybych méla v této ¢asti analyzovat vSechny konkurencni firmy a jejich pfistup k interne-
tu a marketingu na ném, bylo by to velice zdlouhavé. Budu se proto vénovat pouze nejvet-

$imu konkurentovi — firmé Novatex.

Firma Novatex se stejn¢ jako firma RaVaP prezentuje na internetovych serverech

www.epoptavky.cz, www.firmy.cz, a navic ma vlastni internetové  stranky:

www.novatex.cz. Na téchto svych strankach firma prezentuje svou historii, soucasnost,

aktuality, definuje nabizeny sortiment, sponzorstvi, zastoupeni, Clenstvi v Hospodaiské

komote, kontakty a mnoho dalSich informaci.
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. NOVATEX OFIRME SORTIMENT  AKTUALITY = KONTAKT
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Obr. 3. Nahled webovych stranek firmy Novatex, a.s. [www.novatex.cz]

Internetova prezentace firmy Novatex je zajimavé, barevna a jisté¢ se na ni zdkaznik rad
podiva. Odkaz na sortiment zde je, ale ten je pouze hrub¢ nastinén, bez uvedeni jakychko-
liv cen. Nenabizi se zde ani internetovy obchod, pouze odkazy na kontakty firmy. Zékaznik
si musi nabidku materialt telefonicky nebo e-mailem vyzadat a teprve potom mitize ucinit
objednavku. Je taky patrné, Ze posledni aktualizace na strankach firmy Novatex byla n¢kdy
v roce 2004, coz je Skoda, vzhledem k tomu, Ze Internet jako takovy, je v dneSni dobé vel-
mi vyhleddvané médium. Na obrazku je vidét, ze internetova prezentace firmy Novatex
nabizi nékolik jazykovych mutaci. Bohuzel momentalné je funk¢ni pouze Cestina a anglic¢-
tina. Pfepnutim na némcinu, ¢i francouzstinu se sice zméni jednotlivé zalozky, ale nikoliv

jejich obsah. Vsechen text zlistdva v Cesting.

Nemohu zde ovSem jenom vypsat nedostatky webovych stranek firmy Novatex. Ve srov-
nani s firmou RaVaP se totiz firma Novatex na internetu prezentuje vice — ma alespon né-

jakou webovou prezentaci.

6.4 SWOT analyza

Analyza silnych a slabych stranek a prilezitosti a ohrozeni ohodnoti celkovou situaci firmy

RaVaP na trhu s metrovym textilem. Tato analyza je velmi dualezita nejen pro tento projekt,
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ale také pro podnik samotny. Zjisténi jeho silnych a slabych stranek, miize vést spolecnost

k vyuziti ptilezitosti ke svému ristu i pfipravenosti na potencionalni ohrozeni.

6.4.1 Vnitini prostredi
Silné stranky

e RaVaP je ¢lenem mezinarodni spoleCnosti vyrabéjici textilni materidly a obleceni
BOZTEKS [PLIK SAN. VE TIC.A.S a vyuZiva mezindrodniho zazemi k poskytovani

zbozi a sluzeb svym zakaznikiim 1 v zahranici.

o Komplexni nabidka materidli pro jakoukoliv vyrobu — konfekéni, sportovni, détskeé,

reklamni obleceni.
e ZvySeni podilu na trhu — béhem 3 let nartst o 30%.
e Vysoké uroven obsluhy zakaznikt, zp€tna vazba, kontrola spokojenosti.
o Priibézné budovani firemni kultury u zaméstnanct.
e Rychla a spravna komunikace mezi skladem a administrativou.
e Zapojovani zamé&stnancl do procesil zmén a vybeéru materiali.
e Ziizeni internetového obchodu, webové prezentace.

Firma RaVaP prubézn¢ upeviluje svou pozici na trhu a to ptedev§im pravidelnym rozsito-
vanim a aktualizaci nabidky dle poptavky na trhu. Diky silnému zdzemi mezinarodniho
partnera nabizi kvalitni materialy, pravidelny servis, vysokou uroven obsluhy zékazniki
coz ji davé predpoklady k tomu, aby tento trend pokracoval. Pfipadné vybudovani interne-
tového obchodu a webové prezentace mize firmu uvést ve znamost dal$im potencionalnim

zakazniktim a také zjednodusit a urychlit objednavkovy cyklus soucasnym zakaznikiim.
Slabé stranky

e Nedostatecné skladovaci prostory, tim padem chybi i misto pro pfipravu zbozi

k expedici a piijem nového zbozi.
e Celkova logistiky firmy.
o Nedostate¢na vybavenost technickym zatfizenim.

e Doprava a ptepravni sluzby.
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o Bazlivy pfistup zédkazniki spocivajici v nedivéie v e-komerci, e-business.

BohuZel firma RaVaP nedisponuje dostate¢nymi skladovacimi prostory, coz mize do bu-
doucna znamenat omezeni nabizené¢ho sortimentu, zpomaleni dodavek nebo i1 celkové
oslabeni konkurenceschopnosti firmy. Rovnéz logistika a umisténi zbozi na sklad¢ jsou
trochu chaotické. Tento problém ovSem souvisi s nedostatkem mista. Zvlastni kategorii je
doprava. V soucasnosti firma fesi n¢kolik reklamaci se smluvni piepravni sluzbou PPL a

vzhledem k celkové nespokojenosti dokonce zvazuje ukonceni smlouvy.

6.4.2 Vnéjsi prostiedi
PrileZitosti
o ZvySeni kvality poskytovani sluzeb ptes Internet — popularita internetového prostiedi
pritahuje stale vice potencidlnich zakaznikd.
o Segmentace nabidky zbozi podle specifickych pozadavki klienta.
e ZlepsSeni servisu pro stalé zakazniky.
e Obsluha a osloveni dalsi skupiny zakaznikli nabidkou novych zajimavych materiali.
e Vyuzivani mezinarodnich marketingovych aktivit v rdmci spolecnosti BOZTEKS.
e Docilit dlouhodobé silné pozice na ¢eském a slovenském trhu.
e Hodnoceni prodeje — zpétna vazba.

Diky vhodné segmentaci trhu firma nabizi svym zdkazniklim pouze to o co ve skutecnosti
zadaji a nezahlcuje je zbytecné dalSimi vzorniky a materialy. Svou nabidku se snazi vzdy
ud¢lat tak, aby vybraného zakaznika oslovila a zaujala. Velky diraz je kladen i na aktuali-

zaci udaju a pravidelné informovani zdkazniki o moznych zménach.

Ohrozeni
o Konkurence ze strany firmy Novatex i ze zahrani¢i — hlavné vychodni Asie.
o Konkurence ze strany ptichodu novych konkurenc¢nich firem.
e Pomaly rtst poctu novych zakazniki.

e SniZovani poctu stavajicich zdkaznika v dasledku nizkych cen vyrobcii a prodejct

z vychodu.
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e Me¢nici se potieby a vkus zdkaznikli,, firma muze Spatné odhadnout smér modnich

trend?.
e Nepfiiznivy vyvoj sménnych kurzii a obchodnich politik zahrani¢nich vlad.

Nejvétsi hrozbu pro firmu RaVaP predstavuje dovoz levného textilu a hotovych vyrobki
z Ciny a dal§ich zemi vychodni Asie. Kvili témto levnym dovozim jiz n&kolik velkych i
stiednich firem vyrabéjicich obleceni pfiSlo o své zakazky a muselo svou ¢innost ukoncit.
Trend levnych dovozi z Ciny a Indie je nyni snad ve viech oborech a vzdy to pro firmy

znamena velké problémy udrzet se a konkurovat tak nizkym cendm.

Aby firma RaVaP docilila dlouhodobé¢ silné pozice na ¢eském, slovenském a mozna i me-
zinarodnim trhu, méla by se vic prezentovat na Internetu. Toto, v soucasnosti velice popu-
larni médium, ptitahuje stale vice potencialnich zdkazniki a nabizi moznost prezentovat

firmu a jeji obchodni nabidku nejenom v Ceské republice, ale v podstaté celosvétove.

6.4.3 Analyza Ceského prostiedi Internetu

Aby se firma mohla rozhodnout, zda je pro ni prostfedi Internetu zajimavé, je vhodné

zhodnotit klady a zépory internetu v ¢eském prostiedi.

+ Nizké kapitalové ndklady nutné na vynalozeni propagace v prostiedi e-komerce pfi pro-

nikani na globalni trh.
+ Uspora &asu.

+ Do jisté miry se stira rozdil ve velikosti podnikatelskych subjektti. Tendence inklinujici

k utvéfeni rovnovahy na trhu.

+ Schopnost byt flexibilni a rychle piistupovat k inovacim MSP mize vytvaiet naskok

pfed nesrovnatelné vétsim konkurentem v prostredi e-komerce.

+ Moznost vyuzivani podrobnych statistickych aparati a zpétnovazebnich systému, které
e-komerce nabizi pifi vynalozeni zanedbatelného kapitalu ve srovnani s jinymi nositeli

reklamy a propagace.

+ Moznost vyuzivani e-komerce jen jako testovaci platformu svych jinak cisté ,,fyzic-

kych* forem podnikani.

+ Okam?zité ptsobeni na zdkaznika a vytvareni si vztahu s nim i obchodnimi partnery.
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+ Snadna dostupnost k informacim.

+ Siroké spektrum marketingovych nastrojii vyuZitelnych v prostiedi e-komerce pii mini-

mu vynalozenych prostiredki.
+ Popularita internetového prostiedi ptitahuje stale vice potencialnich zadkaznikda.

— Spatné zpracovana webova prezentace/marketingova strategie — chybné zacileni zékaz-

nikt, chybni positioning, apod.
— Bazlivy ptistup zakaznikl spocivajici v nediivére v e-komerce, e-business.

— Neetické chovani konkurence v oblasti e-komerce miize odradit nakupu i ,,mé* zdkazni-

ky.
— Nedostatecna legislativni uprava v oblasti e-komerce.
— Nedostatecna vybavenost technickym zatizenim, ¢i vybavenost nevhodnym.

Dalo by se fict, Ze internet nabizi vesmés sama pozitiva. Informace na ném jsou snadno
dostupné, néklady na potizeni webové prezentace jsou vzhledem k ziskanému uzitku nizke,
firma mtze vyuzivat riiznych statistik, a v pfipadé, Ze firemni web bude zajimavy, poutavy
a flexibilni, mize si vytvofit i ndskok pfed konkurenci. Na druhou stranu nesmime zapo-
menout ani na jista rizika s podnikdnim na internetu spojend, jako napf. nedostate¢na le-
gislativni uprava, neetické chovani konkurence aj. Nékterym z nich — legislativé — se da
ptedejit pfesnym stanovenim obchodniho fadu, se kterym by mél kazdy nakupujici na In-
ternetu souhlasit. Tento obchodni potadek by mél obsahovat obchodni podminky, rekla-

macni fad, dolozku o ochrané osobnich tdaji a rtizné dalsi informace dle potieb firmy.

Diky ziskanym poznatkiim se domnivam, ze pro firmu RaVaP bude urcité velmi zajimavé

vytvofit firemni web a k nému 1 internetovy obchod.

6.5 Analyza poskytovateli

Na ¢eském trhu je momentalné velmi Siroka nabidka firem, vytvaiejicich webové stranky a
internetovy obchod dle prani zékaznika. Je dulezité analyzovat jejich nabidky a moznosti,
aby si firma mohla vybrat tu nejvhodnéjsi, kterd pro ni navrhne a vytvofi profesiondlni

webovou prezentaci a hlavné kvalitni internetovy obchod.
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6.5.1 Kritéria firmy RaVaP

Co se tyka webovych stranek, neni pro firmu RaVaP rozhodujici, zda bude soucésti nabid-
ky. I sebemensi internetovy obchod je jakousi formou webové prezentace. Mezi dulezité

pozadavky na internetovy obchod patii nasledujici:

e B2B — jedna se o velkoobchodni prodej celych roli ¢i balikti material (1 role/balik =

cca 20-25 kg),
o fulltextové vyhledavani,
o komentare ke zbozi,
e potvrzeni objednavek e-mailem,
o alespoii 3 jazykové mutace (anglictina, francouzstina, nSm¢ina),
e jednoduché ovladani z pozice spravce (administratora),
o moznost pravidelnych aktualizaci,
e zpétna vazba — analyzy nejprodavanéjSiho zbozi, pocet zakaznik aj.,

» optimalizace pro vyhledavace,

moznost ak¢nich nabidek a doprodej zbytka latek.

Projekt vytvofeni internetového obchodu bude omezen rozpoctem — maximalni naklady

spojené s vytvofenim webovych stranek a internetového obchodu = 100.000,- K¢.

Firma RaVaP by pfivitala, kdyby bylo mozné internetovy obchod propojit s pouzivanym
ekonomickym systémem Pohoda. Toto propojeni je dilezité hlavné kvuli zdkaznikiim —
aby si neobjedndvali zbozi, které jiz firma RaVaP nebude mit v nabidce nebo bude mo-

mentalné vyprodéano.

Uved’me si nyni nabidky vytipovanych firem:

6.5.2 Eshop-rychle.cz

Websystém ESHOP-RYCHLE je systém pro snadnou tvorbu elektronického obchodu,
osobnich web stranek, firemnich prezentaci a viibec vSeho, co chcete piedstavit na Interne-

tu. Jeho soucasti je redakéni systém, ktery umozni aktualizovat obsah a strukturu celého



http://www.pdfonline.com/easypdf/?gad=CLjUiqcCEgjbNejkqKEugRjG27j-AyCw_-AP

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 51

webu. Dle zjisténych informaci by toto vSe firma RaVaP zvladla vytvofit i obsluhovat sa-

ma, bez potieba znalosti programovani.

K dispozici je:
e Vybér z 219 grafickych Sablon pro design webu.
e Redak¢ni systém.
o Hosting — prostor na serveru 500 MB.

e Moznost pouzivat vlastni doménu 2. urovné (pokud chce firma pouzivat doménu 2.
urovné muze pouzit vlastni, jiz zfizenou doménu nebo doménu ziidi provozovatel

sam).
e 3 x e-mailova schranka, POP, webmail.
e Technické podpora na emailu a telefonu.
o Zadné dalsi skryté poplatky.
Cena: 1.500,- K¢ + DPH / ro¢né

Firma eshop-rychle.cz nabizi velmi levnou, ale také velmi obycejnou variantu elektronic-
kého obchodu. Bohuzel zde plati osvéd¢ené moudro ,,Za malo penéz, malo muziky.*.
Prostor na serveru je nedostatecny pro vlozeni potfebného mnozstvi kvalitnich obrazka a

pouziti jiz uzivanych Sablon vyvola neprofesionalni dojem.

Tento typ eshopu pro firmu RaVaP nedoporucuji. Jelikoz potfebuje na Internetu hlavné
zviditelnit nabizené materialy, potfebuje mit u jednotlivych polozek velmi kvalitni fotogra-

fie, aby vynikla barva, ptipadné dezén latky.

6.5.3 Chci WWW

Chci WWW je mala, ale efektivné pracujici firma, kterd poméhé zvysit obsluhovanym fir-
mam zisk diky ucinné prezentaci na internetu. Okruhem jejich zajmu je tvorba webovych
stranek (webdesign) a internetovy marketing.
Mezi nejzadangjsi balicky patfi:

e BASIC — Webova vizitka — statické stranky (formatovany text a obrazky), pasivni vy-

lepSeni pouzitelnosti, ptijemny graficky vzhled, pasivni optimalizace vyhledavace.
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Cena: od 2.500,- K¢

o PROFI — Efektivni webova prezentace — statické stranky (formatovany text a obraz-
ky), aktivni vylepSeni pouzitelnosti (v€etné testll), imponujici graficky vzhled, aktiv-

ni optimalizace pro vyhledavace.
Cena: od 9.000,- K¢

e DYNAMIC — Webova aplikace na klic — dynamické stranky (text, obrazky, databaze,
atd.), aktivni vylepSeni pouzitelnosti (v¢etné testl), piijemny graficky vzhled, aktivni

optimalizace pro vyhledavace.
Cena: od 7.000,- K¢

Firma Chci WWW nabizi mnoho nadstandardnich individualnich tprav a vylepSeni. Ne-
znamena to, ze kdyby si firma RaVaP objednala balicek DYNAMIC, ktery z nabizenych
vypada nejzajimavéji, ze bude standardné vytvofen pouze s vySe vyjmenovanymi paramet-
ry. Pravé naopak. Zadavatel si miize zvolit kritéria, jak ma jeho web vypadat a toto bude

dodrzeno.

Bohuzel pro firmu RaVaP tuto firmu nedoporucuji. Nabizi sice individualni piistup a ori-

ginalni webové stranky, ale jejich soucasti neni internetovy obchod, ktery je pro firmu di-

vvvvvv

6.5.4 SEOshop.eu

Firma SEOshop.eu nabizi feSeni internetového obchodu, kdy skloubi dokonalé techniky
SEO s jednoduchosti ndkupu a ptehlednou administraci. To vse je zasazeno do moderniho

designu a validniho kodu.

SEO (Search Engine Optimization) znamena v ¢eském piekladu optimalizace pro vyhleda-
vace. SEO maximalné zefektivni podnikani na Internetu. Pokud n¢kdo hleda jakékoliv
produkty na Internetu, zad4 dotaz do vyhleddvace. Ten mnohdy zobrazi az miliony odkaza.

Jaka je pravdépodobnost, ze se budouci zakaznik dostane pravé do naseho obchodu?

Kazdy internetovy obchod musi pfedevs§im generovat zisk. Firma SEOshop nabizi jedno-
duchy nakup a administraci, dokonalou optimalizaci, nejmodernéjsi technologie, podporu a
dalsi vlastnosti, diky kterym firma zisk4 jeden z nejefektivnéjSich nastrojii pro prodej na

internetu.
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Pti nakupu SEOshopu firma ziska 8 balickt vlastnosti:

e Nejefektivnejsi SEO — dokonalé posileni kli¢ovych slov, podporuje ptatelské adresy
pro vyhledavace, automatické zamezeni duplicitnich adres, pii objednavce obchodu
vytvofi také textovy banner pro ziskdvani zpétnych odkazii a doporu¢i nejvhodnéjsi

feSeni propagace.

o Prehledna a jednoducha administrace — firma si mize sama kdykoliv zalozit nové
kategorie ¢i podkategorie, popis produktii tvoii v prostiedi podobném Wordu,
z ukdzkového obrazku k produktu se automaticky vytvaii nahled, k produktu miize
firma piidat neomezené mnozstvi dalSich fotografii, jakykoliv text na strankach mtize

rychle a jednoduSe zménit.

e Specialni administrace pro objedndvky — v hlavni administraci mtize firma vytvofit
specidlni Ucty pro pfistup do této ¢asti a povertit napt. nékterého pracovnika zpraco-
vanim objednavek, pfi objednani zbozi miize pfimo vytisknout fakturu, on-line sle-
dovani stavu objednavky s moznosti okamzitych zmén, rychlé vyhledavani

v objednavkach.

o Automatické rozesilani e-mailii — pti zakoupeni zboZi pfijde potvrzeni firmé i zakaz-

nikovi, hromadné rozesilani ak¢nich nabidek registrovanym uZzivatelim.

e Bezchybny provoz pro vSechny navstévniky — navstévnik internetového obchodu si
nemusi stahovat dalsi rozsifeni nebo povolovat v prohlize¢i urcité funkce. Obchod
bude fungovat jak na starSich prohliZzecich tak i na téch novych (nepouzivé javascript,

navstévnik nepotiebuje cookies).

e Pouziti celosvetovych standardii a poutavého designu — SEOshop je dodéan
v naprosto validni verzi XHTML 1.0, v cené obchodu je design dle pfedstav firmy,
k obchodu je zajistén také Spickovy webhosting podporujici veskeré pouzité techno-

logie.

e Intuitivni ovladani — zakaznik ziskd moznost sledovat stav a historii objednavek, po-
kud je zakaznik registrovan, sta¢i mu pro objednani zbozi pouze par kliknuti mysi,
firma obdrzi ptehledny manudl a zaroven se kdykoliv mlze obratit na radu ohledné

spravy piimo na firmu SEOshop.
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e SEOshop na miru potrebam firmy — upravy obchodu jakéhokoliv charakteru nebo
doprogramovani dalSich funkci za pfivétivé ceny, implementace splatek (Homecredit,

Cetelem, .atd.), mtize byt propojen s firemnim ekonomickym systémem.
Cena:
17.777,- K& — kompletni systém s moznosti implementace jedine¢ného designu
+ 7.177,- K& — jedine¢ny design + implementace — grafické rozhrani dle predstav firmy
+4.111,- K¢&/rok — technicka podpora
+ Od 199 Ké/mésic — webhosting — SEOshop bézi na serveru s PHP 5 a MySQL
Zdarma firma ziska: prehledné statistiky navstévnosti,
kompletni SEO analyza,
zmény v obchodu na zakladé analyzy,
moznosti implementace splatkového prodeje,

moznost vedeni cenové zvyhodnénych reklamnich kampani od

www.linhart.name.

Firma SEOshop.eu nabizi uceleny a zajimavy systém k vytvoteni eshopu. Cela jeji koncep-
ce se ubird piedevs§im k optimalizaci pro vyhledavace. Oproti pfedchozim nabidkam je ve
tomto eshopu 1 specidlni administrace pro objednavky a automatické rozesilani e-mailti.
Cena je velmi zajimava vzhledem k tomu, Ze vytvofenim designu stranek a obchodu se

bude zabyvat firma SEOshop a nikoliv firma RaVaP sama.

6.5.5 Pro Holding CZ, s.r.o.

Firma Pro Holding CZ se specializujeme na poskytovani komplexnich sluzeb v oblastech
outsourcingu, internetovych aplikaci a webdesignu a s tim souvisejici reklamy a marketin-
gu. Dobfe vi, ze velké ptani nemaji jen velci klienti. Proto se snazi vyjit vstiic pozadavkim

a pfanim nejen velkych, ale i stfednich a malych firem.

Firma Pro Holding CZ nabizi — atraktivni vzhled, zakdzkovy design e-shopu, snadna admi-

nistrace, evidence zbozi, objednavek, podpora FAQ a mnoho dalsiho.

Kompletni dodavka e-shopu obsahuje:



http://www.pdfonline.com/easypdf/?gad=CLjUiqcCEgjbNejkqKEugRjG27j-AyCw_-AP

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

Zakladni funkce — sptazené polozky, fulltextové vyhledavani, kratké popisky zbozi,
komentate ke zbozi, potvrzeni objednavek e-mailem, nejprodavanéjsi zbozi, obsah

nakupniho kos$iku, historie objednavek zakaznického uctu, slevy, akce aj.

Volitelné rozsireni — rizné jazykové lokalizace, selektivni menu, rychly kontakt,

elektroodpad, autorsky poplatek, katalog, vyrobci.
Az 10 hodin designérskych praci v ramci zdkladni Sablony.
Nainstalovani eshopu na hosting.

Nastaveni a nakonfigurovani eshopu dle potieb zakaznika (dané, dopravné, poStovné,

rozvrzeni box1).

Sezndmeni s ovladanim administrace.
Doporuceni k tfidéni zbozi (vytvoieni kategorii).
Testovani funkcénosti eshopu.

Doplnéni dodanych texti do uzivatelskych sekci (reklamacéni tad, jak nakupovat,

apod.).

Podpora e- shopu (volitelnd):

Technicka podpora e-mailem.

Aplikace bezpecnostnich zaplat.

Upravy v piipadé nekompatibility aktualizace IE.

Nastaveni exportit XML do katalogu zbozi — seznam.cz, centrum.cz, atlas.cz.
On-line pfistup ke statistikam.

Dohled nad funk¢nosti eshopu.

Denni zalohovéani.

Aktualizace systému.

Dopliikove sluzby:

Marketingova analyza.
Névrh reklamni kampang.

SEO analyza.
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SEO optimalizace.
o Sprava kontextovych reklam.
e Budovani zpétnych odkazii.
o Tvorba banneri flash, gif.
« Skoleni obsluhy.
Cena za kompletni feSeni e-shopu: 24.500,- K¢

Dalsi zajimava nabidka nejen cenové. Mozna by bylo vhodné, kdyby firma Pro Holding CZ
uvedla, zda doplitkkové sluzby jsou zpoplatnény, ¢i ne. Jednd se totiz o dilezité soucasti

eshopu — napt. SEO optimalizace, ¢i tvorba bannert.

6.5.6 FOX COMPUTERS, s.r.o.

Spole¢nost FOX COMPUTERS patii mezi prukopniky v oblasti vyroby pocitacti, internetu
a softwarovych aplikaci. Disponuje velmi schopnym tymem vyvojait a designért, ktefi
vyvinuli skvél¢é aplikace pro spravu obsahu webovych aplikaci a elektronické obchody. Pod

znackou JetWEB nabizi firma FOX COMPUTERS aplikace pro podnikéani na internetu.

V ramci projektu IT ZONE nabizi firma FOX COMPUTERS svym partnerim moznost stat
se soucasti partnerské sit¢, kterd nabizi zdkazniklim sofistikovand feseni pfedevsim v ob-
lasti tvorby www stranek a nasledné zpravy téchto webt, ddle moznost tvorby e-shopii nad

IS Money a K2.

Tvorba WWW stranek — JetWEB

wewr

vych stranek. Bez problémt zvlada jakékoliv mnozstvi jazykovych mutaci, rozdéleni roli

uzivateld, fotobanku a fotogalerie, flash prezentace, ankety, diskuze i soubory ke stazZeni.

e Sprava obsahu a struktury — vytvareni stromov¢ struktury webové prezentace, tvorba
navigace na webové prezentaci, vytvaieni obsahovych elementt,, operace s jednotli-
vymi obsahovymi elementy, tvorba vicejazy¢né prezentace, sprava vlastnich samo-

statnych webovych prezentaci, tvorba obsahu pomoci WYSIWYG editoru.



http://www.pdfonline.com/easypdf/?gad=CLjUiqcCEgjbNejkqKEugRjG27j-AyCw_-AP

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

e Sprava anket — vytvateni novych anketnich otazek, sprava jiz vytvofenych anket,
zobrazeni zékladnich statistik z jednotlivych hlasovéni, blokace IP adres pro hlaso-

vani ...

e Sprava typu elementii — administracni modul pro spravu typt elementt, tvorba typl

elementt (aktuality, clanky, odkazy, vypisy apod.) ...

e Soubory ke stazeni — organizace soubori nahranych ptes FTP do virtualnich slozek,
organizace slozek do stromové adresafové struktury, kontrola existence porusenych

fyzickych odkazli na vlozené soubory ...

e Sprava obrazkii — fotobanka — tvorba automatickych formatt, vkladani obrazkt ptes
FTP nebo z lokalniho disku, organizace vloZenych obrazkl do stromové adresafové
struktury, moznost vytvareni galerii z ptipravenych slozek, pfesouvani obrazkii mezi

slozkami ...

e Galerie obrazku — tvorba a sprava obrazovych galerii, definice pouzitych automatic-
kych formatii, volba pouzité Sablony, tvorba lokalizovanych jazykovych popiski,
vkladani obrazku z fotobanky, zména poradi vloZzenych obrazki ...

o Sprava flash animaci — tvorba a sprava flash animaci, vkladani obrazki z fotobanky,
zména jejich poradi v pirehrdvani animace, stavy animace (rozpracovand vs. dokon-
cena, skryta vs. zvefejnénd) ...

o UZivatelé a skupiny — tvorba uzivatelskych skupin, pfifazeni jednotlivych systémo-
vych opravnéni uzivatelskym skupinam, zakladani novych uzivatelskych actl a jejich
sprava, ptiznak aktivniho uzivatele ...

e Jazykovd mutace — tvorba dostupnych jazykovych mutaci, ptiznaky (povolena a vy-

chozi jazykova mutace) ...

o Osobni nastaveni — Zména svych vlastnich uzivatelskych udajl, nastaveni nového

hesla, nastaveni ivodni stranky v redak¢nim systému ...

e Rychla zprava administratorovi — moznost zaslani zpravy spravci systému — zprava

je dorucena pomoci ICQ a e-mailu.

e Nacteni aktualizovanych lokalizacnich souborii do databaze.
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o Systémové logy — moznost prohlizeni systémovych logi redakéniho systému, filtr

zobrazeni ptes funkéni moduly, uzivatele a asové rozmezi ¢innosti.

e Zalohy systému — tvorba a sprava uzivatelskych zaloh redakcniho systému, Sablon a

databaze, moznost obnoveni stavu internetové prezentace z vytvorenych zaloh.
Elektronické obchody — JetWEB

Profesiondlni balicek produktti firmy FOX COMPUTERS je urceny pro firmy, které to
s internetovou prezentaci mysli vazné. Obsahuje plnohodnotny redakcni systém JetWEB
véetné piimého napojeni na ekonomicky systém. Elektronicky obchod nabizi mimo jiné
moznost rozsifeného vyhledavani zbozi i ¢lankt, piehled potiebnych dokladl, hodnoce-
ni produktd, e-mailovou komunikaci, ,,hlidaci psy* produktl, moznost vytvareni nabi-

dek apod.
Funkénost elektronického obchodu v rozsahu licence:

e Synchronizace dat — pienos a zpracovani dat ve formatu XML, automatické zpra-
covani obrazkli pfenesenych z ekonomického systému, zpétny prenos registraci,

objednavek a dalSich potiebnych dat do ekonomického systému ve formatu XML.

e Tvorba stromu produktii — tvorba stromu ve specialnim rozliSeni redak¢éniho sys-
tému Neftedit, zatazeni produktti do jednotlivych vétvi stromu, provadéni piifazeni

pomoci hromadné akce.

e Prohlizeni dat urcenych pro eshop — moznost prohlizeni adresafe firem, moznost

prohlizeni databaze produktt.
e Produktové panely — tvorba panelu ,,Doporucené zbozi*, automaticka tvorba pane-
lu ,,Nejnavstévovanéjsi, ,,Nejlépe hodnocené* a ,,Nejprodavané;jsi*.

e Produkty — ,, Hlidaci pes* (hlida poklesu ceny a naskladnéni), hodnoceni produk-
tl, odeslani dotazu na produkt, doporuceni produktu zndamému, moznost zobraze-

ni vSech informaci z ekonomického systému, ...

e Vyhledavani — zakladni vyhledavani (realizovdno pomoci online naSeptavace),

rozSitené vyhledavani.
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e Dokonceni objednavky — 3. krokové dokonceni — vyplnéni formuléie s vybérem
platby a dopravy, zobrazeni navrhu kupni smlouvy, odeslani objednavky do eko-

nomického systému).

e Parametrizace — zakladni parametrizace obchodu, nastaveni uzivatelskych oprav-
néni pro zakazniky, konfigurace e-mailovych adres (zaslani kopie o objednavkach,

registracich), definice zptisobu plateb a dopravy.

e Zakaznici — registrace zékazniki a jejich schvalovani, zména kontaktnich udaja a
jejich prenos do ekonomického systému, sprava uzivatelskych ucti ve specidlnim
rozSiteni redak¢niho systému vcetné navazani na kontaktni osoby a odbératele

z ekonomického systému.

e Zobrazeni dokladii — internetové objednavky — prehled uskute¢nénych objednavek

ptes rozhrani elektronického obchodu.
Cena:
50.000,- K¢ — Cena za licenci DS shop
15.000,- K¢ — Graficky navrh — web + eshop
10.000,- K¢ — Implementace grafického navrhu
20.000,- K¢ — Implementace napojeni na ekonomicky systém
Celkova finan¢ni naro¢nost: 95.000,- K¢

Tato nabidka je jednoznacné nejobsahlejsi, nejzajimavejsi, ale 1 suverénné nejdrazsi. Na
druhou stranu za tuto cenu nabizi firmé RaVaP nejenom vysoce kvalitni internetovy ob-

chod napojeny pfimo na ekonomicky systém, ale také profesionalni webové stranky.

6.5.7 Srovnani nabizenych eshopi

Dle zjisténych informaci mizeme jednotlivé nabidky ohodnotit a porovnat. Vybrala jsem

vvvvvv

webovych stranek a internetového obchodu budu dale pracovat. Na tato kritéria bude kla-

den nejvétsi diraz pfi¢emz musi byt dodrzeno i omezeni rozpoctu — 100.000,- K¢.
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Tab. 1 Srovnani konkurencnich nabidek na vytvoreni internetového obchodu [viastni zpra-

covani]
Eshop-rychle.cz ne ne ne ano
chci WWW za priplatek ano za priplatek ano
SEOshop.eu ano ano ano ano
Pro Holding CZ ano ano ano ano
FOX COMPUTERS ano ano ano ano
Provozovatel Jazykové Napojeni Cena
mutace na Pohodu
Eshop-rychle.cz ne ne 1.500,-
chci WWW ne ne 9.000,-
SEOshop.eu za ptiplatek | za ptiplatek 30.000,-
Pro Holding CZ za priplatek ne 24.500,-
FOX COMPUTERS ano ano 95.000,-

Podle prehledného srovnani splituji vSechna vybrand kritéria pouze 2 nabidky, a to nabidka

od firmy SEOshop.eu a nabidka firmy FOX COMPUTERS. Oba tyto mozné projekty také

nepiekracuji doporuceny rozpocet.

Firma SEOshop.eu nabizi uceleny balicek pro internetového obchodu se vSemi zakladnimi

funkcemi, piicemz za piiplatek je zde moznost dod¢lat jazykové mutace a piipojeni eshopu

k ekonomickému systému Pohoda. Tato nabidka je velmi zajimavé, ale pro svlij projekt si

vybiram nabidku firmy FOX COMPUTERS. Jeji cena je sice vyrazné vyssi, ale zahrnuje

v sobé nejen profesiondlni a na miru vytvofeny internetovy obchod, ale také, dle recenzi,

velmi kvalitni a zajimavé webové stranky.
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7 PROJEKTOVA CAST

Cilem projektové ¢asti je na zaklad¢ vysledkl z analytické ¢asti navrhnout projekt vytvore-

ni funk¢niho internetového obchodu a s tim spojenych webovych stranek pro firmu RaVaP.

Prostfednictvim zavedeni eshopu a webové prezentace chci firmu RaVaP zviditelnit na
Internetu a nabidnout tak soucasnym i1 budoucim zékaznikiim moznost kdykoliv nahléd-
nout do skladii firmy RaVaP, vytvofit rychlou objednavku, bez problému zjistit veSkeré

dostupné informace o zbozi a mnoho dalsiho.

7.1 Zakladni informace o projektu

7.1.1 Cil

Internetovy obchod bude propojen s informa¢nim systémem provozovatele. Z IS provozo-
vatele budou replikovany data o produktovém portfoliu — produkty, kategorie produkti,

parametry produktd, vyrobci, ceny, skladové dispozice.

Objednavky vytvorené uzivateli nebo zdkazniky budou zapsany do IS provozovatele.

7.1.2 Definice pojmu
Provozovatel — firma RaVaP.

Administrator — zaméstnanec firmy RaVaP, ktery ma piistup do administracni ¢asti a mtize

administrovat obsah webu.

Uzivatel — anonymni navstévnik webu, ktery neni registrovan nebo se nepfihlasil a nema

pristup do zakaznické ¢asti aplikace.

Zakaznik — navstévnik webu, ktery se autorizoval (pfihlasil) a ma moznost vidét informace

urcené zédkaznikiim provozovatele.

7.1.3 Struktura

Internetovy obchod bude rozdélen na vetejné dostupnou prezentacni ¢ast, kde budou zob-
razeny publikované informace o firmé a produktech a nevefejné administracni casti, ktera

bude umoziovat pomoci redakéniho systému administrovat obsah prezentacni ¢asti.
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Prezenta¢ni ¢ast bude zobrazovat informace o firm¢, dokumenty (novinky, aktuality) a pro-

dukty. Produkty bude mozné vlozit do ndkupniho kosiku a objednat u provozovatele.

Internetovy obchod bude propojen s IS provozovatele. Z IS provozovatele budou repliko-
vany data o produktovém portfoliu — produkty, kategorie produktd, parametry produkti,

vyrobci, ceny, skladové dispozice.

Objednavky vytvotené uzivateli nebo zadkazniky budou zapsany do IS provozovatele.

7.2 Technické reSeni

7.2.1 Architektura

Internetovy obchod je typu klient - server. Podporovanymi klienty jsou internetové prohli-

zece MSIE 6.x, 7.x, Opera a prohliZzece postavené na jadfe Gecko — Firefox, Mozilla

Internetovy obchod bude postavena na technologii PHP a pro zobrazeni dat bude vyuzivat

SQL databazi na internetovém serveru.

Internetovy obchod se bude skladat z vrstvy komunikujici s databazi, vrstvy definujici apli-
ka¢ni logiku a chovani aplikace, a vrstvy zajiStujici vystup do internetového prohlizece.
Toto uspotadani bude umozinovat snadnou udrzbu a rozvoj aplikace, moznost definovat

libovolny vzhled bez nutnosti zasahu do funkéniho jadra.

., . Interne-
Vrstya }((?- Aphk.acm Prezegtacm tovy pro-
SQL munlku’chrl «—>  logika \—>  logika - hlized
s databazi < <
A A
A 4
IS provozo- |« Replikace
vatele > dat

Obr. 4. Architektura internetového obchodu [FOX COMPUTERS]

7.2.2 PouZity software
Operacni systém FreeBSD

Web server Apache
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Skriptovaci jazyk PHP

SQL databéze PostgreSQL

7.3 Prezentacni ¢ast

Prezentacni ¢ast zobrazuje informace o firm¢, zobrazuje publikované dokumenty, informa-

ce o produktech.

7.3.1 Titulni strana

Na titulni strané¢ se budou zobrazovat novinky a promoakce, nové produkty, doporucené

produkty, anketa

Logo
vyhledavani
Produktovy .
strom banner kosik
Nové produkty
Novinky,
promoakce
Doporucené produkty
Anketa
banner

Obr. 5. Vzhled titulni strany webovych stranek [FOX COMPUTERS]

7.3.2 Produkty

Produkty jsou rozdéleny do kategorii. Kategorie jsou uspofadany do hierarchické stromové

struktury — tzv. stromu produkta.

Produkty budou zobrazeny jako obrazkova galerie nebo seznam produktu.
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Galerie produktii

Galerie produktl zobrazuje produkty jako tabulku ndhledd, které obsahuji tyto polozky:

kod produktu,

nazev produktu,

anotace (kratky popis),

cena produktu,

nahled produktu (maly obrazek),

tlacitko detail produktu.

Seznam produktu

Seznam produktli zobrazuje produkty jako textovy seznam, z tohoto zobrazeni je mozné

objednat vice produkt najednou. Seznam produktii obsahuje tyto polozky:

kod produktu,
EAN vyrobce,
nazev produktu,
skladova dispozice,

obrazek.

Detail produktu

Stranka s detailem produktu obsahuje tyto polozky:

kod produktu,

stav produktu (akce, sleva...),
nazev produktu,

anotace,

popis,

skladové dispozice,

obrazky,

cena,
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o tlacitko ptidat do kosiku,
e parametry.
Parametrické filtrovani

Piehledy produktti (galerie a seznam) obsahuji filtr pro parametrické vyhledédvani produkta.
Uzivatel vybira vlastnosti produktii a piehledu produktii se okamzité zobrazuji produkty,

které zvolenym kritériim vyhovuji.

7.3.3 Nakupni kosik

Uzivatel internetového obchodu muze produkty vlozit do nadkupniho kosiku. Mnozstvi pro-
duktti vloZzenych do kosiku Ize upravovat, produkty lze z kosSiku odstranit, je mozné vy-

prazdnit cely kosik.

Obsah kosiku je pro zakazniky (pfihlasené uzivatele) zachovan i po odhldseni nebo zavieni

okna prohlizece.

+ mini obrazky.

7.3.4 Vyhledavani

V navigaci webu je vyhledavaci formulédf, ktery umoziuje fulltextové vyhledavat
v produktech a dokumentech. Vysledek vyhledavani zobrazuje seznam nalezenych produk-

ti a dokumentl sefazenych podle relevance vyhledavani.

7.3.5 Zakaznik

Zékaznik je obchodni partner provozovatele. Kazdy zakaznik miize mit libovolny pocet
kontaktl, nejméné vSak jeden, ktefi maji moznost se ptihlasit do partnerské ¢asti webu.

Zékaznik ma libovolny pocet dodacich adres, nejméné vSak jednu.

Prihlaseni

Stranka s ptihlaSovacim dialogem slouzi k piihlaSeni a ovéieni registrovaného zékaznika.
Ptihlasovaci dialog obsahuje ptihlaSovaci jméno a heslo.

Registrace
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Pokud navstévnik neni registrovanym zakaznikem, miize vyplnénim registracniho formula-

fe o registraci zazadat. Po odeslani registracniho formuléfe je vytvoren zakaznik.

Udaje formulafe jsou e-mailem predany provozovateli, ktery je opravnén piistup povolit i

zamitnout.
Pti registraci musi zakaznik souhlasit s obchodnimi podminkami provozovatele.

Registra¢ni formular obsahuje tyto polozky:

Nazev firmy.

. ICO.

« DIC.

o Kontaktni osoba (jméno, pfijment).
« Sidlo firmy (ulice, mé&sto, PSC).

o Kontakt (telefon, mobil, e-mail).

e Poznamka pro provozovatele.

Dodaci adresa.

Informace o zakaznikovi

Registrovany zakaznik zde bude moci upravit informace o firmé¢ — nazev, sidlo firmy, kon-

taktni osoby, pfihlaSovaci udaje.

7.3.6 Objednani produktu

Objednat produkty v internetovém obchod¢ muze uzivatel i zakaznik. Je umoznéno vytvo-
fit objedndvku i1 bez nutnosti registrace. Registrovani zédkaznici maji k dispozici historii

svych objednavek.

Po vytvofeni objednavky budou uzivatel a provozovatel informovan e-mailem o vzniku

objednavky.

Zména stavu objednavky v IS (pfijato, odeslano) bude replikovana do internetového ob-

chodu. Zakaznik bude
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7.3.7 Doklady

PtihlaSeny zdkaznik bude mit k dispozici ptehledy objednavek.

r wr

7.4 Administracni ¢ast

Administracni ¢ast slouzi provozovateli k administraci obsahu webu. Administracni ¢ast je

chranéna heslem, piistup k ni maji pouze administratoii provozovatele.

V administracni ¢asti budou prehledy registrovanych zékaznikd, jejich objednavek a re-
dakéni systém, kterym bude mozné spravovat obsah webu, napi. novinky, informace o fir-

m¢, produktové portfolio a podobné.

7.4.1 Zakaznik
Sekce s informacemi o zakaznicich.
Seznam zakazniku

Provozovatel bude mit k dispozici prehled zdkaznikt, ktefi se mohou pftihlésit. Ptehled

zakaznikli bude obsahovat tyto polozky:
« nazev firmy, ICO, DIC,
e adresa firmy (ulice, mésto),
o kontakt (telefon, e-mail).

Provozovatel bude mit moznost vyhledavat podle nazvu firmy, ICO, DIC, adresy a kontak-

tu firmy.
Detail zakaznika

Na této strance bude zobrazen detail zakaznika. Detail zdkaznika bude zobrazovat veskeré
dostupné informace, piehled kontakt, dodacich adres a objednavek konkrétniho zdkazni-

ka. Provozovatel bude moci vesker¢é tyto informace upravovat.

7.4.2 Redakcni systém

Obsah definovany redakénim systémem je spravovan pomoci dokumentti. Dokumenty jsou

rozdéleny na kategorie a typy.
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Redak¢ni systém umoznuje provozovateli vytvaret a editovat informacni dokumenty do
riznych ¢asti webu. Redakéni systém umozni definovat rizné typy dokumentt. Kazdy do-

kument bude nalezet praveé do jedné kategorie dokumentt.
Prehled kategorii

V seznamu kategorii budou zobrazeny tudaje:

nazev kategorie,

kod kategorie,

popis kategorie,

vystavit/nevystavit.
Detail kategorie

O kategorii budou uchovavany nasledujici informace:

nazev kategorie,

kod kategorie,

popis kategorie,

vystavit/nevystavit.
Seznam dokumentu

Seznam dokumentt bude obsahovat:

nadpis,

o kategorie,

o typ dokumentu,
e datum vytvofeni,

o datum vystaveni,

datum platnosti dokumentu.

Na seznam bude mozno aplikovat filtr dle kategorie, dle typu dokumentu, nastavovat roz-

sah jednotlivych datumti, déale pak vyhledavani v nadpisech a autorech.

Detail dokumentu
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Kazdy dokument je pfifazen do kategorie a je definovéan jeho typ. Dokument se sklada
z hlavicky, kterd obsahuje nadpis, autora, datum, anotaci. Samotné télo dokumentu se skla-

da ze sekci. Kazda sekce ma nadpis a miize obsahovat text nebo obrazek.

Detail dokumentu bude obsahovat tyto polozky:

kategorie,

e typ,

e nadpis,

e anotace,

e autor,

o datum vytvofeni,
e datum vystaveni,
e datum odstaveni,
e seznam sekci,

e nazev,

* popis,

e obrazek.

Editace dokumentt bude zajisténa DHTML editorem, ktery umozni vytvaret dokumenty na
uzivatelské tirovni, bez znalosti html jazyka. Provozovatel bude moci dokumenty libovolné

formatovat, piidavat obrazky, flashové animace.

7.4.3 Produkty
Produktovy strom

Administrator bude moci definovat kategorie produktii a sestavit z nich produktovy strom.

Kategorie bude obsahovat tyto polozky:
e id,
o kod

e nazev,
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e popis,
e obrazek.
Prehled produktii

V hlavnim okné se zobrazi v levé ¢asti kompletni strom kategorii produkti. Napravo se

zobrazi seznam produktli aktualné zobrazované kategorie. Zobrazeny seznam obsahuje
e nazev zbozi,
° ID,
e kod,
e skladem,

e vystavit/nevystavit,

odkaz na detail,
Detail produktu
Ke kazdému produktu se zobrazi odkaz na stranku s detaily, které Ize ménit.
e kod,
e« EAN,
e nazev,
e anotace,
* popis,
e ceny v cenovych hladinach,
o obrazky.
e Parametry produktt

Produkt muze byt zatazen do vice kategorii v produktovém stromu.

7.4.4 XML feed s produkty

Periodicky budou generovany xml feedy s aktudlnimi produkty pro vyhleddvace Seznam,

Jyxo, Centrum, Hledejceny. Provozovatel bude moci generovani xml feedu spustit sam.
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7.4.5 Ceniky

Administrator bude moci definovat, které cenové hladiny budou do generovaného ceniku
zahrnuty a urcit, jak Casto bude cenik generovan. Bude mozné rozlisit cenik pro registrova-

ného zdkaznika a pro anonymniho navstévnika webu.

7.5 Integrace s IS provozovatele

Integrace bude provedena s IS provozovatele. Internetovy obchod bude mit ptistup k IS

provozovatele. Cteni dat bude realizovano prostiednictvim XML.

Replikace bude probihat pokud mozno automaticky, periodicky, s maximalnim dirazem na

co nejmensi zatéz IS provozovatele.

7.5.1 Produkty

Aplikace bude data o produktech, vyrobcich a kategoriich produkti prebirat IS. Produkty

budou ulozeny ve samostatné databazi internetového.

7.5.2 Objednavky

Vznikl4 objednéavka v internetovém obchod¢ bude zapséana do IS provozovatele.

7.6 Vyhody toho FeSeni pro partnera RaVaP:
e Online platby, modifikovatelny platebni modul.
e Variabilni tivodni strana - systém moduli.
e Moznost vlastniho vzhledu - k dispozici HTML Sablony.
o Konfigurator PC.
o Statistiky pfistupt.
e Vlastni kategorie, vyrobci, produkty.
o Cenové skupiny, sprava marzi.
o Export a import produktt, zdkaznikd.
o Ceniky a XML feed pro vyhledavace.

e Redak¢ni systém.
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e Bulletiny.

e Variabilni systém udalosti.

e SEO, hezké URL.

7.7 Casova analyza

Projekt vytvoteni internetového obchodu pro firmu RaVaP, s.r.o., jehoz cilem je zavedeni

internetového obchodu a webové prezentace firmy je rozlozen na nasledujici ¢innosti, kde

je jasn€ znama doba jejich trvani ve dnech. Realizace internetového obchodu je zabezpece-

na externi firmou zabyvajici se jeho tvorbou. VSechny potiebné informace jsou uvedeny

v tabulce. Casové analyza vyjadiena metodou deterministickou — CPM (Critical Path Me-

tod — metoda kritické cesty) prokaze nejkratsi dobu pro realizaci projektu. Vysledné tabul-

ky a uzlové ohodnoceny sitovy graf jsou sestrojeny pomoci programu WinQSB.

Tab. 2. Popis cinnosti casové analyzy [vlastni zpracovani]

e o x . Doba trvani | Predchozi
Cinnost Popis ¢innosti v
(dny) cinnost
A Zjisténi potieby zavedeni 10 1 -
B Vyhledani moznych poskytovateli A
C Kontakt a zadani poptavky 2 B
D Vytvoieni nabidky poskytovatelem 10 C
E Analyza nabidek 15 D
F Vybér poskytovatele 1 E
G Vytvoieni IO poskytovatelem 20 F
H Vybaveni technologiemi G
I Proskoleni obsluhy IO H
J Spusténi a implementace 10 I
Vyhodnoceni uzitné hodnoty pro firmu a prezentace
K ; o 40 J
vysledkil
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Obr. 6. Pomocna tabulka cinnosti vytvorenad programem WinQSB [vilastni zpracovani]

05-01-2008 | Activity | On Cntical | Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
13:13:13 Hame Path Time Start | Finizh | Start | Finish | [L5-ES]
1 A Yes 1 0 1 1] 1 0
2 B Yes 5 1 G 1 [ 0
3 C Yes 2 [ g G L] 0
4 D Yes 10 8 18 g 18 0
h E Yes 15 18 33 18 I3 0
5 F Yes 1 33 4 33 4 0
¥ G Yes 20 34 54 34 h4 0
g H Yes h h4 59 h4 il | 0
9 I Yes 2 59 61 59 61 0
10 J Yes 2 61 63 61 63 0
11 K Yes 30 63 93 63 93 0
Project Completion Time = 93 days
Mumber of  Critical Pathlz] = 1

Obr. 7. Vysledna tabulka reseni ziskaného pomoci WinQSB [viastni zpracovani]

05-01-2008 Critical Path 1

1 A
2 B
3 C
4 D
h E
G F
¥ G
g H
9 I
10 J
11 4

Completion Time 93
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Obr. 8. Kriticka cesta vyjadrena tabulkou v programu WinQSB [vlastni zpracovani]

Kriticka cesta; A>B—-C—-D—-E—-F—->G—oH—-I-]J—-K

I
I
I
I
I
I
I

i
NG NG 57 B[ EE

Obr. 9. Kriticka cesta vyjadrena sitovym grafem v programu WinQSB [viastni zpracovani]

Projekt vytvofeni internetového obchodu jsem rozdélila do 11 ¢innosti. Celkova doba po-
ttebna pro zavedeni, realizaci a vyhodnoceni uzitné hodnoty pro firmu je 93 dni. VSechny
udalosti jsou kritické, coz znamenad, Ze se Zadna z ¢innosti nesmi zpozdit. Jakékoliv zpoz-
déni by opozdilo cely projekt a jeho realizaci. Casova analyza prokéazala existenci pouze

jediné kritické cesty. Na kritické cesté lezi Cinnosti jejichz celkova rezerva je rovna 0.

7.8 Nakladova analyza

Polozky tvorici naklady pro zavedeni internetového obchodu a webovych stranek ve firmé

RaVaP muzeme rozdélit do néasledujicich podskupin:

Naklady spojené s vytvorenim eshopu poskytovatelem — firmou FOX COMPUTERS

Cena za licenci DS shop

e Graficky navrh = web +

e Implementace grafick¢ho navrhu

o Implementace napojeni do ekonomického systému Pohoda
e Webhosting (placeno mésicn¢)

o Servisni poplatek

Explicitni naklady pro firmu RaVaP pro zavedeni a realizaci internetového obchodu
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e Mzdové ndklady zaméstnance — administratora, ktery zabezpecuje fizeni a spravu

projektu internetového obchodu.
e Naéklady na zatizeni firmy dostatecnym technologickym vybavenim.

o Préavni ukony za zajiSténi obchodnich podminek, reklamaéniho fadu a ochrané osob-
nich udajt.
e Administrativni naklady na fizeni projektu.

Cena za vytvoreni kvalitniho internetového obchodu a profesionalnich webovych stranek je
stanovena firmou FOX COMPUTERS na 95.000,- K&. V této cené vSak nejsou zahrnuty
pravidelné mésicni platby za webhosting — 250,- K¢/mésic a servisni poplatek — 450,-
Ké&/hod. Tato cenové nabidka je zatim pouze pfedbézné a zalezi na skute¢ném obsahu a
naro¢nosti webové prezentaci a internetového obchodu. Vzdy se cena za projekt odviji
podle pozadovanych kritérii zadavatele a naro¢nosti projektu. Cena je jednim z nejvice

sttezenych tajemstvi, je to soucast know-how.

U takovéto investice, jako je vytvoreni internetového obchodu a webovych stranek se jedna
o dlouhodobou investici, ktera se firm¢ projevi jako ziskova az za delsi ¢as. Dulezité je, si
uvédomit, Ze firma mize ziskat nové zakazniky nejen z Ceské republiky, kteii internetovy
obchod uptednostiiuji pro jeho rychlost a jednoduchost. Proto je velmi dilezitd zpétna vaz-
ba a provazanost internetového obchodu s ekonomickym systémem. Diky ptehlednym sta-
tistikdm navstévnosti a SEO analyzam mitize firma zjistit, zda a jaci zédkaznici jeji stranky
navstévuji, jaké mnozstvi objednévek se uskuteciiuje prostiednictvim eshopu, v jakém ce-
novém rozmezi a mnoho dalSich uzite¢nych informaci. Jedna se vlastné i o jakysi druh re-
klamy na Internetu, kterd ovSem neni zahrnuta v polozkach nakladi, protoze uvedeni firmy

RaVaP ve zndmost Siroké verejnosti, je az druhotnou funkci internetového obchodu.

7.9 Rizikova analyza

Jedna se o analyzu hrozicich rizik pfi zavadéni internetového obchodu a webovych stranek
a nezbytnych protiopatieni k dosazeni GspéSnosti projektu. Rizikové faktory jsou oznaceny

pismeny abecedy A, B, C, kde pismeno A oznacuje nejvyssi miru rizika, B oznacuje stfedni

[ RA4
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k nim vhodna protiopatieni. Pro uplnost rizikové analyzy uvadim i protiopatieni k riziko-

vym situacim onacenych pismenem C.

Tab. 3. Rizika hrozici projektu [vilastni zpracovani]

Y Pravdépo-| . .. .
Riso
vzniku

Nedostatek financi vysoka vysoka A
Nespravné rozhodnuti o vybéru poskytovatele internetu | vysoka nizka B
Casové zpozdéni vysoka nizka B
Chybny sbér informaci vysoka nizka B
Zneuziti dat vysoka nizka B
Pteruseni bézného provozu nizka nizka C
Neziskani zadného nového zakaznika nizka nizka C

7.9.1 Protirizikova opatieni

Rizikovy faktor A — Nedostatek financi

chodu a webové prezentace.

Stanoveni rozpoctu finan¢nich prostiedki pro realizaci projektu internetového ob-

o Sledovani plnéni rozpoctu pro realizaci projektu internetového obchodu a webové

prezentace.

e Schvalovani navyseni rozpo¢tu managementem firmy pii zméné v projektu interne-

tového obchodu a webové prezentace.

e Spoluprace, komunikace s poskytovatelem internetového obchodu a webové prezen-

tace pii provadéni zmeén v planu realizace.

e Finanéni rezerva.

Rizikovy faktor B — Nespravné rozhodnuti o vybéru poskytovatele internetu

e Sbér informaci o poskytovatelich internetového obchodu a webovych stranek.

o Stanoveni hodnoticich kritérii pro vybeér.
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e Analyza cenové nabidky a nabidky sluzeb.

e Posouzeni nabidky a vybér agentury.

e Ujednani smluvnich podminek a pravnich aspekta.
Rizikovy faktor B — Casové zpoZdéni

e Stanoveni ¢asového planu pro vytvoieni a implementaci internetového obchodu a

webovych stranek pomoci ¢asové analyzy.
e Sledovani plnéni ¢asového harmonogramu.

e Spoluprace, komunikace s poskytovatelem internetového obchodu a webovych stra-

nek pii provadéni zmeén.
« Casova rezerva.
Rizikovy faktor B — Chybny sbér informaci
e Sbér informaci o poskytovatelich internetového obchodu a webovych stranek.

e Provéteni referenci a spokojenosti dosavadnich zakaznikl poskytovatele internetové-

ho obchodu a internetovych stranek.
Rizikovy faktor B — ZneuZiti dat

o Souhlas zdkaznika s uloZzenim firemnich ¢i osobnich udajii ve fazi vypliovani objed-

navky.
e ZabezpeCeni zaznamu podle zdkonnych predpist.
e Uchovani informaci podle pravidel archivace dokument.
Rizikovy faktor C — Preruseni bezného provozu
e Spoluprace s poskytovatelem internetového obchodu a webovych stranek.
Rizikovy faktor C — Neziskani zadného nového zakaznika
e Optimalizace internetového obchodu a webovych stranek pro vyhledavace — SEO.

o Reklama v tisténych médiich i na Internetu — bannery.
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ZAVER
Hlavnim ukolem mé diplomové préace bylo zjisténi soucasného stavu internetového marke-

tingu a obchodu ve firmé¢ RaVaP, s.r.o. a nasledné vytvoteni projektu pro jeho zavedeni.

Pro prvni ¢ast diplomové prace jsem nastudovala odbornou literaturu zabyvajici se marke-
tingem na internetu a internetovymi strategiemi. Dale jsem zpracovala teorii internetového
obchodu, jeho hlavni vyhody a charakterizovala jsem zakladni kli¢e k internetovému ob-
chodu a jeho naslednou propagaci. Detailn¢ jsem zodpovédéla hlavni otazky pro¢ zavést
internetovy obchod, jak monitorovat navstévnost ¢i oSetiit bezpe¢nost webovych stranek.

Objasnila jsem také ptinosy zavedeni internetového obchodu i jeho pravni nalezitosti.

Praktickd ¢ast navazuje na teoretickou a prevadi ziskané znalosti do feSeni tkolu v praxi.
V analyticko-praktické ¢asti jsem zpracovala dosavadni vyuzivani internetového marketin-
gu ve firm¢ RaVaP a jeji postaveni na ¢eském trhu s tplety. Spolecnost jsem podrobila
SWOT analyze, na jejimz zéklad¢ byla identifikovana potieba vytvoteni internetového ob-
chodu. Dal§im krokem byla analyza ¢eského internetového prostiedi, stanoveni kritérii pro
vybér poskytovatele a zjisténi nabidky moznych poskytovatell internetového obchodu. Na
zékladé analyzy nabidek jednotlivych poskytovatelii byl vybran jeden nejlepsi, ktery spliio-
val vSechna stanovena kritéria i firemni rozpocet pro vytvofeni internetového obchodu a
webovych stranek. Tato nabidka byla, se svolenim poskytovatele, pouZzita pro vytvoreni
konkrétniho projektu internetového obchodu a webové prezentace a zhodnoceny jeji ptino-
sy pro firmu RaVaP, s.r.o. Projekt vytvofeni internetového obchodu a s nim spojenych

webovych stranek jsem podlozila Casovou, ndkladovou 1 rizikovou analyzou.

Kompletni projekt byl predlozen ke schvaleni firmé RaVaP, s.r.o. kterd se zatim k jeho
mozné realizaci nevyjadrila. Véfim vsak, ze profesiondlni webova prezentace a kvalitni
internetovy obchod muze firm¢ RaVaP, s.r.o. oteviit nové, dosud nepoznané obzory a za-

jistit nové klienty nejenom na ¢eském, ale 1 mezinarodnim trhu.
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