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Abstrakt

V bakald&ské praci je uveden navrh mozné varianty modelategickéhofiizeni
elektronického obchodu zateného pedevsim na pozadavky koncového zakaznika.
Predkladana prace obsahuje teoreticka vychodiskatésywe vymezené problematice,
moznou implementaci navrhované strategické mefdzisni elektronického obchodu
vybrané firmy a je jistym nastrojem pro zlepSenstpweni firmy v konkuramim

prostedi trhu.

Abstract

The work is made possible variants of optimal desigpdel of strategic management of
e-commerce focused primarily on end user requirésnenhis work provides the

theoretical basis for system-defined problems, iptsssmplementation of the proposed
methods of strategic management of e-commerce aoynpelected and is somehow a

tool for improving the company's position in a catifive market environment.
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1 Uvod

Elektronicky obchod (e-commerce) jako systérredgtavuje zcela novou
dimenzi podnikéni, jejichz spaleym jmenovatelem je vyuZziti modernich informéh
a komunik&nich technologii ICT) a zejména pak infrastrukturinternetu pro

realizaci obchodnich procedur a operaci. (2.)

Vyuziti ICT pri fizeni obchodnich vztahje dnes naprostoébnou praxi a je
klicovym faktorem usgsnosti na trhu. Jefdba poukazat na to, Ze neustale roste
mnozstvi informanich sluzeb poskytovanych zakazinik Vyrobce mé& moZnost
oslovit gimo spotebitele, ¢imz se reakce firem na pozadavky zakaznika podstatn
zkracuje a nedochazi k nezadoucimu zkreslovaninr#oi o nabizenych vyrobcich
sluzbach a také o skuteych potebach zakaznitk Vysledkem je vysSi Uroviesluzeb
pro zakaznika, jeho Zadouci a mozna spgstl na systémovérfeSeni technologii
vedouci ke spokojenosti zakaznika a globata sniZzeni nakladpro vyrobce nebo

poskytovatele sluzelf3.)

Vyznamnou sotasti elektronického obchodovani ggrategické Fizeni jako
proces, ve kterém vrcholovi man#&izdormuluji a zavadji strategie srtujici
k dosazeni stanovenychcildochazi k souladu mezi viitmi zdroji firmy a vijSim
prostedim a kzajisténi celkové prosperity a usgsnosti firmy. Strategick&izeni je
zaklademiizeni celé firmy, je vychodiskem vSech podnikovymni a projekt a

prvkem sjednocujiciniinnost vSech pracovnikfirmy.(19.)

Pivodré se pojem strategicki#zeni pouzival pouze ve vojenské terminologii,
VvV sowasnosti se zdna pouZzivat v ekonomickém priedi. Cilem strategie jeiskani

komparativni vyhody jednoho subjektu nad druhym.(19.)

Podstatou bakalské prace je na systémowymezeném problému vybrané
firmy specifikovat elektronicky obchod jako obecsystém a vytvist odpovidajici
model strategie. Uhlem pohledu autorky rfaSeni moderniho elektronického

obchodovani B2C jsystémové vymezenieSeného problému.
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2 Systéemoveé vymezeni problému

Tvorba modelu v této bakal&ské praci a celkové modelovani realného systému
obchodovani je perspektivni oblasti systémovéhenystvi a manazerské informatiky.
Informatni management se zabywvizenim informanich proces (transformaci
informace) a informénich toki v organizacich (v prosdi inform&nich a
komunikanich systém), piicemz za "informaci” se povazuje jakykoli typ inforoea
jeZz ma hodnotu,tauz vznikla uvnit nebo ve firmy (nag. Udaje o vyrob a sluzbach,
zdznamy o za#stnancich a zakaznicich, ddaje o vyzkumu trhu, rméme o
konkurenci, informace o strategiich a jejifizeni apod.). Aplikace prindiptizeni
(managementu) jsou k ziskavani, organizaci, spra&sieni a wuziti informaci
relevantnich pro efektivni chovani organizace aytédmoderni strategiefizeni
obchodovani. V posledni déb strategigtizeni elektronického obchodovani. Zabyva se
hodnotou, kvalitou, vlastnictvim, uzitim a begpesti informaci v kontextu chovani
organizace a celého obchodnibettzce \tetné spokojeného zakaznika. Zakladem
rozpoznavani jesytémova analyzatj. oblast studia obtiZnpozorovatelnych objeit
procesi a jejich vlastnosti a problém Do této skupiny pét slozité technické,
piirodowdené a v naSentipad ekonomické systémy(2.).

Postup prace vymezuji redevsim z hlediska systémoveharistupu k reSeni
zadaného problému bakaldské prace a odpovidajici systémoveé analyzidlavnimi
kroky systémov@nalyzy jsou: analyza problémové situace, formufaoblému a jeho
ieSeni, definovani systétmu a jeho identifikace arazdmi, analyza a syntéza
podsystém, interpretace a kotieé modelovani a realizace nového systému.

Identifikace systéemuklasicky probiha v nasledujicich krocich:

» zakladnirozpoznani systémua jeho problémové situace,

» definovani a rozpoznani systémgro tvrobu modelu.

Pti identifikaci systému a nasledné tvéijeho modelu obvykle ziskavame udaje:

« kvantifikovatelné - jejich mnozinu nizeme uspiadat podle definovanych

kriterii. Vytvoieny stavovy prostor kvantifikovatelnych Gdlajpiaze vytvaet
prostedi modelu deterministického nebo stochastického,

» kvalitativni — jejich mnozinu mZeme vhodnymi metodami ugjolat a

vytvorit prostedi popsatelné ( napmetodami urdé inteligence) nebo

12



nepopsatelné soéasnymi prosedky ( tj. nerozpoznatelné stavy systému).
(2.) (Filoha 12.1)

Na zaklad uvedeného systémového vyhodnocovani v bésledapraci budu
vytvaret model realného systému obchodovani uzitim systénanalyzy ufené pro
identifikovani ekonomického systému. Hlavnimi krakyedenymi \cili prace budou
analyzy vedouci k popisu nového modelu strategickéteni elektronického obchodu
na zaklad uvedené obecné teorie systému.

13



3 Cil prace

Cilem bakaléské prace je provéssystémovou analyzu elektronického
obchodu vybrané firmy a nalézt vhodnatrategii ¥izeni elektronického modelu firmy
za (telem zvySeni prodeje a spokojenosti zakaznika.

V sowasné dob je zakaznik obchodu jiz pehlcen nabidkami zbozZi, sluzeb,
informacemi, pout& a reklamami, kterymi musi prochazet, hledaenpyslet a také se
piizptisobovat. Strategie, jejiz hnaci silou je graakaznik, povede k tomu, Ze si také
on sam definuje poZadavky, které mu budou zreadimpv a splany k jeho
spokojenosti.

Hlavnim cilem bakalaské prace bude vytvéeni modelu nové strategie
elektronického obchodu firmy zangrené také na pozadavky koncovych zakaznik

Pri tvorbé modelu bude kladenidaz na zachovani silnych straneiibého a jiz
fungujiciho kamenného a elektronického obchoduary®rfirmy.

Diléimi cili pro vytvoieny model budou:

» systemové&ymezeni modelu strategie elektronického obchodiirmy
(Priloha 12.1);

* metodika tvorby dynamického modelu nového &m elektronického
obchodovani vychazejici také z pozadavkakaznika (kapitola 7.3
.Metodika tvorby modelu strategickélizené firmy*);

* navrh vhodnénetodiky aplikace navrhovaného modelypro novy smir
elektronického obchodovani vybrané firmy (kapitdla,Navrh reSeni
problému®);

e ziskani pehledu oinformacénich zdrojich ve sété vztahujicich se
k feSené problematice (kapitola 4) a vygd sodasného stavieSené

problematiky (kapitola 5).
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4 Informa €éni zdroje
4.1 Vymezeni informaénich zdroja

V dnesni dob je nutné pracovat s informacemi. Mnozstvi inforima@ rostouci
charakter. Kkovym zdrojem informaci je globalni tsilnternetu. Manipulaci
s informacemi se zabyva specialadni disciplina-informaéni management

Teoretické zazemi tvbdinformatika, informéni véda, systémova analyza a dalSi
manazerske discipliny. Technologicky zaklaigdstavujiinformaini a komunikani
technologie(5.)

Ve své bakalg&ké praci vychazim z informsaich zdrofi nabizenych
elektronickym obchodem s inforr@mi zdroji, zejména se jedné o vyhledavani zdroj
z virtuéIniho prostdi knihoven a digitalniho zdzemi vydavateichto informa&nich
zdroji. To znamend, Ze budu vychazeéeqevSim z publikacteskych a zahraémich
autoii dostupnych v klasickych kamennych knihovnach premeanych na Internetu.
Lze se nap soustedit na vyhledaw® knihoven \CR — piklad je uveden viflohach
125.1a125.2.

4.2 Vyhledavani v systému virtualnich knihoven

Hlavnim cilem je vytvéet, provozovat, &it a uzZivat souborny katalog (SKAT)
piedevSim ve vM@jnych, ale i v ostatnich knihovnach. DalSirednmetem ¢innosti
Sdruzeni (SKAT) je p@dani semind, prednasek i akci, které souviseji s automatizaci

knihovnickych proces *

1 SKAT [online]. 2010 [cit.2010-03-05]. Dostupné z httwww.skat.cz/.
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Katalog SKAT

kombinovany
daotaz

Zadejte Vami pofadovansho autora, poté stiskndte tafitke START HLEDANI. Vyhladavat

miifete | podle dalSich ddaji pomoci formuldfe pro kombinovany dotaz

Obrazek 1: Katalog SKAT

Zdroj: vlastni

VYSLEDKY VYHLEDANI

Vyhledavat ve SKATu nauéné literatury, dotaz : Téma obsahuje “elektronicky obchod”, poget zaznami : 63

% 004.738.12:004 41 Polzer, Jan, 1980- Drupal 2008
KM | [007+004]:658 Skrbek, Jan, 1953- Podnikatelska informatika 2008
KM |658.8:004.738.5  Kaplan, Milan, 1951- Firemni ndkup a e-aukce 2007
KM {33134 Poradce 12/2007 2007
KM | 004.056 Mlynek, Jaroslav, 1957- Zabezpefeni obchadnich infarmaci 2007
KM | 004 Sedlacek, Jifi, 1963- E-komerce 2006
KM 681.3 Dusikova, Tereza, 1987- Internet pro Zeny 2006
KN 336 Mace, Miroslav, 1956- Platebni styk-klasicky a elekironicky 2008
KM [339.5 Prachaf, Jan, 1952- Zahraniéni obchod 2006
KM 811111 Kaftan, Miroslav Modern business english in e-commerce 2005
KM | 681.3.062 Van Duyne, Douglas K. Navrh a tvorba webd 2005
KM |34 Poradce 2005/8 2005
KM | 003.056:004 Fleischmannova, Emilie Pisemnd a elektronicka komunikace 2005
KM | 657 Poradce 2005 2005
KM 681.3 Mavratil, Pavel, 1976- Internet pro Skaly 2004

Obréazek 2:Vysledky vyhledavani " elektronicky obchal"

Zdroj: vlastni

Pti vyhledavani informénich zdrofi pro tuto bakaléskou praci jsem take

vyuzila moznosti ziskat podklady ve virtualnich hawnach, zejména na vysokych

8kolach a univerzitach@R. Fiklad vyhledavani uvadim vfoze 12.5.
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P¥i zpracovani prace mi velice pomohly inforéna zdroje v podod odbornych
¢lanki uverejnovanych nafiklad v periodikach Euro, Hospa@d&é novinyci tydenik
Ekonom. Céast dlouhodob vytvédené knihovny ve svém pitaci raznych publikaci
uvadim v Riloze 12.5.3 az 12.5.6.

Z uvedenych pouzitych informiaich zdrofi (kapitola 10) a na zaklad
systémoveho vymezeiéSeného problému uvadim v nasledujici kapitoles§rypopis

souwasného stavureSené problematiky.
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5 Sowasny stavireSené problematiky

Z uvedeného cile bakatké prace (kapitola 3) a na zaldadystémového
vymezeni problému (kapitola 12) uvadim podstatraraitteristikysoutasnéhoreseni
problematiky mozného modelu strategickétimeni elektronického obchodu.

5.1 Vymezeni sodasné problematiky elektronického obchodovani

Na z&klad studia vybranych inforngaich zdrofi uvedenych v kapitole 10 jsem
vymezila sodasnou problematiku elektronického obchodovani Vedésgici casti této

podkapitoly.

Mezi deklarované vyhodglektronického podnikani (e-business) pétzejména:

= zefektivreni komunikace se zakaznikem tvorbou nabidek ahjejic
nepetrzitou dostupnosti,

= pokles naklatl na prodej, marketing a distribuci,

» snadwjSi proniknuti na nové trhy,

» efektivngjSi a snad§si vyhledavani obchodnich parther komunikace
S nimi,

* moznost hlubSi integrace obchodnich pafiner

= (OcelngjSi vyuziti zdrofi (urychleni obratky zasob, snizeni skladovych ploch
atd.),

» snadgjsi ziskavani, shromdbvéani a vyhodnocovani informaci o

zékaznicich. (4.)
Elektronicky obchod (e-commerce) fizeme systémavchapat ve dvou vyznamovych
rovinach:

= uzS8i pojeti pouze elektronické nastroje pro podporu a realizdchodnich
vztahi — zahrnujeme meziéntvorbu poptavky — reklamu, marketing, vlastni

prodej, dodavku, platbu, poskytovani dalSich sluztaznikm,

18



= SirSi pojeti elektronické nastroje zahrnujici krénvySe uvedeného i vlastni
¢innost podnikatele — vyzkum, vyvoj, vyrobu, zasofovmaterialem a dily,
logistiku, administrativu, vedenic¢atnictvi, finagni sluzby — Gv¥ry, leasing,

bankovni produkty, pojighi apod. (4.)

Podle tyfi Ize elektronicky obchod ro2tit do dalSich gkolika kategorii (2.):
+ podleucastnikii:

o obchodovani mezi podniky/obchodniky navzajenB2B (business to
business),

o spotebitelské smlouvy s koncovymi zdkazniky realizovavebovymi
aplikacemi nebo virtualnimi obchody na Internet82C (business to
customer),

o obchod mezi ddéma nepodnikateli/sptabiteli navzajem - C2C
(customer to customer),

o obchody, kdy zakaznik oslovuje podnikatele, inagefinuje zbozi a
vyzyva obchodniky k podani nabidekC2B (customer to business),

o vztahy ke statni sprév (eGovernment), ndp elektronické podani
danového piznani —-B2A, C2A (business/customer to administration).

» podleotevrenosti pouzitého média:

0 uzavené transakce obchod po uza&enych sitich,

0 otevené transakce obchod mezi otg¢enym pétem (Eastniki.
* podlezpiasobu plnéni:

o primé elektronické obchodyobjednavka, placeni i dodavka produje
provac¢na hlave prostednictvim informé&nich a komunikénich

technologii,

o nepimé elektronické obchody objednavka, uzdgni smlouvy nebo i
placeni se uskuwiéuje pomoci informénich a komunikénich

technologii, zboZi je dodavano tr&aiimi prostedky.(2.)
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V bakaldské praci se za#im na charakteristiku elektronického modelu

obchodu vybrané firmy.

Vstup na internetova trziStB2C nabizi pro nakupujici a prodavajici firmy
vzajemné propojeni. Poskytuje jim Siroky rozsatvehuk usnadimi obchodovani a
informace nezbytné pro rozhodovani manazeérzis€ B2C odstrauji nedostatky trhu.
MoZnou odpowdi pri volbé strategie je propojovani firem (B2B) detézci a siti, jejich
vzajemna spoluprace a sdileni zdrojyrobki ¢i sluzeb. S pomociipmé komunikace
pies infrastrukturu Internet pak bude vyaAb a nabizeno jen to, co bude
objednano.(11.)

Z uvedeného rozboru stasné ifeSené problematiky a dale uvedené
charakteristiky elektronického obchodu(kapitola 5.2) budu provétvybér a analyzu

vhodné firmy.

5.2 Charakteristika elektronického modelu B2C a B2B

Model B2B (obrazek 3) Ize frovnat k obchodnim miém, ktera poskytuji
systémo¥ centralizovany trzni prostor. TrASB2B poskytuji zejména nasledujici

klicové vyhody?

0 neutralitu,

o standardizované kontrakty, dokumenty a vyrobky,
o kvalifikaci a regulaci uzivatél

roz8rovani cenovych nabidek,

zéruku integrity trhu,

prihlednost (transparentnost),

samoregulaci trhu a mechanismus tvorby cen,

O O O o o

sluzby platebni,
trZzni pospolitost — misto setkavaieénai, uzivateti a poskytovatél sluzeb

o]

2 DVORAK, J. Elektronicky obchod. Skriptum VUT FP, Brno(.
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Obrazek 3: B2B model
Zdroj: (11.)

Pro vytv&eni modelu popisujiciho sgasny staweSené problematiky bude
nezbytné vymezermiojmustrategiepro elektronické obchodovani firmy, a to v

souladu s cili uvedenymi v kapitole 3.

5.3 Strategie pro elektronické obchodovani

Strategie je definovana jako trajektorie nebo drahacsnici k predem
stanovenym ciim, kterd je tvéena podnikatelskymi a konkurgrimi oblastmi
piistupu, jez se management snazi uplatfitvpmezovani pozice firmy afptizeni

celkové skladby jehsinnosti. (9.)
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Strategie jako systémové za¥feni mé bakai&ké prace, rfize mit nasledujici

vyznamy.
* jeto vyjadeni o tom, jaky je strategicky z&nfirmy,

* uréuje a ukazuje iwvod dlouhodobych ail firmy, akéni program a priority

vyuZzivani zdraj ,
» vybird, do jakého podnikatelského sektoru firm&ennebo si feje vstoupit,
* je zangfena na tvorbu a udrzeni ddvé kompetence firmy,

» definuje povahu nebo vlastnost ekonomickych a neefkdackych ginosi,
kterych chce firma dosdhnout nebo vyitetakeholdery,

* snazi se dosahnout dlouhodaldrzitelné vyhody v kazdé obchodni aktiitm,
Ze reaguje flexibild na gilezitosti a hrozby v daném prostli, stejg jako na
své silné a slabé stranky,

* identifikuje jasné manazerské ulohy na obchodai@imkénich Urovnich,
* jeto sjednocujici a integmai zpisob nebo postup rozhodnuti,

* je to zpsob, jak investovat selektivrdo hmotnych a nehmotnych zdippby
byly vytvoreny schopnosti, které zajisti udrzitelnou konkdrénvyhodu
firmy.(9.)

S tvorbou strategie jsou spojovastrategicka rozhodnuti, ktera ovliauji
dlouhodoby srér jejiho pisobeni, nap rozhodnuti o rozsahtinnosti, které jsou s
realizaci strategie spojeny. Strategii Ize povak@aa dynamicky proces, ktery se v
priabéhu realizace jednotlivych akci vyviji a udrzuj€ityr vykonny a zlepSujici postup.
(10.)

Predpokladem Us@né implementace strategie je znalogirincipt
strategického mysleni pro moderni elektronické obabdovani
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5.4 Principy strategického mysSleni pro moderni elektroické
obchodovani

Strategické mysleniznamena perspektivnpohlizet na moznosti firem, a to
s ohledem na rychle se rozvijejici infokma a komunik&ni technologie (ICT) pro
moderni elektronické obchodovéani. Analyzovat vSgclaktory vrejSiho prostedi,
pruzreé reagovat na zémy a ovliiovat je, promyslehvyuzivat zdroje adit se tvdivé

piekonavat problémy s vyuzitim potencialu vSech spalcovniki. (8.)

Zvladnuti aplikace principstrategického mysleni je podminkou strategického

aspechu firmy:

» Analyzovani prostredi
Bez nepetrzitého sledovéani vyvoje v okolnim priesti neniZzeme v pedstihu
identifikovat nadchazejici z¥ny, w¢as naplanovat kroky a pruzZmeagovat na zsmy.
Za timto @elem by firmy n&ly mit vybudovan strategicky informiai systém, ktery jim
bude poskytovat dasné, pesné, obsazné, odpovidajici a pouzitelné informace
faktorech ovliwujicich strategii firmy. Schopnosidit a vyuZivat informace pit
k dulezitym strategiim kazdé firmy. (8.)

» Budovéani vizi
Vize je sjednocujicim prvkem firem, vyzvou a imsgi, oporou i zdrojem
smysluplnosti jejich usili. Spate¢ sdileny cil je mocnym prastdkem mobilizace

lidského potencialu firmy. Vize musi stat v podtexBech strategickych avah. (8.)

» Orientace na zakaznika
Veskera ¢innost firmy musi sirovat k gedvidani a uspokojovani peb
zékaznika. Cilem firmy by &o byt poznat skutsé poteby zakaznika. Firmy musi

umeét stanovit vySi ceny a dat zakaznikowidét o nabizenych produktech sluzbach.

(8.)

Proto se ve své bak#és&é praci zabyvam timto modernimd&em orientace na
spokojenost zakaznika a jeho stratedii movych moZznostech vyuZivani ICT pro
budouci vyvoj novych elektronickych obchiofirem.
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» Systémovost
Kazdé strategické rozhodnuti musi byt integrovdmaelkového systémiizeni.
Pri kazdé zmin¢ v okoli musi firma flexibilg a dynamicky zareagovat na @amnou

skute&nost. (8)

Z tohoto hlediskareSim svoji bakak&kou praci jako systémové vymezeni
feSeného problému pro moderni z#emi strategickych princip a mysSleni
elektronickych obchaidfirem.

» Variantnost
Pri planovani je vzdy nutné pitat s utitym stuprém nejistoty v budoucnosti a
piipravovat vice moznych variant. Strategicka rozhuidrne nutné fizpasobovat
zmeénéné situaci. Zjiovani, zda nahla zfna prostedi nevyzaduje vyuZziti jiné
varianty, by nglo byt soustavnouwinnosti zahrnutou do systémovych postypro

formulovani a implementaci novych strategii. (8.)

» Pruznost
V této fazi strategického mysleni hrajecklou roli ¢as. Byt pruzny znamena

dynamicky reagovat na vzniklé peby zakaznika. (8.)

Proto v celé bakataké praci hodnotim elektronicky obchod a budouciho

zakaznika jako dynamicky systém.

Na zaklad uvedeného rozboru vybranych princigtrategického mysleni je

nutné se sousdit nastrategicky proces moderniho elektronického obchoda@ni.

5.5 Strategicky proces moderniho elektronického obclamvani

Strategicky proces chapeme stale vice jako snahsladni aktivit firem
s probihajicimi znami. Jednd se o proces, ktery byl mmerovat k vyrazgjsi
vhimavosti w¢i potencidlnim pilezitostem. Vyznamnou roli vtomto procesu hraje

strategicka analyza, kterd se zabyva rozboremcsitfiany a okoli. (20.)
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5.5.1 Model strategickéhorizeni elektronického obchodu

Moderni model strategickéhtizeni je pedevsim vymezeni dlouhodobych
zakladnich cil firmy a stanoveni nezbytnyamnnosti a zdraj pro dosazenkthto cil.
Ucelem strategie je @it a prostednictvim hlavnich cil a cest jejich dosazeni vyjéid
piedvidany obraz firmy. Strategie vylvaystémovy ramec pro uvazovainnosti

vedoucich k dosazeni planovanychic(b.)

Strategickérizeni uvedenych dil predstavuje soubor aktivit zattenych na
formulaci snéri dalSiho rozvoje firmy v poda@bstrategie, v naSemripadc strategie
elektronického obchodu firmy. Strategickézeni se uskut@éuje prostednictvim
formulace a implementace nové strategie podné@ntvorboumodelu strategického

Fizenielektronického obchodu (20.)

Strategickétizeni je tedy mimiadre slozity proces, ktery je definovan jako
posloupnost logiky, ktera vystluje vztah mezi vstupy a vystupy, tj. strategii,
definovanym okolim systému a cilovym chovanim gysté pro definovany
kyberneticky model podle obrazku 10ri{Bha 12.4). Jednim ziglodd, pros je proces
strategickéhaiizeni tak dlezity, je skuténost, Ze pomaha firtnvéas identifikovat,
vybudovat a udrzet si konkur@m vyhodu, ktera je nezbynnutna pro zajighi
prosperity, zejména s ohledem nis@beni konkuremmich tlaki a sil. Strategickéizeni
musi byt kontinualnim procesem, ktery naémm okoli aktivrié reaguje. Strategické
fizeni zahrnuje rozhodovani o novych, nestandardpiobesech, jevech a situacich,

proto vyZzaduje térci pristup. (20.)

Smyslem moderniho strategickétineni je smifovani jejiho rozvoje ve vazb
na strategické a podnikatelské zé@ynfirmy, zvySovani jeji vykonnosti a dosahovani
takovych efeki, které budou fispivat k vyssi asgnosti firmy na trhu a jeji

konkurenceschopnosti.(23.)

Predpokladem usg$né formulace strategie je provedanialyzy identifikujici
firmu a jeji okoli. Typickym charakteristickym znakem priesti jsou dynamické

zmeény v celém ekonomickém systému.
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5.5.2 Analyzy okoli firmy

Firm& je obklopena okolim, jehoZ vyvoj na firmuigobi nejen jako wité
omezujici podminky, ale také jakdilpZitosti pro dalSi rozvoj, jejichzcasné vyuziti
znamena konkureni vyhodu. Firma takégsobi na své okoli. (obrazek 4)

NN s

Cilem analyzy okoli je @eni vrejSiho a vnitniho okoli, které na firmugsobi a

ovliviiuje ho. Firma musi analyzovat své okoli zejménaopro

aby &d¢la, jaka je jeji pozice v prastdi, v Rmz pisobi,

aby efektivi¢ reagovala na neustéalé &ny v okoli a mohla v &m prezit,
aby se mohla divat na firmu jako celek,

aby mohla analyzovat své vimt moznosti,

aby pedesla pekvapeni od konkureint

O O O O o o

aby mohla vytvét pevnou zakladnu pro své strategické aktivity.(9.

® Meluzin T., Meluzin V. Zaklady podnikové ekonomiis vydani. Olomiany. AKADEMICKE
NAKLADATELSTVi CERM, s.r.o. Brno, 2007. 119 s. ISB878-80-214-3472-1.
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obecné okol jako komplexg pojaté vzdalené okoli modelu
definovaného systému firmy

oborové okol jako blizké okoli definovaného
systému firmy

vnit¥ni prostiredi firmy jako
model definovaného systému

Obrazek 4: Prostedi firmy a jeji okoli

Zdroj: vlastni

5.5.3 Konkuren¢ni strategie firmy

Konkurergni strategie fedstavuje zasady, které ¢uji, jak bude firma
konkurovat, jaké by &y byt jeji cile a jaka op&tni jsou nutna k napdni stanovenych

cila.

Cilem konkuretni strategie je vyvat pro firmu takové postaveni, aby mohla
celit peti zadkladnim konkuretnim silam (Portetv model konkuretniho prostedi —
kapitola 5.5.5), které wuji intenzitu oborové konkurence, a mohla je vywatswj
prosgch. (7.)

5.5.4 SLEPT analyza

SLEPT analyza je oztavana jako pros¢édek pro analyzu obecného okoli firmy
(obrazek 4).

V ramci analyzy se nemapuje pouze &&mma situace, ale pozornost seuje
zejména otazkam, jak se toto presli budeti mize do budoucna vyvijet, jaké Zny v
okoli mizeme pedpokladat. (22.)

27



5.5.5 Porteriv model konkurenéniho prostredi

Portefiv model konkureéniho prostedi slouzi k analyze oborového okoli firmy

(obrazek 4). Cilem analyzy je zjistit postavenifjrv konkureinim prostedi trhu.

Model m& analyzovat, jakéonkurenéni sily v odwtvi pisobi a jaky je jejich

vliv na odwtvi a firmu - obrazek 5. (17.)

Hove vstupujici

Dodavatel &

Konbkurentni .
Q - Lﬁ prostiedi {} ’h =t
.- - silz
hragby
Substituty a i
komplementy

Obrazek 5: Porterav model konkurenénich sil

Zdroj:(17.)

5.5.6 Analyza vnitiniho prostiedi firmy

Cilem analyzy vniniho prostedi (obrdzek 4) je zjistit a zhodnotit
oblasti, ve kterych ma firma své slabiny a naopak, kterych je silnd. Na
zakladt tohoto zjifovani jsou pak stanoveny specifickiélgritosti firmy a jsou
ucinéna opaiteni pro odstraimi nedostatk, které snizuji konkurenceschopnost
firmy. Analyza vnitniho prostedi obsahuje nasledujici vimit faktory (faktory

védecko — technického rozvoje, marketingové a distnb faktory, faktory
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vyroby a fizeni vyroby, faktory podnikovych a pracovnich jdrofaktory
podnikovych a pracovnich zdtgjfaktory finaréni a rozpétove.) (1.)

5.5.7 SWOT analyza

SWOT analyza je jednoduchym nastrojem, kotinép ramcem pro systémovou
analyzu. Je za#tena na charakteristiku kbvych faktofi ovliviujicich strategickeé
postaveni firmy. Jeifstupem nefetrzité konfrontace vrithich zdrofi a schopnosti
firmy dynamicky reagovat na zmy v jeho okoli. SWOT analyza identifikuje silné a
slabé strdnky firmy a porovnava je s hlavnimi vieryeho okoli, resp.iflezitostmi a
ohroZenimi a sifuje k formulaci strategie. (20.)
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6 AnalyzareSeného problému

Na zéklad systémového vymezeni problému a cile prace suaybia
informanimi zdroji jsem zpracovala stasny staweSené problematiky (kapitola 5) a
vymezila pouziti metod (kapitola 5.5) pro nasledugnalyzovanieSeného problému

(vybrané firmy).

6.1 Zakladni udaje o vybrané firmé

Na internetovych strankach jsem si vybrala vhoddiomu sphujici moje
piedstavy 0 moznénieSeni modelu strategickéhidzeni elektronického obchodu.
Zvolenou je firmou je ACONTE s.rb.

6.1.1 Charakteristika vybrané firmy

Firma ACONTE s.r.o. vznikla 22. 82005 v Brg. Jedna se o firmutgobici
v nabidce produkta sluzeb v oblasti ICT. Zatim zaji§e komplexni servis klasicky
nabizenych p&tacovych siti ¥etné vhodného fisluSenstvi od hardware po software a
tim se z#&azuje do modernich ,kamennych” obcliodoblasti ICT typu elektronického
obchodu B2B a B2C. Dale podnikd v oblasti webdasighaké nabizi delové
vnitropodnikové Skoleni uzivatigh ICT zangfené zejména na pouZziti @tacovych

systén.

6.1.2 Sowasna nabidka produkti a sluzeb vybrané firmy

Na zaklad poskytnutych internich matrialvybrané firmy jsem jehledr
zpracovala stavajici nabidky, a to tak, aby bybpuladu s rozvojem této dynamicky se

rozvijejici oblasti nabidky produkia sluZzeb v oblasti ICT. Z internich matekifirmy

* Aconte [online]. 2010 [cit.2010-01-08]. Dostupné z wwaoate.cz

30



uvadim podstatné charakteristiky v nasledujiésti této podkapitoly (25.). Rozsah
¢innosti firmy odvozuji z poskytnutych Zivnostenskylisti vybrané firmy (25.):

» grafické prace a kreskké prace,

» zprostedkovani obchodu a sluzeb,

» poskytovani software a poradenstvi v oblasti ICT,

« zpracovani dat, sluzby databank, sprava siti,

» ¢innost podnikatelskych, fingnich, organizénich a ekonomickych porailc

» poradani odbornych kuéz Skoleni a jinych vz&lavacich akci #etre lektorske
¢innosti,

» prekladatelska a tlundmickacinnost.

Z uvedeného rozsaliinnosti vybrané firmy uvadim nasledujici oblas®.j2

» Klasicka nabidka produkta a sluzeb na Internetu:

. SITOVE PRVKY — konfigurace govych prvki, vytvaireni VLAN
prostedi;

+  FIREWALL - zabezpé&eni firemni si proti Gtokim a nastaveni jeji
dostupnosti pouze pro autorizované uzivatele;

. BEZDRATOVE SITE - konfigurace WiFi si;

. TISKARNY - instalace tiskaren, kopirek a e moznosti sdileni

pro vSechny uzivatele.

Dil¢i zawr: uvedena nabidka reprezentuje klasickou formuhotlo. NéesSi

vSak moderni strategickyigtup firmy k elektronickému obchodu.

» Skoleni:

Kombinované kurzy:

« Time Management s Outlookem;
. Rizeni projeki s MS Project;
« Prezentani dovednosti s PowerPointem.
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UZivatelské kurzy:

«  Word 2003, 2007;

« Excel 2003, 2007,

+ PowerPoint 2003, 2007,
+ Outlook 2003, 2007;

+ Visio 2007,

« Access 2007,

+ Project 2003, 2007,

+  OpenOffice Writer.

Profesni kurzy:

« Excel pro ekonomy a manazery;
« PowerPoint pro obchodni zastupce;

+ Word pro asistentky.

Manazerské kurzy:

+ Managing Information Strategically;

+ Project management.

Nabidka software:
* Hosting;
* Webhosting;

* QOchrana a nastaveni emailu.

Nabidka webdesignu a souvisejicich sluzeb.

* Tvorba www stranek;

* Moduly (e-shopy, fotogalerie, helpdesky, chaty, Hmavostni
platby, systémy pro tvorbu formdtg systémy prdizeni dokumer,

online rezervace).
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pocet uzivateh Internetu

v procentech

Dil¢i zawr: Z uvedené charakteristiky vybrané firmy vyplyvae v elektronickém
obchodovani neni dostéte zajiS€na nabidka pro ,Notebooky, PC, Servery a Diskova
pole“. Dale neni zabezpena elektronicka forma uvedené nabidky postihajicderni

poZadavky strategie zakaznika.

6.2 Provedené analyzy

6.2.1 SLEPT analyza

Na zaklad uvedenych systémovych rozliorsowasného reSeni strategie
elektronického obchodu u modernich poskytovapebdukfi a sluzeb uvadim jen dil

za&wry SLEPT analyzy:
» Socialni faktory

Znalost IS/IT v populaci roste. Pouzivani infotmigh a komunikénich
prostedki se stavad&¥nou sodasti kazdodenniho Zivot&tginy populace (graf 1, graf
2, graf 3, graf 4). Dochazi k nistu internetové kriminality.

* Pofet uzivatehi Internetu

S0

obdobi

Graf 1: Poéet uzivateh Internetu

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2009 (12.)
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pocet uzivatel Internetu v

porcentch

pocet zadkaznik nakupuijicich
pies Internet v procentech

» Uzivatelé Internetu sd&azeni podle ¥ku

203 % TES % 7% 569% B0 120% 3%
1624 et 2554 bet 5t bet A5-54 et 5504 et 6574 let The

vékova struktura uzivatélinternetu

Graf 2: Pocet uzivateli Internetu sefazenych podle ¥ku

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2009 (13.)

» Poket zdkazniki nakupujicich pires Internet

b 5% 1,7% 151k % 0%
2003 2005 008 T 008 005
obdobi

Graf 3: Poc¢et zakazniki nakupujicich pies Internet

Zdroj: Cesky statisticky ¥ad, 2009 (14.)
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pocet zakaznil nakupujicich
pres Internet v procentech

* Potet zakazniki nakupujici pies Internet s&azenych podle ¥ku

16— 24 ket 25-34 k=t 35 a4 let 4554 ket 5504 kot 65~ 74 let 7 5

obdob

Graf 4: Pocet zakazniki nakupujicich pies Internet s&azenych podle ¥ku

Zdroj: Cesky statisticky fad, 2009 (15.)
Dil¢ci zawr:

Vybrana firma ve svych internich materialech sjedyto trendy a inovuje své

strategické zagry na zaklad uvedenych dat a giafgraf 1, graf 2, graf 3, graf 4).

» Legislativni faktory

Na e- commerce reaguje pravoremi moznymi zpisoby:

« v nekterych gipadech lze stavajici pravni Gpraviinpo aplikovat na e-
commerce (napochrana autorského prava);

« jiné stavajici pravni normy dostaly aplikaci navmidvztahy vznikajici v ramci
e- commerce zcela novy roZm(nag. urceni rozhodného prava);

+ Vv neposlednfac si e- commerce vynutilaigeti i zcela novych pravnich norem

(nag. pravni Uprava elektronického podpisu). (18.)
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Z piedpisi ¢eského pravnihoradu, které now reaguji na e-commerce, Ize uvest

« zakonc. 480/2004 Sb., ogkterych sluzbach infornéai spol€nosti;

« zakon¢. 227/2000 Sb., o elektronickém podpisu;

+ Obcansky zakonik (Upravou spebitelskych smluv  progdnictvim
elektronickych prosedki);

« Obcansky soudni fdd (Gpravou elektronického podani, damvani a
elektronického platebniho rozkazu);

« zakon ¢. 300/2008 Sh., o elektronickych Ukonech a auteeamé konverzi
dokument, ktery upravuje elektronické ukony statnich ofgarorgan
Gzemnich samospravnych cieliPozemkového fondGeské republiky a jinych
statnich fond, zdravotnich pojigven, Ceského rozhlasuCeské televize,
samospravnych komotizenych zakonem, ndfaa soudnich exekutbr(organ
verejné moci) wei fyzickym osobam a pravnickym osobam, elektroniakény
fyzickych osob a pravnickych osolfidr orgamim verejné moci a elektronickée
ukony mezi organy \ejné moci navzajem prdastinictvim datovych schranek.
Tento zakon nabyldinnosti 1. 7. 2009. (18.)

Dil¢i zawr:
Vybrana firma ma ve svych internich materidlecledeny konzultace
k této problematice. Spolupracuje s advokétni Karicespecializujici se na

oblast e-commerce.

» Ekonomické faktory

Dil¢i zawr:
Na zaklad poskytnutych informaci vyplyva, Ze ekonomicke éd@jma sleduje
a dynamicky je pzpasobuje vzniklé situaci. Ekonomicka situace ofliye

souwasneé trzni progedi firmy.
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» Politické faktory

Dil¢i zawr:

Na z&klad poskytnutych informaci vyplyva, Ze vybrana firmadporuje
strategicka rozhodnuti vIAdyR a zejména se soistuje na rozvoj pditacové
gramotnosti v souladu se svym strategickym &amm moderniho
obchodovani v oblasti ICT. Konzudta cinnosti gispiva k realizaci projeft
Evropské unie.

» Technologické faktory

Dil¢i zawr:

Na zaklad poskytnutych informaci vyplyva, Ze vybrana firmaodernizuje
nabidku produKki v ramci procesu fijpravy elektronického obchodovani. Dale se
sousted’'uje na perspektivni oblasti firmy s ohledem na Igghse rozvijejici
elektronicky obchod a tim podporuje strategické IeniS firmy. Rozvoj
technologickych faktdr spatuje vybrana firma v saasné dob predevSim v

proskolovani svych za#stnand — semin& paadané IBM.

6.2.2 Analyza zakazniki a konkurenti

» Zakaznici

Na zaklad poskytnutych internich mateniéfirmou a konzultaci jsem provedla
vyhodnoceni pozadaukoncoveho zakaznika. Vysledky podstatnychém@uvadim
v nésledujici tabulce sEzené podle poZzadavkakaznik na elektronicky obchod
(tabulka 1):
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Tabulka 1: PoZadavky zakazniki na novy elektronicky obchod

Poradi poZzadavk zakaznikii na elektronicky obchod ze zaéra Sefeni provedené

firmou

Uvedeni pehledné nabidky noteboik

Uvedeni sestav nabizenych PC

Uvedeni nabidky moznych serier

Uvedeni nabidky diskovych poli

Prehledny katalog produktvybrané firmy

Nabidka pohodIné objednavky pozadovanych pradaldluzeb

Realizace rychlého a spolehlivého dodani

Nabidka platebnich nésttoj

© @ N o g B W N

Konkurenceschopna cena produltsliuzeb

Zdroj: vlastni (podle 25)

Dale firma poskytla Udaje o s&asnych poZadavcich zakazhika zngny

strategie fipravovaneho elektronického obchodu firmy (tabka

Tabulka 2: Poradi poZzadavki na strategii elektronického obchodovani vybrané
firmy

Poradi pozadavki zakaznikii na zménu strategie elektronického obchodu

vyplyvajicich ze za¥ra Seteni provedené firmou

Prifazeni zakaznikk predem definovanym skupinam

Cenoveé relace pro definované skupiny zékaznik

Pristup k ugitému produktu vybranych zakazfik

Registrace uzivatélvybranych produkt a sluzeb

Reseni servisu pro dané skupiny produkt

Preference Skoleni pro zakazniky a uZzivatele pridduk

N o g AW N e

Reklamace produkt

Zdroj: vlastni (podle 25)
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Dil¢i zawr:

Uvedené poZadavky v tabulce 1 a tabulce 2 budbwpgesréni s vybranou
firmou zahrnuty v navrhiieSeni problému (kapitola7).

> Konkurenti

Na zaklad poskytnutych internich materiéfirmou jsem provedla vyhodnoceni
vybranych 5 firem fisobici v okoli firmy (obrazek 4). Vysledky podstath zaera
uvadim v nésledujici tabulce, a ta'asené podle vyznamnosti firmy v konkugaim
prostedi (tabulka 3):

Tabulka 3: Poradi vybranych konkurenti v oborovém okoli firmy

Poiradi vybranych konkurenti v oborovém okoli firmy vychazejici ze zaria

Sefreni provedené firmou

Alza’

Czechcomputefs

Elkad

Gigacomputéet

al A W e

OKComputers

Zdroj: vlastni (podle 25)

® Dostupné z
http://www.alza.cz/notebooky/18842920.htm?kampammads_notebooky&gclid=CMnXh8Sqv6ECFQ
sFZgoddVJIN6w.

® Dostupné z
http://www.czechcomputer.cz/cat_tree.jsp?ppath=btky&utm_source=adwords&utm_medium=ppc
&utm_campaign=notebooky kw_2&gclid=CLz-nuCqv6ECF@¥@d2Hii8Q.

" Dostupné z
http://www.notebookyprodej.cz/main.aspx?cls=pro@uctpnc_id=115&order_by=PRICE&prs_id=

® Dostupné z http://www.gigacomputer.cz/.

° Dostupné z
http://www.okcomputers.cz/notebooky/c18844276/3¢liINvh_Laqv6ECFQm7Zwod2nLI9g.
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Z provedenych vysledkSeteni vybranou firmou u konkurentyplyva, Ze oslovené

firmy:

» preferuji gedevSim cenové relace nabizenych sluzeb a prpdukt

* jevyvijen tlak ze strany podnikajicich firem &aanik z hlediska kvality
poskytovanych sluzeb a prodiikt

» stejné problémy potiji v oblasti bezpgnosti a poskytovani bezhotovostniho
platebniho styku,

* maji rozdilny pistup a zkuSenosti s elektronickym obchodem,

* maji omezené znalosti v oblastrategii potieb zakaznikapro elektronicky
obchod,

e merg pozornosti ¥nuji systémovemu chapani elektronickému obchodu.

Dil¢i zawr provedenych Seteni zakazniki a konkurenti:

Z provedeného Sani zakaznik a konkurent vyplyvaji nasledujici zary o vybrané

firmée:

* vybrana firma ma skute¢ nizsi cenovou nabidku,

e vyrazre souhlasi s nabidkou pomaéektronického katalogy,

e zd&kaznici oakuji spolupréaci s vyraznymi dodavateli,

» respondenti dopotuji modernizovat elektronicky obchod s HW dopiiky

» respondenti dopotuji modernizovat strategii firmy na zékladké poZadavki
zékaznika,

e zdékaznici ockuji snahu firmy o zvySeni bezpsti plateb a reklamace zboZi,

» dale respondenti kladrhodnoti rychlou reakci na nabidku novych ICT,

* respondenti dopotuji jeSe€ rychlejSi komunikaci se zakaznikygskavani
znalosti o zakaznicicHormou elektronického obchodniho zpravodajstvi,

e zdakaznici vnimaji uvedené hrozby.
Vysledky provedeného $ehi (kapitola 6.2.2) z&kaznika konkureni jsem

zahrnula jako vychozi material pro formulaci vhodmémodelu strategie Fizeni

elektronického obchodu firmy stim, Ze na zakladdale provedenych konzultaci
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s vybranou firmou by bylo mozné vytttokoncegni navrhieSeni zadaného problému
(kapitola 7).

V nasledujici podkapitole se sotggtim na analyzu vybrané firmy s cilem ziskat
podklady pro navrhy péébnych opaeni v systémovém chapani moderniho modelu
elektronického obchodu firmy svysSi akceptaci tsti@ moderniho zakaznika

v poZadované oblasti HW vybrané firmy.

K systémovému vymezeni nového modelu strategi@iovgodstatné z&vy

poskytnuté v internich materialech firmy a na kdtaaich.

6.2.3 Porteriv model konkurenéniho prostiredi

1. Vyjednavaci sila zakaznila

Zakazniky vybrané firmy jsou jak zajemci o IT/ISogtedky, tak
odbornici zabyvajici se inforrdaimi a komunik&nimi prostedky. Zakazniky
nejvice ovliuje zmeéna cenové relace nabizenych produkt sluzeb. Cilem
zakaznika je minimalizovat naklady a mit k dispopetiebné trzni informace
(nabidka, poptavka).
Dil¢i zawr:

Neustale dochazi k néstu inform&ni gramotnosti obyvatelstva a také se
zvySuje zajem uejnosti o elektronické obchodovani, mz seédéi také

pozadavky zakaznikna novy elektronicky obchod uvedené v tabulce 1.

2. Vyjednavajici sila dodavatei
Nabidka vybrané firmy umdkje ziskat vhodné dodavatele s velkou
silou a schopnosti konkurence na trhu.
Dil¢i zawr:
Tradiéni a rozvijejici se spoluprace&asskymi a zahratinimu odkratel
umoziuje vykér vhodnych dodavat&él pro posileni firmy v oblasti

elektronického obchodovani s PCiamz s¥dci i poradi vybranych konkuretit
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v oborovém okoli firmy vychézejici ze zfiu Seteni provedené firmou (tabulka
2) a z ditich zawru (kapitola 6.2.2)

. Hrozba vstupt novych konkurenti do odwtvi

Ke vstupu na IT/IS trh je nutné mit dostaté znalosti o dané
problematice, vyhodou je také praxe v oboru.
Dil¢i zawr:

Spoluprace firmy se zahrain (u vybrané firmy je to fedevsim
Rakousko a Bmecko) klade vysoké poZzadavky na infotimiaa jazykovou
gramotnost a v s@asné dob snefuje k podpde mého pedkladaného modelu

strategickéhdizeni elektronického obchodovani.

. Hrozba substitutia

Rychly rozvoj ICT umo#tuje pichod novych konkurefit na trh.
Zakaznik nize velmi snadno nahradit vyrobek za jiny blizSi dukt.
Rozhodujicim kriteriem substituce je hladina cenoaBidky.

Dil¢i zawr:

Firma sleduje integtai procesy v oblasti ICT a ve svych strategickych
cilech, podle internich mateniah konzultaci, tyto poZzadavky daa postupé
realizovat stim, Ze zasadnim krokem bude @rg¥ipravovany model

strategickéhdizeni elektronického obchodu firmy.

. Rivalita konkurent @ v daném odwtvi

Posouzeni rivality mezi konkurenty firem zabyvajic se aplikacemi
ICT byla provedena v s¢asné dob vybranou firmou (6.2.2). V z&vech
poskytnutych konzultaci uvadim, Ze nabidka vybramay je velmi rozsahla
s prijatelnymi cenovymi relacemi v uvedeném spektrurpkdni.
Dil¢ci zawr:

Uvedena rivalita konkureinitv daném odgtvi je sledovana a v internich
materidlech firmyfeSena systémeévs ohledem na soéasny rozvoj nové

ekonomiky ve s#té.
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6.2.4 Analyza vnitiniho prostiredi

» Faktory védecko — technického rozvoje
Dil¢i zawry vybranych faktak pro analyzovanou firmu:

Trh ICT sluzeb se vyziaje dynamickym vyvojem. Je naprosto
nezbytné sledovat nejnggi trendy vinformanich a komunikénich
technologiich. Centrem z&jmu firmy jefgglevS§im orientace na budouciho
zékaznika. Firma si @wdomuje konkuretni prostedi na trhu, a proto svoji
pozornost zawkiuje na sledovani vyvoje elektronického obchodu veétés
V novém elektronickém obchodovani firma $pg svoji budoucnost a strategii
nového podnikani. Elektronicky obchod ma také sobsp centralizace. Firma

ma tak moznost konkurovat i velkymdgitacovym firmam.

Dil¢i zawr:

Vybrana firma, podle internich matefidh poskytnutych konzultaci,
provadi systematické modelovani dynamického vywsgch oblastéinnosti a
v sowtasné dob se zamiuje predevsSim na zkvalitimi nabidky technického a
programového vybaveni notebdokPC, server a diskovych poli. K uvedenym
faktoim wvédecko — technického rozvoje firmy byéla prispst také moje

predkladana bakaiska prace.

» Marketingové a distribuéni faktory
Dil¢i zawry vybranych faktak pro analyzovanou firmu:

Cilem SEO analyzy je podat kompletni informace lobéach v
optimalizaci stranek pro vyhledasaa navrh jejictreSeni tak, aby web byl na
piednich mistech ve vyhledaiteh. Diraz je kladen na gbvy vybér klicovych
slov.(21.)

Dil¢ci zawr:
Vybrana firma zatim nema provedenou analyzu ajiagim obdobi

se fripravuje k provedeni této analyzy.
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» Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Dil¢i zawry vybranych faktak pro analyzovanou firmu:

E — shop

Vvbrana firma vlastni pouze jeden server, kterypsavidelré
zélohuje. Nevyhodou je, Ze server neni duplicitkryty. Provoz
elektronické nabidky produkta sluzeb je v rezii firmy. Je proto nutné
sledovat ekonomické sazby (DPH) a legislativni upraNespornou
vyhodou vybrané firmy je, Ze spolupracuje s \doelavateli — IBM,

Microsoft.

Pctitacova st

Firma ma svého spravcedssiktery zajiguje udrzbu jednotlivych
pacitacovych za&izeni. Zakladem pro spravné fungovanéipaove sit
je to, aby spravce &hpirehled o tom, co se na této sitjj@l Proto ma
firma zaveden monitoring na gitecové siti, obzvlast na mistech jako
jsou servery a aktivni dvé prvky. Sprava pdtacové sit a sprava PC
se sklada z dilch ukori, které spolu souvisi a navzajem se dajl
DalSi dilezitou ¢innosti spravce sit firmy je zajiSéni bezpénosti
serveru (nastaveni ochrannych prwk sledovani pokuso neopravéné
vniknuti do pd@itacové sit podniku). Soutasti pgitacové sit je i udrzba
tiskaren, scannéra samoiejmeé i oprava pasivnich a aktivnich pivk
pocitacové sit firmy. (zpracovano pro firmu na zakkatiteratury 26.)

Zalohovani dat

Zé&lohovani dat je pro firmu nesmérdilezité. Ztrata dat by pro
firmu mohla znamenat exist&mi problémy. Firemni data jsou v podstat
nenahraditelna. Z tohotaidodu vybrana firma kladettaz na pravidelné
zélohovani dat. Zalohovani dat je zakladnim peattem ochrany dat.
Prinasi firme jistotu, Ze pi havarii o sva data néjge a bude schopna je
kdykoli obnovit. Principem zalohovéni je vytemi kopie dat v @itém

¢ase na samostatnéiizeni a tim zajighi bezpéného ulozeni getrg
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moznosti uchovani mimo firmu. Zalohovani dat veméir probiha
v offline rezimu tzn. zalohovani probiha v dolkdy neni vyuzivan
provozni informani systém firmy (zpracovano pro firmu na zaklad

literatury 26.)

» Faktory podnikovych a pracovnich zdroji
Dil¢i zawry vybranych faktak pro analyzovanou firmu:
e Informani systém

Prace s informacemi je pro firmu Zivétdalezita a je nedilnou
souwésti strategigizeni ve vybrané firth Informani systém firmy je
postaven tak, aby dokazal pettné informace ziskat, zpracovat a vyuzit
ve s\vij prospch. Zakaznik provede objednavku na zéklaabidkového
katalogu, v pipadc zakazkové objednavky na zakkadsvych
individualnich pozadawk Objednavka obsahuje detailni popis daného
produktu, cenu, datum i@dani a splaceni &ité finartni castky.
Nasledr firma provede prodteni zakaznika, zejména zkontroluje jeho
platebni schopnost. Poté firma zaznamena tyto rmdoe do svéeho
informaniho systému. V inform@im systému jsou obsazeny veSkeré
informace o odératelich. Firma pouziva Databaze Access. Cela
transakce jeradre zdokumentovana (zpracovano pro firmu na zaklad

internich materialu a konzultaci 25.)

» Faktory finan éni a rozpattové
Dil¢i zawr:
Poskytnuté materialy a konzultace u vybrané fimagoskytly patebné

Udaje pro model strategickériaeni elektronického obchodu.
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6.2.5 SWOT analyza

Na zaklad poskytnutych materiéla konzultaci (25.) jsem zpracovala podklady

pro analyzu vyjatenou v tabulce 4:

Tabulka 4: SWOT analyza vybrané firmy

Vy¢et silnych strdnek S W  Vycet slabych stranek
S1:¢aso¥ neomezenyifstup; W1: bezpénost obchodu;
S2: Siroky sortiment produkta sluzeb;  W2: uZiti e- bankingu;
S3: vhodna cenova nabidka; Wa3: reklamace zbozi;
S4: preference zakaznika; W4 nizka gramotnost uzivatele;
S5:0dvoz vybranych produkt WS5: nedostatek zkuSenosti s e —
S6: elektronicka nabidka produikd shopem;
sluzeb; W6: vSeobecna nddéra zakaznil
S7: neomezena teritorialita; k internetovému prodeji;
S8:spoluprace s vyznamnymi W7: nedostat&a pravni Uprava
dodavateli; podnikani;
S9: elektronické objednavky; WS8: nizka akceptace strategie
S10:systémové chapani moderniho moderniho zakaznika.

modelu obchodu firmy.

Vyc¢et prilezitosti O T Vycet hrozeb

O1: pfinik na nové trhy; T1: moznost selhani lidského faktoru;
O2:rychly rozvoj informé&nich a  T2: velké mnoZstvi firemisobici na
komunikanich technologii; trhu;

O3:navazani  spoluprace s jinymi T3: vyvojoveé trendy a technologicky

podnikatelskymi subjekty; pokrok;

O4: vyuzivani finatni podpory z T4: nedostata znalost paeb
Evropskych fond; zékaznika;

O5: rychlejSi komunikace se T5: nevyuzivani obchodniho
zékazniky; zpravodajstvi ¥izeni strategie firmy;
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O6: znalost strategi¢ potieb T6: uplatiovani princif fizeni
zékaznika pro obchod. z moderni ekonomické kybernetiky.
Zdroj:vlastni

Z provedenych analyz vyplyvaji dilzawry o vybrané firng:

» vybrand firma ma skute¢ nizSi cenovou nabidku (S3 v tabulce 4),

* souhlasi s nabidkou pomadéektronické nabidky produkti a sluzeh ale
postrada nabidku notebagkPC, server a diskovych poli (S6),

e je ocdiovana spoluprace s vyraznymi dodavateli (S8),

* je vhodnémodernizovat elektronicky obchod s HW(S10),

* eliminovat slabé stranky vybrané firrnyodernizaci strategie na zaklad
pozadavki zakaznika(W8),

* je kladre hodnocena rychla reakce vybrané firmy na nabidkych ICT (02),

* vyuZivatziskavani znalosti o zakaznicicformou elektronického obchodniho
zpravodajstvi (O5, O6).

Z uvedenych analyz a na zalkladnalosti strategie p@b zakaznika pro
elektronické podnikani / O6 / a systémového chap@derniho modelu elektronického
obchodu firmy /S10/ a uvaZzovani slabé stranky wydrirmy v oblasti nizké akceptace
strategie adaptabilniho zakaznika /W8/ s uvazovamioaeb pro tuto vybranou firmu
IT6/ vyplyva, Ze bude spravni@sSit zadanou tématiku bakedké prace vmodelu

strategického¥izeni elektronického obchodpro vybranou firmu.
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7 Navrh reSeni problému

V souladu s uvedenymi dimi zawry bakaldské prace jsem rozlila navrh

feSeni zadané prace do nasledujicich podkapitol:

7.1 Vlastnosti elektronického obchodu firmy

Cely model systému elektronického obchodu firnpyacovniho postupuip

tvorb¢ nového modelu strategickékiaeni elektronického obchodu vybrané firmy jsem

rozclila na nasledujici oblasti (vlastféSeni v souladu s pouzitymi infortmami

zdroji, firemni materialy a konzultacemi 24.):

>

Produkty a kategorie

neomezené mnozstvi kategorii, podkategorii a prigiguk

podpora pro vkladardianka, nag. o zbozi, informace o dodavateli apod.,
katalogovy rezim,

moznost pidavani soubdr a obrazk k produkfim a sluzbam,

hodnoceni zbozi a komeitdk produkim a sluzbam,

pouZziti slevy {aso¥ omezené nebo neomezené, v procentech atd.),
slevové kupony,

nastaveni n pro produkty a sluzby,

zvyrazréni nejnowjSich produki a sluzeb (akce),

nahled na produkty a sluzby (2D, 3D katalogy),

automatické oznameni zakaznikovi o dostupnostiyktich sluzeb,
uvedeni sazeb DPH,

vybér moznosti dopravy produk{osobni od¥r, doprava prodejcem, posta
atd.),

vybér moznosti platby za produkty a sluzby (fakturéotovosti, bankovnim
prevodem, dobirka apod.),

sprava objednavek (objednano, odeslantizeyo apod.).
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Zakaznici

pritazeni zdkaznikk predem definovanym skupinam,

cenova relace pro skupiny agttel,

skupinové slevy,

nastavenitznych cen a slev pro skupiny zakaZnéte mnoZzstvi nakoupeného
zbozi,

zobrazeni cen vyrolikjen pro uéité skupiny zakaznik

Nakup

akce, slevy, vyprodej,

snadné vyhledavani prodikrozstené vyhledavani podle paranigttazeni
produkii,

zakaznici mohou sledovat, kdy produkty obdrZi v stajednavky,

detaily produki, tiidy, nadhledy apod.,

zékaznici mohou spravovat své uzivatelskd,u

zakaznici si mohou prohliZet svoje objednavky,

potvrzeni objednavky e-mailem zakaznikovi a viasiwii obchodu.

Objednéavky

fizeni objednavky (storno, ¥fgeno, odeslano atd.),

automatické oznameni zakazinik pii zmeéné stavu objednavky.

Konfigurace

plné z&leréni do stavajicich webovych stranek,

denni statistiky: p&et zakazni, mnozstvi objednavek,

ziskavani podklado strategii zakaznik(sledovani pdgeb zakaznikaip
vyhledavani jemu p&tbnych produkt a sluzeb),

rozSieni obchodu o dalSi modulyigulevsim vice jazykovych mutaci.

49



» Doprava a adresa dodani

« moznosti dopravy,

« zmena adresy dodani.
» Platba

« pozadavky naifimé platby,
« pozadavky na bezhotovostni platebni styk.

7.2 Koncepce tvorby nové strategidgizeni elektronického obchodu

Na zéklad internich materiél vybrané firmy a provedenych konzultaci jsem
v souladu s uvedenymi teoretickymi &y popsanymi Vv kapitole 5 a v souladu
s naplgnim cile bakal&ské prace provedla navrh varianty novéhmodelu
strategického¥izeni elektronického obchoduTato nova strategie vychaziepevsim
Z postupného nagpbvani nového semu elektronického obchodovani s uvazovanim
dynamiky rozvoje elektronického podnikani a zejmémgchazejici primarh
z pozadavk zakaznika.

Novou koncepci vyjailji takto:

A. systémoveé vymezeni vychazi z analyz, internich n@hiea konzultaci, které
jsem provedlafdmo na vybrané firrg

B. firmu jsem si zvolila na zakl&d konzultaci a na zakladvelmi dolie
propracovaného systému vztahu se zakazniky reali#ow jiz existujicim
klasickém ,kamenném“obchédriybrané firmy;

C. postaveni firmy na trhu je danorfgaevsim modernim figstupem Kk velmi
dokonalému uziti reklamy afipravovaného katalogu nabizeného sortimentu
produkti a sluzeb. Vyjimku tvii zatim v nabidce notebooky, PC, servery a
diskova pole;

D. pii tvorb¢ modelu jsem vychazela z provedenych analyz vyhrafitonou a

uvedenych déich za¥ri v moji bakaléské praci a obeen z opatenich
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vedoucich ke zlepSeni postaveni vybrané firmy rau tmformanich a
komunikanich technologii. Dlezitou sodasti nové koncepce vybrané firmy je
uvazovani zakaznika ziskavani podkladovych matetidirmou o zékaznicich
a jejich strategiich pro budovany elektronicky abtlvybrané firmy;

. na zaklad poznani vybrané firmy a zatit&st&n¢é provadné analyzy strategii
zékaznik pro mne vyplynulafada namsta, jak si z &chto postupé
propojovanych strategii vytvib novou gedstavu o inovaci stavajicich web
stranek internetového obchodu vybrané firmy;

k realizaci podstatnéasti modelu strategickéhidzeni elektronického obchodu
vybrané firmy jsem fispéla vlastni realizaci nové nabidky web stranky
elektronického obchodu pro notebooky, PC, servediskova pole. Zdrojovy
kod (Filoha 12.7.2.yealizace nové webové stranky (obrazek 6, 7) navnié

v souladu s plrénim cile bakal&‘ské prace (kapitola 3).

Servery Notebooky a PC Diskova pole Synology
Specializujeme se na trh malych 2 Ma pFani klienta doddvdrme hardware prakticky Idedlni kombinace wykonu a ceny vhodné pro Zirakou
stiednich firern, Masim klientdm jakéhokoliv w¥robee, Specializujeme se na 3kalu zakaznikl a pouditi - od malych domdcich
nabizime naie dlouhodobé znalosti notebooky a poditade firmy Lenovo, Pokud se uZivateld a3 po velké firmy, Skvélé mosnosti
technologii serverd IBM, Pokud se choete cheete dozvEdét vice o technologiich a nastaveni, které tento produkt posunuji na pomezi
dozwédét vice o jejich vyhodach, tak wihodach, které Wam poufiti téchto Spitkovich mezi diskovym polem a plnohodnotnim serverem.
lliknéte nebo nas kontaktujte. zafizeni prinese, kliknéte (stranky w X
anglicting) nebo nds kontaktujte. Wice informaci najdete
foimmi?

Obrazek 6: Graficky navrh nové nabidky produkta pro web stranku

Zdroj: vlastni na zakladuvedenych analyz a dith zawri
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Obrazek 7: Realizace nabidky produkfi na web stranky vybrané firmy

Zdroj: vlastni - na zaklad(25.)

7.3 Metodika tvorby modelu strategickéhorizeni elektronického
obchodu

Na zaklad poskytnutych informaci z firmy, internich matetia(25.) a na
konzultacich s pracovniky vybrané firmy jsemavrhla postup praci péi tvorbé
modelu strategického ¥izeni elektronického obchodu firmy Navrhuji nasledujici
postup:

* vymezeni firmy a jejiho okoli jako deterministickeprostedi systému nabidky
sluzeb a produkit (s cilem dalSiho propracovani stratetjeeni elektronického
obchodu firmy a ziskdvani novych informaci o stydath zakaznik) — Filoha
12.1 obrazek 8,

* vytvareni odpovidajicich 2D, 3D katalbga moznych 2D,3D videoklip pro
zékazniky (s uvazovanim rychlého rozvoje integréan prostedi 3D a

zobrazovani na TVijimacich) — Riloha 12.1 obrazek 8,
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na zaklad postupg vytvdeného modelu strategie vybrané firmy na
modelujicim PC ziskat v budoucnosti model optint@rsystemdizeni vybrané
firmy (z hlediska naklail automatického vyhodnocovaniigpi a strategii
zékaznik a také dodavatelprodukti a sluzeb) - Rloha 12.2 obrazek 9.
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8 Zhodnoceni navrhu

Uvedeny navrh nové webové stranky vybrané firmalizejici ¢ast modelu

strategickéhdizeni elektronického obchodu Ize ramé&ahodnotit v nasledujiciasti:

prvni zkuSenosti se zavadm noveé stranky ukazuji, Ze zajem o
elektronické obchodovani s produkty s PC stoupa firtha zlepSuje své
postaveni na trhu. Pro dalSi obdobi musi zlep&ttsehnické vybaveni,

zejmeéna instalaci nového serveru s rychlejSipogenim k Internetu,

nova analyza strategickéhiizeni elektronického obchodu vybrané firmy
bude provedena v nasledujicich ¢sitich a vedeni této firmy
piedpoklada, Ze zvyraznirgdevSim silnou stranku koncepho reSeni
elektronického obchodovani, omezi stavajici hrozbykajici na novém
trziSti obchodovatelnych produka sluzeb. Firma velmi siénakcentuje
roz8teni trhi a bude wnovat je& VétSi pozornost pozZadatrin
zékaznik.

Tabulka 5: Kalkulace predpokladanych nakladi

Popis¢innosti Predpokladanéa cena v tis. K

Vytvoreni

vyhodnocovani paeb zédkaznik (B2C)

programu  pro  automatické 150

Vytvoreni

vyhodnocovani nabidek dodaviit¢B2B)

programu  pro  automaticke 230

Vytvoreni

vyhodnocovanitizeni firmy (podle navrhu

modelu strategickéhidzeni EO)

programu  pro  automatické 450

Vytvoreni DBS pro kyberprostor zakazhila 180
dodavatei

Vytvoreni bezpéného prosedi pro e-banking, 380
e-logistiky, CRM

Celkova predpokladana cena 1390

Zdroj: vlastni (na zakladkonzultaci 25.)
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9 ZAavér

Na zaklad osnovy ke zpracovani bak&&é prace jsem v Uvodddsti vyjadila
rozvoj internetového obchodu jako globalniho sytétaktronického obchodu ve &
na modernich a stale se vyvijejicich infodmiah a komunikénich technologiich.

Na definovaném systémovém vymezéeseneho problému, vyplyvajiciho ze
zadani bakalgké prace, jsemrteSila vyhledavani inforndaich zdrofi k této
problematice. PovaZzuji ziskavani zdrojnformaci za kkovou oblast moderniho
elektronického obchodu &a.

Za klicovou otazku teoretickéhdeSeni roveZz povazuji Udaje popsané v
kapitole 2. Vyjadeni systémovehoiistupu (kapitola 2), cile prace (kapitola 3) a
vybranych informanich zdrof (kapitola 4) dava dostatey nangt k popisu sotasného
stavuieSené problematiky uvedené v kapitole 5. Vedle \agngch charakteristickych
pojma v této nové oblasti modelovani systému a modelioe&ktronického obchodu
jsem vymezila analytické metody vhodné pro defimiveystému a modelu vybrané
firmy.

Vlastni analyzareSeného problému uvedend v kapitole 6 vymezujeawhr
firmu a také metody analyzy provedené pro tuto kémk firmu.

Na zaklad provedené analyzy vybrané firmy a také zakazfifkny a v souladu
se systéemovym vymezenim celé problematiky jge$ia otazku nového elektronického
obchodovani s produkty PC do vytgdého integrovaného elektronického obchodu
vybrané firmy.

Provedené konzultace a poskytnuté materialy vyrafirmou umoznily
systémov reSit moderni cestu stratedigeni elektronického obchodu propracovaného
firmou, a to na zakladpotreb a spokojenosti zakazihikJvedené rozbory jednozira
potvrzuji, Ze novy elektronicky obchod této firmg mozny z hlediska dopini
stavajicich nabidek ®asti nazvané v mém navrhu a realizaci webové sgragkrané

firmy:
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Servery

Specializujeme se na trh malych &edhich firem. NaSim kliedtn
nabizime naSe dlouhodobé znalosti technologii serl&M. Pokud se
chcete doz&dét vice o jejich vyhodach, tak klikte zde nebo nas

kontaktujte.

Notebooky a PC

Na pani klienta dodavame hardware prakticky jakéhokoliv
vyrobce. Specializujeme se na notebooky &itpte firmy Lenovo.
Pokud se chcete doakt vice o technologiich a vyhodéach, které Vam
pouziti €chto Sptkovych zdizeni ginese, klikrtte zde (stranky v

anglikting) nebo nas kontaktujte.

Diskova pole Synalogy

Idedlni kombinace vykonu a ceny vhodné pro Siroklcdlu zakaznik a
pouziti - od malych domacich uZivatehZ po velké firmy. Skailé

moznosti nastaveni, které tento produkt posunuji poaezi mezi

diskovym polem a plnohodnotnym serverem. Vice miaci najdetede

Vlastni n4vrh tét@asti web stranky byl zrealizovan a uveden ve vy@rime
po owtovani v praktickém pouZziti a k tomu jsem vypracavaletodiku tvorby strategie
fizeni elektronického obchodu uvedené v kapitole &.3hodnotila navrhy popsané
v kapitole 8. Ve zhodnoceni jsem uvaZovala pourénieké a realizani moznosti,
protoze jde o p&ateni fazi realizace projektu ve vybrané fifra vysledky z provozu
bude nutné vyhodnotit az v nasledujicim obdobi.
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V prilohach bakaléské prace uvadim dapljici c¢asti, které do &tSich
podrobnosti vymezuji model a tvorbu elektronickébbchodu a uvadi &ktera
vyznamna fakta o inforn¢aich zdrojich uvedenych v kapitole 12.5.

V kapitole 13 jsem v Rejgku uvedla gktera klcova slova obsazena v moji
bakald&ské praci.

Pinos moji bakalfské prace vidim iedevSim vintegraci ziskanych
teoretickych a praktickych znalostiti pstudiu jednotlivych pedméta na VUT FP
v oboru Manazerska informatika. Praktickiirms této prace sgaiji v realizaci tohoto
nového pojeti elektronického obchodovéani do nabalkitronického obchodu vybrané
firmy.

Rozvoj elektronického obchodu bude vyznamndauoom ovliviiovat ekonomicky
vyvoj CR, EU a s¥ta. Rispsvek této prace je diim pohledem n#eseni problematiky

UspeSné realizace e — ekonomiky do praxe.
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11 Seznam zkratek a pojni

Seznam zkratek a pojnt

3D

B2A

B2B

B2C

C2A

C2B

CEO

Csu

DBS

DPH
e-banking
EO
E-business
E-commerce
E-government
EU

HTML

HW

ICT
Internet

IS

ISBN

IT

O

PC

S

SEO

SKAT

SW
SWOT

T
VUT FP
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3 dimenzionalni zobrazeni
business to administration
business to business
business to customer
customer to administration
customer to business
Centrum pro elektronicky obchod
Cesky statisticky fad
databazovy systém
dai z pridané hodnoty
elektronické bankovnictvi
elektronicky obchod
elektronické podnikéni
elektronicky obchod
statni sprava
Evropska unie
Hypertext Markup Language

technické vybaveni gitact
informani a komunikani technologie
globalni sf
informasni systém
International Standart Book Number
informaeni technologie
vycet gilezitostnich stranek
osobni peoitac
vycet silnych stranek
Search engine optimization
Sdruzeni uzivatélknihovnich systérn
LANius
programoveé vybaveni paacu
analyza slabych a silnych stranek,
prilezitosti a hrozeb
vycet hrozeb
Vysoké @eni technické v Brf Fakulta
podnikatelska
vycetslabych strask
World wide web
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12 P¥ilohy

12.1 Systémove vymezeni modelu strategie elektronickélobchodu

Systémo¥ vymezené
podstatné okoli firmy

Zvolena firma

SYSTEMSs vymezenim firmy a jejiho okoli

Metodika (pracovni postup) identifikace
systému a tvorby modelu

Tvorba modelu firmy a
jejiho okoli

Metodika (pracovni
postup) pro tvorbu

Informaéni a komunikani
technologie (model
informatniho systému firmy)

Model kybernetického systému
Fizeni firmy

strategie kybernetického
modelutizeni firmy

Q—

Tvorba Model trzisté
strategie o ]
. 9 . astrategie zakaznika
spokojeného

zakaznika

Model strategickéhtizeni elektronického obchodu firmy ]

Obrazek 8: Systémové vymezeni problému a tvorba madiky

Zdroj: vlastni
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12.2Vymezeni systému pro tvorbu elektronického obchodu

Obecre systém S(obrazek 9) je &elow definovana mnozina prikp; a vazeby;;
mezi prvkyp na zvolené rozliSovaci urovni. Uspdana mnozina prika vazeb meziip

prvky tvori strukturu systému.(2.)

1
i !
1 1
i V1,2 e ;
5 z ; i Vo sy EE 5
E podnéty » Pl 2] \ systému i
i zokoli |, ke Pn {reakce i
: systermi b Win systému na i
w 1
é I > Di podnéty) i
i o 5
i !
i System 8
| Ekonomicks prosthedi
B e s e e i t_ ___________________________________________________ 1
Identifikace Razporndvdni prostfedi
O O
i
Jawk J |
(jalko prostfedel: pro :
sdélovani informace) !
[}
i
i
Modelovani
systému
Madelujici prostiedi P
Tradidani prostFedi
pro modselovani
Modelovani
K- vl i systému
S e | | na potitaéi
; i i
: G Vyhodnocovan procesu modelovani i
I i
]

Obrazek 9: Modelovani systému

Zdroj: (2.)
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Kazdy z uvedenych prék tohoto systému ffe byt dalSim systémem
(podsystémem tohoto zkoumaného systému, kazdy vySSi prvekizen byt
.nadsystémem” zkoumaného systému. MnozZstvi Ppruksystému charakterizuje
rozliSovaci urovei, pro kterou dany systém zkoumame. Uggani prvk v systému
charakterizuje jeho vlastnost (2.)

Definovany systém S méa swkoli, kterym jsou charakterizovany paity
majici vliv na cely naipp ekonomicky systém, resp. strategie, jirfizené podsystémy
pIni funkci vysledného efektu - cilové chovénksystému (nebo také reakce systému na
podrety | nebo strategie podstatného okoli).

Z tohoto vyplyva, Ze struktura systému, chovanit&wsi a jeho podstatného
okoli vytvai prostedi pro definovany systém piivia vazeb daného systému.

Na této zvolené rozliSovaci Urovni systémuuzeme tedy ktomuto
definovanému progtdi vytv&et modely M (Obrézek 1).

Obecré se tvorbou modél zabyvateorie identifikacea Ize v ni pouzit metody

zname zeorie unglé inteligencetj. nagiklad rozpoznavani pragdi a scény (2.).

12.3Tvorba modelu realného systému pro elektronicky okwod

Systémové &dni discipliny usiluji o vytvEeni modernich metod pro:
identifikovani problém a problémovych situaci, identifikovani systémovydiekir a
definovani systéfn na objektech, identifikovani jejich okoli, zobraaai systém,

vyhodnocovani struktury a chovani systéfa.).

Systémové &dni discipliny maji spolné znaky: pedmet zajmu, strategii
postupu pi reSeni problému, pouzivani stejného metodologickeberatu a zrmy
stupdi vyuziti paitact jako modelujiciho progdi. Interdisciplinarita klade specifické
naroky na pracovniky, kiteby meli mit Siroky rozhled, ovladatipdevsim systémové
discipliny, znat informace o hramich disciplinach, zachovavat objektivitu, byt
schopni nerespektovat trédi hranice mezi odbornymi disciplinami &inné vyuzZivat
vSech real& dostupnych znalosti, informaci, metod a pexi ke kvalitnimureSeni

daneho problému (resp. dosazeni daného cile proutvnodelu realného systému).(2.)
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12.4Vymezeni metodiky pro modelovani a tvorbu elektrortkého
obchodu

V oblasti aplikaci teorie syst&muvedené viedchazejicich podkapitolach této
bakal&ské prace, vychazejici z moderni teorie syftém modelovani pouzité v
identifikaci obchodovani a nasledné tvorby modelekteonického obchodu, bude
zapotebi vytvdit v souladu s obecnym vyjéehim uvedeného modelovani realného
systému (2.) vhodngracovni postup(metodiku).V souladu s ustélenou terminologii
metod v bakal&skych pracich bude vyjéehi tohoto pracovniho postupu jako
metodiky uzito jako metodikypro tvorbu MODELU STRATEGICKEHO RIZENI
ELEKTRONICKEHO OBCHODU. (2.)

Ve vytvaené metodice uvedeného modelu zohlednim systémdistupy
k vymezeni informéniho a komunikéniho prostedi (ICT) zvolené firmy a uvedeni
postup, jak vytvait model kybernetického systému firmy s ohledentinani proces
obchodovani a nasledrpracovni postup pro tvorbu vhodného modelu strategického
fizeni obchodnich aktivit firmy v procesu postupnélgtvareni modelu elektronického

obchodu zvolené firmy pro spokojeného zékaznika. (2

Na zaklad vymezeni pojmového aparatu pro tvorbu modélani jsem provedla
toto rozlozeni metodik a transformaci modelie&eni firmy jako kybernetického
systému. Model kybernetického systému lze na zéklbiratury (2.) vyjadit

v nasledujicim obrazku 10.
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Obrazek 10: Kyberneticky model pro strategii systém

Zdroj: upraveny podle (2.)

Tvorba metodik — pracovnich postugnmeiujicich k vytvdeni nového (nebo
inovovaného) modelu elektronického obchodu a gireitého tizeni elektronického

obchodovani firmy se zakazniky — schematicky zna@rar na obrazku 8.
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12.5Informa ¢ni zdroje virtualnich knihoven

12.5.1 Informa éni zdroje LANIUS
Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARC21 | ISBD |, Citace , UNIMARC

Signatura : 659.2
Hiavni autor : Smejkal. Vladimir, 1955-
Hlavni ndzev - Pravo informaénich a telekomunikaénich systémi
Vidani - Vyd. 1.
Vydano : Praha : C.H. Beck, 2001
Rozsah : xxiv, 542 5.

Kliové slova : Pautorské pravo - elektronicky obchod - informaéni
systémy - informatika - Internet - komunikaéni systémy -
ochrana dat - pravni predpisy - telekomunikace - Cesko
(Ceskoslovensko) - informace - ochrana - pravni - piedpisy -
pravo - technologie - Plesks republika - zakony -
kriminalita - poitate - poitadové - informaéni - informaéni
technologie

DOKUMENT JE EVIDOVAN V KNIHOVNACH : |

P KHM Litoméfice 1>

KEV Havlickuv Brod 1 > — - -
Chomutowv 1 ; MER Zabox L 2
— = | SVE Usti nad Labem 1 >

Obrazek 11: Katalogizani listek

Zdroj: vlastni
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Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARCZ21 , |SBO |, Citace , UNIMARC

Smeikal, Vladimir, 1955-. Prdwveo informadnich a
telskomunikadnich systémt. Viadimir Smejkal. Vyd. 1.
Praha : C.H. Beck, 2001. =xxiv, 542 =. [(Beckova edice
pravo a hospodarstvi). ISBN 80-7175-552-6.

DOKUMENT JE EVIDOVAN V KNIHOVNACH : |

e KHM Litoméfice 1 >

FEV Havlickuv Brod 1 > — - -
Chomutow 1 ; MER Zfabor Lz
— = | 5VE Usti nad Labem 1>

MNové hledani

Obrazek 12: Citace katalogiz&niho listku

Zdroj: vlastni
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Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARCZ21 , |SBD , Citace , UNIMARC

Kfiz, Jifi, 1%64-, Dostal, Petr, 1854-. Databdzove
systémy. Jifi KfiZ, Petr Dostdl ; [Spolupr.
Podnikatelskd fakult Vvsoke ucdeni technicke v Brng].
Vyd. 1. Brno : Akademické nakl. CERM, 2005. 111 =.
(USebni texty wvysokych Zkol). ISBN 80-214-3064-8.

DOKUMENT JE EVIDOVAN V KNIHOVNACH :
SVE Usti nad Labem 1>

Navé hledani

Obrazek 13: Fiklad citace z dalSi oblasti vyhledavani

Zdroj: vlastni

70



12.5.2 Zahrani¢&ni knihovny na Internetu

Zahrani¢ni knihovny

MEZINARODNI ADRESARE

IFLA - Nérodni
Imihovny svéta

http:/www ifla org VI/2/p2/natlibs htm

LibDex - The Library
Index - kmihowvny z
celého svéta

http://www.libdex. com’

LibWeb - kmihowvny z

celého svéta

http://sunsite. berkeley edu/Libweb/

MNIH - archivy z
celého svita

http://www.mnih org/archives_eur htm

QAlster - kmihovny s
Figitali L
shirkami

http://oatster umdl umich edu/'o/oatster/viewcolls html

Sinologicks virtuilni
Imihovny

http://coombs. anu.edu awWWWVL-AsianStmdies. html

UNESCO - portal pro
Imihovny

http://portal unesco org/ci/en’'ev._php-
URL ID=6513&URL_DO=D0O TOPIC&URL_SECTION=201 html

Obréazek 14: Mezinarodni virtualni knihovny

Zdroj: vlastni
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EVROPA
Andorra
Belgie
Belgie
Dansko
Dansko
Dansko
Dansko
Estonsko
Finsko
Francie
Francie
Francie

Germanské kmihovny

http:/
http:/
http:/f
http:
http:/
http:
http:
http:
http:
http:
http:/
http:/
http:
http:

www_theeuropeanlibrary. org/portal/index html
www. biblioteques.ad/index2 htm

lists. webjunction. org/libweb/ Belgium html

"www kbr be/

wwrw. lub. lu.se/resbylocNordic_lib. htmi=den

www.dpb.dpu die/site. aspxTp=23
‘www.sdu.dike Bibliotek aspx
. kb.dic'da‘index. html
‘fwww.nlib.ee/17562

. Jub. 1. se/resbyloc/Nordic_lib. htmi=fin

www_culture fr/recherche_bibliotheque

www_urec. fr/accueil php3

‘orwrw bnf £/
‘wrwrw 1bfl 1i/pages/links/bibliotheken html

Obrazek 15: Mezinarodni virtualni knihovny v Evropé

Zdroj: vlastni
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12.6Klasické vyjadreni elektronického obchodu vybrané firmy na
Internetu

12.7 Nabidka sluzeb vybrané firmy na Internetu

Zde se nachazite: Certifikace P
. . . G am- s - Pl

Licencovani produktl Microsoft Microsoft Small Business Specialist IBM

Microsoft pro své partnery pfipravil specialni Partnefi, ktefi ziskali &lenstvi v programu Small Nasi technici jsou plné vyEkoleni v serverovych

certifika&ni cyklus Skoleni zaméfeny specidlné na Business Specialist, prokdzali své odborné znalosti technologiich spoleénosti [BM.

problematiku licencovani jeho produktd. Cyklus je v nasazeni techneologil spolenosti Microsoft do

rozdéleny na 4 drovné (Essentizls, Professional, malych a stfednich firem.

Certified, Expert), které se absolvuji do konce roku
2009 (posledni droven za&atkem roku 2010).

Microsoft.

Small Business
i Specialist

Osvédieni Eset NOD32

Jsme partnefi a prodejci spoletnosti

ESET, producenta jednoho z nejzndméjgich
antivirowvych software NOD32 antivirus a Smart
Security.

Obrazek 16: Certifikace vybrané firmy
Zdroj: (25.)
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Zde se nachazite: Aktuality PFihlaseni

Microsoft oznamil ukenéeni vyvoje novych produktl Microsoft Office 2010, SharePoint 2010, Visio 2010 a Project 2010 a uvelnil viechny tyto | J Microsoft*

produkty do wyroby. a u.Ofﬁ Ce 2010

Zahajeni prodeje multilicendi Microsoft plénuje od 1. kvétna 2010, Seskeé krabicové verze pak uzivatelim nabidne od 1. zafi 2010,

Microsoft spustil distribuci aktualizace systému Windows s moznosti vybéru internetového prohlizece

W pribéhu nasledujicich tydnd bude uZivatelim operaéniho systému Windows nabidnut vibér alternativniho prohlizege. Microsoft tak reaguje na
prosincové rozhodnuti Evropské komise zpfistupnit uZivatelim tohoto systému i ostatni prohlizede. Tento wyb&r se bude tykat uZivateld systému Windows

f d v celkem 32 evropskych zemich.
Uzivateldm, ktefi pouZivajl systém Windows XP, Windows Vista & Windows 7, bude prostiednictvim sluzby Windows Update distribuovana aktualizace,
kterd nésledné zobrazi nabidku 12 nejpouzivanéjéich prohlizedd s moZnosti jejich staZeni a instalace do poditade. V zévislosti na pouzivané verzi Windows
a na nastaveni sluZby Windows Update, bude tato aktualizace automaticky nainstalovdna do poéitage, nebo bude ufivatel vybidnut k jejimu staZeni. Po
instalaci aktualizace pro vyb&r prohlizete se ufivatellim, ktefi maji Internet Explorer nastaveny jako vychozi prohliZes, zobrazi okno s nabidkou
internetovych prohlizeéd.

Obrazek 17: Nabidka aktualit vybrané firmy
Zdroj: (25.)

12.7.1 Graficka aprava vytvarenych novych web stranky vybrané firmy

= Select Color

Basic colors

C O
C O
C O
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(I O Y ([

Custom colors

N O
N

| Add to Custom Colors |

Hug: (60 |2 Red: [127 |7
Sat: |64 || Green: 127 |2
va: [127 |2 Blue: [95 |7

| Cancel |[ oK ]

Obréazek 18: Pouziti nastroje pro barevné vyjadteni web stranky

Zdroj: vlastni
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12.7.2 Zdrojovy kod vytvoiené web stranky vybrané firmy

Servery</span>

</td>
<td valign="m
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="m
nowrap="nowrap"></td>
</tr>
</tbody></table></t
</tr>
<tr>
<td id="dnn_ctr531
class="content DNNAlignleft" align="center"><!-- St
><div id="dnn_ctr531_ModuleContent">

<div id="dnn_ctr531_ HtmIModule_ HtmIModule_IblConte

class="Normal">

<p style="text-align: left;">Specializujeme se na

st rednich firem. Nasim klient
technologii server u IBM. Pokud se chcete dozv
vyhodéach, tak klikn &te <a
href="/LinkClick.aspx?link=77&amp;tabid=78">zde</a>
kontaktujte.</p>

<p style="text-align: center;"><a
href="/LinkClick.aspx?link=77&amp;tabid=78"><img al
serverech" src="/Portals/1/v%C3%ADce_informaci.qgif"
width="103" border="0" height="33" hspace="5"></a><
</div>

<!-- End_Module_531 -->

</div></td>

</tr>
<tr>
<td><table width="1
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td style="li
valign="middle" width="100%" nowrap="nowrap"></td>
<td style="li
font-size: 1px;" valign="middle" nowrap="nowrap"></
<td style="li
font-size: 1px;" valign="middle" nowrap="nowrap"></
<td style="li
font-size: 1px;" valign="middle" nowrap="nowrap"></
</tr>
</tbody></table></t
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
<ftr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
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</tbody></table><img
src="/portals/1/containers/acontedynamico/spacer.gi
width="200" border="0" height="1" hspace="0"></td>
<ftr>
</tbody></table>
</td>

id="dnn_MidPane2" class="midpane" valign="top"><a n
<table class="containermaster" id="mainbox" align="
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td id="orange" valign="top"><table class="righ
border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="left" valign="top"><table class=
border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom" valign="top"><tabl
class="bottom_right" width="100%" border="0" cellpa
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom_left" valign=
class="top_right" width="100%" border="0" cellpaddi
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="top_left" vali
width="100%" align="center" border="0" cellpadding=
cellspacing="0">
<tbody><tr>
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<p>Na p rani klienta dodavame hardware prakticky jakéhokoliv

vyrobce.&nbsp;Specializujeme se na notebooky a po

¢ita ce firmy Lenovo.

Pokud se chcete dozv &dé&t vice o technologiich a vyhodach, které Vam

79



pouzitit  &chto Spi ckovych za rizenip rinese, klikn

target="_blank"
href="http://www.pc.ibm.com/europe/think/en/thinkva
c=cz">zde </a>(stranky v angli
</div>

<!-- End_Module_532 -->
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</tbody></table></td>
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src="/portals/1/containers/acontedynamico/spacer.gi
width="200" border="0" height="1" hspace="0"></td>
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class="title">Diskova pole Synology</span>
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<td valign="m
nowrap="nowrap"></td>
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nowrap="nowrap"><a onclick="if (__dnn_ContainerMaxM
‘dnn_ctr1936_ModuleContent')) return false;"
id="dnn_ctr1936_dnnVISIBILITY1 cmdVisibility" title
containerid="1936" cookieid="_Module1936_Visible"
href="javascript. __doPostBack('dnn$ctr1936$dnnVISIB
y',")"><img id="dnn_ctr1936_dnnVISIBILITY1_imgVisi
title="Minimalizovat"
src="/Portals/1/Containers/AconteDynamicO/min.gif"
style="border-width: Opx;"></a></td>
</tr>
</tbody></table></t
</tr>
<tr>
<td id="dnn_ctr1936
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gn="top"><table
"o

00%" border="0"

iddle"
iddle"

iddle" width="100%"
itle"

iddle"

iddle"
in_OnClick(this,

="Minimalizovat"

ILITY1$cmdVisibilit
bility"

alt="Minimalizovat"

d>

_ContentPane"
art_Module_1936 --

<div id="dnn_ctr1936_HtmIModule_HtmIModule_IblCont ent"
class="Normal">
<p>ldealni kombinace vykonu a ceny vhodné pro Siro kou Skalu

zékaznik u a pouziti - od malych domacich uzivatel
Skv &lé moznosti nastaveni, které tento produkt posunuji
diskovym polem a plnohodnotnym serverem.</p>
<p>Vice informaci najdete <a
href="/LinkClick.aspx?link=972&amp;tabid=78">zde</a >.</p>
<p style="text-align: center;"><a
href="/LinkClick.aspx?link=972&amp;tabid=78">

1 az po velké firmy.
na pomezi mezi
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