Ceska zemédélska univerzita v Praze
Provozné ekonomicka fakulta

Katedra obchodu a financi

CESKA ,
ZEMEDELSKA
UNIVERZITA V PRAZE

Teze diplomové prace

Internetové obchodovani v Ceské republice

Ondrej Némec

© 2015 CZU v Praze



Souhrn

Diplomova prace se zabyva internetovym obchodovanim v Ceské republice na
konkrétnim piikladu jednoho podnikatele s femeslnymi vyrobky. V teoretické Casti
prace dochazi k vymezeni =zakladnich pojmi, mezi které patii elektronické
obchodovani a jeho druhy, internetovy marketing apod. Prace se zpocatku vénuje
procesu vytvoieni internetového obchodu se vSemi jeho nalezitostmi. Dale pak
dochazi ke zhodnoceni hospodafeni sledované¢ho internetového obchodu dle
vhodnych piehledovych statistickych nastroji. Pro pohled z opacné strany, tedy
z pohledu zakaznika, je provedeno dotaznikové Setieni, jehoz vysledky prezentu;ji
preference uzivatele nakupujiciho pfes internet. V zavislosti na vysledcich prizkumu,
spolecné¢ s analyzovanymi piehledovymi informacemi o provozu e-shopu, jsou

vytvoieny navrhy na efektivnéjsi spravu a hospodaieni internetového obchodu.

Kli¢ova slova: Internet, e-shop, internetovy obchod, SEO, vyhledavac, reklama,

banner

Cil prace a metodika

Cilem této diplomové prace je ziizeni internetového obchodu priméarné slouziciho
pro potieby doprodeje vyrobkli vzniklych ziemeslné Zivnosti. Dil¢im cilem je
detailni zhodnoceni Gspésnosti tohoto zpisobu obchodovani a navrzeni piipadnych
regulujicich opatieni, ktera budou vychazet i z provedené¢ho dotaznikové Setfeni, které
ma za cil pfiblizit chovani nakupujiciho pfes internet. Vysledné doporucujici navrhy

by mély prodejci slouzit napomocné pro naplnéni cili jeho podnikatelského zaméru.

Pro vyhotoveni teoretickych vychodisek prace bylo vyuzito metody analyzy
dokumentti, pifi které dochazelo ke komparaci néazort jednotlivych autort
zaobirajicich se danou problematikou. Prakticka Cast v zavislosti na ziskanych
teoretickych znalosti pfedstavi podnikatelsky zdmér zakonceny SWOT analyzou. Po
detailnim popisu procesu tvorby internetového obchodu nésleduje v praci
kvantitativni meétfeni hlavnich ukazatel, dilezitych z hlediska internetového
obchodovani, v nastrojich analyzy Google Analytics. Vysledna regulujici opatieni
vychéazeji jak ze statistického zhodnoceni ukazatelti, tak 1z provedeného

dotaznikového Setfeni. Dotazniky byly Sifeny prostiednictvim socidlni sit¢ Facebook



a za pomoci e-mailové komunikace. Technické zajisténi online prizkumu

zprostifedkoval server Vypliito.cz.

Klicovou technikou pro sbér dat bylo pro tuto praci dotaznikové Setieni. Tato
technika je standardizovanou formou pro sbér hromadnych dat. Pravé diky vysoké
mife standardizace lze data podrobit srovnani a je zvySovana i jejich reliabilita.

Spravna formulace otazek je faktorem ur&ujicim validitu celého Setient.!

Google Analytics je nastrojem pro méfeni provozu na internetovych strankach.
Nabizi velké mnozstvi nastrojli, které uzivateli zprosttedkuji pokrocilé prehledové

funkce. Jednou z nich je i konverze, matematicky vyjadiena konverznim pomeérem:

. v bjedndvk , . Pl s
konverzni pomér[%] = %XIOO% , vysledna procentudlni hodnota v tomto
uzivatele

ukazkovém ptipad¢ reprezentuje podil celkového poctu objednavek s celkovym

poctem navstévnikl internetovych stranek.2

Analyzou dokumentl se rozumi metoda sbéru dat, pti které jsou vyhledany
vhodné dokumenty, které jsou nasledné podrobeny napiiklad obsahové analyze. Tento

typ analyzy vede k redukci vysledného textu a jeho systematickému usporadani.’

SWOT analyza je nastrojem identifikujicim silné a slabé stranky testovaného
podniku. Zaroven tento nastroj sleduje 1 vnéjsi prostfedi podniku, kde usporadava
mozné piilezitosti a rizika. Cilem SWOT analyzy je komplexné¢ zhodnotit postaveni

firmy a poskytnout data potiebna pro podnikovou strategii.*
Zavérecné zhodnoceni

Ztizeni internetového obchodu je nenaro¢nym procesem, ktery ma dokonce hned
nekolik cest, jak k nému dosdhnout. Volba zprostiedkovatele internetového obchodu
se odviji podle finan¢nich moznosti podnikatele a ticelu vzniku e-shopu. Je nadmiru
dalezité¢ vytvotit bezproblémové uzivatelské prostiedi, které je zaroven v souladu
s pravnimi formami tykajicimi se elektronického obchodovani. Pokud ztizovatel
uspesné touto cestou projde, otevie se mu trh, ktery je prakticky bez hranic. Prvotni

nadSeni a radost z webové prezentace obchodu vystiida, stejné jako pii obchodovani

"SEDLAKOVA, R. Vyizkum médii: nejuzivanejsi metody a techniky, s. 157-180
2 CLIFTON, B., Advanced Web metrics with Google Analytics, s. 6-7, 133, 384
> SEDLAKOVA, R. Vyzkum médii: nejuzivanejsi metody a techniky, s. 287-291
* SEDLACKOVA, H., Strategickd analyza, s. 90-92



mimo internet, hon za zdkazniky. Je velmi pravdépodobné, ze ti zakaznici, kteti
budou prvnimi nakupujicimi na internetovém obchod€¢, se stanou jen malym
procentem potifebnym pro zajisténi uspeésného chodu e-shopu. V pirevazujicim ptipade
jsou totiz tvofeny znamymi nebo minoritni skupinou aktivnich jedinch na
internetovém trhu. Pro dosazeni pravidelnych objednavek je zapotiebi se dostat
k uzivatelim co nejblize a usnadnit jim tak cestu na internetovy obchod. Uskutecnit to
lze prostfednictvim nepteberného mnozstvi kvalitnich 1 méné¢ kvalitnich nastroja
a zpusobl pro propagaci. Vysledné zhodnoceni dotaznikového prazkumu potvrzuje
jejich ucinnost a zaroven poukazuje na ty reklamy, které jsou uzivatelsky nejvice
oblibené. Analyzovany vzorek respondentli uptednostnil kontextové reklamy, pied
témi grafickymi a emailovymi. Nékteré z téchto nastrojii jsou podrobeny zpoplatnéni
se zarukou vyssi efektivity. Vzdy je nad miru dutlezité, tyto nastroje podrobit
specifickému nastaveni, vychdzejicimu z ¢asové vymezené strategie firmy. Vysledky
pruzkumu potvrzuji, ze respondent v roli zadkaznika voli internetovy obchod k ndkupu
podle ceny produktu a zptisobu vyzvednuti zbozi. Upfednostiiuji tedy e-shopy, které
zaroven disponuji fyzickym mistem pro osobni odbér zbozi. Vizudlni stranka
prezentovaného zbozi na internetovém obchod¢ by méla byt zalozena na dostatecné
textové 1 obrazové informaci o produktu. Splnéni vSech vySe uvedenych podminek
pro vytvoreni a efektivni spravu internetové obchodu, neni zarukou jeho uspésnosti.
Internetovy trh se jako kazdy jiny fidi zakonem nabidky a poptavky a pravé poptavka
po prezentovaném produktu stoji za ispéchem ¢i zkdzou internetového obchodu. Pro
projekt dekorativni hmyz byl tento zplisob obchodovani UspéSnym nahrazenim

predeslého stankového prodeje.
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