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Abstrakt
Obsahem bakalaiské prace je analyza modernich forem zalozeni a fizeni elektronického
obchodu firmy. Soucasti prace je i navrh na zavedeni elektronického obchodu do

konkrétni spolecnosti.
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Abstract
The content of my bachelor's thesis is the analysation of modern forms and managing

company's e-shop. Part of the bachelor's thesis is proposal of concrete company's e-

shop.
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Uvod

Pro svou bakaldiskou praci jsem si vybral téma ,moderni formy fizeni
elektronického obchodu firmy*“. Elektronicky obchod je v posledni dobé velice

dynamicky se rozvijejici typ podnikéni.

Casova narocnost zamestnani mize byt jednim z diivoddl, pro¢ lidé ztraceji zdjem o
klasické kamenné obchody a radéji nakupuji z pohodli domova, prace, ¢i oblibené

restaurace.

Elektronicky obchod nema oteviraci dobu a je otevien non-stop, doruceni byva az
do domu a diky velké konkurenci je i cena zbozi v elektronickych obchodech vétSinou

ptiznivejsi, nez v obchodech kamennych.

Spole¢nosti naopak na elektronickém obchod¢ 14ka relativni nendrocnosti zalozeni.
Diky nizkym pofizovacim ndkladim si mize elektronicky obchod zalozit i podnikatel,
ktery by na ,kamenny obchod“ nemél dostatek prostfedkli a to jak z pohledu

finan¢niho, tak z pohledu personalniho.

Ve své praci se pokusim zanalyzovat eventuality zaloZeni elektronického obchodu
pro malou spole¢nost. Zanalyzuji typy elektronickych obchodii, moznosti potizeni a
nasledného fizeni elektronického obchodu. Vystupem by mél byt idedlni obchod pro
danou spolecnost, véetné¢ kalkulace nakladli a to jak pofizovacich, tak i nikladl na

bézny provoz.



1 Vymezeni problému a cil prace

Pro zpracovani bakalaiské prace jsem si vybral firmu MX-NET telekomunikace
s.r.0. Prostiedi ve spolecnosti znam velice dobfe a to nejen diky praxi, kterou jsem zde
mohl vykonavat, ale také diky vstficnému piistupu jednatele firmy. Spolecnost je
orientovand na poskytovani telekomunikacnich sluzeb na uzemi Bruntalu a blizkého
okoli. V nyn¢jsi dobé by rada rozsitila portfolio svych sluzeb a to na prodej elektroniky
a dal$iho zbozi pomoci elektronického obchodu. Jelikoz spolecnost hodla prodavat své

zbozi koncovym zakaznikiim, zaméfim se proto na obchody typu B2C.

V uvodni ¢asti své prace se pokusim priblizit situaci ve firmé. Trh, na kterém se

spole¢nost pohybuje, nejvaznéjsi konkurenty a zaméry firmy.

Ve druhé &asti se zaméFim na teorii ohledné elektronického obchodovani a ziskani

informaci o forméch, typech a moznostech elektronickych obchod.

Firma se chystd elektronicky obchod teprve zavést a proto budu mit dostatecné
volné ruce v posledni ¢asti své bakalaiské prace, kdy se pokusim vybrat pro danou
firmu idealni feSeni. Elektronicky obchod nendro¢ny na fizeni, finanéné pro spolecnost
dostupny, bezpecny a pro zadkaznika ptijemny. Pokud v budoucnu spolec¢nost milj navrh
zrealizuje, mé&l by ji tento elektronicky obchod pomoci k vys$§im ziskiim a pevnéjSimu

postaveni na daném trhu.
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2 Analyza problému a sou¢asné situace

Ve své bakalarské praci Vas sezndmim s firmou MX-NET telekomunikace s.r.o.
Uvedu predméty podnikani, persondlni slozeni i ditvody vzniku této firmy. Dale Vam
priblizim situaci na trhu, kde se firma pohybuje, provedu SWOT analyzu a poskytnu

stru¢né informace o konkurenci.

4-NET

Obr. ¢. 1 — logo spolecnosti’

2.1 Zakladni adaje

Spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. se primarné zabyva poskytovanim
telekomunikacénich sluzeb — pfipojeni internetu atd. na izemi Bruntalu a ptilehlych obci,
napt. v Oborné ¢i Svétlé Hote, dale pak na prodej elektronickych zafizeni a smiseného
zbozi. Nyn¢€jsi jednatel spoleCnosti pan Be. Tomas Nedbal zacal podnikat v zafi roku
2004 na zékladé zivnostenského opravnéni.

Od 1. kvétna 2005 byl vyse uvedeny zodpovédny CTU dle zakona ¢&. 127/2005 Sb. o
elektronickych komunikacich bez prostiednictvi zivnostenského Utadu; a to na zakladé
osvédéeni vydaného CTU.

Od 10.5.2007 je MX-NET spole¢nosti s ru¢enim omezenym. Spole¢nost sidli
v Bruntale na adrese Zahradni 1455/1, PSC 792 01.

Spole¢nost vznikla diky mezefe na trhu a nekvalitnim sluzbam dosavadnich
poskytovatell telekomunikaénich sluzeb na izemi Bruntalu.

MX-NET telekominikace s.r.o. ma zakladni kapital 200 000 K¢, ptiCemz jednatel a
kazdy ze spole¢nikl vlozil do spole¢nosti 50 000 K¢ a méa obchodni podil 25%.
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2.2 Organizacni struktura

[I ednatel J

JaN

(Spoleﬁnﬂc ) [SpoleEnﬂf_ J [ Spoletnik J

l
[extemista] [externistaJ

Obr. ¢. 2 - org.struktura spolecnosti MX-NET telekomunikace s.r.o.

Ve spolecnosti MX-NET telekomunikace s.r.o. plisobi pouze 6 pracovnikil, ktefti
zabezpecuji cely jeji chod. Kazdy ma diky tomu svou specifickou oblast pisobnosti.
Jsou to:
e Jednatel: Bc. Tomas Nedbal, ktery mé na starosti obchod a marketing
e Spolecnici:  Luka$ Kristek, jenz se stara o kabelové trasy, projektaci a
konfiguraci servert
Ludék Sarman, starajici se o bezdratové trasy, vy§kové
prace a vystavby
Ing. Jan Dorndk, zabyvajici se servisem vypocetni techniky a
servisem sité
e Externi spolupracovnici:
Libor Svoboda
Jakub Krajcovi¢

-oba maji na starosti elektroinstalace
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2.3 Pfedméty podnikani®

Spole¢nost se primarn¢ vénuje poskytovani telekomunikaénich sluzeb. Diky sytosti
trhu by se rada vice zaméfila i na zprosttedkovani obchodu a sluzeb a maloobchod

provozovany mimo fadné provozovny.

e Poskytovani software a poradenstvi v oblasti hardware a software
e Reklamni ¢innost a marketing

e Zpracovani dat, sluzby databank, sprava siti.

e Realitni ¢innost. Grafické prace a kreslicské prace

e Zprostifedkovani obchodu a sluzeb

e Specializovany maloobchod a maloobchod se smiSenym zbozim
e Maloobchod provozovany mimo fadné provozovny

o Cinnost podnikatelskych, finan¢nich, organiza¢nich a ekonomickych poradcii
e Vyroba, instalace a opravy elektrickych strojii a ptistroji

e Vyroba, instalace a opravy elektronickych zatizeni

e Zajistovani vefejnych komunikacnich siti

e Poskytovani sluzeb elektronickych komunikaci

2.4 Obchodni situace a konkurence

Firma se pohybuje na trhu o velikosti cca 30 000 lidi. KdyZ nastupovala na trh,
fungovaly v Bruntdle a okoli jesté¢ dvé firmy, které se zabyvaly podobnym predmétem
podnikani, coz v té dob¢ byl provoz internetnové sité. Byla to firma OpavaNet a Baron
computer. Dale se jen okrajové zminim i o pfipojeni ADSL a jeho vyhodach a

nevyhodach oproti ostatnim, lokalnim firmam.

2.4.1 OpavaNet

Opavska firma, kterd operuje hlavné na Opavsku a Krnovsku. Dokézala v§ak v dobé

svého nejvétsiho rozmachu (v letech 2001 — 2004) ptipojit cca 40% potenciondlnich
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zakaznikl v Bruntéle. Poté se ale zacala projevovat jeji nedokonala politika, kde davala
jasné najevo, ze bruntalsti zakaznici jsou jen jakymsi doplitkem jejich klientely. Levna
zafizeni, nedostatek operativnich pracovniku v terénu a liknavy pfistup udélaly své a
zakaznici zacali Casem pomalu ale jisté prechazet ke konkurenci.

V soucasné dobé se nezdjem OpavaNetu o Bruntal i nadale prohlubuje a to hlavné
diky vnitfnim problémim ve firm&. Neexistuje péce o klienta; o reklamni kampani ani
nemluvé. Novi zdjemci ¢ekaji na pfipojeni i dva mésice. Nyni i pfi znalosti situace,

jelikoz jsem z Bruntalu, jiz neznam nikoho kdo by o OpavaNet projevoval zajem.

2.4.2 Baron Computer

Zivnostnik, ktery se poskytovani internetu zacal vénovat zhruba v dobg, kdy zadal
v Bruntale ptsobit OpavaNet. Diky tomu, Ze ob¢ firmy pfiSly na prazdny trh, byly jejich
moznosti rastu takika neomezené (samoziejmeé s jistou mirou nadsazky). Majitel vSak
Casem usnul na vaviinech a prestal zlepSovat své sluzby. Navic u tohoto poskytovatele
vzdy fungovala urcita ddvka amatérismu a nespolehlivosti a dodnes jsou v provozu

spoje, které byly pted tiemi lety budovany jako ,,provizorni a ,,maximaln¢ na 14 dni*.

2.4.3 ADSL

V té dobé bylo dostupné ptipojeni o rychlosti 256 kbit/s s agregaci 1:20 za cenu
kolem 500 K¢ mési¢né, coz sice dokéazali dva vySe zmiflovani poskytovatelé pomérné
jednoduSe ptekonat, avsak nikdy se jim nepodafilo dosdhnout spolehlivosti linek

Ceského Telecomu.

Chtél-li tedy zajemce casové i daty neomezené piipojeni, mél v podstaté jen tii
volby, kdy jedna z nich byla sice pomald, ale spolehliva, druhé dvé o néco rychlejsi, ale

0 to nestabilnéjsi.
Do tohoto prostiedi pfiSla novd spolecnost — MX-NET, poskytujici srovnatelné

ptipojeni jednak levngji (400K¢ mési¢né misto S00KE u Baron Computer resp. 575K¢ u

OpavaNetu) a jednak s Sir§im spektrem doplikovych sluzeb.
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2.5 SWOT analyza

SWOT analyza je metoda analyzy, diky které je mozno zhodnotit silné (ang:
Strengths) a slabé (ang: Weaknesses) stranky, ptilezitosti (ang: Opportunities) a hrozby
(ang: Threats), spojené s urCitym projektem, typem podnikani ¢i né¢im podobnym.
Jednd se o metodu analyzy uzivanou v hlavné marketingu. Diky ni dokazeme

komplexné vyhodnotit fungovani firmy, nalézt problémy nebo nové moznosti ristu."

Silné stranky Slabé stranky
e Profesionalita e Maly trh
e Velci odbératelé e Zaneprazdnénost zameéstnancl
¢ Okolni obce (spolecnikd)

Prilezitosti Hrozby

e Vice okolnich obci o Kabelové televize
e Zaméreni se na dalsi predméty podnikani
¢ Rozsifovani portfolia sluzeb

Tab. ¢. 1 — SWOT analyza

Silné stranky:

Spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. vtrhla na trh jako Cerstvy vitr. Diky
mladému kolektivu a velkému nadSeni se ji podatfilo oslovit velkou cast zakaznikt.
Osobni pfistup a velkd profesionalita byla v pocatcich velkou vyhodou oproti
konkurenci. Od poskytovani pfipojeni v zacatcich, také firma rozsifila své portfolio
sluzeb, coz ji opét ziskava naskok oproti konkurenci. Velkou vyhodou je, ze firma
spolupracuje s velkymi odbérateli jako je napt. hotel Slezan, Stfedni priimyslova skola
v Bruntale, kterd pfipojila i sousedici internat. Mezi dalsi firmy patii Elkoplast CZ, Irish
pub Grand, ¢i rockovy klub Barbar.

Krom poskytovani internetu firma také podporuje regionalni informacni server

bruntal.net, ¢i moravskoslezsko.cz.
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Dale MX-NET, jako jedind spolecnost ziv€ prenasela akci Bruntdlské indianské 1éto
a dale skvéle sméstem spolupracuje, ¢i stale prendsi video =z lyzatrského

svahu Annaberg.

Slabé stranky:

Slabé stranky se hledaji velice tézko, nicméné maly trh, jelikoZ firma pracuje na
okresni irovni, je jednou z nich. Bohuzel neni moc Sance toto ovlivnit, i kdyz firma se
snazi a to napf. tim, Ze napojuje jako jedind i okolni obce.

Jako slabou stranku bychom také mohli zatadit to, ze vétSina spole¢nikil a

zaméstnancu stale studuje a tudiz nema tolik volného casu, kolik by potfebovala.

PrilezZitosti:

Ptilezitosti spoleCnosti vidim v jiz vySe uvedeném “obsazovani” okolnich obci,
jelikoz tam krom pevné linky jind moznost pfipojeni k internetu neni a tim padem ma
tato spolecnost v danych obcich vysadni pravo. Je to napiiklad obec Svétla hora,

Oborna, atd. Ptilezitosti je také zaméfeni se 1 na ostatni pfedmety podnikani.

Hrozby:

Jako jednu z hrozeb bych vidél roztahovani se firem poskytujicich pfipojeni pomoci
kabelové¢ televize, napt. UPC direct. Jelikoz tato firma ma Sirokou zdkladnu ve velkych
méstech, miize si dovolit jit s cenou tak nizko, Ze zZadny nynéj$i poskytovatel téchto

sluzeb v jeji konkurenci nemtize obstat.

Shrnuti SWOT analyzy

Jak jsme zjistili ze SWOT analyzy, spolecnost MX-NET telekomunikace s.r.o. je na
svém trhu velice silnym hrac¢em, kde silné stranky pfevazuji nad slabymi. MiZze se
ovSem stat, Ze s nastupem internetového piipopjeni pres kabelovou televizi o své
dominantni postaveni na trhu pfijde. Prave proto se firma hodla zaméfit na jednu

z dalSich moznych pftilezitosti a to vyuziti internetového obchodu k prodeji elektroniky

a dalsiho spotiebniho zbozi.
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2.6 Cile spolecnosti MX-NET telekomunikace s.r.o.

Vyse uvedend spole¢nost by i nadédle rada zlstala v popfedi na trhu co se tyce
poskytovani telekomunikac¢nich sluzeb.
Sviij zisk by rada zvétsila prodejem elektroniky se zaméfenim na vypocetni techniku.
Myslim, ze diky dobrému jménu v regionu by se ji tento tah mohl vyplatit. Vzhledem
k nedostatku zaméstnanct a kapitalu na kamenny obchod, by se chtéla prosadit na poli
elektronického obchodu, s jak moznym osobnim odbérem v sidle firmy, tak i zasilanim

zbozi pomoci kuryrni spolecnosti, ¢i Ceské posty.
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3 Teoreticka vychodiska prace

3.1 Elektronickeé podnikani

Elektronické podnikdni dnes piedstavuje celou Skalu produktt, aplikaci a sluzeb,
jejichz spoleénym jmenovatelem je vyuziti elektronickych komunikac¢nich kanalt, a
zejména infrastruktury internetu pro realizaci obchodnich operaci.

Elektronické podnikani, nebo-li E-Business pfedstavuje oblast informatiky, ktera
v sob¢ zahrnuje souhrn a podporu procesii a vztahli mezi obchodnimi partnery,
spolupracovniky a koncovymi zakazniky, uskutectovanych elektronickymi medii. Tyto
procesy a vztahy tak v sobé obsahuji elektronicky realizovanou vymeénu informaci,
produktt, sluzeb a provadéni finan¢nich transakci.

Mezi hlavni vyhody E-Businessu patti snizovani nakladi, zkracovani rozhodovacich
procest, zkracovani dodavky vyrobkil a sluzeb, rychlejsi uspokojeni poptavky a vétsi
kontrola nad pribéhem celého procesu.

Do elektronického podnikéani vstupuje celd Skala subjektti - podniky, firmy (,,B* -
Business), koncovy zdkaznik, spottebitel (,,C*“ — Consumer, Customer), statni sprava,
statni organy a instituce (,,G* — Government) a dal$i. Pro snadné a rychlé urceni
ruznych typt vztahd téchto subjektd se pouzivaji dale uvedené zkratky a spojeni ve
tvaru napt. B2C, coz znamena Business—to—Consumer (Customer) , tedy vztah firmy a
kone¢ného spotiebitele, Business—to—Business, elektronicky realizované vztahy dvou
firem a Business— to— Government, tedy vztah firmy nebo obcana a statni spravy. Tyto
vztahy mezi subjekty jsou zdkladem i pro rozliSovani typi aplikaci elektronického

podnikani.’
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Podnik Zakaznik Sprava
(B - Business) (C - Customer) (G - Government)

Podnik B2B B2C B2G

(B - Business) systémy pro | internetové obchody | nabidka sluzeb a
obchodni transakce | urcené koncovym | zbozi, komunikace se
mezi podniky spotiebitelim statni spravou

Zakaznik C2B C2C C2G

(C - Customer) prodej  spotiebitelli | aukéni systémy pro | podavani danovych
firmam,  sledovani | prodej pouzitého | pfiznani, volby,
nabidek zbozi s¢itani lidu

Sprava G2B G2C G2G

(G - Government) zadavani  vefejnych | poskytovani spoluprace  stétnich
zakdzek a grantovych | informaci o vefejné | orgdni, mezinarodni
projektii spraveé koordinace

Tab. ¢. 2 - Prehled vztahii mezi podniky, zakaznikem a statni spravou

K tomu pak pfistupuje i zplsob realizace a organizace téchto vztahd a podle toho se

rozliSuji aplikace:

» elektronicky obchod (e-Commerce) zaloZeny primarné na vztahu B2C, tedy na

vztazich firem a kone¢nych spotiebiteli,

elektronické zadsobovani (e-Procurement) zalozené na vztahu B2B, mezi dvéma
firmami, které si mezi sebou elektronicky vyménuji obchodni dokumenty a dalsi
data,

elektronicka trzisté¢ (e-Marketplace), kde jde prevazné o vztahy B2B, ale
soucasné¢ mezi vice obchodnimi partnery v prostedi specialnich internetovych
aplikaci,

fizeni dodavatelskych fetézcli s vazbou na metody progresivniho planovani a
rozvrhovani (SCM — Supply Chain Management, APS — Advanced Planning and
Scheduling), to znamena mezi obchodnimi partnery na principu B2B, avSak
mezi partnery v rdmci celé provazané sité, kterd se timto zpisobem fidi jako

jeden celek.

Na druhé strané je e-Government definovan jako zékladni pravni a spolecensky

ramec, ktery urcuje stat pro vyuziti elektronickych médii v kontaktu s podnikdnim nebo
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s obCanem. Jde tedy o fizeni efektivniho vyuziti médii pro poskytovani informaci,
provadéni procestli, administrativnich tkond, ale i komunikace uvnitf statni spravy. To
samo o sob¢ znamend zjednoduSeni procesti ve statni spravé a piinos pro vSechny

zhGastnéné strany '

3.1.1 Elektronicky obchod v oblasti B2B

Cilem B2B je zajisténi bezpecné komunikace mezi obchodujicimi partnerskymi
firmami, tj.: predavani dokumentli, uzavirani obchodnich kontrakti, navazovani
dlouhodobych obchodnich vztahli a realizovani vlastnich obchodnich transakei. Jeho
smyslem je zjednoduseni komunikace v dodavatelsko-odbératelském ftetézci. Vztahy
mezi jednotlivymi firmami B2B trhu jsou témét vzdy formaln€ smluvné upraveny a
vyména dokumentti probihd podle zdkonem stanovenych pravidel. Elektronicky
provadény obchod mezi podniky ma predevsim zvysit efektivnost jednotlivych procesti
a snizovat transakéni naklady."'

Vyvoj v oblasti B2B komerce probiha velmi dynamicky a zatim nelze jednozna¢né
predvidat, zda sméfuje k vytvotfeni jediného universilniho B2B standardu nebo k

vytvofeni fady vice i mén¢ kompatibilnich B2B systému.
3.1.2 Elektronicky obchod v oblasti B2C

B2C oznacuje elektronické komeréni a marketingové aktivity ¢i transakce mezi
firmou a kone¢nym spotiebitelem zbozi ¢i sluzby. Spotifebitelem pfitom muze byt jak
soukroma osoba, tak firma ¢i podnikatel. Jednd se vlastné o obdobu klasického
"kamenného" obchodu na Internetu. B2C se stava soucasti obchodnich strategii firmy a
rozsifuje tak vyznamné oblast jejich obchodnich aktivit. Nékteré obchody na Internetu
dokonce nemaji Zadnou ,.kamennou* ¢ast, jsou to tedy obchody pouze virtualni.

B2C obchody piinaseji obéma partnerim, tj. obchodnikovi i zdkaznikovi mnohé
vyhody. Jsou to zejména:

e snizeni transak¢nich naklada,

e zjednoduSeni administrace obchodu,

e piesnd znalost kupujiciho,

e individudlni ptistup k zdkaznikovi,

e moznost rychle a pruzn¢ reagovat na pozadavky zakaznika,
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e optimalizace vyroby a skladu,

e trvald dostupnost (7 dni v tydnu, 24 hodin denn¢),

e moznost vyuziti B2C portald,

e levny a globalni marketing,

e  ziskani konkuren¢ni vyhody

Obzvlasté moznost ziskdni konkurencni vyhody a ziskdni pevné pozice na trhu je
vyznamné pro mensi a za¢inajici firmy, které by v ,kamenném* obchodnim svété jen
ztézi uspely v konkurenci s velkymi a zavedenymi obchody. Zavedeni internetového
obchodu pfedstavuje zautomatizovani veSkerych procest, které pii obchodni transakci
prob&hnou mezi zdkaznikem a obchodnikem. Velmi diilezitou roli hraje téZ zajiSténi

predprodejni a poprodejni faze, i kdyz vlastni obchodni transakei nevytvareji."'

3.2 E-komerce

E-Commerce se uziva jako soucast obchodnich aktivit a nastroji teprve cca 10 let.
To se odréazi i ve vymezeni pojmu, kde zatim nedoslo k ustaleni jejich jednotné definice.

E-Commerce jako soucast E-Businessu zahrnuje takové aktivity a sluzby, které
podporuji prodej produkti a sluzeb prosttednictvim elektronickych médii kone¢nym
spotiebitellim. V tomto pojeti zahrnuje E-Commerce dvé diléi soudasti: >

% E-Marketing (elektronicky marketing) — tj. prezentace nabidky a dalsi prodejni

aktivity,
% E-Purchasing (elektronicky nakup) — ptedstavuje vlastni nakup zbozi, sluzeb

kone&nym spotiebitelem.’

3.2.1 Principy E-komerce

Elektronicky obchod je pro prodejce, a postupné i pro spotiebitele, velmi
perspektivni cestou, i kdyZ samoziejmé nelze tvrdit, Ze by mél kompletné nahradit
dnesni klasické obchody a obchodni domy. Pro zachovéni klasickych forem prodeje
existuje fada socialnich, psychologickych a dalSich divodi. Atraktivita elektronického
obchodu ve vztahu ke kone¢nym spotiebiteliim se proto bude vyrazné lisit i podle druhu

zbozi, napf. letenky oproti odéviim, nebo obuvi. Na zdklad¢ riznych prazkumi je
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obvykla motivace pro uziti elektronického obchodu spotiebiteli (v % respondentit)
obvykle nasledujici:
e cca 70% - pohodInéjsi zptisob nakupu,
e cca 55% - lepsi prehled a snadnd orientace v nabizeném sortimentu
e cca 40% - komunikace s prodejcem pies internet je vyhodnéjsi, nez jakykoliv
jiny komunikaéni kanal (telefon, fax...),

e cca 40% - vyhodnéjsi cena

Z hlediska umisténi ,,svého obchodu® je mozno maloobchodni prodej realizovat
formou:
e E-Shop — samostatny elektronicky obchod, kdy organizace buduje celou
infrastrukturu elektronického obchodu sama
e E-Mall — ucast v elektronickém obchodnim centru, kdy zakladni infrastrukturni
funkce jsou dodavany tfeti stranou (vyhledavani, garantovand metoda plateb,
apod.), ale zplsob prodeje si organizace realizuje sama. Pfikladem je

http://obchody.atlas.cz >

3.2.2 Kategorie aplikaci E-Commerce
Obdobné jako u jinych typu aplikaci i v E-Commerce mizeme rozliSovat jejich
zakladni kategorie podle Grovni feSeni a to na:

e Staticka FeSeni — kde se nedd v plné mife hovofit o E-Commerce, nebot’ jsou
zalozena na pasivnich strankdch, které ani nemohou reagovat na pozadavky
zakaznik.

o WWW prezentace prodejce — zdkaznik mize vyuzit uvedenych kontaktli
(telefon, fax, e-mail) a na n¢ uvést sviij pozadavek, nebo ptimo objednavku

o Staticky katalog zboZi — tedy seznam nabizeného zbozi a sluzeb bez
moznosti ho dynamicky aktualizovat

e Obchodni webové aplikace — realizované pomoci programovacich jazykl pro
tvorbu interaktivnich aplikaci. Tato feSeni jiz nabizeji operativni aktualizaci dat a
¢leni se na aplikace:

o Dynamicky katalog zboZi — je obdobou statického katalogu, ale s tim, Ze

udaje o zbozi a sluzbach nejsou fixné vyjadieny v HTML souborech, ale
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generuji se z datovych zdroji. Objednavky zakaznika se na této urovni
stale zasilaji e-mailem.

o Elektronicky obchod typu ,,nakupni koSik“ — je jiz zaloZen na béznych
principech elektronického obchodu, zejména na virtudlnim nakupnim
koSiku, do n€hoz zakaznik uklddd vybrané zbozi, a na zikladnich
funkcich.”

o Komplexni elektronicky obchod — je zalozen na komplexnim,
specializovaném feSeni odpovidajicim specifickym potfebam prodejce. To
obvykle jiz zahrnuje i integraci e-obchodu s provozovanym ERP systémem

(s moduly prodej, sklady, marketing).

3.3 Formy pro elektronické obchodovani

3.3.1 Elektronicky obchod (e-shop)

e online marketing firmy nebo obchodu

e v prvnim piipadé¢ jde o marketing organizace a jejiho zbozi nebo sluzeb s
moznosti objednavat, piip. 1 platit (Casto kombinovano s tradi¢nimi
marketingovymi kanaly)

e prvotnim cilem je zvySit poptavku, mezi dalsi cile patfi redukce nékladii na
prodej a marketing, je to levnd cesta k prezentaci na globalnim trhu

o zisky se oCekavaji ze snizenych nakladl, zvySeni obratu, ptfip. z reklamy

3.3.2 Elektronicka burza (e-procurement)

o online nabidky a zprostfedkovani zbozi a sluzeb

e typicky provozované velkymi podniky nebo vetfejnymi institucemi

e hledani dalSich dodavateli a redukce nakladi na nabidku (napt. specifikace
nabidek mohou byt stahovany dodavateli na misto zasilani poStou), mlize byt
roz§ifeno o online formu vyjedndvani, uzavieni smlouvy a spolupraci
prostfednictvim online média

e jako hlavni zdroj zisku se oc¢ekava snizeni nédkladi (na zpracovani nabidek a na

ziskani lepSich nabidek za minimalné srovnatelné naklady)
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3.3.3 Elektronické obchodni centrum (e-mall)

soustava elektronickych obchodii pod spoleénym zastfeSenim napt. zavedené
znacky

mize byt rozsifeno o obecné garantovanou metodu online placeni

pfi specializaci na ur€ity segment trhu se pak takové obchodni centrum stava
centrem pro celé odvétvi

pfidanou hodnotou mohou byt sluzby nebo vlastnosti virtudlniho spolecenstvi
(diskusni fora, uzaviené uzivatelské skupiny, FAQ - seznam casto kladenych
otazek apod.)

piijmy se ocekavaji ze cClenskych poplatkd, z reklamy, piip. z provize za

transakci (pokud jsou platby provadény prostiednictvim obchodniho centra)

3.3.4 Trh treti strany (3rd party marketplace)

rozvijejici se model vhodny pro organizace, které davaji pfednost outsourcingu
online marketingovych operaci (jako dopln€k k tradiénim marketingovym
kanaltim)

ve své zékladni podobé se jedna o uzivatelské rozhrani ke katalogu produktii
nebo sluzeb, které mize byt dale rozsifeno o specidlni sluzby typu propagace
obchodni znacky, online platby, logistiku, objednavky, ptip. komplexni sluzbu
zahrnujici 1 bezpecné transakce

ptikladem ptedstavujicim obchodni vztah firma-koncovy zakaznik mulze byt
marketing jedné akce (napf, konference) zastitény dobie zndmou firmou v
daném oboru, poskytovatelé pripojeni mohou pouzit tento model pro obchodni
vztahy firma-firma a vyuzit tak schopnosti tvorby WWW sluzeb

pfijmy mohou byt generovany na zdklad¢é clenskych poplatkl, poplatkli za

sluzby nebo provizi z hodnoty uskutenéné transakce °

3.3.5 Virtualni spole€enstvi (virtual communities)

zakladni hodnota je vytvafena ¢leny daného spolecenstvi (zédkazniky nebo
partnery), ktefi pfiddvaji svoje informace do zakladniho prostiedi, které
garantuje poskytovatel

ptijmy mohou plynout ze ¢lenskych poplatkl nebo z reklamy
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e virtudlni spolecenstvi miize byt dulezitym doplikem ostatnim marketingovym

aktivitam v ramci budovani davéry u zékaznika a zajistovani zpétné vazby °

3.4 Typy e-komerce

Rozhodne-li se firma pro e-commerce, ma v zdsad¢ na vybér ze tfi moznosti.

3.4.1 Hotové reSeni

Firma dostane k dispozici standardni sadu e-commerce funkei. Dals$i rozsiteni
uzitnych vlastnosti uz miize byt povazovano za luxus a pokud je firma vyzaduje, zaplati

za né zvlast. Vyhodou jsou uspofené penize a Cas.

3.4.2 Pronajem prefabrikovaného obchodu

Tato feSeni obvykle nejsou moc draha a obsahuji fadu spole¢nych ryst. Firma
nemusi instalovat zadny software, jen si ur¢i vzhled, nastavi par parametri a mize zacit
prodavat. Vyhodou je rychld sprava ptes webové rozhrani. Problém,em je, ze firma je
zcela odkdzana na unifikovany model, ktery v mnohém muze, ale nemusi, vyhovovat a

nelze provadet zadné vyrazné zmény.

3.4.3 Vybudovat e-shop od za€atku

Nejvétsi vyhodou je, ze si firma vytvofi e-obchod podle svych predstav, se vSemi
planovanymi vlastnostmi a funkcemi. Nevyhodou ovSem je, Ze jsou k tomu zapotriebi

’ s X o4 1
odborné schopnosti, as a rozpocet.

3.5 Hosting elektronického obchodu

Webové stranky jsou na internetu k dispozici diky doméné a hostingu. Hosting - to

je souhrn veskerych sluzeb a zdzemi pro vas web.

3.5.1 Cena za hosting a doménu

Za sviij web budete platit dvé polozky (obvykle jednou za rok) - doménu (doména
CZ stoji okolo 300 K¢&; SK okolo 400 K¢&; EU, COM, NET, INFO, ORG, BIZ stoji
okolo 200 K¢ - 250 K¢). Obcas je nutné zaplatit jednoradzovy poplatek za aktivaci (tento
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poplatek neni podminkou). Konecné platite za hosting. Ceny hostingu se nejcastéji
uvadéji za jeden mésic a pohybuji se od desitek korun do nékolika stovek podle

vyzadovanych sluzeb.

3.5.2 Prostor

Zakladnim uvadénym rozliSovacim metitkem je poskytnuty prostor, ktery se mize
pohybovat od 10 MB do 1000 MB (1GB se v soucasné¢ dobé vyskytuje velmi ¢asto).
Nejvice mista obvykle zabiraji obrazky, hudba a videa. Dal$i ndpor na prostor jsou
$patné vytvofené stranky (mohou byt ptili§ slozité konstruované) Cim vice prostoru, tim
budete do budoucna volné¢jsi. Nicméné pridat pozdéji né¢jaky MB neni problém. Spise
jsou dulezité sluzby a technologie, které hosting poskytuje.

Cena hostingu se neodviji od prostoru, disky jsou levné. Penize platite zejména za

technologie (PHP, ASP) a databaze. Plati se pfedev§im za pfenasena data.

3.5.3 Traffic - prenesena data

Traffic, to je objem dat, ktery si navstévnici vyzadaji za urc¢ité obdobi. Rozhodné
vyzadujte webhosting s neomezenym trafficem. V takovém piipadé bude vas web k
dispozici neomezenému naporu navstévnikll a s tim souvisejicimu naporu na stahovani

dat.

3.5.4FTP

Je nezbytné, aby hosting umoziioval ptidavat soubory pies FTP. Vhodna je i
moznost pfiddvat soubory pfes webové rozhrani, kterd vSak neni moc obvykla (zkratka
obCas se vam muze stat, Ze na néjakém pocita¢i FTP nespustite). S FTP se pracuje
stejné jako se soubory na disku a je to vyrazné jednodusi a rychlejsi nez pfidavani pres

webovy formulaf.

3.5.5 E-mail

K doméné¢ miizete dostat fadu e-mailovych schranek typu jmeno@domena.xy.
Takovy e-mail je vhodny zejména pro obchodni komunikaci (ptisobi divéryhodné).

Hostingové sluzby by mély nabizet filtr proti spamu, antivir, POP3, SMTP atd.
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3.5.6 Serverové skripty a databaze

Rozhodné je tieba si overit, zda pouzité technologie budou korektné fungovat i na
novém hostingu. Je tfeba hlidat podporu programovacich jazyki. Podpora PHP nebo
ASP neni u zékladnich programti vzdy samoziejmosti. Rovnéz databaze obvykle chybi
v zdkladni nabidce - MySQL, MS SQL, Posgree SQL atd. Taky si hlidejte potiebné
verze programovacich jazykt PHP 4/PHP 5 atd.

3.5.7 Zakaznicka a technicka podpora
Zakaznickou podporu vyuzije jisté kazdy, proto je vhodné, kdyz mulzete n€koho
kontaktovat (telefon, e-mail, ICQ, Skype) 24 hodin 7 dni v tydnu pii ptipadném

problému (programovani, nefunkéni e-mail, zapomenuté heslo.

3.5.8 Administra€ni rozhrani pro hosting

Hosting by mél rozhodné zahrnovat kompletni webovou administraci, kde si budete
moci nastavit parametry vaSeho webhostingu, hesla, vytvafet subdomény atd. Takova
administrace by zejména méla byt pIln€ funkcni a jednoducha na ovladani.

Administraéni rozhrani slouzi zejména k zfizovani a Upravam e-mailovych
schranek, nastaveni antispamové/antivirové ochrany, zmeéné hesel, ztfizovani webil a

databazi, informovani o vyuziti diskového prostoru atd.

3.5.9 Rychlost serveru

Rychlost odezvy v MB/s by méla byt co nejvyssi, aby navstévnici nevysilovali pfi
nacitani webu.

3.5.10 Dostupnost a konektivita webhostingu

Hosting by mél byt 100% dostupny, coz ve skutecnosti neni zadny, obvykle se tato
¢isla pohybuji kolem 99,9% a 99,8%. Uvédomnte si, ze 99% neni dostacujici, pocitejte,
ze 1 stranka ze 100 nebude zobrazena. Dostupnost hostingii dlouhodob¢ sleduje méteni

Kyblsoft.”

27


http://mereni.kyblsoft.cz/
http://mereni.kyblsoft.cz/

3.6 Pravni vztahy vznikajici v oblasti elektronickéeho obchodu

Pravni vztahy z oblasti elektronického obchodovani budou vznikat nejcastéji na
zékladé smluv. Ridi se obecn& zavaznymi pravnimi piedpisy. Piipadné zvlastnosti jsou
spi§ specifiky vécnymi neZ pravnimi.”> Obecnym piepisem, jak bylo uvedeno jiz vyse,

je obcansky zékonik, zvlaStnim pfedpisem pak zejména obchodni zdkonik.

3.6.1 Pojem elektronické smilouvy

Elektronickymi smlouvami nazyvame takové smlouvy, které jsou uzavirané
prostfednictvim pocitacové sité, tzn. elektronickych ptfenosovych nebo sdélovacich
prostiedkl. V €eském pravu tento pojem jako takovy neni zakotven, ale mizZeme jej
najit ve smyslu § 53 OBCZ jako distanéni smlouvu. V obou piipadech se jedna o
smlouvu, ktera je uzavirdna prostfednictvim prostiedkit komunikace na dalku. Smluvni
strany nejsou ve osobnim kontaktu a uzavirani smluv probiha vyménou datovych zprav
v elektronické podobé. '

I kdyz by se zdalo, ze tento pojem je relativné novy, v zasadné by se dalo fici, ze
podobné smlouvy se uzaviraly jiz v pfedminulém stoleti, vezmeme-li v uvahu telegraf.
Dokonce 1 uzavirani smluv pomoci vypocetni techniky nesouvisi s rozvojem internetu,
priakopnikem byl na zacatku 80.let minulého stoleti francouzsky systém Minitel.
Podobny systém funguje také v ptipadech prodejnich automati. To, co je zde nové, je

rozsah pouziti moderni technologie a jejich kvalita.'*

3.7 Moderni trendy elektronickeho obchodu

Firem, které wvytvaii elektronické obchody je spousta. A to jak na bazi
prefabrikovanych, pronajimatelnych e-shopti, tak i na tzv. kompletni feSeni v krabici.
Moderni elektronicky obchod dnes jiz musi spliovat nékolik kriterii. Nebudu se zde
zabyvat obchodem vytvofenym na zakazku, jelikoz ten si kazdy vymysli a necha ud¢lat
dle svého nejlep§iho védomi, ale zamétfim se spiSe na obchody které se daji koupit,
respektive pronajmout:

» Design na miru

» Nastaveni riiznych cenovych skupin

» Rizné zpiisoby platby
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Riizné zptsoby dodani

Multijazy¢nost (moznost prodeje do zahranici)
Multiménovost

SEO optimalizace

Propojeni s ekonomickymi softwary

Sprava offline

Spréva online

Moznost zpétné vazby (guestbook, formular)
Non-stop technickd podpora

Moznost Upravy, nebo rozsiteni e-shopu

Detailni statistiky pfistupi a objednavek

vV V V V V V V V V V V VY

Upozornéni na novinky, slevy

3.8 Duvéryhodnost elektronického obchodu
Elektronicky obchod vzbuzuje ve mnoha lidech velkou nedavéru. Jak tomu

zabranit? Dle mého nézoru, je potieba klienta co nejlépe informovat o situaci podniku,
podminkach reklamace a obchodnich podminkach a to na co nejviditelnéjSim misté.
Toto zajisté spliiuje velka spousta e-shopti. Nejlepsim feSenim by podle mne bylo ziskat

certifikaci "APEK certifikovany obchod".

) ASOCIACE
PRO
J ELEKTRONICKOU
APEK KOMERCI

Obr.¢ 3- logo APEK’

3.8.1 Co je to APEK?

Asociace pro elektronickou komerci (APEK) je sdruzenim firem, podnikatelti a
odbornikli v oboru elektronického obchodu.Asociace byla zaloZzena v roce 1998 jako
nezavisla organizace, kterd podporuje rozvoj elektronického obchodu v Ceské
republice. Mezi ¢leny APEKu patii nejvétsi ceské internetové obchody, ptedni

softwarové spolecnosti a finan¢ni instituce.
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3.8.2 APEK Certifikovany obchod

Od roku 1999 prispiva Asociace k vétsi transparentnosti a informovanosti trhu
certifikacemi. Certifikované internetové obchody zarucuji svym zdkazniklim jistotu
bezpecného a bezproblémového nakupovani, coz dokldda i zatfazeni znacky APEK

Certifikovany obchod do vladniho programu Ceska kvalita.'®*

3.9 IS pro rizeni spoleé¢nosti

3.9.1 Enterprise Resource Planning (ERP)

Enterprise Resource Planning je manaZzersky informacéni systém, ktery integruje a
automatizuje velké mnozstvi procest souvisejicich s produkénimi ¢innostmi podniku.
Typicky se jednd o vyrobu, logistiku, distribuci, spravu majetku, prodej, fakturaci, a
ucetnictvi.

Implementace (neboli zavadéni) je nejnakladnéj$im a nejdilezitejSim faktorem ERP
systéml. Ma za ukol popsat dosavadni ekonomické procesy a tyto nadefinovat do ERP
systému tak, aby provadéni téchto procest bylo efektivni, rychlé, jednoduché a
provazané s procesy, na kterych zavisi. Implementace a kroky s ni souvisejici maji
nasledujici strukturu:

e Definice procesu na ekonomické urovni.

e Naprogramovani, pfipadné uprava stavajiciho kodu.

e Otestovani.

e Ptenos do produkéniho prostiedi.

V praxi byvaji instalovany tfi téméft totozné systémy:

e Vyvojovy — Zde pracuji programatofi. V piipadé, Ze je kod hotovy, prendsi se do

dalsiho systému.

e Testovaci/konsolidacni — Tento systém obsahuje kopii produktivnich dat. Zde se
testuje kod vytvofeny ve vyvojovém systému. Jednou za cas (fddové meésic) se
provede obnoveni produktivniho systému do testovaciho. Konzultanti zjistuji,
zda kod vykonava svou ¢innost spravné a v souladu s ekonomickymi procesy.

e Produkéni systém — v ném se nachdzi ostrd produkéni data. Naprogramované
zmény se na tato data aplikuji pouze po jejich dikladném otestovani. Na tomto

systému pracuji bézni uzivatel¢ (ucetni, fakturanti, skladnici, manazefti atd.).
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Predevsim:zefektivnéni a zrychleni ekonomickych procest, centralizaci dat, dlouhodobé
uspory v investicich do informacnich systémii a hardware. V kone¢ném dusledku

zvySuje flexibilitu, takze i konkurenceschopnost.

3.9.2 Customer Relationship Management (CRM)

CRM je zkratka obecné pouzivand pro systémy podporujici fizeni vztahld se
zakazniky. Nékteti dodavatelé téz pouzivaji téchto popist:

e systémy podporujici fizeni celého cyklu kontaktu se zdkaznikem

e systémy podporujici efektivni koordinaci vazeb na zdkaznika

e sytémy podporujici péc¢i o zdkaznika

Syst¢émy CRM se pouzivaji pro specifické¢ ¢innosti jiz delsi dobu, ale z divodu
napiiklad deregulace trhu, novych obchodnich modeld, internetu, ¢i elektronické
komunikace, se kompletné méni pohled na tuto oblast. CRM se stava klicovou
zalezitosti pro organizace vSech velikosti.
Kazdé spolecnost se zabyva témito problémy:

e Udrzeni stavajicich zdkaznika

e Porozuméni zékaznikiim

e Schopnost jim naslouchat

e Identifikace klicovych procest

e ZvySovani spokojenosti zakazniktl pii zlepSovani kli¢ovych procest

e Tvorba marketingové strategie k udrzeni stavajicich zdkaznikli a ziskéani

zakaznikii novych

e Schopnost oslovit nové zdkazniky

Klicem pro tspéSnou CRM iniciativu jsou spravna a konzistentni data zdkaznika
ptistupna on-line v celé IT infrastruktufe. Dulezité je si uvédomit, ze feSeni CRM se

dotyka prodeje, servisu i marketingu, a to pii udrzovani spokojenosti zikaznika. "
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4 Vlastni navrhy feseni

V této casti bakaldfské prace se budu zabyvat praktickou aplikaci teoretickych
poznatkll. Vysledkem této aplikace bude navrh na zavedeni vhodného internetového

obchodu pro konkrétni firmu.

4.1 PoZadavky spoleénosti

Spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. je provozovatelem telekomunikacnich
sluzeb. Aby zvysila zisky a rozsitila portfolio sluzeb, hodld se vrhnout na prodej
elektroniky a smiSen¢ho zbozi pomoci elektronického obchodu. Firma ¢itda 4
spoluvlastniky a dva externi pracovniky.

Jako takovd si nemlze dovolit pfili§ ndkladné feSeni. Vzhledem k tomu, ze
spoleCnost vstupuje na trh se zcela novou sluzbou, se kterou nema dosud zkuSenost,
pozaduje takové feSeni, které by moc nezatizilo jeji rozpocet. Jelikoz ale bude tento
elektronicky obchod pro firmu alespoii ze zacatku, spiSe dopliikovou sluzbou, nezada si
spolecnost okamzitou rentabilitu a ani sbudovanim pfili§ nespéchd. Ptedstavy
spole¢nosti jsou proto nasledujici:

e Nizka cena

e Bezpecnost

e Uzivatelsky pfijemné prostiedi

e Jednoduchost

e Propojeni s jiz zavedenym softwarem ve spolecnosti

e On-line sprava

4.1.1 Firemni strategie a cil pro elektronicky obchod

Cilem elektronického obchodu spole¢nosti by mélo byt rozsifeni stavajiciho
portfolia sluzeb a nabidnuti svym zakaznikim vice pohodli a v&tsi moZnosti
nakupovani, nez je tomu dosud.

Firma by rada zalozila elektronicky obchod sco nejvétsi snahou pomoci

zakaznikiim se orientovat v nabidce. Pomoci prostfedkli pro komunikaci na internetu
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(ICQ, Skype, e-mail) radda pomahala svym zékaznikiim s optimalnim vybérem produktu

dle jejich potieby.

4.1.2 Jaké vyhody elektronicky obchod pfinese?

A, Pro firmu

Firma MX-NET telekomunikace s.r.o. je sloZena, jak jiz bylo vySe uvedeno, z Sesti
lidi. O obchod a marketing se stard jen jeden c¢lovék. Jako takovy musi jezdit po
domacnostech, firmach apod. uzavirat smlouvy, nebo fesit problémy. Jesté vice nez
jezdéni po klientech jej ovSem zaméstnavaji telefony. A to jak od zakazniki, tak od
kolegti z firmy, ktefi jsou na vyjezdech a je tieba je operativné posilat, kam je tieba.
Proto by klasicky kamenny obchod znamenal dalsi zatéz a to jak po strance personalni,
tak 1 finan¢ni. Tento problém by se musel fesit najmutim ¢lovéka, ktery by v kamenném
obchod¢ prodaval a tim padem by to znamenalo zvySeni ndkladl na chod firmy. Proto je
pro firmu idealnim feSenim e-shop.

Dalsi vyhodou je nepotiebnost velkych skladovacich prostor. Pro firmu je

jednodussi zajistit malé mnozstvi zbozi a dalsi operativné az po doslé objednévce.

B, Pro zakaznika

E-shop mé pro zdkaznika n€kolik vyhod. Jako hlavni bych vidél moznost ndkupu
z pohodli domova. Vétsi sortiment produktli a hlavné vétsi moznost rozhodnuti, kdy si
mize o produktu vystaveném poptemyslet i nekolik hodin ¢i dni. ZboZi na internetu
byva levnéjsi, coz je jist¢ dal§i nespornd vyhoda. Navic existuje moznost osobniho
odbéru, ¢imZ se cena nenavySi o poStovné a balné. Pfi nakupech prostiednictvim
elektronického obchodu z pohodli domova se nespornou vyhodou stava usetfeny cas.
Takovy obchod neni omezen oteviraci dobou a kazdy si miize nakoupit kdy zrovna uzna
za vhodné. Jako posledni vyhodu bych zminil velky sortiment zbozi, ktery je ptehledné
roziazeno v katalozich a kategoriich.
Pro ptehledné;jsi orientaci uvadim tabulku vyhod a nevyhod elektronického obchodu

firmy.
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Vyhody Nevyhody

Novy distribu¢ni kanal Nebezpeci "pirati" zlod€ji myslenek
Minimélni néklady na zahéjeni podnikéani Nezralost trhu pro nabizenou sluzbu

Automatizace procest, odstranéni chybovosti ~ Né&kdy slaba pravni ochrana

Vysoky pocet potenciondlnich zakazniki

Tab. ¢ 3 — Vyhody a nevyhody elektronického obchodu firmy®

4.1.3 Jaky je cilovy trh? Jaky je potencionalni zakaznik? Kdo jsou

nasi konkurenti?

A, Cilovy trh

Spole¢nost pisobi na okresni urovni, a proto by také hlavni pfilezitosti méla v této
oblasti. A to hlavné vzhledem k dobrému jménu, které si zde za dobu svého ptlisobeni
vybudovala. Déle by se vSak diky elektronickému obchodu rada prosadila i na krajské
urovni, ¢i dokonce v ramci celorepublikového trhu. Jelikoz spolecnost teprve bude se
svym elektronickym obchodem zacinat, nemd ambice prozatim provozovat svilj

elektronicky obchod na mezinarodni tirovni.

B, Potencionalni zakaznik

Mezi potenciondlni zédkazniky budou patfit hlavné 1id¢, jenz sluzby spolecnosti jiz
nyni vyuzivaji. Pravé ti, budou nejlépe seznameni s aktualni nabidkou produktt a diky
vérnostnimu programu jim také budou poskytnuty rizné slevy. Spole¢nost by také rada
ziskala nové zakazniky, u kterych bude rozhodovat niz§i cena nabizeného zbozi, nez
kterou by nasli v klasickém obchodé. MX-NET telekomunikace s.r.o. by diky vstificnym
vztahiim se svymi zédkazniky a poradenskou sluzbou pfimo na strankéch (pomoci ICQ,
skype, e-mailu) rada nabidla vyuziti jejich e-shopu i lidem, ktefi tomuto typu podnikani

zatim pfili§ nedvétuji.
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C, Konkurenti

Co se tyc¢e mistni urovné, tak neni v Bruntale firma, kterd by se zabyvala prodejem
tohoto typu zbozi po internetu. Existuje sice n¢kolik klasickych kamennych obchodi,
ale diky omezené oteviraci dobé si myslim, ze nemusi byt pro MX-NET
telekomunikace s.r.o. velkou konkurenci. Na krajské a celorepublikové urovni je jiz
situace odliSnd. Konkurenci budou veskeré elektronické obchody, jenz se zabyvaji

prodejem elektroniky.

4.1.4 Predpoklady pro realizaci uvnitf spole¢nosti

Pii realizaci elektronického obchodu, je tfeba aby spolecnost zvézila vlastni
predpoklady. Témi zakladnimi jsou:
¢ Osobnostni predpoklady — jsou ve spolecnosti lidé schopni elektronicky obchod
ovladat?
Vysledek:
Diky tomu, ze jsem v této firm¢é vykonaval praxi a i nadéale s ni Gzce
spolupracuji, mi bylo umoznéno sezndmit se s jejimi pracovniky a vim,
ze vSichni jsou velice dobfe vybaveni znalostmi o informacnich
technologiich. Kromé& uZivatelskych znalosti maji i dostatek znalosti
odbornych a ftizeni elektronického obchodu by pro né tedy nemélo byt
problémem.
e Finanéni — bude mit spole¢nost dostatek financi na zbudovani a nasledné
provozovani elektronického obchodu?
o Spole¢nost nebude profitovat jen z elektronického obchodu. Prozatim je
velice dobte zajisténa a dobrou reklamu a elektronicky obchod bere jako

prestizni véc. Proto i z tohoto hlediska ma projekt zelenou.

35



4.2 Jakym zpusobem budovat elektronicky obchod?

4.2.1 Open Source

Jednou z moznosti, jak budovat elektronicky obchod, je moznost voln¢ Sititelného
elektronického obchodu tzv. open source feSeni. Myslim si, ze vyhodou tohoto feSeni
je, ze spolecnost ¢i podnikatele nestoji prakticky zddné potizovaci naklady.

Dle mého nézoru patii mezi dalsi vyhody i to, Ze toto feSeni je k dispozici prakticky
okamzité, nemusi se ¢ekat na dodani, ¢i vyvoj.

Mezi nejznaméjsi a nejpouzivangjsi zastupce tohoto feseni, které jsem vyhledal patii
napiiklad ZenCart, OsCommerce ¢i OpenSolution. VSechno jsou to zahrani¢ni aplikace.
Pokud vim, tak ceskd feSeni také existuji a mulzete si je vyzkouSet napf. na
www.stahuj.cz a podobné, ale zatim bohuzel nedosahuji srovnatelné kvality se

zahrani¢nimi open source produkty.

Osobné bych se ovSem k tomuto feSeni neptiklanél, jelikoz v pro firmu neplni
zakladni kritéria, kterd od elektronického obchodu pozaduje. Open source feSeni maji
velice unifikovany Sablonovity vzhled a nedaji se jednoduSe personalizovat. Druhym
problémemm je nedostatecna SEO optimalizace. Pokud by si spolenost prece jen
chtéla stémito problémy poradit, musela by vyuzit sluzeb opravdu zkuSeného
programatora, jehoz cena by se poté dala srovndvat s cenou pofizeni elektronického

obchodu jinym zplsobem, nez open source.

Hlavnim divodem pro¢ si open source feseni nevybrat je, dle mého nazoru, praveé
jeho nejvétsi vyhoda, a to ptistupnost zdrojového kodu pro kazdého. Diky tomu vznika
enormni riziko napadnutelnosti elektronického obchodu, ztraty dat jak vlastnich, tak dat
zakaznikl. Bezpecnost byla jednou z hlavnich podminek spole¢nosti na elektronicky
obchod a diky tomu nemohu open source feSeni v zaddném piipadé firmé navrhnout jako

vhodné feseni.
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4.2.2 Vyvoj vlastniho software

Vyvoj vlastniho elektronického obchodu na zakazku je dalS§i z mozZnosti jak
vybudovat elektronicky obchod. Toto feseni by se mohlo zdat idealni. Spole¢nost si urci
pozadavky a dostane piesn€ na miru to, co pozaduje.

Je otdzka, zda-li by bylo vyhodou, ¢i nevyhodou mit sviij elektronicky obchod
odlisny od unifikovanych a Sablonovitych, ne co se vzhledu tyce, ale tieba postupu
nakupovani. Na jednu stranu je odliSnost zajimava a je to pro zakaznika jakysi impulz a
zpestieni.

Na druhou stranu by zdkaznik zvykly na jakysi standard mohl byt z nového
prostfedi zmaten a nebyl by ochoten se ,,pfeucovat® na néco jiného,nez je obvyklg.

Vse ma ale i1 sva proti. Proti tomuto feSeni hovoii predev§im velka cena pofizeni.
Pro kvalitni software je tato cena v fadech statisicti. Nemyslim si, Ze pro mikropodnik,
kterym spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. je, by to byla vhodna investice.
Piece jen na trh teprve vstupuje a mohlo by se stat, ze se v konkurenci neuchyti a poté

by byla tato investice nenavratna.

4.3.3 Pronajem elektronického obchodu

Jak jsem zjistil, prondjem -elektronického obchodu probihda formou placeni
mési¢niho pausalu renomovanym firmam, které také své obchody nabizeji ke koupeni,
jako hotové feSeni. Tyto elektronické obchody mivaji Sablonovity vzhled, coz mize a
nemusi byt vyhodou. Diky této Sablonovitosti se jiz zdkaznik, ackoliv navstivi tento
elektronicky obchod poprvé, docela dobfe dokédze orientovat. Proto bych toto feSeni
nezavrhoval. Nemyslim si ovSem, Ze je to pro spole¢nost MX-NET telekomunikace
s.r.0. zcela idealni feSeni. A to proto, Ze spolecnost jako by nemohla elektronicky
obchod v této podobé provozovat na vlastnim serveru a musela by si zcela zbytecné
pronajimat prostor na serveru u poskytovatele elektronického obchodu. Ackoliv tato
varianta by se mohla zdat nejlevnéjsi, dle mého ndzoru tomu tak neni. Kdyz jsem
zjiStoval ceny, vyslo mi, Ze pronajem elektronického obchodu se pohybuje plus, minus
kolem dvou tisic korun mési¢n€. Jelikoz spoleCnost planuje provozovat svij
elektronicky obchod minimalné dva roky, a nepotiebuje platit za jiz zaregistrovanou
doménu a nepotfebuje najem prostoru na externim serveru, navrhnu zavést nakup

hotového elektronického obchodu, tzv. ,feSeni v krabici®.
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4.3.4 Nakup hotového reseni

Myslim si, ze forma koupé& hotového elektronického obchodu je velice vyhodna.
Kazdy, kdo si tuto moznost zavedeni elektronického obchodu vybere, timto feSenim
ziskd standardni sadu e-komerce funkci..Tato moZnost nabizi pratelské rozhrani,
jednoduchost, samoziejmé bezpecnost, SEO optimalizaci, moZnost propojeni
elektronického obchodu s tcetnimi a ekonomickymi systémy a tak déle. Kdyz jsem se
podival na nabidku téchto feSeni a hlavné na ukézky prace jednotlivych firem, zjistil
jsem, ze takovychto obchodi jsou na ¢eském internetu tisice.

Mezi nevyhody tohoto feSeni spada relativné vysokd cena potizeni, dale poté jen
omezené mnozstvi Uprav vzhledu a to podle pfednastavitelnych Sablon.

Dle mého nazoru je toto feSeni velice vhodné pro spoustu firem a to vcetné

spole¢nosti MX-NET telekomunikace s.r.o.

Toto feSeni bych spolecnosti doporucil.

Lepsi orientaci umozni tabulka srovnani jednotlivych moZnosti.

Open source Vyvoj e- Reseni Pronijem
shopu v krabici
Design Sablonovity Origindlni Sablonovity Sablonovity
Bezpecnost Témét zadna Vysoka Vysoka Vysoka
Cena Zdarma Statisice Cca 30tisic 1-3tis/mésic
SEO NE Ano Ano Ano
optimalizace

Tab. ¢. 4 — srovnani moznosti porizeni elektronického obchodu
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4.4 Volba vhodné aplikace

Vzhledem k vySe uvedené analyze doporucuji spolecnosti MX-NET telekomunikace

s.r.0. koupi hotovou verzi elektronického obchodu. Moznosti je opét vice a po

diikladném zanalyzovani né¢kolika nabidek jsem vybral tuto, kterd bude podle mého

nazoru idealnim feSenim a bude spliiovat vSechny jeji pozadavky.

4.4.1 E-shop ShopSys

Systém internetového obchodu ShopSys se piedstavil teprve pied 3 roky a uz za takto

kratkou dobu si vybudoval dobré jméno a nemalé portfolio.

Co e-shop této firmy nabizi?

Pronajem i prodej e-shopu

Neomezeny pocet polozek

Moznost rozjet e-shop do 24hodin. v jednom z 10 zakladnich designii
Moznost individualni tvorby designu

SEO optimalizaci

Zarucni servis a technickou podporu

Moznost pozdéjsi upravy e-shopu

Intuitivni ovlddani i administraci

Detailni statistiky pfistupil a objednavek

Velké mnozstvi platebnich a rozSitujicich moduli
Propojeni s ti€etnim softwarem

Splatkovy prodej — Home Credit atp.

Moznost online obsluhy

Ankety na strankach e-shopu

Moznosti hodnoceni jednotlivych polozek

Systém e-shop od ShopSys je dostupny k prondjmu od 1990 K¢ bez DPH, ¢i ke
koupi od 29 900K¢ bez DPH.
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Podle piivodnich pozadavkia spole¢nosti MX-NET telekomunikace s.r.o. si myslim,
ze nejlepSim feSenim bude nakup hotového feseni elektronického obchodu ShopSys od

spole¢nosti Netdevelo s.r.o. ktery nejvice vyhovuje pozadavki spoleénosti. !

4.5 Umisténi elektronickéeho obchodu

Spole¢nost mé4 nékolik moznosti kde bude elektronicky obchod provozovat:

¢ na vlastnim serveru

e na pronajatém serveru u poskytovatele internetu (server-hosting).

e na vlastnim serveru u poskytovatele Internetu (server housing). Obdoba server
hostingu. Rozdil je v tom, ze server neni pronajaty, ale zakoupeny.

e na sdileném serveru u poskytovatele Internetu, ¢i specializované firmy

(webhosting).

Pokud se spolecnost rozhodne pro navrhované feSeni pronajmu, bude se jednat o

webhosting na serveru prodejce elektronického obchodu.

Spole¢nosti MX-NET telekomunikace s.r.o. bych doporucil umistit aplikaci
elektronického obchodu na vlastnim serveru. Tato spolecnost vlastni dostate¢né rychlé
servery, pro dobrou odezvu a komunikaci se zdkaznikem. Jako takovd nabizi
webhosting 1 jinym firmdm, tak by bylo zbyte¢né zajistovat tuto sluzbu externé. Prece
jen ma vlastni server vice pod dohledem a i kdyz vétSina prodejct elektronického
obchodu k webhostingu nabizi technickou podporu a servis, myslim si, Ze je lep$i mit

databaze a ostatni udaje u sebe.

4.6 Jak zajistit divéru zakazniku v elektronicky obchod?

Podle ceského statistického tufadu je pripojenim k internetu vybaveno 32%
domacnosti a ve srovnanim s minulymi roky domécnosti s pfipojenim k internetu stale

stoupa.

' Ukézka produktu viz. Piiloha & 2
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Viz. Graf

Graf €. 1 Vybavenost domacnosti osobnim pocitaéem a piipojenim k internetu
5 40%
:g 36% _—
o 30% 30%
27%
25 2% 26%
32 19% 19%
x g 15% 15%
8 E
gl 5% 5%
T 2% |
g — T |
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Osobni pocitac Pfipojeni k internetu Vlysokorychlostni pfipojeni k internetu
04Q2003 D4Q2004 O1Q2005 D2Q 2006 M2Q 2007

Zdroj: CSU, 2007

Obr ¢.4 — Vybavenost domdcnosti osobnim pocitacem a pripojenim k internetu

Ptesto vSak na internetu nakupuje pouze malé mnozstvi z téchto lidi. Ti co nakupuyji,
si poté velice vybiraji, kterému obchodu véfit a kterému nikoliv.

Spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. mé sice dobré jméno v regionu, ale aby
se prosadila i na krajském, ¢i celorepublikovém trhu, bude proto muset néco ud¢lat. Ja
navrhuji, pokusit se certifikovat v asicoiaci pro elektronickou komerci. Diky této
certifikaci bude kazdy navstévnik védét, Ze je obchod spolehlivy a fadné plni veskeré
smluvni a zakonné podminky.> V soucasné dob& APEK registruje 122 elektronickych

obchodii® a domnivam se, Ze zatadit se mezi n& by jisté byla velice prestizni zaleZitost.

4.7 Ekonomické zhodnoceni

Spole¢nost MX-NET telekomunikace s.r.o. vynalozi na elektronicky obchod
relativné malé finanéni ndklady. Jelikoz je sama provozovatelem internetu, nebude
potfebovat platit za webhosting. Doménu zaregistrovanou jiz ma, jelikoz webové
stranky jsou n¢kolik let v provozu.

SEO optimalizace je soucasti elektronického obchodu jako takového a tudiz na ni

firma nevynalozi Zadné prostfedky navic. Spolecnost jiz méa reklamni odkazy na

* podminky certifikace viz. Ptiloha ¢. 3
3 http://www.apek.cz/seznam-clenu/member_listing?b_start:int=100
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webovych strankach firem a spoleCnosti, se kterymi spolupracuje a tudiz zadna dalsi
kampail nebude nutna.

Reklama v neelektronické podobé nebude realizovana. Tim padem spolecnost
vynalozi ndklady pouze na koupi elektronického obchodu. Néklady zde uvadéné jsou
pouze zfizovaci ndklady elektronického obchodu a neobsahuji néklady na pofizeni
zbozi, skladovaci prostory atp.

Celkové naklady ukazuje nasledujici tabulka

Nazev sluzby Cena v K¢

Porizeni elektronického 29 900K¢ bez DPH
obchodu

Prondjem domény 299 K¢
Webhosting 0

Celkem 30 199K¢

Tab. ¢.5 — ekonomické zhodnoceni

V tabulce je viditelné, Ze cena poftizeni elektronického obchodu firmy se pohybuje na
urovni 30 199K¢.

Cena udrzby by se méla pohybovat pouze v relaci 299K¢ za rok za prodlouzeni
prondjmu domény.

Vesker¢ tizeni pfevezme jednatel firmy a tudiz firmé nevzniknou dals$i ndklady na
personal. Myslim si, Ze je toto feSeni pro spolecnost velice vyhodné. Za minimum
vynaloZenych prostfedkli dostane vlastni, moderni, plné¢ funkéni elektronicky obchod,
ktery mtze fungovat v asovém horizontu i nékolika let a rozhodné by se mély

spole¢nosti vynalozené prostfedky do jeho zakoupeni vratit.
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5. Prinos navrhu

Myslim si, Ze po prostudovani vSech modernich forem zalozeni(open source,
pronajem elektronického obchodu, ndkup hotového prefabrikovaného produktu, vyvoje
elektronického obchodu na zakazku pifimo pro firmu) a fizeni elektronického obchodu
firmy(online sprava, offline sprava, integrace s ekonomickymi systémi, integrace
s firemnim IS, exitence modulli pro rozsifeni elektronického obchodu atd.), se mi
povedlo vybrat optimalni elektronicky obchod, diky némuz spole¢nost MX-NET
telekomunikace s.r.o. ziska vlastni elektronicky obchod, ktery bude:

¢ jednoduchy pro zdkaznika i administratora

e bezpecny

e pohodlny

e vynosny

e moderni

e uzivatelsky piijemny

Jednoznacnou vyhodou dneS$nich modernich systémii je integrace elektronického
obchodu s ekonomickymi systémy, a déale scelkovym informacnim systémem
spole¢nosti. Diky tomu nemusi ten kdo fidi elektronicky obchod zapinat nékolik
odlisnych aplikaci, ale pouze jeden systém, ktery sam komunikuje se vSemi témito
subsystémy. Elektronicky obchod, ktery firmé navrhuji tyto prvky samoziejmé spliuje.
Pro spolecnost byla také velkou prioritou moznost online spravy odkudkoli, nebot’ jeji
majitel 1 spole¢nici hodné cestuji a nemohou si dovolit mit v§ude u sebe sviij pocitac. 1
toto kritérium mnou zvolené feSeni splituje. Proto shledavam, Ze je mtij navrh pro firmu
velice prinosnym. Predpokladdm, Ze elektronicky obchod ptinese jiz dobfe zavedené
spolecnosti vice zdkaznikl a diky tomu také vétsi zisky.

Firma se diky tomu zatfadi mezi moderni podniky, které dokazi zakaznika ptilakat
na vétsi sortiment zbozi a nebude pouze specializovand v jednom oboru, ¢imz se stane
konkurenceschopnéjsi. Diky mnou navrhovanému elektronickému obchodu jisté proda
vice zbozi, nez v kamenném obchodé a to za nesrovnatelné nizsi potizovaci i udrzovaci

naklady.
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6. Zaveér

Smyslem a cilem mé bakalafské prace bylo zanalyzovani modernich forem
elektronického obchodu firmy a navrhnuti nejlepSiho feSeni pro mnou zvolenou

spole¢nost.

Nejprve jsem se pokusil zanalyzovat spolecnost, pro kterou jsem se snazil najit co
nejlepsi zplsob elektronického podnikani. Popsal jsem sidlo spolecnosti, vycetl
pfedméty podnikéani, zanalyzoval konkurenci, momentalni stav firmy na daném trhu a

provedl velice dilezitou SWOT analyzu.

Dale jsem nastudoval teoretické poznatky o e-bussinessu, které jsem prakticky
vyuzil v posledni ¢asti své bakalarské prace. Tato Cast zahrnovala aplikaci teoretickych
poznatkd, na mnou zvolenou spolecnost. Zanalyzoval jsem vSechny moznosti tvorby
elektronického obchodu firmy a poté jsem vybral, dle mého nédzoru nejvhodnéjsi feseni,
jak elektronicky obchod vybudovat. Zohlednil jsem pfi tom pozadavky jednatele firmy,
posledni trendy a dospél k ndzoru, Ze pro zacinajici elektronicky obchod této

spole¢nosti bude nejvhodné;jsi koupit hotovy vyrobek.

Diky tomu pevné vétim, Ze se spolecnost na rychle se rozristajicim trhu uchyti a

zvysi za minimalni naklady jak pohodli a spokojenost zakaznik, tak také své zisky.

Jsem ptesvédCen, Ze veSkeré stanovené cile pro tuto bakalarskou praci byly splnény.
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Priloha ¢. 1 — Reklamni letak spoleénosti MX-NET telekomunikace

S.r.o.

-

-NET

. Telekomunikace s.r.o.

cniost?
' Jsme prosté lepsi ...

Hlavni vyhody Nabizime Vam

@ Pevni linka bez pausilu!

@ Platite jen za to co opravdu ZaKﬂO 128 Kbit/ S

primérna redlng rvehlos stuliovdni 236 khivs

: 1
proy olate! mdsidng za 100 KE fogregoce 104)

@ Skyalé ceny®, v rimi sitd ZkusTo 512 Kbit/s

MX-NET je volani zdarma! primérnd redfnd rechlos stahovini 512 Khits
misicnd za 300 K¢ fogregoce 1:4)
+ v TP adresa zdavma!
@ Po prvni provolané minuté N D 1 Mb.t /

uétovani po vtefindch apoma IT/S
prinérnd reding rechiost stahovari 2 Mbic's
mEsiing za 400 KE fugregace {:4)
. Snami mate moZnost zrusit + vedeineg 1P polvesi silrme!

pevnou linku a ponechat si NaMax 1 5 Mbit/ S

své stdvajicidislo | S TETEEA T

* DIZED informace na WWW.R-ReLCZ it cncTz:: GC:;?JR; r:gmgr:\ i 4)
= 2x vefefn: adresa darmmal

Hledate rychle, stabilni a levne pripojeni k internetu

BEZ OMEZENI

¢asem nebo prenesenymi daty?

MX-NET Telekomunikace s.r.o.

WWW.mx-net.cz
\ tel.: +420 776 267 774
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Priloha ¢.2 — Ukazka e-shopu ShopSys

Demonstraéni internetovy obchod
Tvorba profesionéinich internetovych obchodd

I[ VYHLEDAVANI

HLEDEJ

Proé nakupujete pres internet ?

-
Je 1o bezstarosti
-

Mém jiny dlvod

Celem 62 hiasti

e-mall ODESLAT

Informace o novinklch a akcich na ViE
a-mail,

GPS HAVIGACE Virobee: | viichni

Demaonstracni internetovy obchod = GPS navigace

Garmin GPS navigace Nivi 300 GE+CR
MadecenasDPH 13858 K
MaZe cena bez DPH 11 B46 KE
Béind cena: 14 993 KE
Béind cena bez DPH 12 604 KE
Sleva: 7,5%

8 ot po xoiu

TomTom GPS navigace GO 310

MafecenasDPH 19 487 K¢

MaZe cana bez DPH 16 376 K&
Béina cena 21 990 KE
Béind cena bez DPH 18 479 KE
Sleva: 1,4%
8 ot po xoiu
Barmin GPS navigace Ques™

MNadecenasDPH 14 TBIKE
MaZe cena bez DPH 12423 KE
Béind cena 15993 KE
Béind cena bez DPH 13 445 KE
Sleva: 75%
8 o vo xosnu

Garmin GPS navigace StreetPilot ¢330
MaiecenasDPH 14 TBIKE
Nage cenabez DPH 12 423KE
‘ﬂ Béind cena. 15999 KE
. Béind cena bez DPH 13 445 KE
Sleva: 75%
& votir vo xosnu

Garmin GPS navigace Nivi 300 R

MadecenasDPH 13 4BBKE
- MaZe cenabez DPH 11 335 KE
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Obsah vaeho kodku:
prazdny

Obsah kodiu | Vymazat obsah | Objednat

b o 1 : I+
Mi| Sefazeni | datum || Zobrazent | 8 cbrézkem 3 * .

Strénka 1,2 dalil ==

Mio GPS navigace MIO 269+

NafecenasDPH 13119 KE
MNade cena bez DPH 11 024 KE
Béina cena: 14 990 KE
Béind cena bez DPH. 12 597 KE
Sleva: 12,5%
B voiir oo xodmu

Acer n35 SE GPS + car adaptér

NafecenasDPH 8998 K
Nafe cena bez DPH 7 561 KE
Bé&ina cena: 9395 KE
Béind cena bez DPH: 7 835 KE
Sleva 42%
B woiir oo xodmu

BGarmin GPS navigace StreetPilot 310 GE+CZ

NafecenasDPH 10616 KE
Nade cenabez DPH 8921 KE
Béina cena: 11 490 KE
Béind cena bez DPH: 9 655 KE
Sleva 75%

B woiir vo xodmu

Garmin GPS navigace StreetPilot c340

NafecenasDPH 17 554 K
MNade cena bez DPH. 14 751 KE
Béina cena: 18999 KE
Béin cena bez DPH. 15 966 KE
Sleva: 75%

B woirr voxodmu

Garmin GPS navigace Nivi 350 EU+CR

NafecenasDPH 18479 KE
Nads cenabez DPH 15 528 KE

PECALNI PRAKI

Menadi jste Thodi, ieré hisdte?
Mapidte si o néj

Kontakt:

e-maid, tel

Vade piéni:

ODESLAT

17.05.2008




Piiloha ¢.3 certifikacni pravidla APEK

Certifikacni pravidla

APEK Certifikovany obchod

Certifikacni pravidla APEK Certifikovany obchod

Verze: 2.0

Platna od: 18.7.2005

Zakladni ustanoveni

Tato certifikacni pravidla popisuji informace a procesy, které musi obchodnik zverejnovat a
splnovat

pro udeleni certifikatu APEK.

Spotrebitelem (zakaznikem) se mysli v tomto textu fyzicka nebo pravnicka osoba, ktera nakupuje
vyrobky nebo uziva sluzby za jinym tcelem, nez pro podnikani s temito vyrobky nebo sluzbami,
nebo

takova osoba, ktera se k ndkupu chysta.

Dodavatelem se mysli fyzicka osoba - podnikatel nebo pravnicka osoba, se kterou bude v
pripade

nakupu (objednavky) uzavirat spotrebitel smlouvu - tzv. “smlouvu na dalku”.

Obchodem se pak mysli elektronicky obchod, provozovany dodavatelem a reprezentovany
souborem internetovych stranek a aplikaci elektronického obchodu na urcité internetové
domeéne.

1. Informace o dodavateli

Spotrebitel musi mit moznost se kdykoliv (nez zacne provadet nakup, v prubehu nakupu i po
uzavreni

smlouvy) seznamit s informacemi o dodavateli, prostrednictvim srozumitelného odkazu, viditelne
umisteného na titulni strance obchodu:

1.1. Uplné obchodni jméno dodavatele,

1.2. identifikacni cislo (IC) dodavatele a v pripade, Ze je platce dane z pridané hodnoty (DPH),
také

danové identifikacni cislo (DIC). Pokud dodavatel neni registrovan k DPH, je povinen tuto
skutecnost

uveésti,

1.3. zapis dodavatele v obchodnim rejstriku - oddil, cislo vloZky a prislusny rejstrikovy soud -
nebo

zapis v obdobné verejné listine,

1.4. sidlo u pravnické osoby ci adresa mista podnikani v pripade podnikatele - fyzické osoby,
1.5. kontaktni adresa nebo adresa provozovny v pripade, Ze misto podnikani se neshoduje se
sidlem

ci mistem podnikanii,

1.6. jméno a prijmeni osoby zodpovedné za provoz obchodu (odpovedny vedouci) a adresa
elektronické posty nebo obdobny kontaktii,

1.7. kontaktni udaje urcené pro komunikaci se spotrebiteli, zejména telefonni cislo vcetne
uvedeni

provoznich hodin, ve kterych je mozné linku vyuzit, a adresa/adresy elektronické posty vcetne
[huty,

kterou si dodavatel vyhrazuje na zodpovezeni elektronické posty od jejiho obdrZeni.v Pokud
dodavatel komunikaci telefonem nebo elektronickou postou spotrebitelum nenabizi, musi o tom
informovat na strankach obchodu,

1.8. cislo bankovniho uctu, pokud se umoznuje jako platebni moznost prevod penez na Ucet.

2. Informace o zbozi
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Spotrebitel musi mit moznost se pred nakupem i v jeho prubehu seznamit v obchode s temito
informacemi o zbozi nabizeném dodavatelem:

Certifikacni pravidla

APEK Certifikovany obchod

2.1. nazev, hlavni charakteristiky zboZi a sluZeb, prip. dal8i udaje dle povahy vyrobku potrebné
k jeho

jednoznacné identifikaci, oznaceni ,znacky” (vetSinou vyrobce nebo dovozce),

2.2. u textilnich vyrobku, s vyjimkou tech vyrobku, které podle zvlastniho predpisu povinnosti
oznacovani nepodléhaji, téZ udaji o sloZeni materialu,

2.3. u obuvi, s vyjimkou tech vyrobku, které podle provadeciho pravniho predpisu oznacovani
nepodléhaji, téZ udaji o materialech pouzitych v jejich hlavnich castech,

2.4. cenu za zbozi v Kc veetne DPH,

2.5. zarucni dobu, ktera je na zboZi poskytovana nebo udaj o datu minimaini trvanlivosti, jde-li o
potravinarské vyrobky, popripade udaj o datu pouzitelnosti, jde-li o potravinarské vyrobky
podléhajici

rychlé zkaze, ve smyslu zvlastniho zakona. Pokud se vySe uvedené udaje (napr. zarucni doba)
pro

veskeré zboZi ci jednotlivé skupiny zboZzi shoduji, smeji byt tyto lhuty souhrnne uvedeny v
nakupnim

radu/obchodnich podminkach. Spotrebitel vS§ak musi mit moznost seznamit se pred objednanim
zbozi s délkou poskytované zarucni lhutyv,

2.6. dobu, po kterou zustava nabidka nebo cena v platnosti,

2.7. informaci o lhute dodani.

3. Informace o procesu objednani, dodaci podminky

Spotrebitel musi mit moznost se kdykoliv (nez zacne provadet nakup, v prubehu nakupu i po
uzavreni

smlouvy) seznamit s informacemi o zpusobu provedeni objednavky, zejména s nakupnim
radem/obchodnimi podminkami, které musi spotrebiteli objasnit:

3.1. mozné zpusoby dopravy zboZi a ceny za takovou dopravu v Kc vcetne DPH,

3.2. mozné zpusoby uhrady zboZi a cenu v Kc Uctovanou dodavatelem ke zboZi v pripade, Ze
neni

soucasti ceny uvadené u dopravy (napr. dobirkovné),vivcetne DPH,

3.3. dalsi poplatky jako je napr. balné,

3.4. v pripade, Ze je uUctovano rozdilné dopravné/postovné, napr. podle vySe celkové utraty nebo
poctu kupovanych kusu zboZi, jasny a srozumitelny prehled techto poplatku,

3.5. lhuty pro doruceni, které deklaruji pro jednotlivé druhy doruceni prepravni firmy/posta,

3.6. naklady na pouziti komunikacnich prostredku na dalku,

3.7. pravidla pro poskytovani slev ci bonusu, pokud je dodavatel nabizi,

3.8. lhutu a zpusob prevzeti danového dokladu, zarucniho listu apod. spotrebitelem,

3.9. zpusob dalsi komunikace se spotrebitelem po odeslani objednavky,

3.10. informace o pravu odstoupit od smlouvy do 14 dnu od prevzeti plneni u takového zbozi,
kde to

umoznuje zakon,

3.11. zpusob stornovani objednavky spotrebitelem,

3.12. postup dodavatele v pripade, kdy Zzjisti, Ze neni schopen dodat zboZivi nebo Ze je schopen
dodat objednavku jen castecne,

3.13. zpusob a lhutu vraceni penez v pripade odstoupeni od smlouvy spotrebitelem nebo
odstoupeni

od smlouvy po domluve s dodavatelem v pripade uvedeném vySe za okolnosti, kdy spotrebitel
jiz

Uhradu proved! predem.

3.14 informace o moznosti uplatneni rozporu s kupni smlouvou vychazejici z obcanského
zakoniku
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4. Proces objednavky

Spotrebitel musi mit moznost si prohlédnout pred odeslanim objednavky seznam zbozi (s
uvedenim

jeho ceny), které ma vybrano v ,nakupnim koSiku“. Na tomto miste ci v dalSim kroku procesu
sestavovani objednavky musi byt také seznamen se zpusobem dodani a platby (pripadne s
moznosti

tyto jesSte vybrat a menit). Dale musi byt seznamen s poplatky za dodani, pripadne dalSimi
Uctovanymi poplatky (napr. balné) pro takovy konkrétni nakup.

Cely proces nakupu musi byt koncipovan tak, aby spotrebitel pred okamzikem, kdy je vyzvan ke
schvaleni/odeslani/potvrzeni objednavky vedel, kolik bude cinit celkova cena objednavky, tedy
zboZi

vcetne vSech dalSich poplatku a DPH.

Prosté kliknuti na produkt nesmi znamenat objednavku. Validace objednavky se musi provést
minimalne dvema po sobe nasledujicimi operacemi, prvni pro vyber zboZi, druhou pro konecné
potvrzeni objednavky.yii

5. Potvrzeni objednavky dodavatelem

Dodavatel musi spotrebiteli potvrdit uskutecnenou objednavku.

Potvrzeni objednavky, kterou dodavatel sdeli spotrebiteli (napriklad elektronickou postou), musi
obsahovat:

5.1. identifikaci dodavatele,

5.2. identifikaci spotrebitele,

5.3. unikatni identifikacni cislo objednavky,

5.4. datum a cas uskutecneni objednavky,

5.5. nazev zboZi, jeho objednané mnoZzstvi, jednotkovou cenu zbozi, celkovou cenu zboZi,
5.6. zpusoby dopravy a platby, které si spotrebitel vybral,

5.7. cenu balného, dopravy/doruceni (ve. uvedeni typu) ci dalSich Uctovanych poplatku,

5.8. celkovou cenu objednavky, kterou spotrebitel zaplati,

5.9 informace o dodaci lhute, ve které bude zbozi pripraveno k preprave/odeslani.

Pri zmene nakupniho radu/obchodnich podminek musi mit spotrebitelé moznost pristupu

k obchodnim podminkam, které platily v okamziku jejich objednavky.

6. Zarucni podminky a reklamace - uplatneni prav z odpovednosti za vady

Spotrebitel musi mit moznost se kdykoliv (nez zacne provadet nakup, v prubehu nakupu i po
uzavreni

smlouvy) seznamit na strankach obchodu s temito informacemi o poskytovanych zarucnich
dobach a

reSeni reklamaci, zejména s:

6.1. skutecnosti, Ze zarucni lhuta zacina beZet prevzetim veci kupujicim,

6.2. informaci, na kterém miste v obchode se dozvi zarucni dobu — zda u jednotlivych polozek
nebo

souhrnne (napr. v nakupnim radu),

6.3. informaci, kde se nachazeji servisni mista a kdo zajiStuje zarucni a pozarucni servis zbozi.

Certifikacni pravidla
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Soucasti dostupnych informaci na strankach obchodu musi byt reklamacni rad, informujici
zejména

o:

6.4. kontaktnich udajich pro vyrizovani reklamaci, pokud jsou tyto udaje odlidné od kontaktnich
informaci o dodavateli, uvadenych podle cl. 1 techto pravidel,

52



6.5. zpusobu, jakym ma spotrebitel reklamaci (uplatneni prav z odpovednosti za vady,
nekompletnost

dodavky aj.) uplatnovat,

6.6. informace o miste, kam se reklamované zboZzi dopravuje a kdo dopravu hradi. Také
informace o

pravu zakaznika na primerenou nahradu dopravného v pripade opravnené reklamace. (blize

v poznamkach) ix

6.7. zpusobu a lhute, ve které bude spotrebiteli, ktery uplatnil reklamaci, dodan reklamacni
protokol,

6.8. jakym zpusobem dodavatel vyrozumi spotrebitele o vyrizeni reklamace.

7. Ochrana osobnich udaju spotrebitele

Dodavatel musi v obchode uvést nasledujici informace, vztahujici se k ochrane osobnich udaju,
ato

prostrednictvim srozumitelného odkazu, viditelne umisteného na strankach obchodu,
pojmenovaného

“Ochrana osobnich udaju” nebo “Ochrana osobnich dat” apod. Spotrebitel musi mit moznost se
seznamit kdykoliv (nez zacne provadet nakup, v prubehu nakupu i po uzavreni smlouvy) na
strankach

obchodu s temito informacemi:

7.1. zda vubec a pokud ano, které osobni udaje o spotrebiteli bude dodavatel shromazZdovat, jak
dlouho a k jakym ucelum,

7.2. registracni cislo u Uradu pro ochranu osobnich Gdaju, pokud dodavatel zpracovava osobni
udaje.

Pokud dodavatel zpracovava osobni Udaje, pak musi dale spotrebitele informovat:

7.3. jak bude s temito udaji nakladat a kterou cast, komu a z jakych duvodu bude predavat,

7.4. jakym zpusobem muZze spotrebitel tyto udaje menit a kontrolovat,

7.5. jakym zpusobem muZe spotrebitel svoje udaje nechat vymazat.

8. VSeobecné ustanoveni

Zadné z ustanoveni nakupniho radu/obchodnich podminek ci reklamacniho radu nesmi byt v
rozporu

se zakony platnymi v Ceské republice.

Asociace pro elektronickou komerci ( www.apek.cz ) 5/5

Sokolska 23, 120 00 Praha 2
tel/fax: +420 224 916 514, e-mail: info@apek.cz
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