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E-commerce a nova ekonomika

E-commerce and new economy

Souhrn

Tato prace se zabyva prechodem klasické firmy na informacni spole¢nost. A
piedevsim je zaméfena na internetovy obchod. Jsou v ni vysvétleny jeho specifika, moznosti
tvorby internetového obchodu, marketingovych strategii a v neposledni fad€ trendy v oblasti

internetového obchodovani.
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Summary

This work engages in transition classic company into e-company. And mainly is intent
on ¢ — bussines. In this work are explain specifications of e-shopping, possibilities how to

establish e-shop, marketing strategies and at the end also trends in e-shopping.
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1. Uvod

V posledni dobé, velkym zpisobem vzrostl vyznam informacnich systému,
navazujicich informac¢nich a komunikacnich technologii a zejména pak rozsahlych
pocitacovych siti. ,,Proto za dalsi rast spole¢nosti je pak povazovan prerod na informacni
spole¢nost, kterd by pak tvofila ptedpoklady pro lepsi Zivot obcanli a zkvalitnéni podpory,
rozvoje podnikdni ve vyrob¢ i sluzbach a hlavné pak v nabizeném zbozi, praci a sluzbach.“[1]

LInformacni spolecnost je termin pouzivany v souvislosti se zavadénim novych,
piredev§im informac¢nich a komunikacnich technologii (pocitact , internetu atd.) do
nejriznéjsich oblasti kazdodenniho zivota. Termin "informacni spole¢nost" ma zdlraznit fakt,
ze vedle technickych otdzek zde musi byt feSeny i nesmirné diilezité otazky z oblasti etiky,
moralky, politiky, prava apod., obecné celé Siroké spektrum moznych dopadi na lidskou
spolecnost.“[6]

»PoCitace, internet a na né navazujici dalSi moderni technologie a procesy jako je
elektronické obchodovéni, rozsifeni, zplsob a mira jejich vyuZzivani, stejné jako znalosti a
dovednosti s nimi souvisejici, predstavuji jeden ze zakladnich elementli, které by mély
umoznit Ceské republice stat se soucasti moderniho svéta jako konkurenceschopna,
dynamicka a pocitatoveé vzdélana spolecnost.“[6]

Vysledky prizkumt a soucasné trendy elektronické komerce naznacuji obrovsky
potencial oblasti. Jsou zde dobré predpoklady pro zmény pozice na trhu. Z toho diivodu musi
byt e-komerce soucasti podnikatelskych zamérG a strategickych pldnd nejen u podnikt
pusobicich v oblasti informacni technologie, ale také u klasickych forem podnikani, jako jsou

stavebnictvi, sluzby, vyroba.

Internetovy obchod nebo-li e-shop je velmi specifickym druhem nakupovani. Jeho
vznik byl v pomérné nedavné minulosti a mohlo by se fici, ze i dnes je teprve ve svém
pocatecnim vyvojovém stadiu. Na internetu lze dnes nakoupit témét vSe od PC — hardware,
software, bilou a hnédou elektroniku ptes knihy,Casopisy az po informace. Ty tvofi zfejmé
nejvétsi budoucnost obchodovani na Internetu. ,,Casto citovany nazor od piedstaviteld firmy
Microsoft, je, Ze ne za diive nez 30 let bude v USA kupovano 30% veskerého zbozi ptes
Internet. Pfitom se mozno ptedpokladat, Ze vesSkeré technické problémy s elektronickym
obchodovanim budou vyfeSeny v nejblizSich letech. Elektronické platby budou bezpecné,

nakupni systémy budou pro kupujici jednoduché, vyrazné zjednoduSené bude ziizovani



elektronickych obchodl pro prodejce a postavit elektronicky obchod uz nebude tak té¢zké ani

finan¢n€ narocné.



2. Cil prace a metodika

Cilem prace je seznamit s internetovym obchodem, moZnostmi jeho tvorby a vybéru té
nejlepsi a finanéné nejpiijatelnéjsi metody. Samoziejme také volba spravné strategie prodeje,

ziskani vyhodné pozice na trhu a naplnéni dlouhodobych cila.
Dil¢i cile bakalaiské prace jsou:

Charakteristika pojmi pouzivanych v bakalafské praci
Varianty tvorby internetového obchodu
Vybér nejvhodnégjsi variantu pro konkrétni firmu

Marketingové strategie pro firmy obchodujici na internetu

* & & o o

Celkové shrnuti vSech moZznosti variant pro spéSné obchodovani na internetu

Metodika je zpracovava formou postupu zakladnich kroki, které podnikatelsky subjekt
musi podniknout pii feSeni elektronického podnikéni. NiZze bude analyzovan soubor
veskerych dostupnych poznatkli a zasad pro zavadéni elektronické komerce, ktery bude

podlozen daji z literatury, internetu a vlastnich zkuSenosti do klasickych firemnich procest.



3. Literarni reserse - vysvétleni pojmii

Informacéni spoleCnost

»Informacni systém by se dal vysvétlit jako souhrn metod, nastroji a pravidel, které
diky informac¢nim technologii umoziuji ziskavani, zpracovani a jiné nakladani s informacemi
a to je pak efektivni a hospodarné. Kazdy informacni systém ma nékolik soucasti: informacni
zékladna, technické a programové prostiedky, technologie, procedury a pracovniky. V dnesni
kone¢ného uzivatele IS je mozné rozliSovat mezi poskytnutim informace, kdy uzivatel pouze
n¢jakym zpltisobem vyhleda informaci, uloZzenou jako takovou v IS, a poskytnutim informace
s pfidanou hodnotou, kdy se ptfedpoklada vétsi interakce uzivatele se systémem.*[1]

»Pojem IS je také mozno chdpat jako soubor nastrojli vypocetni a komunikacni
techniky a komunikac¢nich a informacnich sluzeb, které se stanou postupné hlavnim faktorem
rustu ekonomiky a vyznamné ovlivituji i chod a rozvoj celé spolecnosti. Jde o celkové
prostiedi, ve kterém se odehrava zivot lidi, nez o pouhy soubor prostiedki informatiky.
Predstavuje celkovou filosofii prace s informacemi, kterd spocivd v tom, Ze samoucelné
nejsou chapany informace. Lidé je neshromazd'uji jen proto, aby je méli, ale proto, aby se
podle nich rozhodovali ve zcela konkrétnich zivotnich situacich. Pfechod na informacni
spolecnost je podporovéana soucasnou zménou technologie, ktera je zaloZena na vzajemném
propojeni informacnich, komunika¢nich a medidlnich technologii. Konvergence hlasovych a
datovych sluzeb je vyznaénym trendem v oblasti budovani informacni spole¢nosti. V podstate
je to sblizovéani informacni a komunikacni technologie, ktera spoc¢iva zejména ve schopnosti
odlisnych sitovych platforem pienaSet podobné druhy sluzeb nebo ve slucovani koncovych
uzivatelskych komunikaénich zatizeni do terminald. Ve velmi kratké dobé se dotknou tyto
zmény prakticky celé spole¢nosti, veskerého primyslu i sluzeb, vefejného i soukromého
sektoru, prace i volného casu, vzdélavani i zdbavy v kazdodennim zivoté. Informacni
spolecnost pomalu ale jisté méni podnikani i zivot kazdého obcana.“[1]

»Nejvyznamnéj$im rysem informacni spolecnosti je posun od uzavienych internich
informacnich systéml k otevienym systémim vyuzivajicim externi komunikace. Internet
umoznuje masové propojeni informacnich zdroji a prostiedkli, zpracovani informaci
prakticky na celém svéte, a stava se tak dilezitym ndstrojem pro rozSifeni novych sluzeb.

Splyvani informacnich, komunika¢nich a mediéalnich technologii podpoii rozvoj klicovych



pramyslovych odvétvi v dalSich letech. Informacni spole¢nost nové moznosti pro rozvoj
ekonomiky a uplatnéni vysoce kvalifikovanych pracovniku.

Ptinosy informacni spolec¢nosti:
¢ pro podnikani - vznik novych cest a pfilezitosti pro podnikéni, jako jsou napf. marketing,
elektronicky obchod, vyroba, neskladovani zasob, -elektronické publikovani, Sifeni
videoprogramu na vyzadani (video-on-demand), prace na dalku (teleworking) a praci ve
virtudlnich tymech, vyzkumné sité, fizeni dopravy a vzdélavani. Rozvoj elektronického
obchodu piinese nové moznosti podnikani na globalizovaném trhu a mize byt jednim
z nastrojl pro zvyseni konkurenceschopnosti podnikd,
¢ pro obCany - vznik novych moZnosti pro obcany - vyuziti jejich kvalifikace a Sirsi
moznosti jejich uplatnéni na trhu préace, zlepSeni a zjednoduseni komunikovani

¢ pro celou spolecnost vyssi kvalitu zivota a SirSi vybér moznosti*“[3]

Elektronicky obchod

Elektronické obchodovani (EO) je nedilnou ¢asti informacéni spole¢nosti. Je to forma
obchodnich operaci, pfi které se spolu partnefi mnohem vice dorozumivaji elektronickou
cestou neZ pii osobnich setkdnich. Znamena to, ze prevazuji aktivity jako vybér zboZzi v cyber
prostoru, dohodnuti obchodnich podminek e-mailem, elektronicka objednavka, pirevod penéz
elektronickou cestou, atd. EO je zptisob podnikani vyuzivajici informacénich a komunikacnich
technologii jak v oblasti fizeni podniku, tak v oblasti spoluprace s partnerskymi podniky, v
oblasti ndkupu ¢i prodeje a poskytovani sluzeb zédkaznikiim. EO tedy ptedstavuje komplexni
feSeni zalozené na informacnich a komunikaénich technologiich.

Pod pojmem EO se vétSinou také rozumi prodej ¢i poskytovani sluzeb prostfednictvim
internetu. Internet (stranky www) slouzi jako transakcni prostfedi, odkud si zakaznik objedna
napt. televizi, obleCeni Ci pocitac. Tento proces prochazi neustdlym vyvojem. Diky
elektronickému obchodu se zmensi vyznam velikosti firmy. Podnikatelsky Gspé$nd muze byt i
mensi firma bez vétSiho zazemi (velky pocet zaméstnanct, skladu, atd.). Men$i firmy maji

naopak vétsi vyhodu diky své veétsi pruznosti a prizpisobivosti.



DalSi oblasti souvisejici s EO jsou:

¢ E-marketplace, coz je virtudlni, internetové trzisté, kde se on-line stykd nabidka s
poptavkou. Jeho hlavni vyhodou je moznost efektivniho a pohodIného srovnani cen, dodacich
a platebnich podminek a piedevSim technickych parametri jednotlivych produkti.
RozliSujeme spotiebitelsky e-marketplace, kde se uplatituje B2C, a firemni e-marketplace,
kde mezi sebou obchoduji pouze firmy formou B2B.

Virtualni trzisté¢ (pouziva se i termin burza) mohou byt vertikalni B2B marketplace,
ktery se specializuje na urcité primyslové odvétvi (napt. hutni priimysl, chemicky pramysl) a
horizontdlni B2B marketplace, specializovand na urcity typ zbozi (napf. potieby pro
zdravotnicka zafizeni, kancelafské potfeby, apod.). Utelem e-marketplace je zefektivnit
vztahy uvnitt dodavatelsko-odbératelského fetézce a vytvoftit prostiedi pro navazani novych
partnerskych obchodnich vztahti mezi podniky,.
¢ E-mall, coz je virtudlni ndkupni centrum, zahrnujici soustavu elektronickych obchodu,
pokryvajicich urCity segment trhu. E-mall poskytuje zakaznikim dal$i ptidané sluzby jako
napf. moznost zapojit se do diskusnich for, popularni souhrny ,,otdzek a odpovédi“ (tzv.
FAQs) apod.
¢ E-procurement, coz je "obstaravani néceho* prostfednictvim Internetu. V podstaté jde o
realizaci nakupu - poptavky smérem od klienta, obvykle velkého podniku (napt. podnik timto
zpusobem zajistuje nakup kancelafskych potieb, Cisticich a hygienickych potieb apod.).
Poptavajici subjekty specifikuji svoje pozadavky a e-procurement zajisti jejich naplnéni.
Cilem je tvorba hodnoty, resp. uspora nakladi kupujiciho
¢ B2B (Business-to-Business) kanaly, kde na obou koncich obchodniho kandlu jsou
obchodni partneti, kteti s podporou internetovych technologii provadéji mezipodnikové
obchodni transakce
¢ B2C (Business-to-Customer) kanaly, kde jednou stranou je obchodnik nebo poskytovatel

sluzby a druhou stranou je koncovy zakaznik nebo klient

B2B - Business to Business

Tento druh elektronického obchodovani se pouziva v distribu¢nich a prodejnich sitich,
ve kterych mohou mezi sebou komunikovat vyrobci, pobocky, distributofi, velkoobchody,

dealefi nebo obchodni zastupci. Zakladni rozdil mezi timto druhem elektronického obchodu a



internetovym obchodem typu business-to-consumer je ten, ze prodavajici (vyrobce,
distributor, velkoobchod, apod.) zné predem nakupujiciho. VéEtSinou se jednd o obchodniho
partnera, ktery ma predem stanoveny obchodni podminky, za kterych mize u prodavajiciho

nakupovat.

Pouzity obchodni systém je hlida a je nastavovan tak, aby mohl pruzné reagovat na
pfipadnou zménu v téchto obchodnich vztazich. Hlavni vyhodou tohoto systému je
automatické zpracovani pfijatych objednavek v internim informacnim systému prodéavajiciho,
coz prinasi fadu uspor a zefektivnéni celého procesu objednavani a logistiky v obchodni
firm¢. Reseni takového systému, zaloZené na vyuZiti internetovych technologii, vyZzaduje
znalost a schopnost prace s narocnymi a vysoce citlivymi databdzovymi technologiemi
pouzivanymi v modernich informacnich systémech, které zajistuji kazdodenni chod obchodni

organizace.

Moduly elektronického obchodu B2B:

¢ objednavkovy modul zpracovavajici doslé objednavky

¢ cenikovy modul spravujici ceniky produktt a jejich prohledévani ¢i tvorbu

¢ modul zakaznikl pro administraci udaji o uzivatelich systému a nastaveni jejich
pristupovych prav

¢ modul produktt a skladu udrzujici informace o produktech a jejich skladovych
zasobach
modul distribuce sledujici pohyb zasilek a dodavek

¢ modul dokladl evidujici potiebné typy dokladii jako jsou objednéavky, faktury, dodaci
listy, atd.

¢ modul plateb umoziujici poskytovani informaci o provedenych platbach piipadné
doplnény o moznost on-line plateb

¢ specialni moduly pro marketing, reklamace, servis a technickou podporu

Elektronicky obchod B2B

Elektronicky obchod typu business-to-business se vice podobd béznym administrativnim

aplikacim. Je sice zobrazovan pomoci klasickych WWW stranek v prohlizeci, ale hlavni



ulohu zde hraji pfedevsim textové informace obchodniho a logistického charakteru. Tomu
odpovida také diraz na maximalni funk¢nost, bezpecnost a spolehlivost obchodni aplikace
pracujici nad databdzi, ktera tvoii jadro celého elektronického obchodu. Koncepce a navrh
konkrétni implementace systému pro elektronicky obchod typu business-to-business je vzdy
vysledkem analyzy konkrétnich pozadavkt zdkaznika na dany systém a podminek prostredi,
do kterého ma byt tento systém nasazen.

Vyvoj v oblasti B2B komerce probiha velmi dynamicky a zatim lze nejednoznaéné
predvidat, zda smétuje k vytvoreni jediného universalniho B2B standardu nebo vede k tvorbé

mnoha vice ¢i méné kompatibilnich B2B systému.

B2C — Business to Customer

B2C oznacuje elektronické komercni a marketingové aktivity a transakce mezi
obchodnim uskupenim a konecnym spotiebitelem. Spotiebitel pfitom mize byt stejné tak
soukroma osoba, tak i firma nebo podnikatel. Ve své podstaté se jedna o podobu
,kamenného“ obchodu na internetu. B2C se stdva soucasti obchodnich strategii firmy a
zvetSuje tak vyznamné oblast obchodnich aktivit firmy. Nekteré obchody na internetu jsou
dokonce pouze virtudlni, nemaji totiz zddnou ,.kamennou* ¢ast, ale to pomérné snizuje jejich
solventnost a vytvaii dojem podvodného obchodu! Takovy typ obchodl byva oznaovan jako
,dotcom® (,,.com") obchod.

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

sniZzeni nakladd na transakce
administrace obchodu je jednodusi
presna znalost kupujiciho

pristup k zékaznikovi je individualni

1
2
3
4
5. moznost rychle a pruzné reagovat na pozadavky zdkaznika
6. optimalni vyroba a mnozstvi zbozi ulozené ve skladu

7. trvala dostupnost (oteviraci doba 7 dni v tydnu, 24 hodin denng)
8. moznost vyuziti B2C portali

9. levny a globalni marketing

10. dé se snaze ziskat konkuren¢ni vyhoda.*“[1]

10



Obzvlast¢ moznost ziskani konkurencni vyhody a ziskani pevné pozice na trhu je
vyznamné pro mens$i a zacinajici firmy, které by v ,.kamenném* obchodu jen stézi uspély v
konkurenci s velkymi koncerny a zavedenymi obchody. Vznik internetového obchodu je
pfedstavovan zautomatizovanim veskerych procest, které pii obchodni transakci probéhnou
mezi obchodnikem a jeho zdkaznikem.

,Reseni B2C vyuziva celou fady internetovych technologii. Kromé jazyka HTML je to
zejména DHTML (dynamické HTML), jazyk XML, WML (pro moznost piistupu do
internetového obchodu pies mobilni zafizeni) a dalsi programatorské nastroje a technologie
jako: Java Applets, Java Scripts, VB Script (Visual Basic Script), ASP (Active Server Pages),
PHP (Professional Home Pages), databdzové servery, jazyk PHP atd.*“[1]

Vytvéareji na strané serveru i na stran¢ klienta interaktivni uZivatelské rozhrani,
reagujici na zadani zakaznika, pro néhoz ma byt cely postup obchodni transakce jednoduchou
a transparentni operaci.

Spolec¢nym rysem obchodnich kanali B2B a B2C je to, Ze pfedstavuji permanentné
funk¢ni virtudlni spojeni mezi klientem a poskytovatelem. Celd obchodni transakce probiha
bez ptimého fyzického kontaktu zicastnénych stran. Geografickd vzdalenost mezi pracovisti
obchodnich partneri je nevyznamna.

Zakladnim rozdilem mezi B2B a B2C je vzajemny vztah zG¢astnénych stran. U B2B
obchodovani se jedna zpravidla o dlouhodobé&jsi obchodni vztah mezi firmami (napf. firma
dodavajici material a firma vyrabé&jici z tohoto materialu urcity produkt, vyrobce urcitého
produktu a jeho dealer, apod.). Tyto obchodni vztahy byvaji mnohdy i smluvné podlozeny. U
B2C obchodovani se jedna o prodej zbozi koncovému zakaznikovi nebo o poskytovani
placenych sluzeb. Typické pro B2C jsou jednorazové navazované vztahy prodavajici -

spotiebitel, bez nutnosti jejich dlouhodobého smluvniho podchyceni.
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4. Moznosti tvorby internetového obchodu

Elektronicky obchod mé svou strukturu - stejn¢ jako kamenny tak 1 elektronicky obchod
ma dva poély: jeden smérem k zakaznikovi a druhy k obchodnikovi. At’ uz pfti tvorbé nebo pfi
vybéru, je potieba se vénovat stejnou mérou obéma poélim. Na priklad obchod, ktery ma
propracovanou zakaznickou cast, ale uz stejny komfort neposkytne obchodnikovi, proto

nemtiZe byt nikdy uspesny.

Nabizi se ndm hned nékolik moznosti, jak dosdahnout toho nejlepsiho feSeni, jak
internetovy obchod vytvofit a to na vlastnim serveru na vlastni pevné lince, na pronajatém
serveru u poskytovatele internetu (server-hosting), na vlastnim serveru u poskytovatele
Internetu (server housing), webhosting, vyuziti outsourcingu a nebo sluzby firmy jako je
ExpertShop, s.r.o., kterd pomoci v kédu HTML vyfesi, vSe co se tyce tvorby, implementace

na internet, zafazeni do vyhledavacu atd.

A. na vlastnim serveru na vlastni pevné lince

Toto teSeni je dost ndkladné - virtudlni obchod bude dostupny nejhtife, protoze prumérna
kapacita pevnych linek se pohybuje okolo 128 kb, kdeZto internetové uzly maji kapacitu v
radech megabitii. Pevna linka je vyhodna predevsim pro staly pfistup Gcastnikd firemni sité na
Internet. Provozovat obchod timto zpiisobem se muze jevit jako idealni pro rychlou a snadnou
spravu serveru. Bohuzel pro zdkaznika se vétSinou nakupovani stane netnosné zdlouhavé a

nepohodIné.

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

Server-hosting je prondjem celého WWW serveru pro vlastni potfebu. Pokud vam nestaci
nebo nevyhovuji webhostingové sluzby, poptipadé¢ chcete provozovat narocné WWW
aplikace, mlzete si pronajmout cely WWW server. Na tomto serveru pak vystavujete své
WWW stranky nebo provozujete WWW aplikace. Vyhodou je plny pfistup ke ,,svému®

serveru, s nikym se nemusite délit o systémové prostfedky serveru (napf. procesor serveru).
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Aktualizace stranek je mozna pomoci FTP (File Transfer Protocol) a to 24 hodin denn¢.
Provozovatel server-hostingu Casto nabizi i spravu serveru, zalohovani a dalSi doprovodné
sluzby. Server-hosting pifedstavuje vyhodnou variantu pro provozovani elektronického
obchodu. Odpada nutnost investovat do vlastniho hardwaru, platite pouze ndjem a navic
ziskate velmi rychlé pfipojeni serveru k Internetu. Vlastni vzdaleny piistup pak uz mizete
uskute¢nit pomoci vyhodnéjSich variant z hlediska poméru cena/vykon, nez je pevné

pfipojeni.

C. na vlastnim serveru u poskytovatele Internetu (server housing)

Jedna se o normalni server-hosting, pouze s jedinym rozdilem, a to je vlastnictvi serveru.
Kombinuji se zde vlastn¢ ob¢ predeslé varianty - moznost provozovat obchod na vlastnim
severu a dobra konektivita, kterd je pro provozovani obchodu nutnosti. Vyhodou takového
feSeni je volba vlastniho hardwaru, softwaru, ktery vam nejvice vyhovuje. Na druhou stranu
musite pocitat s nutnou tdrzbou. Ceny takového prondjmu jsou o néco ptiznivéjsi, ale nesmi

se zapominat na ndklady na vlastni hardware a software.

D. webhosting

U webhostingu si pronajimate uz jen cast WWW prostoru. V piipadé webhostingu
provozujete své WWW stranky nebo WWW aplikace na serveru provozovatele webhostingu.
Na rozdil od server-hostingu vSak mate pronajatou jenom c¢ast serveru a sdilite ji tak s dal$imi
uzivateli. Mate umoznén ptistup ke svym WWW strankdm, které jsou umistény na diskovém
prostoru dané velikosti. Aktualizace stranek je mozna pomoci FTP (File Transfer Protocol), a
to 24 hodin denné. VétSinou je mozné ve svych WWW prezentacich ¢i aplikacich pouZivat
nejriznéjsi technologie, které se odvijeji od pouzitého operacniho systému serveru. Kazdy
webhostingovy provozovatel vétSinou nabizi nékolik webhostingovych programti, ze kterych
si muzete zvolit ten, ktery vam bude nejvice vyhovovat. Cena webhostingového pronajmu se
odviji od zvoleného programu. VétSina poskytovatelll pfipojeni uz v ramci piistupu k
Internetu poskytuje zdarma misto na WWW serveru. Casto se viak jedna o omezené misto s

minimem dalSich sluzeb a vzdy na adrese podobné www.poskytovatel.cz/vasefirma.

Nejcastéjsim problémem zde byva nemoznost spousténi aktivni stranky na takto umisténych

doméndch. Dalsi problém webhostingu tkvi ve sdileni serveru, ktery je vytézovan i zdkazniky
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cizich firem, coz se samoziejme negativné projevuje na rychlosti odezvy. Prodejny postavené
na bazi ASP modelu, probihaji pravé na principu webhostingu i se vSemi jeho nevyhodami.
Vétsina firem ale i vtomto piipadé¢ nabizi moZznost provozovat obchod na vlastnim
nesdileném serveru (server-hosting), u které ale musite pocitat s vétsim najemnym.

Prondjem prostoru na webu v Ceské republice ma stale rostouci tendenci, coz ukazuje
piiloZzena tabulka. Nejvice serveri na domacim trhu pronajima firma Active 24, druhd v
poradi je spole¢nost P.E.S. consulting. Oba poskytovatelé maji na kontech okolo 80 tisic
serveril. Nasleduje Zoner software s témét 17 tisici prondjmi, hranici 10 tisic pfekonala jesté
firma Ignum.

Spole¢nost HorMart p¥inasi aktualni prehled hostingovych sluzeb v Ceské republice.

Nésledujici tabulka udava potfadi nejlepSich ceskych poskytovatelit webhostingu a pocet

hostovanych virtualnich serverd.

pocet Pocet
poradi Webhoster serverti serverdl
k 1.4.06 k 1.1.06
1 ACTIVE 24 37 900 F. 35 800
2 P.E.S. CONSULTING 31 000 F. 28 700
3 ZONER SOFTWARE 17 500 LY 17 250
4 IGNUM 12 600 24 12 000
5 NETHOST 8900 LY 8 500
6 INTERNET ONLINE 7 900 F. 7 750
7 PIPNI 7 100 F. 6 600
8 WEB4U 5 600 F. 5200
9 SUPER HOSTING 5100 F. 5 000
10 CZECH ON LINE 5000 * = 5000 *

E. Outsourcing

Vladimir Kroa, Program Manager, IDC CEMA uvedl: ,,Uspory dosaZené outsoursingem
se pohybovaly mezi 10 a 50 %. Je mozné a dokonce pravdépodobné, Ze podobnych uspor by

se mohlo docilit v oblasti fizeni a zpracovani dokumentt.*

Systétm by mél umoznovat snadnou upravu designu nebo rovnou nasazeni zcela
unikatniho profesiondlniho vzhledu. MozZnych cest, jak efektivné a predevSim co

nejekonomictéji zridit internetovy obchod, je ne€kolik a obchodnik bohuzel mnohdy nema
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dostatek informaci k tomu, aby se mohl kvalifikované rozhodnout. Pfedstavme nyni vSechny
moznosti, jejich klady a zapory a nabidnéme alesponi teoreticky vzorec ke spravnému
vysledku - k vybéru toho nejvhodnéjsiho fesent.

V soucasné dobé ma zékaznik se zdjmem o zfizeni svého vlastniho elektronického
obchodu Siroké moznosti vlastni realizace feSeni. Na naSem trhu je n¢kolik spolecnosti, které
se profesionalné zabyvaji tvorbou elektronickych obchodl Sitych na miru potfebam
zékaznika. Protipdlem zakazkového feSeni jsou tzv. systémy pro elektronické obchodovani,
které nabizi za zlomek ceny zakdzkového feSeni stejnou nebo mnohdy i vyssi funkcionalitu a
vétsi komfort obsluhy celého systému. Je mozné vybirat z velkého mnozstvi takovych
systémt, ovSem rozdily v jejich schopnostech jsou znacné. Jakymsi "mezipolem" miize byt
ovSem také feSeni internetového obchodu vlastnimi silami.

Mozna feseni lze rozdélit do dvou hlavnich skupin:
¢ vlastni feSeni obchodnik si vlastnimi silami napiSe svou aplikaci internetového
obchodu
outsourcing
napsani e-shopu na kli¢ od profesionalni spole¢nosti

vyuziti jiz hotového feseni jadra a dotvofeni individualnich pozadavka

* & o o

vyuziti hotového fesSeni, které poskytuje kompletni univerzalni feseni

Outsourcing, nebo vlastni feSeni

Piedstavme si tfi firmy: A, B a C. Firma A je mald B2C obchodni spolec¢nost s
kamennym obchidkem ve vétsim mésté, firma B je stfedné velky podnik, ktery ma nékolik
obchodii ve vétSich méstech, jeden centralni sklad a klientelu jak u koncovych uzivatelt, tak u
malych a stfednich firem. Firma C je pak velkd velkoobchodni spolecnost s
mnohamiliardovymi obraty, tisicovkou zamé&stnancti a pobo¢kami po celé CR véetné skladi a
pusobi jak na naSem trhu, tak v zahraniéi.

Spolec¢nost typu A zpravidla nedosahuje velkych obrati a jeji pozadavky na
internetovy obchod nebudou nijak zasadni. Obchod musi splnit pouze zékladni pozadavky, a
to dobrou funkcnost, profesionalni design a funkce vyplyvajici z prodeje koncovym
zakaznikim.

Dé se ptredpokladat, ze tato spolecnost nebude disponovat vlastnim vyvojovym tymem, a
pokud ano, tak jej nebude schopna dlouhodobéji vytézovat vlastni zakazkou. Pro tuto firmu je

tedy outsourcing jedinou logickou moznosti.
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Spolec¢nost typu B ma jiz vyssi obraty a vzhledem k velikosti se da predpokladat, ze
bude disponovat vlastnim webmasterem, piipadné 1 programatorem. Na elektronicky obchod
ale budou kladeny vyss§i naroky. Tento obchod bude muset komunikovat jak s koncovymi
zakazniky, tak s firemni klientelou, bude nucen velmi dobie spolupracovat s ekonomickym
systémem a skladovym hospodafstvim a v neposledni fadé nabizet takové marketingové a
prodejni funkce, aby byl schopen uspét v Siroké Skale konkurentd.

Tato spolecnost vlastni fesSeni jisté financuje, ale vyvoj bude dlouhy (analyza potieb,
vyvoj, testovaci provoz), bude vykazovat znacné chyby, zplsobené nedostate¢nymi
zkusenostmi vyvojového oddé€leni, nakladny bude i nésledny provoz internetového obchodu
(server, ptipojeni k internetu).

Naopak outsourcing pro tuto spolecnost bude znamenat kvalitni feSeni od odbornikli
za vyznamné krat$i dobu. Hlavnim argumentem je i fakt, Ze cena tohoto feSeni muze byt
podstatné nizsi. D4 se s uspéchem piedpokladat, ze drtiva vétsSina takovychto firem vyuzije
externich feSeni.

Spolecnost typu C bude vyzadovat to nejkvalitnéjsi feSeni s védomim mnohem
vysSich investic.

Internetovy obchod bude obsahovat mnohdy desetitisice polozek a bude muset nabizet
velmi specifické sluzby podle druhu sortimentu a druhu zakazniki (jazykové mutace, platby
do zahrani¢i, vérnostni funkce). Aplikace internetového obchodu bude velmi rozsahla a musi
spliiovat vysoké technické a obchodni naroky. Z toho vyplyva, ze tvlircem obchodu musi byt
vyvojovy tym se zkuSenostmi v tomto oboru.

Tato spolecnost si bude muset polozit zdsadni otdzku: ma vytvofit vlastni expertni
tym, ktery bude dikladné znat vnitrofiremni procesy a jenz bude feSit veskeré zélezitosti
internetového obchodu na plny zavazek? Tato cesta je nejdrazsi ze vSech, ale i idedlni pro
nejkvalitnéjsi vysledek. Je vSak komplexné nejefektivnéj$i? Na tuto otdzku lze odpovédét
pouze po dikladné analyze potieb dané spole¢nosti.

Faktem ale je, Ze na trhu existuji feseni, kterd umi uspokojit 1 extrémné naro¢né zékazniky, a
to nejen po strance vytvoreni obchodu, ale i z hlediska jeho nésledného servisu.

Jaka je tedy odpovéd’ na otdzku, zdali je vhodné&jsi outsourcing nebo vlastni feSeni?
Jestlize se zhodnoti veSkeré argumenty, lze fici, Ze pro vétSinu firem je outsourcing velmi
vhodnym feSenim, a to jak po technické (kvalitativni) strance, tak po strance ekonomické. Ale

stale jesté neni rozhodnuto a na fadu pfichazi druha otdzka.
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E-shop na kli¢ nebo hotové fesSeni?

Rozhodovani u této otazky bude velmi podobné jako u predchozi. Bude tedy vychazet
z velikosti firmy a jejiho naroku na rozsah feSeni. Zakladni tivahou pti tomto rozhodovéni by
meélo byt, jak by mél obchod vypadat, jakou by mél spliiovat funkcionalitu a v neposledni fadé
také to, kolik si firma mize dovolit vynalozit finan¢nich prostiedki. Posledni bod je totiz
pomérné dilezity, protoze ceny jednotlivych feseni se velmi 1isi - pohybuji se takika od nuly
ptes desitky tisic az po statisice korun.

Pokud se budouci obchodnik rozhodne, ze potifebuje pro vytvoreni vlastniho
elektronického obchodu zakdzkové feSeni, musi pocitat s nékolika tydny az mésici
implementace. Pfitom samotnému programovani predchazi dikladna analyza funk¢nosti a
celého procesu prodeje zbozi zdkaznikovi (od jeho prvni navstévy v obchodé pies
zobrazovani katalogu, vkladani polozek zbozi do virtudlniho koSiku az po potvrzeni
objednavky). Analyza procesu je velmi slozitou a hlavné nezbytnou soucasti navrhu systému.
Proto se na ni z vétsi ¢asti podili i dodavatel systému, ktery uptesiiuje pozadavky zakaznika
tak, aby byla jeho pfedstava systému maximalné uspokojena, protoze nasledna implementace
dalsi funkénosti do zakazkovych fesSeni je zpravidla velmi slozitd, a tim 1 patficné nakladna.
Dale musi mit obchodnik ptfedstavu o grafické podob¢ svého obchodu, protoze i ta se dotyka
samotné implementace. Jedna se predevSim o zpiisoby zobrazeni nabidek zbozi, oddéleni
obchodu a dal$ich elementti, rozvrzeni vstupnich formuléit a jejich vzajemné propojeni apod.
Déle nesmi byt zapomenout na to, Ze zakazkova feSeni je nutné dlouhodobé testovat, nez je
mozné produkt nasadit do ostrého provozu, protoze systém od pocatku prochazel bouilivym
vyvojem a je zde tedy vyssi pravdépodobnost, ze obsahuje chyby.

Pro provoz zakazkového teseni je pak zpravidla nutné mit jesté i vlastni infrastrukturu,
na niz cely systém bézi. To znamend zejména kvalitni aplikacni a databazovy server a poté
samoziejm¢ rychlou konektivitu k internetu. Dodavatel zakdzkového feSeni je vétSinou
schopen vSechny nutné prostifedky obstarat, popiipadé zajistit webhosting nebo serverhosting
u renomovanych firem s nepietrzitym dohledovym centrem.

Zakazkové teSeni elektronického obchodu by tedy mohlo byt vhodné pro velké
spole¢nosti, které¢ vyzaduji specifické chovani celého systému nebo neobvyklou funkcionalitu
obchodu, jako je napojeni na vnitini informacéni systém nebo na informacni systém dodavatele
zbozi se vzajemnou on-line replikaci dat apod. Zakazkové feSeni kompletné splni jakékoliv
pozadavky obchodnika na jeho internetovy obchod, ovSem jeho implementace je slozita, jak
Casovée, tak i finanéné velmi naro¢na. Druhym velkym neduhem téchto feSeni je tzv. moralni

zastaravani. Vyvoj aplikaci pro e-komerci jde pomérné rychle kuptedu. Umoziiuje to fakt, ze
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systém je koncipovan jako modularni univerzalni feseni. Zakazkova feseni na tuto skute¢nost
zpravidla neumi reagovat - jakakoli nova funkce ¢i vlastnost, se kterou se nepocitalo na
zacatku, vyZaduje zasah do jadra. Jinak feceno: kazda nova funkce je opét naro¢na a tim
padem nakladna na cas i penize. Naproti tomu jiz hotova feSeni, ktera vychazi z dlouholeté
praxe provozu a neustalého vyvoje a zdokonalovani, umi pokryt drtivou vétSinu potieb a
naroki obchodnikd.

Tato feSeni maji zdsadni konkurencni vyhodu: systém musi uspokojit Sirokou Skalu
zakaznikl napfi¢ vSemi druhy sortimentu, a tim padem nabidnout velmi rozsédhlou funk¢nost.
Umi-li navic poskytovatel tohoto feSeni nabidnout i zakdzkové upravy systému podle
specifickych pozadavkii zakaznika, stavd se z takového systému dokonaly nastroj pro
profesionélni e-business.

Z tohoto dliivodu da vétSina budoucich obchodniki (a v praxi opravdu dava) prednost
popsané moznosti, tj. vyuzije néktery z existujicich systému elektronického obchodovani.
Tyto systémy mize obchodnik ihned po instalaci pouzivat bez toho, aniz by musel délat
cokoliv jiného. Staci nainstalovat tzv. klientskou aplikaci, kterou obchodnik provozuje na
svém pocitaci a s jejiz pomoci spravuje svoji prodejnu. Pomoci této aplikace si v klidu
ptipravi katalog zbozi a nastavi vzhled i parametry své prodejny bez nutnosti byt ptfipojen k
internetu. To je velkd vyhoda zejména pro uzivatele, ktefi pouzivaji pomalé pfipojeni ¢i
vytacené spojeni, kde se plati za cas.

Jakmile mé obchodnik prodejnu v aplikaci nastavenou podle svych piedstav, staci data
pfenést na server, kde se zmény ihned projevi a zdkaznici mohou ihned nakupovat. Ov§em ne
vSechny systémy nabizi software pro spravu obchodu z klientského pocitace, nekteré vyzaduji
spravu katalogu pouze on-line prostiednictvim prohlizece a nékteré systémy naopak podporuji
oba rezimy.

Velka vyhoda systému pro elektronické obchodovani je v tom, ze obchodnik ziskava
vSechny potiebné nastroje obchodu ihned k dispozici a to v pomérné vysoké kvalité. Jsou to
naptiklad jiz vySe zminované klientské aplikace, propojeni obchodu s ekonomickymi
systémy, sprava obchodu z né€kolika mist soucasn¢, moznost platby pomoci elektronickych
plateb (eBanka, GSM banking apod.), statistiky navstévnosti a prodeje sortimentu, bohaté
moznosti nastaveni balné¢ho a postovného (sestavovani balikti podle hmotnosti a poctu kusi
zbozi, vice typl dopravy a tarifi pro dealery apod.), podpora slevovych kuponti, anket a
diskusi k vyrobkiim a v neposledni fadé také jazykové variace pro konkrétni lokalni prodeje,

které jsou v dnes absolutni nezbytnosti kazdého elektronického obchodu.
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Kvalitni feSeni tohoto typu nabizi i nepietrzitou technickou podporu ze strany

dodavatelli, moznost provozu na vlastnim hardwaru nebo doméné. Proto jsou tyto systémy

pro elektronické obchodovani mezi obchodniky velmi oblibené. Za zlomek ceny zakdzkového

feSeni totiz obchodnik dostane zpravidla naprosto vyhovujici systém, jenZ mize ihned nasadit,

protoze je jiz odladény vyrobcem, ktery ma s provozem téchto obchodlii dlouholeté

zkuSenosti.

Shrnuti jednotlivych vyhod a nevyhod:

Internetovy obchod na klic

Vyhody:

¢

pfedchazi-li implementaci dikladnd analyza potieb, je ve vysledku internetova

prodejna velmi kvalitni

¢ ovladani a sprava prodejny zcela vyhovuji pfedstavam a pozadavkim obchodnika
¢ zpravidla lepsi ptistup poskytovatele feseni k zakaznikovi
Nevyhody:

¢ feSeni je Casove ndrocnéjsi;

¢ cena projektu je vZzdy podstatné vyssi;

¢ Dbez dikladné analyzy v podstaté zanikaji veskeré¢ vyhody tohoto fesenti;

¢ uvedené feSeni "moralng" velmi rychle zastardva. Vyvoj internetovych aplikaci jde
pomérné rychle kupfedu a obchody stale nabizi nové a nové funkce. Obchod na kli¢ je
zpravidla jednordzovou zalezitosti a vyvoj novych funkci je velmi nakladny;

¢ pfi nespokojenosti je horSi prechod na jiné feSeni vzhledem k jiz vynaloZenym
investicim;

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

Komplexni sluzba

Vyhody:

¢

cenova dostupnost, velmi kvalitni feSeni se da pofidit jiz za cenu kolem tisice korun za
mésic
nulové nebo velmi nizké pocatecni investice

neustaly vyvoj je v cen¢ sluzby. Obchodnik tak ma k dispozici stdle moderni feseni.
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¢ 74dné dalsi ndklady na spravu (server, aplikace atd.)

¢ velké mnozstvi funkci. Sluzba musi umét uspokojit specifické pozadavky velkého
poctu zakaznika a tim padem nabidnout Sirokou Skalu funkeci.

¢ zpravidla velmi snadné ovladani obchodu

¢ umoznuje-li sluzba zasahy do programového kodu na zakazku (funkce na kli¢), jde o
feSeni prakticky na cely Zivot, tedy internetovy obchod, na némz zakaznik miize
vyrist od malého obchodnika az po velky profesiondlni e-shop, snadna zména
ekonomického systému. Aplikace vzdy podporuji vice Gcetnich softwari.

¢ velmi mala ¢asova naro¢nost. Zcela profesionalni obchod miize byt hotov k ostrému
provozu jiz za n€kolik tydnt, bez uprav je obchod k dispozici okamzité.

¢ nutné programové dopliikky zcela zdarma (nové druhy plateb, nové ekonomické
systémy, atd.)

¢ zpravidla nizka cena doplikovych programovych Gprav na zakazku

Nevyhody:

¢ zpravidla nutnost dotvofeni unikatniho profesiondlniho designu obchodu (investice
cca dvacet az ticet tisic korun)

¢ vice sluzeb na trhu a tim padem ztiZzeny vybér té spravné

¢ v nékterych piipadech jistd omezeni, jako naptiklad mnozstvi polozek zbozi v

katalogu a podobné

Vétsiné obchodnikl dostacuje feSeni pro vystavbu internetovych prodejen tak, jak jej
umoziuji veétsi ¢i mensi upravy na zakazku. Systémy na zakdzku ale neni dobré zcela
zatracovat. Zcela bez pochyb se da fici, ze tato cesta je velmi neekonomickd, ale existuji
zédkaznici, kteti vyzaduji takova specifika, Ze cena neni rozhodujici.

,Reseni, kdy spole¢nost ma vlastni expertni tym, ktery o cely systém e-komerce
pecuje, je z hlediska kvality to nejlepsi. Dovolit si jej vSak miize jen velmi malo firem. Pti
vybéru dodavatele internetového obchodu by se obchodnik mél divat pfedevSim na pocet a
kvalitu referenci a zaméfit se na takové systémy, které umoznuji snadnou rozsifitelnost a

zmény funkcionality. Za zcela zékladni pravidlo je vSak povazovano, aby systém umozioval
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snadnou upravu designu nebo rovnou nasazeni zcela unikatniho profesiondlniho vzhledu.
Bohuzel stale existuji systémy, které to neumoznuji“, jak uvadi Martin Groh ze spole¢nosti
ZONER software.

Zdroj: Zoner software s.r.0.

F. Tvorba e-shopu v HTML

Dalsi a posledni moznosti jak vytvofit internetovy obchod je od spole¢nosti Expert
shop, ktera se zabyva tvorbou a dale pak spravou Vaseho internetového obchodu. Vyftesi
veskeré kroky, které jsou s timto spojeny, coz vlastni tvorba, ale i dalsi upravy, které jsou
v jazyce HTML, ktery ma dnes kazdy PC a také export dat XML. Dale pak umisténi na
internet, udrzeni dobré rychlosti pfipojeni, pfidéleni adresy, zatfazeni do databaze vyhledavact
i do konce s fulltextovym vyhleddvanim, coz zajistuje reklamu jak na firmu tak i na jeji
produkty.

AC by se mohlo zdat, Ze tato sluzba bude velmi finanéné nékladnd, tak opak je
pravdou. Pro jednoduchost tvorby bez potieby zvlastnich program, je tato sluzba cenové
prijatelnd, ale je zde jedna nevyhoda. A to, ze internetové obchody, vytvorené touto firmu si
budou graficky a zplisobem zpracovani velmi podobné, coz mlze mit za nésledek ztratu

uniformity jednotlivych obchodi a za konkrétni pozadavky se musi pfiplatit.

Pro ptehlednost je zde pfilozen cenik:

‘ H Standard H Optima H Ideal |
Ztizovact 0,- 30.000,- 80.000,--

poplatek

IMé&sicni poplatek |2.700,-- 12.700,-- 12.700,-- |

‘Umisténi domény ‘|VaseD0mena.expertshop.cz"WWW.VaseDomena.cszww.VaseDomena.cz|

‘Zména designu * Hjen default Hano CSS Hano komplet |

Uvedené ceny jsou bez DPH.
*Zmena_designu

STANDARD

Lze si vybrat z nasi nabidky default shopti. Je mozné ménit logo spolecnosti.

OPTIMAL

Zakaznik mize ménit CSS soubor, tim lze dosdhnout kompletni zmény designu. Zména styla
od profesionalniho grafika piijde ptiblizn€ na 10.000,-- K¢&.
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IDEAL
Lze provadét programové i designové zmeény dle VaSich pozadavkl. Radi Vam zpracujeme
konkrétni nabidku.

Zdroj: http://software.expertshop.cz/

Uspé&§né vedeni elektronického obchodu

¢ kvalitni, prichodna, spolehlivd infrastruktura mistni podnikové sité, kterd zarucuje
bezpecné datové prenosy

¢ propojeni pateiniho segmentu lokalni sit¢ do Internetu vysokorychlostnim spojem

¢ servery urCené k poskytovani klientskych sluzeb vybavené vykonnym hardwarem
s vyhovujicimi technickymi parametry a vhodnym operacnim systémem, ktery garantuje
bezpecnost dat uloZzenych v tomto systému

¢ aplikacni programové vybaveni, splitujici veSkeré funk¢ni a bezpeCnostni pozadavky a
poskytujici srozumitelné a nendro¢né uzivatelské rozhrani

¢ kvalifikovany a vySkoleny personal, zajistujici funkcnost vSech vysSe vyjmenovanych

slozek

Strategie firmy provozujici elektronicky obchod

»Soulasti strategie pro elektronicky obchod musi byt analyza konkurence a relevantniho
internetového trhu. Uelem takové analyzy je nalézt pro elektronicky obchod tu spravnou
pozici“ [1].

»Moderni koncepty managementu ptikladaji informacim a jejich fizeni velky vyznam.
Jednd se predevsim o to, aby fizeni informacnich systémui/informacnich technologii bylo
nedilnou soucasti celkového fizeni firmy, plnici spravné a efektivné své specifické poslani a
ukoly.“[4]

Ustiednim pojmem strategického fizeni je strategie vyjadiujici zakladni predstavy o
tom, jakymi zplsoby budou vyty€ené strategické cile naplnény. Je to mnozina dlouhodobych
cil a cest jejich realizace. Rozhodovani o strategickych cilech je ovliviiovano:
¢ prostiedim v némz firma pusobi (volba tohoto prostfedi bude nyni také ovliviiovana
postupujicimi zdmery konkurentli v rozvijejicim se elektronickém obchodovani, efektivnim

vyuzivani informacnich a komunikacnich technologii v fad¢ oblasti tohoto okoli firmy apod.)
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¢ objemem dostupnych vyrobnich faktord (obsdhnutim informacnich zdroji a jejich
spojenim),

¢ internimi vztahy (vztahem vnitini struktury firmy k informacni spolecnosti)

¢ schopnostmi manazeri (informa¢ni gramotnosti a ptedpoklady pracovat s novymi
komunikacnimi prostiedky)

¢ znalost dynamiky vyvoje firmy

¢ Strategické cile musi byt vzdy spojovany s dynamikou celého systému strategického
fizeni a jeho bezprostfedniho okoli. Zména strategie je spojena s analyzou strategické mezery
a ta miZze byt spojovana s novymi kvalitativnimi zménami v informac¢nich a komunikacnich
technologiich, jejich provozovani resp.v jejich inovacich.Vyznamné misto v rozvoji
elektronického obchodu firem budou sehravat strategické obchodni jednotky vymezené svym
organizaénim uspofdddnim a strategicko-marketingovym poslanim. Hierarchie firemnich
strategii musi integrovanym zplsobem propojovat odpovidajici irovné informacniho systému
EO. V hierarchii strategii patfi informacni strategie mezi funkéni. Méla by v ndvaznosti na
nadfazené strategie vyjadiené v obchodni strategii SBU vymezovat korespondujici strategické
cile elektronického obchodu. Strategie elektronického obchodu musi podporovat jak
nadfazenou obchodni strategii, tak i vSechny ostatni funkéni strategie tak, aby integrujicim
smérem napliovala dil¢i strategické cile souvisejicich funk¢nich strategii. Koncepce
informacniho zabezpeceni elektronického obchodu musi vychdzet z analyz identifikujicich
stavajici strategie a vymezujici pfislusna SBU. Rdmcové musime vychazet z téchto kroka:“[2]
¢ Analyza a vybér trhu - dikladné analyzovat cilovy trh. Po viné krachii elektronickych
obchodll dodnes prevladd mylny ndzor, ze EO nemd budoucnost. Firem, které se zabyvaji
analyzou internetového trhu je dnes uz dostatené mnozstvi, proto neni problém ziskat
aktudlni data z riznych zdroja, at’ jiz je to vyzkum uzivateld Internetu, on-line obchodovani
nebo navstévnosti serverit za ucelem prodeje reklamy. Je samoziejmé, Ze analyza trhu se
nemuze zaméfit jen na potenciondlni zdkazniky. Stejné tak je nutné podrobné analyzovat
dodavatele, konkurenty jako Cleny tzv. oborového okoli podniku a obecné okoli podniku,
které zahrnuje socioekonomicky sektor, technologicky sektor a vladni sektor. Je potieba
poukdzat na jednu z vlastnosti Internetu, a to jeho globalnost. Internet maze hranice mezi
staty, regiony, mésty. Tato velice ldkava schopnost Internetu — oslovit svym obchodem cely
svét, ma vSak 1 druhou stranku, a to obrovské riziko konkurence. Konkurenty uz nejsou jen
obchody v nasem nejbliz§im okoli (tak jak je to u kamennych obchodit), ale konkurentem je

pro n¢ teoreticky cely svét.“[2]
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Podnikatelsky subjekt provozujici webové stranky by si mél zajistit co mozna
nejpresnéjsi a nejpodrobnéjsi informace o tom, co se na jeho webu déje. M¢l by si zajistit
analytiku serveru. Diky takovym informacim dosti piesné identifikuje své zdkazniky — kdo
jsou, odkud pfichazeji, jak dlouho se zdrzi, co provadéji. Zjisti, co zékaznici piijimaji a co
naopak odmitaji, jestli se na strankach dobie orientuji, jestli se jeho predstavy o zakaznické
obci shoduji s realitou. Takova znalost je kliCova pro dalsi planovani podnikéni na internetu.
Bez téchto informaci by se marketing provadé¢l jen ,,naslepo®. Internet zde nabizi mnoho
moznosti a marketingovym pracovnikiim se naskytad jedine¢nd moznost vyhodnocovat a

sledovat uspésnost propagacnich aktivit v redlném Case, krok po kroku.

Je na snad¢ spoustu moznosti, které se od sebe lii technickou naro¢nosti, spolehlivosti
a hlavné vypovidaci schopnosti. Mezi zakladni pouzivané metody patii pocitadla ptistupt,
vnéjsi statistické www servery a analyza log souboru na www serveru.

Pocitadla pfistupi patii mezi nejjednodussi formy sledovani, informujici provozovatele
webu pouze o poctu navstévnikl. Jsou vyuzivana spise u mensich prezentaci a stranek. Kazdy
navstévnik webu ma moznost vidét, kolikaty uzivatel ptiblizné je. Jedno z nejpouzivanéjsich

pocitadel (pocitadlo.netway.cz) umoziuje jeSté dal§i funkce napf. nastaveni typu méfeni,

moznost zasilani informac¢nich e-mailil s vypisem pfistupti po zvoleném nédvstévnim narastu.
Tato sluzba je poskytovana zdarma, proto je vhodna jako duplicitni hodnotici néstroj.

Externi statistické www servery (napi. www.navrcholu.cz, nebo www.toplist.cz) nabizi

provozovatelim internetovych stranek analyzu navstévnosti véetné grafického zpracovani
vysledki. Sledovani se provadi za pomoci specidlntho HTML kodu (skriptu), ktery je vlozen
do vSech stranek monitorovaného webu. Je-1i pak stranka navstévnikem ze serveru vyzadana,
script vyvold akci na stran€ monitorovaciho serveru a tim ziskd potfebnd data o navstéve.
Vétsina téchto sluzeb je poskytovana zdarma, neni tedy diivod, pro¢ by se jich nemélo vyuzit
tteba jen jako ovefovaci prostiedek.

Analyza log souboru na www serveru je zakladni zpisob méfeni, ktery je k dispozici
vlastnikovi serveru. Jedna se o soubor, do néhoz se zapisuji udaje o provozu www serveru.
Jeden zdznam o navstévnikovi obvykle obsahuje: IP adresu (jedine¢né ¢islo, které ma kazdy
uzivatel internetu), datum a cCas navstévy, zddany soubor, typ navstévnikova prohlizece,
operacni systém navstévnika, navstévnikovu lokalitu, slova, ktera byla pouzita ve vyhledavaci
sluzbé a dalsi. Tyto informace pak maji Siroké vyuziti, na jejich zéklad¢ se da zjistit napf.
pocet transakci na urcity objem navstév, unikatni navstévnici, vracejici se navstévnici apod.

Tuto analyzu provadi sam provozovatel www serveru za pomoci specialniho softwaru, ktery
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je dostupny zdarma, nebo nezavisla externi agentura, ktera si ale za své sluzby nechd dobfie
zaplatit. Agentury vSak nabizi pravidelné vyhodnoceni, vyvozeni zavéri a doporuceni uprav
pfesné na miru konkrétnimu webu a s ohledem na obchodni cile podnikatelského subjektu.
Spravna interpretace je nejveétsi pridanou hodnotou celé analyzy stranek, proto je doporuceno
vyuziti nékteré z profesionalnich agentur alespon pokazdé, kdyz se podnik rozhodne
investovat do reklamni kampané odkazujici na své stranky.

Kazdy podnikatelsky subjekt provozujici své internetové stranky by si mél v této
souvislosti vytvotit zakladni ptehled ukazatelt, na zakladé kterych bude efektivitu svych
stranek a napliiovani cili hodnotit. Podnik by mél rovnéz pribézné sledovat vysledky analyz

a podle nich optimalizovat strukturu a obsah svych stranek.

Pro ptedstavu je zde ptiloha o zpracovani analyzy navstévnosti serveru www.toplist.cz.

TOPIist Infopanel

Celkem 79154125
Tyden 263771
Dnes 303
Ongine a0
Fofadi
Celkem arF

W katagorii a3

v auditu w
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5. Vstup na internet

Prvnim krokem k uspé$nému vstupu na Internet je vybér vhodné www adresy, tzv.
domény, kterd se stane vasi adresou ve svété Internetu. Domény se rozd€luji podle urovng,
nejvyssi domény 1. tirovné jsou tzv. toplevel domény (TLD) nebo ndrodni domény, naptiklad
.CZ oznacuje Ceskou republiku. Domény 2. Girovné jsou hned za narodni doménou, napiiklad
macroware.cz, doména 3. irovn¢ je naptiklad wap.macroware.cz.

Pro podnikani na Internetu je dilezité mit vlastni doménu (2. Grovné). a to zejména z
prestiznich diivodl. Vase stranky na adrese www.poskytovatel.cz/vasefirma urcité nezapiisobi
na vaSe zékazniky. Naproti tomu umisténi prezentace na adrese www.vaSefirma.cz se dnes
stava standardem. VSechny internetové domény se registruji v ndrodnich registrech, které
vystupuji jako koordinatofi a zabrafnuji pouzivani stejného nazvu vice subjekty.

V Ceské republice je vyluénym registratorem CZ.NIC, zajmové sdruzeni pravnickych
osob, prostfednictvim, kterého vSichni internetovi uzivatelé mohou registrovat své domény
CZ. CZ.NIC za poplatky. Technickou podminkou tspésné registrace domény jsou dva rtizné
jmenné servery (DNS), které povedou zaznam o registrované doméné. Z tohoto diivodu za vas
vétSinu registraci u CZ.NIC bude muset podavat vas poskytovatel internetovych, zejména
hostingovych sluzeb. U zprostiedkovani registrace hrozi velky problém, Ze se zastupce
zaregistruje jako vlastnik domény. Doména pak vlastné patii nékomu jinému a miizete se tak
dostat do zna¢nych problémti, naptiklad pti prechodu k jinému hostingovému poskytovateli.
Proto si vzdy peclivé zkontrolujte, Ze vlastnikem domény jste opravdu vy. Déle je potieba
upozornit na skutecnost, Ze v ptipad¢ neuhrazeni poplatkil je doména automaticky uvolnéna k
registraci dal$im zajemctim a mizete tak v podstaté pftijit o sviij obchod.

Dnes je jiz registrovano pies 230844 tisic ¢eskych domén podle aktudlnich dat ze
serveru cz.nic. Pro pravo registrace doménového jména neni urcujici ochrannd znamka ani
nazev, ktery je zapsany v Obchodnim rejstiiku, takze velice snadno miZze stat, Ze na internetu
pod vasim jménem bude vystupovat nékdo jiny.

Je vSak mozno se nespokojit jen s narodni doménou cz, krom¢ znamych COM, NET,
AS, TO muzete vybirat z bezmala tii stovek dalSich. V posledni dobé ptibyly jesté velmi
atraktivni domény INFO a BIZ. Pouzit nazev firmy je vhodné pokud je firma natolik zndma,
ze vétsina lidi bude automaticky hledat stranky ptimo pod nazvem firmy, a i veskeré produkty

jsou uzce se jménem firmy spojeny a v obecném povédomi. Volba vyrobku, ¢i sluzby uleh¢i
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zékaznikim vyhledavani a zapamatovani adresy, zajisti i lepSi pozice v néekterych

vyhledavacich.
Volba internetové adresy

Volba vhodné internetové adresy je kliCovd pro zahdjeni aktivit podnikatelského
subjektu na internetu. Firemni prezentace by méla mit dobfe zapamatovatelnou internetovou
adresu, tzv. URL (Uniform Ressource Locator). Jeji spravny vybér z velké casti predurcuje
uspéch celého projektu a také efektivitu vynalozenych propagacnich nékladi.

»Internetova adresa by méla co nejvice korespondovat se jménem firmy anebo jménem
produktu, ktery firma bude na internetu propagovat ¢i prodavat. Jméno by mélo byt co
nejkratsi, zapamatovatelné po prvnim vysloveni. V piipad¢ ciziho nazvu, by mélo byt jméno
jasné pii vysloveni i1 bez hlaskovéani. Pfednost by méla dostat slova, ktera neobsahuji
diakritické znaky. Idedlni tvar internetové adresy je http://www.naSe spole¢nost.cz, (pro
mezinarodni pisobnost pak www.naSe spolec¢nost.com). Takova adresa se jednak snadno
pamatuje, navic si dokaze vétSina uzivatell jeji znéni spravné tipnout hledaji-li informace o
nasi firme. Podle osvéd¢eného algoritmu umisti pfed nazev nasi firmy zkratku www a za n¢j

doménu prvniho fadu .cz pro oblast Ceské republiky.“[4]

Adresu, kterou si zvolime, je nutné neprodlené zaregistrovat. Ziizeni a prvni registrace
doménového jména www.naSe spolecnost.cz vyzaduje poplatek, ktery je jednorazovy a Cini
nejcastéji 1000 K¢ jako poplatek za kazdy rok sluzby za spravu domény té nejvyssi urovné
.cz, jimz je sdruzeni CZ.NIC, (www.nic.cz). Spole¢nost Network Solutions, ktera spravuje
domény .com, .net aj. uCtuje za registraci pausalni poplatek 35 USD ro¢né (pfi registraci na
vice let je mozné ziskat az 60% slevu).

Celkova internetova adresa se skladd z nékolika prvkia. Pro ndzornost je zde uveden

priklad: http://www.naSe spolecnost.cz/misto ptisobnosti

. http:// — predstavuje oznaceni protokolu, to jest zplisob pienosu dat.
. www — nejrozsifenéjsi varianta sluzeb internetu (World Wide Web).
. .cz — doména prvniho fadku; jedna se o oznaceni urcité skupiny na internetu, vétSinou

podle statu nebo podle typu organizace.

. naSe spolecnost — doména druhého fadu. Nazev si podnik voli sdm a registruje jej u
spravce domény prvniho fadu, pak se jedna o pouze a jenom jeho vlastnictvi.

. Misto, kde spolecnost plisobi — za lomitkem je mozno vidét struktura adresait serveru

s danou adresou domény. Je vyuzivana pro ¢lenéni prezentace a jejiho obsahu.
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. Mimo moznosti uvedené vySe existuje jest¢ i doména 3. fadu (napf. obchod.firma.cz) —
nejcastéjs$i vyuziti této formy je pro ptimé adresy do urcitych Casti samostatnych ¢asti
projektii a prezentaci.

,Castym problémem pfi registrovani domény je, Ze podnik zjisti, Ze jméno domény,
kterou chce zaregistrovat, je jiz obsazeny. V takové situaci je mozné zvolit pro svou adresu
jinou doménu prvniho fadu, napt. misto koncovky .cz zménit jméno v domén¢ .com nebo .net.
Toto feSeni ma svilij problém v tom, ze pii zviditelnéni a propagaci takové adresy, bude
podnik avsak zaroven dé¢lat reklamu velmi jménem blizké internetové adrese, kterd bude mit
v nas$i republice podstatné¢ obvyklejsi nazev domény .cz, ¢imz vzniknou ztraty efektu
z reklamy. Jiné feSeni mize byt vybér jiného nazvu napf. spojenim slov, zménou slova,
uvedenim slova v jiném gramatickém tvaru, uvedenim slova v jiném jazyce, uvést pfedponu
e- pred ndzvem atd. V ptipadé, ze si chce podnik svou pozici v dané oblasti upevnit a zajistit,
doporucuje se zaregistrovat si i vice podobnych domén a nasmérovat je vS§echny na svijj jeden

server.“[4]

V ptipad¢ jména domény se nejedna pouze o n¢jakou adresu na internetu, jejiz vyznam
je podobny jako telefonni ¢islo. Jedna se o unikatni vlastnictvi, pfitom pofizeni a udrzovani
nepifindsi pro podnik nikterak velké naklady. Jeho hodnota a ta je ovSem vysokd, ovSem
nevznika pouhou registraci ( zaplacenim registracnich poplatki ). Hodnota je navySena az po
propagacnich akcich, reklamé a projektech, ve kterych je obsaZzeno jméno spolecnosti.

Identifikace uzivatele internetu

Identifikace uzivatele internetu

Zjisténi profilu potencidlniho zakaznika je naprosto klicové pro jakékoliv dalsi
marketingové rozhodovani. Internet nam diky svym jedine¢nym vlastnostem umoziuje zjistit
o svych navstévnicich (uzivatelich) skute¢né¢ mnoho cennych informaci a je nutno brat v potaz
vysledky prizkumt jako jsou ty napt. spolecnosti Market s.r.o. nebo Toplistu, které ndm
prinaseji dilezité udaje jako jsou napf.: misto pfistupu na internet, frekvence pfipojeni
k internetu a hlavné také vyuzivani sluzeb internetu. Prilohy:1, 2 a 3

Ceskym firmam a uZivatelim je nejbliz§i Eesky trh a tedy i Gesky internet, proto by pro
Seské firmy byla nejvhodngj§i orientace jen na tuzemsky vyzkum, ackoliv vlada Ceské
republiky se nejriznéjSimi aktivitami snazi o integraci elektronického obchodu alespont

v ramci Evropské Unie.
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Soucasny odhad ceské internetové populace ¢ita okolo 3,5 miliond uzivateli podle
NetMonitoringu (riizni se vyzkum od vyzkumu) a stdle pomérné¢ dynamicky vzristd. Tato
hodnota ptedstavuje vice nez Ctvrtinu ¢eské populace, coz jenom potvrzuje, Ze internet je

médium, které je nutné vyuzivat.
Opatreni zajiStujici navStévnost

Umisténim na internet kon¢i proces tvorby firemnich stranek a zacind proces jejich
propagace. Internet je sice pouzivan n¢kolika desitky miliént uzivateld, ale pokud jim podnik
patficnym zptisobem nesdéli existenci svych www stranek, nikdo se na n¢€ divat nebude.

»~Existuje celd fada zpisobl, jak upozornit na firemni prezentaci. Jednu skupinu tvofi
klasicka média, tedy tisk, radio, televize, ale i letaky a propagacni materialy firmy, kde vSude
muzeme stranky propagovat. Druhd skupina pfedstavuje vSechny zptlisoby, které lze
praktikovat prostiednictvim internetu. Zde se jednéd o finanéné¢ méné nakladnou formu, to je
zafazeni do katalogi vyhledavacich serverti, reklama na zndmych strankdch na internetu,
odkazy ze znamych stranek, elektronickd posta, diskusni skupiny, registrace podobnych

adres.“[5]

¢ Zarazeni do katalogu vyhledavacich serveru

Zarazeni do katalogu vyhleddvaci by mél byt prvnim krokem, ktery po dokonceni a
uvedeni nové www prezentace do provozu, spole¢nost podnikne. Ve vétSin€ ptipada totiz
uzivatelé vstupuji na internet praveé pres né. Tyto servery slouzici uzivatelim internetu jako
GPS navigace v automobilu. Obsahuji oborové tfidény katalog www adres a navic Casto i tzv.
fulltextové databaze, tzv. indexéry. Registrace nové adresy do katalogovych serveru je
pomérné jednoducha. Spocivd ve vyplnéni registracniho formulafe a ten byva vétSinou
zadarmo. Nejdulezitéjsi je volba klicovych slov. Jde o slova, ktera tapajici zakaznik s nejvétsi
pravdépodobnosti zadd do vyhledavace, proto musi co nejlépe vystihovat podstatu firemnich
stranek, nikoli formalni nélezitosti. Na nazvu a klicovych slovech zalezi, jak snadné nebo

obtizné bude konkrétni stranky pomoci vyhledavace nalézt.

,»Je vSak nutno upozornit na skute¢nost, ze pti hledani, at’ uz v ramci kategorie nebo
fulltextového prohledavani, se zobrazi stovky odkazl. Objevi-li se pii zadani klicového slova

odkaz na tfeti a dal$i strané, je vysledek stejny, jako by podnikatelsky subjekt na internetu
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neexistoval. VétSina katalogovych sluzeb proto poskytuje placenou sluzbu nazyvanou
»prednostni vypis*. Odkaziim, které maji tuto sluzbu ptedplacenou, je pfifazena vyssi priorita
a jsou automaticky zobrazovany na prvnich mistech seznamu.*“[4]

Katalogovych a vyhleddvacich servert existuje na internetu pomérné velké mnozstvi.
Doporucuje se tedy zvolit hned né€kolik servert, vykazujicich velkou navstévnost. Rozlisuje
se mezi mezinarodnimi vyhledévacimi servery (yahoo, google, altavista) a lokdlnimi (seznam,
atlas). Pokud jsou nase stranky uréeny pouze pro oblast Ceské republiky, posta¢i, kdyz se

zaregistruji pouze na lokalnich serverech.

Jak ukézala analyza statistik navstévnosti serveri sledovanych sluzbou Toplist

(www.toplist.cz, pfiloha ¢.1), je katalog Seznam tou nejlepsi volbou. Podle téchto naSich

nejvyznamnéjSich monitoringovych spole€nosti totiz pfivedl Seznam na webové stranky
témeét polovinu vSech uzivateld, kteti pfisli z vyhledavaca. Katalogy Atlas s 6,7% a Centrum
s 6,3% ziistavaji az daleko v zdvésu. Mezi zahrani¢nimi vyhleddvaci bezkonkurencéné vitézi
Google. Zatimco vsSechny zahrani¢ni vyhleddvace ptfivedly na cCeské weby 31,9 %
vyhledéavajicich, jen vyhledavac¢ Google obslouzil 25,5 %. Pfi€emz podil Google je ve
skute¢nosti mnohem vyssi, protoze svlij vyhledavac licencuje dalSim portaliim. Pfipojuji zde

tabulku s pfehledné znazornénymi podily jednotlivych vyhledavact.

¢ Reklama na znamych strankach

Protoze mezi mnozstvim odkazii uvedenych ve vyhledavacich serverech se mize
podnikovy web snadno ztratit, doporucuji kombinovat tuto metodu s drazsi, ale ucinnégjsi
reklamou. Ve srovnani s vySe uvedenou reklamou v klasickych médiich je zde obrovska
vyhoda. V ptipadé zajmu si potencialni zakaznik nemusi adresu stranek opisovat, vystifihavat
z novin nebo se ji pokouset zapamatovat, miize okamzité zareagovat a pouhym kliknutim na

odkaz se ihned pfesunout na nase stranky.

¢ Odkazy ze znamych stranek

Je to idealni zplsob uzivany piredev§im ve dvou piipadech. Bud osobné¢ znadm
provozovatele serveru a dohodnu s nim, ze zadarmo nebo vyménnou formou umisti muj
odkaz na svych strankdch nebo jsou mé stranky natolik kvalitni, Ze se provozovatel sdm

rozhodne na svych strankach odkaz umistit.
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¢ Direkt mail nebo spamm

Tento marketingovy produkt je oznacovan direct mail. Hromadné distribuce e-mail
ma nesrovnatelné mensi naklady nez je tomu v piipadé klasické posty. Je ale nutné brat zietel
na jakousi etiku a ziskévat kontakty nejlépe jen cestou dobrovolné registrace navstévnik

stranek. Jinak by mohla tato propagace piejit ve spammovou reklamu.
¢ Diskusni skupiny

Tato metoda vyzaduje mnozstvi Casu a znacnou znalost prostfedi internetu. Spociva
v aktivni UcCasti na diskuzich, pfi¢emz tkolem je sledovat prabéh diskuze a vhodnym
zpusobem upozornit na existenci podnikového webu. Napf. poskytovat rady k problémim a

do své rady takové sdéleni zakomponovat.

¢ Zaregistrovani podobnych adres

Jedna se ve své podstaté o vyuziti lidskych chyb. Princip je jednoduchy, zaregistruje
se adresa, kterd je velmi podobna jako naSe adresa, ale kterou vlastni zndméjsi a
navstévovanéjsi servery na internetu. Tato metoda by se dala oznaCit jako jisty zplsob

parazitizmu.

»Jestlize chee internetovy obchod piimét potencidlniho zékaznika k navstéve, musi se

stale pfipominat, rozhodné nestaci jedind reklamni kampan.*“[2]
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6. Zaveér

Ptinosy elektronického obchodovani, internetového obchodu je mozno sledovat hned v
nckolika oblastech. Mezi nespornd pozitiva patii malé naklady na vstup na trh, nizké provozni
naklady, vysoka rychlost a efektivita vSech procest, snadné rozsifeni nabidky zbozi a sluzeb a
Casové ani teritoridlné neomezena vzajemnd interakce obou komunikujicich stran. Nizsi
naklady, které jsou spojené s pofizenim nebo prondjmem provoznich mistnosti, protoze
nemusi byt stejné jako misto prodeje, nizsi skladovaci ndklady na zboZzi a niz$i potieba
pracovnich sil. Zakaznik se sdm obslouzi, sam si napiSe objednavku a zaplati za zbozi. Dale
pak je to snizeni transakénich nakladi. Podstatné je propojeni systému se svym dodavatelem,
aby doSlo k zjednoduSeni objednavkového, faktura¢niho a platebniho kolob&hu. Oteviraci
doba elektronického obchodu je 24 hod denn€ 7 dni v tydnu. JednoduSe je mozno oslovit
velky pocet potencionalnich zdkazniki. Zjednodusi se celkové administrace obchodu. Je
mozno rychle a pruzné reagovat na pozadavky zakaznika (ndklady na komunikaci jsou ve
srovnani s klasickymi zpisoby také velmi levné). Globalni marketing a globalni statistiky
zékazniki jsou pomérné levné.

AvSak nesmi byt opomenuto, Ze soucasti strategie pro elektronicky obchod musi byt
analyza konkurence a relevantniho internetového trhu. Ugelem takové analyzy je nalézt pro
elektronicky obchod na trhu tu spravnou pozici.

Pti budovani takového obchodu se musi dbat na potieby a financni moznosti firmy.
Pro mensi az sttedné velké zacinajici firmy se zdé4 varianta vyuziti outsorthingu nebo tvorba
v HTML jazyku od specializované firmy jako ta nejleps$i. Pfind8i pomérné stejny uzitek za
mnohem mensi ndklady nez by tomu bylo, kdyby si firma nechala napsat ,,na kli¢“ tento
obchod.

Pro velké firmy, které maji dostatek prostfedkil, je nejlepsi vytvofeni pracovniho
tymu, ktery pro firmu vytvoii internetovy obchod a bude se starat o jeho chod. Tato varianta
je samoziejmé financné nejndrocnéjsi a mohou si ji dovolit jen ty nejlépe situované podniky.
Ale v dneSni dobé existuji firmy, které jsou schopny za zlomek ceny vyrobit velmi
profesionélni internetovy obchod, ktery je moZzno pomoci programu ovladat teoreticky
z domova.

Na druhou stranu smérem k zdkaznikovi pouzivajici internet se musi podotknout, ze

wewvr

udaje o zbozi, nez by vyzadoval v klasickém obchod¢, protoze si zbozi nemiize prohlednout
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,»ha zivo™ a vychazi z toho, Ze na internetu maze najit prakticky jakoukoli informaci, coz se
odrdzi na jeho ndkupech. Podnik se této skuteCnosti musi pfizpisobit, tudiz i struktura
prezentace nebo podoba e — shopu musi byt pfizpisobena.

Jak v kamenném tak i na internetu neni zvykly zdkaznik ¢ekat a vSechno potiebuje
hned. Internetové prostfedi mu piinasi okamzité vyhledavani, piehlednou a jasnou odpovéd.
Na tento fakt musi podnik brat ohled jiz pfi startu svych internetovych aktivit a velice peclivé
zvolit internetovou adresu tak, aby by se dala snadno zapamatovat a byla v souladu s ndzvem
firmy nebo produktu. Zvolenou internetovou adresu musi podnik zaregistrovat v katalozich
vyhledavacich serverii v¢. nejriznéjsich fulltextovych vyhledavaci, pricemz je také velmi
dalezita volba vhodnych klicovych slov, nejlépe vystihujicich podstatu stranek nebo
produktu, ktery firma nabizi. Podnik by mél zvézit také zda vyuzije placené¢ nabidky
katalogovych sluzeb, které davaji jeho odkazu vyssi prioritu a tim je posunut do prvnich pozic
seznamu, kde je zobrazovan.

Zakaznik na internetu ma moznost se radit druhymi uzivateli internetu, vymeénovat si
své zkuSenosti a dojmy s lidmi se stejnym zdjmem, piijimat doporuceni a komunikovat s
nimi. Takovéto diskuse mohou probihat napt. na chatovych forech, solidni spolecnost vytvoti
na svych strankach vlastni takové forum. Umozni tim zakaznikiim pfimo reagovat na vlastni
zkuSenosti s nimi a ,,uleh¢i” tim orientaci potenciondlnim zdkaznikiim. Pravé proto by mél
podnik peclivé rozvazit své vztahy s vetejnosti a vzdy vychazet vsttic zdkaznikovi. Internet je
zde také mozno vyuzit jednak pro vztahy s vefejnosti a hlavné pro publicitu firmy nebo
produktu. Ackoliv je toto virtudlni prostfedi charakteristické mnohem vétsi mirou kritiky nez
klasické, je mozné citlivou politikou zvysit divéru zakaznikli a vytvofit si silnou pozici na
trhu.

Pti hledani zbozi ¢i sluzby je pro zakazniky obvyklé mit $ir§i moznosti srovnani mezi
nabidkami konkurence. Tato skutecnost je ddna praci na internetu, kdy uzivatel na
vyhledavaci po zadani klicového slova ziskava cely seznam odkazii a tim srovnani mezi
dostupnymi nabidkami. Casto miZe mit zakaznik souasné otevieno hned nékolik oken
prohlizeci a v nich mize snadno paralelné¢ vyhodnocovat a hledat nejlepsi nabidku. Tato
moznost jej asi nejvice odliSuje od zédkaznika nakupujiciho v kamenném obchodé, v jehoz
moznostech neni obchdzet a porovnavat vSechny obchody v dosahu. Podnik na toto musi
reagovat stalym sledovanim konkurentli a pouzivat nejriznéj$i dostupné marketingové
nastrojil pro ziskani zakaznika. Témi jsou hlavné podpora prodeje, ktery upoutd zakaznika
jako jsou napfi.: slevy, bonusy nebo programy pro vérné zdkazniky, ale také dobfe mifené

reklamni kampang.
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Piiznivy je pro podnik fakt, ze mu internet umoznuje sledovat velké¢ mnozstvi
ukazatelli, diky nimZ je okamzité vidét zpétna vazba. Snadno se daji identifikovat zakaznici,
da se zjistit, co je pro né¢ vhodné a naopak co neni. Déle pak zda se dobie orientuji na
firemnich strankdch, zda jsou pro né srozumitelné, jakym zpiisobem se na nich pohybuji a
jaka voli kli¢ova slova pfi vyhledavani. Firma ma jedine¢nou moznost jednoduse sledovat a
vyhodnocovat UspéSnost svych aktivit na internetu velmi rychle a zaroven na obratem
reagovat.

Protoze se nachdzime na trhu, ktery je stale se rozvijejici a roste a ktery vytvaii velice
konkuren¢ni prostiedi, vyzaduje urcitd specifika pro fizeni internetovych projektd. Aby
podnikatel ¢i firma mohla uspét v prostredi, které se tak rychle méni, je nutné vytvaret plany
do budoucna v mnohem krat$im horizontu a vzdy je ptizplisobovat na skutecnou situaci.

Internet piinasi podnikiim pftilezitost oprostit se od klasického fyzického podnikani se
vSemi jeho bariérami a ziskat rovné podminky pro trzni soutéz. Je jen pouze na ném, zda

vyuZije potencidlu virtudlniho svéta, v€as jej vyuZije a obrati jej ve svilij prospéch.
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8. Prilohy

1. Globalni analyza z www.toplist.cz
2. Povédomi o Internetu v obecné populaci
3. Pristup k Internetu v podnikové sfére




Priloha €. 1
TOPIist - globalni statistika

Datum: 7.6. 2006

Celkové udaje za den: 7. 6. 2006
Stranek: 198 815
Navstév: 14 732 900
Zhlédnuti: 92 780 623

Prohlizece podle kategorii [historie]

. Nezn MSI MSI MSI MSI Ge Mozill Op Oper Oper Oper A
Kategorie . . ™
amy E6.0ES55E50E4.xcko a4.x era ab6.x a7.x a8.x L

0.01 69.92 121 160 0.36 22.4 0.40 0.42
Auto, moto % % % % % 1% 001% % 004% 036% 327% %
Cestovani 001 7670 170 200 030 16.4 0.20 0.46
o % % % % % 0% 001% % 002%022%197% %
& ; 0.01 7314 183 198 026 19.5 0.27 0.44
Feey % % % % % 5% 000% % 002% 025% 224% %
) 0.02 7284 120 1.89 0.35 19.1 0.28 0.78
Divadlo % % % % % 5% 003% % 0.04% 027% 3.14% %
Ekonomika 000 7670 145 161 030 17.2 0.19 0.38
, finance % % % % % 9% 001% % 0.06% 021% 1.80% %
— 0.02 6049 082 107 050 29.8 0.81 0.63
. % % % % % 2% 0.02% % 0.09% 0.47% 524% %
i 0.02 67.62 104 130 072 243 0.36 1.29
Fotografie % % % % % 1% 003% % 0.04% 0.31% 2.94% %
GSM 0.10 63.65 240 233 0.86 24.2 0.63 0.29
% % % % % 6% 034% % 0.09% 027% 473% %
0.02 5343 065 073 0.91 353 1.51 0.57
Hardware % % % % % 7% 001% % 019% 029% 630% %
. 0.01 69.96 197 231 025 209 0.38 0.44
Historie % % % % % 3% 002% % 002% 027% 3.44% %
0.02 6767 132 165 0.30 23.9 0.42 0.61

Hudba
% % % % % 9% 0.02% % 0.04% 0.34% 362% %
Chovatelst (o0 7474 146 179 038 185 0.22 0.48
vi % % % % % 9% 003% % 0.01% 0.25% 2.05% %
S 001 7759 132 190 0.24 16.2 0.27 0.36
R % % % % % 5% 001% % 003%0.17% 185% %
0.03 7152 115 160 051 21.4 0.38 0.40
Internet % % % % % 3% 002% % 004% 023% 268% %
Inzerce, 0.01 7346 145 198 027 195 0.27 0.29
reklama % % % % % 3% 000% % 0.04% 0.24% 245% %
Komercéni o1 7348 120 152 034 203 0.27 0.45
stranky % % % % % 6% 001% % 004% 0.18% 213% %

Konicky, 0.01 7538 137 153 0.38 18.3 0.01 % 0.29 0.02 % 0.19 % 2.11 % 0.36
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19.6
9%

0.02 %

0.01 %

0.49 %

0.04 %

0.01 %

0.01 %

0.00 %

0.02 %

0.01 %

0.00 %

0.01 %

0.00 %

0.02 %

0.02 %

0.01 %

0.03 %

0.02 %

0.01 %

0.34 %

0.02 %

0.01 %

0.15 %

%

0.29
% 0.03 %

0.21
% 0.04 %

0.52
% 0.04 %

0.46

% 0.05 %
0.24

% 0.02 %
0.24

% 0.04 %
0.13

% 0.02 %
0.64

% 0.08 %
0.29

% 0.03 %

0.25
% 0.04 %

0.30

% 0.03 %
0.31

% 0.03 %
0.43

% 0.03 %

0.71
% 0.11 %

0.35

% 0.05 %
0.82

% 0.07 %
1.40

% 0.14 %
0.24

% 0.03 %
0.20

% 0.02 %

0.15
% 0.01 %

0.40

% 0.06 %
0.24

% 0.02 %

0.23% 2.61 %

0.15 % 1.90 %

0.20 % 3.30 %

0.30 % 3.54 %

0.18 % 1.99 %
0.14 % 2.54 %
0.18 % 1.33 %
0.23 % 3.37 %

0.34 % 2.59 %

0.26 % 2.09 %

0.15% 1.91 %

0.19% 2.52 %

0.27 % 2.78 %

0.70 % 4.53 %

0.20 % 2.63 %

0.34 % 4.32 %

0.36 % 5.44 %

0.19 % 2.09 %

0.22 % 2.29 %

0.22 % 1.95%

0.30 % 3.19 %

0.24 % 2.36 %

%
0.41
%

0.44
%

0.32
%
0.58
%
0.44
%
0.21
%
0.37
%
0.23
%
0.96
%

0.46
%
0.49
%
0.21
%
0.69
%

0.47
%
0.39
%
0.80
%
0.61
%
0.29
%
0.45
%

0.34
%
0.55
%

0.41
%



Kategorie

Auto, moto
Cestovani
Casopisy

Divadlo

Ekonomika,
finance

Film
Fotografie
GSM
Hardware
Historie
Hudba
Chovatelstvi
Instituce

Internet

Inzerce,
reklama

Komeréni
stranky

Konicky,
hobby

Neuvedeno

Obce, mésta

Osobni
stranky

Pocéitacové
hry
Primysl
Radia

Reality

Op. systémy podile kategorii [historie]
Win Win Win

Nezna
my

0.06 %
0.05 %
0.03 %

0.09 %

0.04 %
0.04 %
0.07 %
0.15 %
0.09 %
0.03 %
0.05 %
0.05 %
0.05 %

0.07 %
0.04 %
0.04 %

0.05 %
0.05 %

0.04 %
0.04 %

0.06 %
0.07 %
0.03 %

0.03 %

Lin Win
ux 2000

0.52

% 8.77 %
0.58

% 11.54 %
0.57

% 11.38 %
0.57

% 9.90 %

0.53

% 11.60 %
0.61

% 6.57 %
0.68

% 8.07 %
0.53

% 7.56 %
2.02

% 8.60 %
0.55

% 11.13 %
0.46

% 7.21%
0.51

% 9.94 %
0.74

% 9.62 %
0.57

% 6.63 %

0.47
% 8.52 %

0.61
% 9.68 %

0.43

% 8.70 %
0.52

% 571%
0.77

% 11.40 %

0.67
% 7.45%

0.36

% 6.56 %
0.47

% 11.00 %
0.36

% 6.86 %
0.45

% 18.94 %

NT
0.84
%
1.03
%
0.92
%
0.77
%
1.15
%
0.72
%
0.85
%
1.06
%
1.36
%
0.96
%
0.65
%
0.92
%
1.13
%
0.75
%

0.78
%

1.05
%
1.16
%
0.66
%
1.12
%

1.27
%
0.49
%
1.26
%
0.55
%
0.86
%

98
7.06
%
8.60
%
8.22
%
8.15
%
8.54
%
4.51
%
5.67
%
8.25
%
4.02
%
8.93
%
6.46
%
7.92
%
8.29
%
6.52
%

8.30
%

7.19
%
7.24
%
7.34
%
9.22
%

8.61
%
5.07
%
7.75
%
5.96
%
7.46
%

95
0.14
%
0.17
%
0.16
%
0.22
%
0.22
%
0.07
%
0.14
%
0.53
%
0.08
%
0.11
%
0.09
%
0.20
%
0.19
%
0.12
%

0.20
%

0.13
%
0.12
%
0.10
%
0.22
%

0.64
%
0.07
%
0.19
%
0.13
%
0.19
%

Win

0.18
%
0.16
%
0.16
%
0.08
%
0.16
%
0.16
%
0.21
%
0.24
%
0.16
%
0.22
%
0.21
%
0.23
%
0.12
%
0.18
%

0.19
%

0.16
%
0.20
%
0.15
%
0.17
%

0.19
%
0.15
%
0.11
%
0.17
%
0.13
%

Mac Win Win MacO

0S
0.04
%
0.05
%
0.04
%
0.04
%
0.01
%
0.07
%
0.21
%
0.02
%
0.02
%
0.07
%
0.06
%
0.07
%
0.05
%
0.05
%

0.03
%

0.04
%
0.07
%
0.08
%
0.07
%

0.05
%
0.15
%
0.04
%
0.03
%
0.05
%

XP Me
81.83 0.08
% %
7722 0.04
% %
77.95 0.06
% %
79.14  0.14
% %
7726  0.04
% %
86.39 0.06
% %
82.33 0.08
% %
80.57 0.77
% %
82.97 0.1
% %
7726  0.18
% %
84.01 0.08
% %
79.45 0.07
% %
79.42  0.03
% %
84.56 0.06
% %
81.11  0.05
% %
80.53 0.06
% %
81.55 0.05
% %
84.82 0.06
% %
76.38  0.04
% %
80.47 0.23
% %
86.33 0.06
% %
78.59 0.05
% %
85.67 0.05
% %
71.44  0.02

%

%

S X

0.48 %
0.55 %
0.50 %

0.92 %

0.43 %
0.77 %
1.66 %
0.32 %
0.54 %
0.55 %
0.71 %
0.63 %
0.35 %

0.49 %

0.32 %

0.52 %

0.43 %
0.52 %

0.55 %

0.38 %

0.70 %
0.49 %
0.20 %

0.42 %



Software
Sport
Stavebnictvi
Statni sprava
Skolstvi

Umeéni

Véda,

technika
Virtualni
obchody

Weblogy
Webziny
Zabava
Zdravi

Zemédélstvi

Zpravodaijstvi

Zivotni styl

0.08 %

0.06 %

0.05 %

0.04 %

0.03 %

0.04 %

0.11 %

0.05 %

0.16 %

0.07 %

0.04 %

0.03 %

0.05 %

0.09 %

0.07 %

0.60

% 5.44 %
0.67

% 9.07 %
0.57

% 10.95 %
0.71

% 13.24 %
0.53

% 8.98 %
0.62

% 9.07 %

1.04
% 9.75%

0.70

% 9.68 %
1.09

% 7.32%
1.33

% 9.01%
0.42

% 9.75%
0.68

% 10.11 %
0.36

% 11.25 %
0.88

% 11.27 %
0.73

% 9.79 %

0.90
%
0.96
%
1.19
%
1.34
%
0.63
%
1.05
%

1.09
%
1.06
%
1.01
%
1.19
%
0.71
%
1.21
%
1.15
%
1.02
%
1.07
%

5.55
%
6.64
%
8.18
%
8.18
%
8.77
%
7.31
%

6.56
%
6.62
%
5.66
%
5.73
%
8.80
%
9.43
%
9.45
%
7.70
%
9.58
%

0.06
%
0.13
%
0.21
%
0.25
%
0.17
%
0.17
%

0.13
%
0.14
%
0.09
%
0.12
%
0.17
%
0.51
%
0.18
%
0.22
%
0.35
%

0.20
%
0.18
%
0.17
%
0.11
%
0.20
%
0.22
%

0.22
%
0.16
%
0.23
%
0.35
%
0.16
%
0.14
%
0.17
%
0.17
%
0.24
%

0.02
%
0.12
%
0.03
%
0.05
%
0.02
%
0.09
%

0.04
%
0.03
%
0.08
%
0.06
%
0.03
%
0.04
%
0.03
%
0.05
%
0.06
%

86.75
%
81.00
%
78.09
%
75.47
%
80.41
%
80.50
%

80.43
%
81.03
%
83.30
%
81.37
%
79.53
%
77.16
%
76.87
%
77.90
%
77.48
%

0.13
%
0.08
%
0.03
%
0.04
%
0.04
%
0.07
%

0.10
%
0.05
%
0.10
%
0.10
%
0.05
%
0.20
%
0.08
%
0.08
%
0.18
%

RozliSeni monitoru podle kategorii (min. podil 1%) [historie]
800 x 1024 x 1152 x 1280 x 1280 x 1280 x

Kategorie

Auto, moto
Cestovani
Casopisy
Divadlo

Ekonomika,
finance

Film
Fotografie
GSM
Hardware
Historie
Hudba
Chovatelstvi
Instituce
Internet

600

9.73 %
11.71 %
11.49 %
11.70 %

10.83 %
7.84 %
9.60 %
10.37 %
6.00 %
11.88 %
11.23 %
11.63 %
11.90 %
11.15 %

768 864

59.35% 5.15%
5026 % 4.23%
59.38% 4.53%
5011 % 4.55%

58.87 % 4.46 %
57.36 % 5.95%
5721 % 4.90 %
60.85% 5.56 %
48.70% 5.26 %
59.85% 4.87%
60.23% 5.68 %
60.66 % 4.65%
60.40% 4.49%
59.14% 5.19%

800

214 %
2.03 %
1.94 %
1.59 %

2.24 %
2.62 %
2.67 %
1.62 %
2.32%
1.39 %
1.57 %
1.94 %
1.70 %
217 %

960

1.45 %
1.1 %
1.18 %
1.30 %

1.18 %
1.67 %
1.62 %
1.43 %
1.60 %
1.40 %
1.47 %
1.23 %
0.98 %
1.31 %

1024

18.65 %
18.55 %
18.34 %
18.33 %

18.99 %
20.67 %
19.76 %
17.26 %
29.04 %
17.17 %
17.05 %
17.13 %
17.64 %
17.92 %

1400 x
1050

0.95 %
0.90 %
0.81 %
0.91 %

1.09 %
0.85 %
0.97 %
0.63 %
2.20 %
0.85 %
0.51 %
0.57 %
0.96 %
0.83 %

0.26 %

1.09 %

0.53 %

0.56 %

0.22 %

0.84 %

0.51 %

0.48 %

0.93 %

0.65 %

0.33 %

0.49 %

0.41 %

0.61 %

0.46 %

1600 x

1200
0.94 %
0.63 %
0.77 %
0.78 %

0.82 %
0.83 %
1.02 %
0.60 %
2.06 %
0.91 %
0.58 %
0.52 %
0.59 %
0.68 %



Inzerce,
reklama

Komercni
stranky

Konicky,
hobby
Neuvedeno
Obce, mésta

Osobni
stranky

PocitaCoveé
hry

Pramysil
Radia
Reality
Software
Sport
Stavebnictvi
Statni sprava
Skolstvi
Umeéni
Véda,
technika
Virtualni
obchody
Weblogy
Webziny
Zabava
Zdravi
Zemédélstvi

Zpravodajstvi

Zivotni styl

11.31 %

8.98 %

10.43 %
9.06 %
12.19 %

9.43 %

6.96 %
9.37 %
1212 %
10.94 %
7.36 %
10.41 %
9.84 %
10.10 %
10.87 %
9.88 %

10.10 %

8.76 %
8.80 %
7.25%
12.84 %
12.22 %
12.60 %
11.95 %
10.94 %

60.39 %

57.45 %

59.23 %
59.12 %
58.83 %

60.65 %

61.03 %
54.80 %
60.80 %
59.57 %
54.01 %
57.24 %
55.53 %
55.57 %
61.98 %
58.23 %

54.87 %

56.47 %
57.37 %
51.64 %
59.37 %
58.99 %
59.76 %
57.39 %
57.68 %

5.00 %

4.62 %

5.01 %
5.41 %
4.09 %

5.84 %

6.70 %
4.72 %
5.08 %
4.59 %
5.50 %
4.40 %
4.94 %
3.94 %
5.54 %
5.42 %

5.44 %

4.81 %
5.04 %
5.40 %
4.50 %
4.35%
4.06 %
4.10 %
4.59 %

1.85 %

243 %

1.63 %
1.98 %
1.76 %

1.92 %

1.45 %
2.50 %
2.10 %
1.92 %
2.55 %
3.72%
2.19 %
2.20 %
1.68 %
2.05 %

212 %

2.25%
2.33 %
2.58 %
1.55 %
1.83 %
1.80 %
2.18 %
4.76 %

1.24 %

1.28 %

1.47 %
1.57 %
1.20 %

1.47 %

1.81 %
117 %
1.00 %
0.97 %
1.58 %
1.11%
1.17 %
1.07 %
1.36 %
1.54 %

1.40 %

1.33 %
1.47 %
1.43 %
1.15%
1.03 %
0.97 %
1.09 %
1.15%

17.50 %

21.23 %

18.74 %
19.52 %
18.79 %

17.88 %

19.56 %
22.28 %
16.16 %
18.44 %
2322 %
17.60 %
2172 %
22.37 %
16.52 %
19.04 %

21.66 %

22.06 %
20.17 %
25.50 %
18.14 %
18.52 %
17.97 %
18.99 %
17.96 %

0.68 %

1.31 %

0.79 %
0.90 %
0.83 %

0.69 %

0.43 %
1.51 %
0.60 %
0.99 %
1.55 %
1.30 %
1.31 %
1.61 %
0.53 %
0.90 %

1.42 %

1.36 %
1.57 %
1.97 %
0.65 %
0.85 %
0.67 %
1.46 %
0.86 %

0.62 %

0.94 %

0.76 %
0.82 %
0.82 %

0.59 %

0.72 %
1.55 %
0.39 %
0.82 %
1.56 %
0.97 %
1.31 %
113 %
0.41 %
1.03 %

1.07 %

1.08 %
0.94 %
1.63 %
0.59 %
0.57 %
0.70 %
0.87 %
0.56 %



Dny v tydnu podle kategorii

Kategorie Po Ut St Ct Pa So Ne
Auto, moto 15.97 % 15.22 % 15.06 % 15.05 % 14.62 % 10.78 % 13.29 %
Cestovani 17.12 % 17.32 % 16.93 % 14.55 % 13.67 % 8.76 % 11.67 %
Casopisy 16.66 % 16.13 % 15.96 % 15.68 % 14.38 % 9.65 % 11.55 %
Divadlo 14.90 % 15.60 % 15.98 % 17.55 % 14.81 % 10.44 % 10.71 %
Ekonomika, finance 19.17 % 17.86 % 17.05 % 16.44 % 14.71% 6.35% 8.43 %
Film 14.79 % 14.56 % 14.57 % 14.34 % 13.74 % 12.87 % 15.14 %
Fotografie 15.09 % 15.43 % 15.09 % 14.83 % 14.22 % 12.13 % 13.22 %
GSM 15.37 % 14.91 % 15.09 % 14.99 % 14.47 % 11.81 % 13.36 %
Hardware 16.03 % 16.23 % 16.12 % 15.70 % 14.57 % 9.36 % 11.99 %
Historie 16.01 % 15.59 % 16.32 % 15.14 % 13.50 % 9.80 % 13.64 %
Hudba 14.55 % 14.40 % 14.14 % 14.83 % 14.62 % 13.15 % 14.31 %
Chovatelstvi 16.24 % 15.76 % 15.51 % 15.04 % 14.09 % 10.70 % 12.65 %
Instituce 16.88 % 16.05 % 18.77 % 15.37 % 13.86 % 8.67 % 10.41 %
Internet 14.86 % 15.13 % 16.04 % 14.45 % 14.22 % 12.25 % 13.05 %

Inzerce, reklama 16.90 % 16.06 % 16.35 % 14.92 % 13.49 % 9.57 % 12.71 %
Komerc€ni stranky  16.82 % 16.35 % 16.62 % 15.49 % 13.87 % 9.21 % 11.64 %
Koni¢ky, hobby 16.10 % 15.99 % 16.33 % 13.52 % 12.84 % 11.10 % 14.12 %

Neuvedeno 14.83 % 15.07 % 15.41 % 14.16 % 14.61 % 12.56 % 13.35 %
Obce, mésta 17.55 % 16.25 % 16.25 % 15.74 % 15.06 % 8.81 % 10.35%
Osobni stranky 14.64 % 16.22 % 14.62 % 14.13 % 14.03 % 12.29 % 14.07 %
Pocitacové hry 13.87 % 14.10 % 13.91 % 14.69 % 14.76 % 14.09 % 14.58 %
Primysl 17.16 % 16.98 % 16.35 % 16.15 % 14.34 % 8.60 % 10.41 %
Radia 14.94 % 15.20 % 15.08 % 15.37 % 15.69 % 12.10 % 11.61 %
Reality 17.53 % 17.20 % 16.22 % 15.56 % 13.73 % 8.56 % 11.20 %
Software 14.51 % 14.37 % 14.23 % 14.92 % 14.64 % 13.33 % 14.00 %
Sport 15.84 % 14.84 % 14.67 % 15.12 % 14.70 % 11.42 % 13.42 %
Stavebnictvi 18.07 % 17.17 % 16.48 % 15.36 % 13.46 % 8.11 % 11.36 %
Statni sprava 14.97 % 13.90 % 13.72 % 10.68 % 11.32 % 24.27 % 11.14 %
Skolstvi 16.20 % 16.12 % 16.00 % 15.09 % 13.43 % 10.15 % 13.01 %
Umeéni 15.60 % 15.22 % 15.17 % 15.03 % 14.40 % 11.33 % 13.25 %
Véda, technika 16.55 % 15.06 % 16.52 % 15.22 % 13.96 % 10.16 % 12.53 %
Virtualni obchody 16.66 % 16.08 % 16.21 % 15.10 % 13.67 % 9.89 % 12.39 %
Weblogy 14.89 % 14.55 % 14.09 % 14.80 % 14.75 % 12.85 % 14.06 %
Webziny 15.75 % 16.51 % 16.07 % 14.65 % 14.06 % 10.50 % 12.44 %
Zabava 15.68 % 15.91 % 15.83 % 15.91 % 15.00 % 9.99 % 11.69 %
Zdravi 17.49 % 16.09 % 16.42 % 15.30 % 14.52 % 9.00 % 11.17 %
Zemédeélstvi 17.03 % 16.09 % 16.57 % 15.14 % 13.85 % 8.85% 12.47 %
Zpravodajstvi 16.49 % 15.60 % 15.27 % 15.23 % 15.62 % 11.72 % 10.06 %
Zivotni styl 16.42 % 15.91 % 15.94 % 15.20 % 14.37 % 9.99 % 1217 %



Kategorie

1. Auto,
moto

2. Cestovani
3. Casopisy

4. Divadlo

5.
Ekonomika,
finance

6. Film

7. Fotografie
8. GSM

9. Hardware
10. Historie

11. Hudba

12.
Chovatelstvi

13. Instituce

14. Internet

15. Inzerce,
reklama

16. Komeréni
stranky

17. Konicky,
hobby

Podil vyhledavaci v refereru [historie]

Seznam
(Fulltext) (19.19
%)

Seznam
(Fulltext) (36.41
%)

Seznam
(Fulltext) (41.88
%)

Seznam
(Fulltext) (48.78
%)

Seznam
(Fulltext) (34.87
%)

Seznam
(Fulltext) (36.10
%)

Seznam
(Fulltext) (17.76
%)

Seznam
(Fulltext) (45.44
%)

Seznam
(Fulltext) (21.57
%)

Seznam
(Fulltext) (39.70
%)

Seznam
(Fulltext) (41.73
%)

Seznam
(Fulltext) (42.27
%)

Seznam
(Fulltext) (50.83
%)

Seznam
(Fulltext) (29.92
%)

Seznam
(Fulltext) (41.12
%)

Seznam
(Fulltext) (33.61
%)

Seznam
(Fulltext) (24.87

Google (5.30
%)

Google (11.99
%)

Google (15.00
%)

Google (11.02
%)

Google (17.08
%)

Google (12.43
%)

Google (5.87
%)

Google (7.50
%)

Google (20.63
%)

Google (13.64
%)

Google (10.05
%)

Google (9.83
%)

Google (11.50
%)

Google (9.47
%)

Google (10.54
%)

Google (12.90
%)

Google (6.31
%)

Vyhledavace

Seznam katalog
(4.70 %)

Seznam katalog
(6.55 %)
Centrum

(Morfeo) (3.30
%)

Centrum
(Morfeo) (3.56
%)

Centrum
(Morfeo) (3.66
%)

Google images
(4.91 %)

Seznam katalog
(2.43 %)
Centrum

(Morfeo) (4.19
%)

Centrum
(Morfeo) (2.64
%)

Google.SK
(10.68 %)

Google.SK
(4.84 %)

Google images
(4.10 %)
Centrum

(Morfeo) (4.67
%)

Centrum
(Morfeo) (2.72
%)

Google.SK
(5.14 %)

Seznam katalog
(4.33 %)

Seznam katalog
(2.24 %)

Centrum
(Morfeo) (2.48
%)

Centrum
(Morfeo) (3.99
%)

Seznam katalog
(1.84 %)

Seznam katalog
(1.35 %)

Atlas fulltext
(Jyxo) (1.71 %)
Centrum
(Morfeo) (2.45
%)

Centrum
(Morfeo) (2.22
%)

Seznam katalog
(2.78 %)

Seznam katalog
(2.03 %)
Centrum

(Morfeo) (3.15
%)

Centrum
(Morfeo) (3.33
%)

Centrum
(Morfeo) (3.73
%)

Seznam katalog
(2.78 %)

Google.SK (2.18
%)

Centrum
(Morfeo) (5.02
%)

Centrum
(Morfeo) (4.02
%)

Centrum
(Morfeo) (1.88

Google images
(1.17 %)

Google.SK (3.07
%)

Atlas fulltext
(Jyxo) (1.67 %)

Google.SK (1.12
%)

Google.SK (1.17
%)

Google.SK (2.23
%)

Google images
(2.05 %)

Google.SK (2.27
%)

Google.SK (1.73
%)

Seznam katalog
(2.75 %)

Seznam katalog
(2.59 %)

Seznam katalog
(2.36 %)

Atlas fulltext
(Jyxo) (2.11 %)

Zoznam (2.17
%)

Seznam katalog
(1.96 %)

Atlas fulltext
(Jyxo) (1.29 %)
Google.SK (1.19
%)



18.
Neuvedeno

19. Obce,
mésta

20. Osobni

stranky

21.
Pocitaové
hry

22. Primysl

23. Radia

24. Reality

25. Software

26. Sport

27.
Stavebnictvi

28. Statni
sprava

29. Skolstvi

30. Uméni

31. Véda,
technika

32. Virtualni
obchody
33. Weblogy

34. Webziny

35. Zabava
36. Zdravi

%)

Seznam
(Fulltext) (44.90
%)

Seznam
(Fulltext) (38.45
%)

Seznam
(Fulltext) (47.98
%)

Seznam
(Fulltext) (28.58
%)

Seznam
(Fulltext) (45.72
%)

Seznam
(Fulltext) (23.89
%)

Seznam
(Fulltext) (27.56
%)

Seznam
(Fulltext) (36.70
%)

Seznam
(Fulltext) (19.15
%)

Seznam
(Fulltext) (37.79
%)

Seznam
(Fulltext) (20.21
%)

Seznam
(Fulltext) (11.62
%)

Seznam
(Fulltext) (31.90
%)

Seznam
(Fulltext) (11.72
%)

Seznam
(Fulltext) (32.49
%)

Seznam
(Fulltext) (32.24
%)

Seznam
(Fulltext) (29.46
%)

Seznam
(Fulltext) (18.13
%)

Seznam

Google (7.61
%)

Google (11.08
%)

Google (6.24
oo)

Google (8.10
%)

Google (15.14
%)

Seznam
katalog (6.66

Seznam katalog
(3.71 %)

Google.SK
(7.38 %)
Centrum

(Morfeo) (3.15
%)

Seznam katalog
(3.35 %)

Seznam katalog
(5.40 %)

%) Google (4.35 %)

Google (10.82
%)

Google (14.85
%)

Google (7.87
%)

Google (20.32
%)

Google (7.59
%)

Google (3.45
%)

Google (12.99
%)

Google (6.32
%)

Google (15.43
%)

Google (8.22
%)

Google (17.64
%)

Google (3.43
%)
Google (13.83

Seznam katalog
(4.65 %)
Centrum

(Morfeo) (2.27
%)

Seznam katalog
(2.33 %)
Centrum

(Morfeo) (7.94
%)

Centrum
(Morfeo) (1.72
%)

Centrum
(Morfeo) (1.17
%)

Centrum
(Morfeo) (4.62
%)

Google.SK
(3.09 %)
Centrum

(Morfeo) (4.24
%)

Google.SK
(6.11 %)
Centrum

(Morfeo) (2.51
%)

Seznam katalog
(2.52 %)

Centrum

%)

Centrum
(Morfeo) (2.76
%)

Centrum
(Morfeo) (3.39
%)

Seznam katalog
(3.00 %)
Centrum

(Morfeo) (2.11
%)

Centrum
(Morfeo) (3.69
%)

Centrum
(Morfeo) (2.07
%)

Centrum
(Morfeo) (4.58
%)

Google.SK (2.02
%)

Centrum
(Morfeo) (1.49
%)

Seznam katalog
(4.38 %)

Seznam katalog
(1.57 %)

Seznam katalog
(0.63 %)

Seznam katalog
(4.49 %)

Seznam katalog
(1.15 %)

Google.SK (3.22
%)

Google images
(1.80 %)

Google.SK (2.16
%)

Centrum
(Morfeo) (1.43
%)

Google.SK (4.00

Google.SK (1.74
%)

Zoznam (2.63
%)

Google.SK (1.60
%)

Google.SK (1.70
%)

Atlas fulltext
(Jyxo) (2.59 %)

Google.SK (0.74
%)

Atlas fulltext
(Jyxo) (1.61 %)

Seznam katalog
(1.16 %)

Google.FR (1.41
%)

Google.SK (2.77
%)

Atlas fulltext
(Jyxo) (0.69 %)

Atlas fulltext
(Jyxo) (0.35 %)

Google images
(3.45 %)
Centrum

(Morfeo) (1.04
%)

Seznam katalog
(3.07 %)

Centrum
(Morfeo) (1.31
%)

Seznam katalog
(1.58 %)

Google.SK (1.11
%)
Seznam katalog



(Fulltext) (49.12 %) (Morfeo) (5.32 %) (3.72 %)

%) %)
Seznam Centrum
37. (Fulltext) (46.19 Google (16.75 (Morfeo) (4.32 Seznam katalog Atlas fulltext
Zemeédélstvi %) %) %) (3.51 %) (Jyxo) (2.33 %)
Seznam
38. (Fulltext) (27.94 Google.SK Seznam katalog Zoznam (2.98
Zpravodaijstvi %) (6.93 %) Google (6.88 %) (3.86 %) %)
Seznam Centrum
39. Zivotni (Fulltext) (40.50 Google (10.06 Seznam katalog  (Morfeo) (4.66 Google.SK (2.50
styl %) %) (5.07 %) %) %)

Popis: vysledek je bran z dat za v&erejSek u vSech stranek, které méfi referer, kromé kategorie
Erotika, Anglicky a statistiky samotnych servert TOPlist a Carambal!.

Zapocitany jsou servery, které pfinesly alespon 10 proklik(. Vypsano je prvnich 5. Zbytek do 100%
jsou ostatni servery, které splnily podminku.

Metodika

Hodnoty jsou méfeny z navstév, jak jsou definovany v metodice méfeni. V pfipadé dennich statistik
jsou to udaje za minuly den (jeho datum je uvedeno v hlavi¢ce). Tydenni statistiky jsou brany za
poslednich 7 dni (tj. ne kalendafni tyden).

U statistik podilll nejsou zahrnuty ty sledované polozky, jejichZ podil nepfesahl (pokud neni Fec¢eno
jinak) ani v jedné kategorii 0,1%.

TIP: Zajimaji Vas podrobné statistiky pro Vasi stranku? Je tu TOPIist Profi.



Priloha €. 2

Povédomi o Internetu
v obecné populaci

Spolecnost Markent se jiZ od roku 1995 systematicky zabyva problematikou vyzkumu informaénich
a komunikacnich technologii. V priibéhu mésice unora 2000 bylo provedeno komplexni vyzkumné
Setfeni mapujici nazory obyvatelstva Ceské republiky ve vztahu kInternetu se zaméfenim
na povédomi o Internetu v obecné populaci aanalyzu jeho vyuzZivani. Vramci tohoto
reprezentativniho vyzkumu bylo dotdzano 1020 obyvatel CR star$ich 18 let. Vzhledem k tomu,
ze podobné koncipovany vyzkum byl proveden i v minulych dvou letech, je mozné vysledovat vyvoj
za posledni tFi roky.

Pocet uzivatell Internetu (ij. lidi, ktefi maji vlastni zkuSenost s Internetem) se za posledni rok zvysil
na sou€asnych 16%, pficemz u 6% populace se jedna o intenzivni praci s Internetem (Castéji nez
jedenkrat tydné), zbyvajicich 10% potom pracuje s Internetem méné d{asto, popF. nahodile.
Z meziro¢niho srovnani vyplyva, Ze se snizil pocet lidi, ktefi Internet vibec neznaji, a naopak se zvysil
pocet té&ch, ktefi o praci s Internetem projevuji zajem. S Internetem pracuji zejména mladi lidé, muzi
a lidé s vys$8im vzdélanim.

[ 4

Nejcastéjsi misto piistupu k Internetu
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Polovina uzivatell Internetu ziskava pfistup do Sité nejCastéji ze svého zaméstnani; 16% dotazanych
uzivatell Internetu se pak nejcastéji pfipojuje ve Skole a pfiblizné stejna ¢ast respondentll se pfipojuje
z domova.



Frekvence piipojovini Srovnani frekvence piipojovéni

k Interneim k Internetu 1999 a 2000
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Z vyzkumu dale vyplyva, Ze roste pocet tzv. "Castych" uzivatell, ktefi se pfipojuji k Internetu Castéji
nez jednou tydné. Tito respondenti vyuzivaji Internet nejcastéji v praci a doma. Pfilezitostni uzivatelé,
ktefi se pfipojuji k Internetu méné nez jednou tydné, nejCastéji s Internetem pracuji u znamych nebo
ve Skole.

Dotazani uzivatelé Internetu jej povaZuji zejména za zdroj v8eobecnych informaci; ve srovnani
s minulym rokem nejvyraznéji vzrostla percepce vyznamu Internetu jako prostfedku vzdélavani,
nastroje komunikace a zdroje informaci k praci.

Vyvoj percepee vyznamu Internetu
v letech 1993 - 2000
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Nejvice dotazanych vyuziva pfi praci s Internetem WWW. Nejcastéji vyhledavanymi informacemi
na WWW jsou zejména zpravodajstvi, novinky a informace o €innosti firem a podnika. Elektronickou
postu (e-mail) pouzivaji Ctyfi uzivatelé Internetu z péti.



VyuzZivané sluzby Internetu

Real audia
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Cilem spolecnosti Markent je soustavna analyza pouzivani Internetu nejen v obecné populaci, ale
také v podnikové sféfe. V prabéhu prvniho Ctvrtleti roku 2000 bylo realizovano nékolik samostatnych
vyzkumd, jejichz vysledky jsou pribézné zvefejiiovany v ramci kampané Bfezen - mésic Internetu.
Jedna se o tato odborna vyzkumna Setreni:



Priloha €. 3

Pristup k Internetu
v podnikové sfére

el

Devét podniki z deseti je pfipojeno na Internet

Spolecnost Markent, s.r.o., ktera se jiz od roku 1995 zabyva vyzkumem trhu v oblasti informacnich
a komunikacnich technologii, prezentuje vysledky z posledni viny komplexniho vyzkumného Setreni
v podnikové sféfe, které sezaméfilo naoblast wvyuziti Internetu v Ceské republice.

Podle vysledkd vyzkumu vyuziva Internet v sou¢asné dobé 91% podnikd. Pfitom jesté pfed dvéma
roky tvofily pfipojené podniky mensinu (tehdy bylo pfipojeno 43% subjektll) avroce 1995 byla
pfipojena pouha ¢tyfi procenta podniki. Ryze &eské firmy pfitom mirné zaostavaji za podniky
se zahrani¢ni majetkovou ucasti.

Pouiivani Internetu v letech 1994 - 1999
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Udaje Jsow v procenfecsd

NejCastéji uvadénymi ddvody, pro¢ podniky v soucasné dobé Internet nevyuzivaji, jsou finanéni
naro¢nost zavedeni Internetu (38%) aobavy ztoho, Ze by zaméstnanci nedokazali Internet
dostate¢né vyuzZivat (30%).
PFi srovnani jednotlivych obort najdeme nejvice nepfipojenych podnikl v potravinafském priimysilu,
ve sklafském a keramickém primyslu a ve stavebnictvi. Naopak nejvétSi podil pfipojenych podniki
je patrny v oblasti dopravy a v elektrotechnickém primyslu.

Nejcastéji vyuzivanymi sluzbami na Internetu jsou elektronicka posta a WWW, které jsou vyuzivany ve
vSech pfipojenych podnicich. Dal$i ¢asto vyuzivanou sluzbou je FTP, ktery nachazi uplatnéni v 38%
z dotazanych podnikl, pfiemz pouzivani ostatnich sluzeb nepfesahuje deset procent. Zajimavou
skuteCnosti je, Ze pouze v necelé desetiné firem maji k elektronické posté nebo WWW pfistup vSichni
zaméstnanci, zatimco ve vice nez poloviné podnik( maji k témto sluzbam pfistup pouze vedouci
pracovnici nebo dokonce jen Cast managementu.



Vyviivané sluiby Internetu
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Livedens procenta se valahul ke shupne podnifdd, fferé jsou plipaeny infermefy

Praci s Internetem respondentidm nejvice znepfijemnuje pomalé nacitani informaci a vysoké poplatky
za pfipojeni k Internetu. Oba z uvedenych problému souvisi s typem pfipojeni: respondenti z podniki
s komutovanym pfipojenim vnimaji tyto obtize mnohem intenzivnéji nez jejich kolegové ve firmach
pfipojenych pevnou linkou. Obecné plati, ze vySi poplatkii povazuje za hlavni problém soucasného
Internetu dvakrat vetsi pocet respondentu nez napr. ochranu soukromi.

Zastupci zkoumanych podnikl vidi hlavni pfinos Internetu jednak ve zprostfedkovani komunikace
a dale pak v moznosti vyhledavani vdeobecnych informaci. Meziro€ni srovnani naznacuje skute€nost,
Ze vnimani Internetu jako prostfedku komunikace roste velmi strmé (o &trnact procent za posledni
rok), nicméné nejvétsi skok zaznamenalo vnimani Internetu jako zdroje vSeobecnych informaci
(v poslednim roce vyuzivalo Internet k ziskavani vSeobecnych informaci o 33% zastupclt zkoumanych
podnikU vice nez v pfechazejicim roce.

Vyznam Internetu pro podnik
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Z hlediska vyuzivani Internetu jsou dulezité jesté dva aspekty:

a. roste pocet podnik(, které vyuzivaji Internet jako zdroj podpory a servisnich informaci
(kdy napf. aktualizuji softwarové vybaveni prostfednictvim downloadovanych patchu

b. od roku 1998 se zvysil pocet podnik(l, které Internet povazuji za nastroj pro pfimé
obchodni a marketingové aktivity o celou jednu tfetinu

Vyzkum, ze kterého byly erpany uvedené informace, byl proveden spole¢nosti Markent, s.r.o.

na sklonku roku 1999. Byl zaméfen na podnikovou sféru, kdy byli dotazovani vedouci oddéleni IT
z podniku se sidlem v CR s vice nez 25 zaméstnanci. Vyzkumu se zugéastnilo celkem 609
respondent(, u kterych bylo zjiStovanovice nez 500 ukazatel( spojenych s vyuzivanim Internetu

a Internetovych aplikaci. Vzhledem k tomu, Ze tento vyzkum byl od za¢atku koncipovan jako
pravidelné opakované Setfeni, poskytuji ziskané informace unikatni srovnani vyvojovych trendd od
cca poloviny 90. let.



