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Abstrakt

V bakaldrské praci je uveden ndvrh moZzné varianty modelu strategického fizeni
elektronického obchodu zaméteného piedevSim na pozadavky koncového zdkaznika.
Predklddand prace obsahuje teoretickd vychodiska k systémove vymezené problematice,
moznou implementaci navrhované strategické metody fizeni elektronického obchodu
vybrané firmy a je jistym ndstrojem pro zlepSeni postaveni firmy v konkurenénim

prostredi trhu.

Abstract

The work is made possible variants of optimal design model of strategic management of
e-commerce focused primarily on end user requirements. This work provides the
theoretical basis for system-defined problems, possible implementation of the proposed
methods of strategic management of e-commerce company selected and is somehow a

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

Elektronicky obchod (e-commerce) jako systém predstavuje zcela novou
dimenzi podnikdni, jejichZ spole€nym jmenovatelem je vyuZiti modernich informacnich
a komunikacnich technologii (ICT) a zejména pak infrastruktury Internetu pro

realizaci obchodnich procedur a operaci. (2.)

Vyuziti ICT pfi fizeni obchodnich vztaht je dnes naprosto béZnou praxi a je
klicovym faktorem uspéSnosti na trhu. Je tfeba poukdzat na to, Ze neustdle roste
mnozstvi informacnich sluzeb poskytovanych zakaznikim. Vyrobce méd moznost
oslovit pfimo spotiebitele, ¢cimZ se reakce firem na poZadavky zdkaznika podstatné
zkracuje a nedochdzi k nezddoucimu zkreslovdni informaci o nabizenych vyrobcich ¢i
sluzbach a také o skute¢nych potiebach zdakaznikd. Vysledkem je vyssi droven sluzeb
pro zdkaznika, jeho Zidouci a moZnd spolutcast na systémovém feSeni technologii
vedouci ke spokojenosti zdkaznika a globdlné na sniZeni nakladd pro vyrobce nebo

poskytovatele sluzeb. (3.)

Vyznamnou soucasti elektronického obchodovani je strategické Fizeni jako
proces, ve kterém vrcholovi manaZefi formuluji a zavad&ji strategie smeétujici

k dosaZeni stanovenych cild, dochdz{ k souladu mezi vnitinimi zdroji firmy a vné&jSim

prostiedim a k zajiSténi celkové prosperity a dspésnosti firmy. Strategické fizeni je
zakladem fizeni celé firmy, je vychodiskem vSech podnikovych plant a projekti a

prvkem sjednocujicim Cinnost vSech pracovnika firmy.(19.)

Pivodné se pojem strategické fizeni pouzival pouze ve vojenské terminologii,
v soucasnosti se zacind pouzivat v ekonomickém prostfedi. Cilem strategie je ziskani

komparativni vyhody jednoho subjektu nad druhym.(19.)

Podstatou bakalédiské prace je na systémové vymezeném problému vybrané
firmy specifikovat elektronicky obchod jako obecny systém a vytvofit odpovidajici
model strategie. Uhlem pohledu autorky na feSeni moderniho elektronického

obchodovani B2C je systémové vymezeni feSeného problému.
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2 Systémové vymezeni problému

Tvorba modelu v této bakalarské praci a celkové modelovani redlného systému
obchodovini je perspektivni oblasti systémového inZenyrstvi a manaZerské informatiky.
Informac¢ni management se zabyvd fizenim informacnich procesti (transformaci
informace) a informacnich tok( v organizacich (v prostfedi informacnich a
komunikacnich systémua), piicemz za "informaci" se povazuje jakykoli typ informace,
jeZ mé hodnotu, at’ uz vznikla uvnitf nebo vné firmy (napft. idaje o vyrobé a sluzbach,
zdznamy o zaméstnancich a zdkaznicich, ddaje o vyzkumu trhu, informace o
konkurenci, informace o strategiich a jejim fizeni apod.). Aplikace principu fizeni
(managementu) jsou k ziskdvdni, organizaci, sprdve, Siteni a uZiti informaci
relevantnich pro efektivni chovdni organizace a tedy i moderni strategie fizeni
obchodovéni. V posledni dobg i strategie fizeni elektronického obchodovéni. Zabyva se
hodnotou, kvalitou, vlastnictvim, uZitim a bezpecnosti informaci v kontextu chovéni
organizace a celého obchodniho fetézce vcetn€ spokojeného zdkaznika. Zdkladem
rozpoznavani je sytémova analyza tj. oblast studia obtizné pozorovatelnych objektd,
procest a jejich vlastnosti a problémi. Do této skupiny patii slozité technické,
ptirodovédené a v nasem piipadé ekonomické systémy (2.).

Postup prace vymezuji predevsim z hlediska systémového pristupu k reseni
zadaného problému bakalarské prace a odpovidajici systémové analyzy. Hlavnimi
kroky systémové analyzy jsou: analyza problémové situace, formulace problému a jeho
feSeni, definovdni systému a jeho identifikace a zobrazeni, analyza a syntéza
podsystému, interpretace a kone¢né modelovani a realizace nového systému.

Identifikace systému klasicky probiha v néasledujicich krocich:

e zikladni rozpoznani systému a jeho problémové situace,

¢ definovani a rozpoznani systému pro tvrobu modelu.

Pti identifikaci systému a ndsledné tvorbé jeho modelu obvykle ziskdvame ddaje:

e kvantifikovatelné - jejich mnoZzinu miZeme uspofadat podle definovanych

kriterii. Vytvofeny stavovy prostor kvantifikovatelnych tdaji miaze vytvaret
prostiedi modelu deterministického nebo stochastického,

e kvalitativni — jejich mnoZinu miZeme vhodnymi metodami uspotddat a

vytvofit prostfedi popsatelné ( napf. metodami umelé inteligence) nebo

12



nepopsatelné soucasnymi prostfedky ( tj. nerozpoznatelné stavy systému).
(2.) (Priloha 12.1)

Na zédkladé uvedeného systémového vyhodnocovani v bakaldiské praci budu
vytvaret model redlného systému obchodovdni uZitim systémové analyzy urené pro
identifikovani ekonomického systému. Hlavnimi kroky uvedenymi v cili prace budou
analyzy vedouci k popisu nového modelu strategického fizeni elektronického obchodu

na zdklad€ uvedené obecné teorie systému.
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3 Cil prace

Cilem bakalaiské prace je provést systémovou analyzu elektronického
obchodu vybrané firmy a nalézt vhodnou strategii rizeni elektronického modelu firmy
za ucelem zvySeni prodeje a spokojenosti zdkaznika.

V soucasné dobé je zakaznik obchodu jiz pfehlcen nabidkami zbozi, sluzeb,
informacemi, poutaci a reklamami, kterymi musi prochdzet, hledat, ptemyslet a také se
prizptisobovat. Strategie, jejiz hnaci silou je pravé zdkaznik, povede k tomu, Ze si také
on sdm definuje pozadavky, které mu budou zrealizovany a splnény Kk jeho
spokojenosti.

Hlavnim cilem bakalarské prace bude vytvoreni modelu nové strategie
elektronického obchodu firmy zamérené také na pozadavky koncovych zakazniku.

Pti tvorbé modelu bude kladen diiraz na zachovani silnych stranek bézného a jiz
fungujiciho kamenného a elektronického obchodu vybrané firmy.

Dil¢imi cili pro vytvoreny model budou:

¢ systémové vymezeni modelu strategie elektronického obchodu firmy
(Ptriloha 12.1);

¢ metodika tvorby dynamického modelu nového smeéru elektronického
obchodovani vychdzejici také z pozadavki zdkaznika (kapitola 7.3
»Metodika tvorby modelu strategického tizené firmy*);

¢ ndavrh vhodné metodiky aplikace navrhovaného modelu pro novy smér
elektronického obchodovédni vybrané firmy (kapitola 7 ,,Navrh feSeni
problému‘);

e ziskdni pfehledu o informacnich zdrojich ve svét€ vztahujicich se
k feSené problematice (kapitola 4) a vyjaddfeni soucasného stavu reSené

problematiky (kapitola 5).
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4 Informacni zdroje
4.1 Vymezeni informacnich zdroju

V dnesni dobé€ je nutné pracovat s informacemi. MnoZstvi informaci m4 rostouci
charakter. KliCovym zdrojem informaci je globdlni sit Internetu. Manipulaci
s informacemi se zabyva specidlni védni disciplina- informaé¢ni management.

Teoretické zdzemi tvoii informatika, informacni véda, systémova analyza a dalsi
manaZerské discipliny. Technologicky zdklad pfedstavuji informaéni a komunikacni
technologie. (5.)

Ve své bakalarské praci vychazim z informacnich zdroji nabizenych
elektronickym obchodem s informa¢nimi zdroji, zejména se jedna o vyhledavani zdroju
z virtualniho prostfedi knihoven a digitdlniho zdzemi vydavatelli téchto informacnich
zdroji. To znamend, Zze budu vychazet predev§im z publikaci Ceskych a zahrani¢nich
autortt dostupnych v klasickych kamennych knihovnach prezentovanych na Internetu.
Lze se napf. soustiedit na vyhledavage knihoven v CR — piiklad je uveden v Piilohich

12.5.1a12.5.2.

4.2 Vyhledavani v systému virtualnich knihoven

Hlavnim cilem je vytvéfet, provozovat, §ifit a uZivat souborny katalog (SKAT)
pfedevSim ve vefejnych, ale i v ostatnich knihovnéach. DalSim pfedmétem cinnosti
Sdruzeni (SKAT) je potadani seminaft, pfednasek i akci, které souviseji s automatizaci

knihovnickych procesd. '

! SKAT. [online]. 2010 [cit.2010-03-05]. Dostupné z http://www.skat.cz/.
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Katalog SKAT

& podle
autara
i podie
nazvu
knihy
@ I]UIHE
klicového
slova

start hiedani

kombinovany
dotar

Zadejte Vami peZadovaného sutora, poté stisknéte tiaftke START HLEDANI. Vyhladavat

miifete | podle daltich ddaph pomoel formuldfe pro kombinovany dotaz

Obrazek 1: Katalog SKAT
Zdroj: vlastni

VYSLEDKY VYHLEDANI

Vyhledavat ve SKATu nauéné literatury, dotaz : Téma obsahuje "elektronicky obchod”, poéet zaznami : 63

Dol sme | awe e | cen[Roky
[1< 004 738 12:004 41 Polzer, Jan, 1980- Drupsl [ o008
KM | [007+004]:658 Skrbek, Jan, 1953- Podnikatelska informatika 2008
KM 1 658.8:004.738.5  Kaplan, Milan, 1951- Firemni ndkup a e-aukce 2007
KN | 33734 Poradce 12/2007 2007
KM | 004.056 Mlynek, Jaroslav, 1957- Zabezpeéeni obchadnich infarmaci 2007
KM | 004 Sedlacek, Jifi, 1963- E-komerce 2008
KM |681.3 Dusikova, Tereza, 1987- Internet pro Zeny 2006
KN 336 Mage, Miroslav, 1956- Platebni styk-klasicky a elektronicky 2006
KM [3395 Prachaf, Jan, 1952- Zahraniéni obchod 2006
KN (811111 Kaftan, Miroslav Modemn business english in e-commerce 2005
KN |681.3.062 Van Duyne, Douglas K. Navrh a tvorba webd 2005
KN |34 Poradce 2005/8 2005
KM | 003.056:004 Fleischmannova, Emilie Pisemna a elektronicka komunikace 2005
KM | 857 Poradce 2005 2005
KM |681.3 Mavratil, Pavel, 1976- Internet pro Skoly 2004

Pfi vyhledavani informacnich zdroji pro tuto bakaldiskou praci jsem také

vyuzZila moZnosti ziskat podklady ve virtudlnich knihovnach, zejména na vysokych

Zdroj: vlastni

Obrazek 2:Vysledky vyhledavani " elektronicky obchod"

$koldch a univerzitich v CR. Piiklad vyhleddvéni uvadim v Piiloze 12.5.
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Pti zpracovani priace mi velice pomohly informaéni zdroje v podobé odbornych
¢lankt uvefejiiovanych napiiklad v periodikdch Euro, Hospodaiské noviny ¢i tydenik
Ekonom. Cést dlouhodob& vytvafené knihovny ve svém poéitadi rtznych publikaci

uvadim v Pfiloze 12.5.3 az 12.5.6.

Z uvedenych pouzitych informaénich zdroja (kapitola 10) a na zdkladé
systémového vymezeni feSeného problému uvadim v nasledujici kapitole struény popis

soucasného stavu reSené problematiky.
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5 Soucasny stav reSené problematiky

Z uvedeného cile bakaldrské prace (kapitola 3) a na zdklad€ systémového
vymezeni problému (kapitola 12) uvadim podstatné charakteristiky sou¢asného reseni

problematiky mozZného modelu strategického fizeni elektronického obchodu.

5.1 Vymezeni soucasné problematiky elektronického obchodovani

Na zdklad¢ studia vybranych informacnich zdroji uvedenych v kapitole 10 jsem
vymezila soucasnou problematiku elektronického obchodovéni v nésledujici ¢asti této

podkapitoly.

Mezi deklarované vyhody elektronického podnikani (e-business) patii zejména:

s zefektivnéni komunikace se zdkaznikem tvorbou nabidek a jejich
nepretrzitou dostupnosti,

» pokles ndkladu na prodej, marketing a distribuci,

* snadnéjsi proniknuti na nové trhy,

»  efektivnéjsi a snadnéjsi vyhledavani obchodnich partnert a komunikace
S nimi,

* moznost hlubsi integrace obchodnich partnera,

*  Gcelnéjsi vyuziti zdroju (urychleni obratky zasob, snizeni skladovych ploch,
atd.),

Yev s

zakaznicich. (4.)
Elektronicky obchod (e-commerce) muzeme systémové chapat ve dvou vyznamovych
rovindch:

" uZsi pojeti: pouze elektronické ndstroje pro podporu a realizaci obchodnich
vztahl — zahrnujeme mezi né tvorbu poptavky — reklamu, marketing, vlastni

prodej, dodavku, platbu, poskytovani dal$ich sluzeb zdkazniktm,
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" $irsi pojeti: elektronické ndstroje zahrnujici kromé& vySe uvedeného i vlastni
¢innost podnikatele — vyzkum, vyvoj, vyrobu, zdsobovini materidlem a dily,
logistiku, administrativu, vedeni ucetnictvi, financni sluzby — udvery, leasing,

bankovni produkty, pojisténi apod. (4.)

Podle typu 1ze elektronicky obchod rozdélit do dalsich nékolika kategorii (2.):
e podle ucastniku:

o obchodovani mezi podniky/obchodniky navzdjem — B2B (business to
business),

o spotrebitelské smlouvy s koncovymi zdkazniky realizované webovymi
aplikacemi nebo virtudlnimi obchody na Internetu — B2C (business to
customer),

o obchod mezi dvéma nepodnikateli/spotiebiteli navzdjem - C2C
(customer to customer),

o obchody, kdy zdkaznik oslovuje podnikatele, napt. definuje zbozi a
vyzyva obchodniky k podédni nabidek — C2B (customer to business),

o vztahy ke stitni spravé (eGovernment), napf. elektronické podani
dafiového ptizndni — B2A, C2A (business/customer to administration).

¢ podle otevienosti pouzitého média:

o uzavrené transakce — obchod po uzavienych sitich,

o oteviené transakce — obchod mezi otevienym poctem ucastnika.
¢ podle zpusobu plnéni:

o primé elektronické obchody — objednavka, placeni i dodavka produkta je
provddéna hlavné prostfednictvim informacnich a komunikacnich

technologii,

o neprimé elektronické obchody — objedndvka, uzavieni smlouvy nebo i
placeni se wuskuteCiiuje pomoci informacnich a komunikacnich

technologii, zboZi je dodavéno tradi¢nimi prostiedky.(2.)
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V bakalafské praci se zaméim na charakteristiku elektronického modelu

obchodu vybrané firmy.

Vstup na internetovd trziSt€ B2C nabizi pro nakupujici a prodavajici firmy
vzdjemné propojeni. Poskytuje jim Siroky rozsah sluZzeb k usnadnéni obchodovéni a
informace nezbytné pro rozhodovani manazeru. Trzisté B2C odstranuji nedostatky trhu.
Moznou odpovédi pii volbé strategie je propojovani firem (B2B) do fetézcu a siti, jejich
vzajemnd spoluprace a sdileni zdroji, vyrobka i sluzeb. S pomoci pfimé komunikace
pfes infrastrukturu Internet pak bude vyrdbéno a nabizeno jen to, co bude

objedndno.(11.)

Z uvedeného rozboru soucasné teSené problematiky a dédle uvedené
charakteristiky elektronického obchodu (kapitola 5.2) budu provadét vybér a analyzu

vhodné firmy.

5.2 Charakteristika elektronického modelu B2C a B2B

Model B2B (obrazek 3) lze pfirovnat k obchodnim mistim, kterd poskytuji
systémoveé centralizovany trzni prostor. TrziSt€ B2B poskytuji zejména nasledujici

kli&ové vyhody: *

o neutralitu,

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

o rozS§ifovani cenovych nabidek,

o zdaruku integrity trhu,

o pruhlednost (transparentnost),

o samoregulaci trhu a mechanismus tvorby cen,

o sluzby platebni,

trzni pospolitost — misto setkavani ¢lent, uzivatelll a poskytovateli sluzeb.

e}

2 DVOf{AK, J. Elektronicky obchod. Skriptum VUT FP, Brno 2004.
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Obrazek 3: B2B model

Zdroj: (11.)

Pro vytvafeni modelu popisujiciho soucasny stav feSené problematiky bude
nezbytné vymezeni pojmu strategie pro elektronické obchodovani firmy, atov

souladu s cili uvedenymi v kapitole 3.

5.3 Strategie pro elektronické obchodovani

Strategie je definovdna jako trajektorie nebo drdha sméfujici k predem
stanovenym cilim, kterd je tvofena podnikatelskymi a konkuren¢nimi oblastmi
piistupu, jeZ se management snazi uplatnit pfi vymezovani pozice firmy a pfi fizeni

celkové skladby jeho ¢innosti. (9.)
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Strategie, jako systémové zameéfeni mé bakalaiské prace, mize mit nasledujici

vyznamy:
® je to vyjadfeni o tom, jaky je strategicky zameér firmy,

e urCuje a ukazuje divod dlouhodobych cili firmy, akéni program a priority
vyuzivani zdroju ,
e vybird, do jakého podnikatelského sektoru firma mize nebo si pieje vstoupit,

® je zaméfena na tvorbu a udrZeni klicové kompetence firmy,

e definuje povahu nebo vlastnost ekonomickych a neekonomickych piinosu,

kterych chce firma dosdhnout nebo vytvofit stakeholdery,

¢ snazi se dosdhnout dlouhodobé udrzitelné vyhody v kazdé obchodni aktivité tim,
7e reaguje flexibiln€ na pfileZitosti a hrozby v daném prostiedi, stejn€ jako na

své silné a slabé stranky,
¢ identifikuje jasné manazerské ilohy na obchodnich a funkénich drovnich,
® jeto sjednocujici a integraéni zpusob nebo postup rozhodnuti,

® je to zpusob, jak investovat selektivné do hmotnych a nehmotnych zdrojt, aby
byly vytvoreny schopnosti, které zajisti udrzitelnou konkurencni vyhodu

firmy.(9.)

S tvorbou strategie jsou spojovdna strategicka rozhodnuti, kterd ovliviuji
dlouhodoby smeér jejtho pusobeni, napf. rozhodnuti o rozsahu Cinnosti, které jsou s
realizaci strategie spojeny. Strategii lze povazovat za dynamicky proces, ktery se v
prubéhu realizace jednotlivych akci vyviji a udrZuje urcity vykonny a zlepSujici postup.
(10.)

Predpokladem uspéSné implementace strategie je znalost principu

strategického mysleni pro moderni elektronické obchodovani.
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5.4 Principy strategického mysleni pro moderni elektronické
obchodovani

Strategické mysleni znamend perspektivné pohliZet na moznosti firem, a to
s ohledem na rychle se rozvijejici informacni a komunikacéni technologie (ICT) pro
moderni elektronické obchodovdni. Analyzovat vSechny faktory vnéjSiho prostredi,
pruzné reagovat na zmeény a ovliviiovat je, promyslené vyuZzivat zdroje a ucit se tvofive

prekonavat problémy s vyuZitim potencialu vSech spolupracovniki. (8.)

Zvladnuti aplikace principt strategického mysleni je podminkou strategického

uspéchu firmy:

» Analyzovani prostredi
Bez nepretrzitého sledovani vyvoje v okolnim prostiedi nemtzeme v predstihu
identifikovat nadchdzejici zmény, vCas napldnovat kroky a pruzné€ reagovat na zmeny.
Za timto ucelem by firmy mély mit vybudovén strategicky informacni systém, ktery jim
bude poskytovat vCasné, presné, obsazné, odpovidajici a pouzitelné informace o
faktorech ovliviiujicich strategii firmy. Schopnost fidit a vyuZivat informace patii

k dilezitym strategiim kazdé firmy. (8.)

» Budovani vizi
Vize je sjednocujicim prvkem firem, vyzvou a inspiraci, oporou i zdrojem
smysluplnosti jejich usili. Spole¢né sdileny cil je mocnym prostfedkem mobilizace

lidského potencidlu firmy. Vize musi stit v podtextu vSech strategickych uvah. (8.)

» Orientace na zakaznika
Veskerd cCinnost firmy musi sméfovat k predviddni a uspokojovani potieb
zékaznika. Cilem firmy by mélo byt poznat skutecné potieby zdkaznika. Firmy musi

umeét stanovit vysi ceny a dat zdkaznikovi védét o nabizenych produktech ¢i sluzbéch.

8

Proto se ve své bakaladfské praci zabyvam timto modernim smérem orientace na
spokojenost zdkaznika a jeho strategii pifi novych moznostech vyuziviani ICT pro

budouci vyvoj novych elektronickych obchodu firem.
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» Systémovost
Kazdé strategické rozhodnuti musi byt integrovdno do celkového systému fizeni.
Pfi kazdé zmeén€ v okoli musi firma flexibilné¢ a dynamicky zareagovat na zménénou

skuteCnost. (8)

Z tohoto hlediska feSim svoji bakaldfskou prici jako systémové vymezeni
feSeného problému pro moderni zameéfeni strategickych principi a mysSleni

elektronickych obchoda firem.

» Variantnost
Pti planovani je vZdy nutné pocitat s uritym stupném nejistoty v budoucnosti a
pripravovat vice moznych variant. Strategickd rozhodnuti je nutné pfizptsobovat
zmeénéné situaci. ZjiStovani, zda ndhld zména prostiedi nevyZaduje vyuZiti jiné
varianty, by mélo byt soustavnou c¢innosti zahrnutou do systémovych postupi pro

formulovani a implementaci novych strategii. (8.)

» Pruznost
V této fazi strategického mysSleni hraje klicovou roli €as. Byt pruzny znamena

dynamicky reagovat na vzniklé potieby zdkaznika. (8.)

Proto v celé bakalafské praci hodnotim elektronicky obchod a budouciho

zdkaznika jako dynamicky systém.

Na zédkladé uvedeného rozboru vybranych principu strategického mysleni je

nutné se soustiedit na strategicky proces moderniho elektronického obchodovani.

5.5 Strategicky proces moderniho elektronického obchodovani

Strategicky proces chdpeme stidle vice jako snahu o sladéni aktivit firem
s probihajicimi zménami. Jednd se o proces, ktery by meél sméfovat k vyrazngjsi
vnimavosti vaci potencidlnim pfileZitostem. Vyznamnou roli v tomto procesu hraje

strategickd analyza, kterd se zabyvd rozborem situace firmy a okoli. (20.)
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5.5.1 Model strategického rizeni elektronického obchodu

Moderni model strategického fizeni je predevS§im vymezeni dlouhodobych
zakladnich cilt firmy a stanoveni nezbytnych Cinnosti a zdroju pro dosaZeni téchto cila.
Uctelem strategie je urit a prostfednictvim hlavnich cili a cest jejich dosaZeni vyjadfit
pfedvidany obraz firmy. Strategie vytvaii systémovy rdmec pro uvazovani ¢innosti

vedoucich k dosazeni planovanych cila. (6.)

Strategické fizeni uvedenych cili predstavuje soubor aktivit zaméfenych na
formulaci smért dalSiho rozvoje firmy v podobé strategie, v naSem piipadé€ strategie
elektronického obchodu firmy. Strategické fizeni se uskutecCfiuje prostfednictvim
formulace a implementace nové strategiec podminéné tvorbou modelu strategického

rizeni elektronického obchodu. (20.)

z Mz

Strategické fizeni je tedy mimofddné slozity proces, ktery je definovédn jako
posloupnost logiky, kterd vysvétluje vztah mezi vstupy a vystupy, tj. strategii,
definovanym okolim systému a cilovym chovanim systému pro definovany
kyberneticky model podle obrazku 10 (Pfiloha 12.4). Jednim z divodu, pro€ je proces
strategického fizeni tak dilezity, je skuteCnost, Ze pomaha firmé vcas identifikovat,
vybudovat a udrZet si konkurencni vyhodu, kterd je nezbytné nutnd pro zajiSténi
prosperity, zejména s ohledem na pusobeni konkurencnich tlakd a sil. Strategické fizeni
musi byt kontinudlnim procesem, ktery na zmény okoli aktivné reaguje. Strategické
fizeni zahrnuje rozhodovédni o novych, nestandardnich procesech, jevech a situacich,

proto vyzaduje tvarci piistup. (20.)

Smyslem moderniho strategického fizeni je sméfovani jejitho rozvoje ve vazbé
na strategické a podnikatelské zaméry firmy, zvySovani jeji vykonnosti a dosahovani
takovych efektd, které budou pfispivat k vy$si dspéSnosti firmy na trhu a jeji

konkurenceschopnosti.(23.)

Predpokladem tspésné formulace strategie je provedeni analyzy identifikujici
firmu a jeji okoli. Typickym charakteristickym znakem prostfedi jsou dynamické

zmeény v celém ekonomickém systému.
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5.5.2 Analyzy okoli firmy

Firma® je obklopena okolim, jehoZ vyvoj na firmu puasobi nejen jako urcité
omezujici podminky, ale také jako pftileZitosti pro dalsi rozvoj, jejichz v€asné vyuziti

znamena konkuren¢ni vyhodu. Firma také psobi na své okoli. (obrazek 4)

Cilem analyzy okoli je urceni vnéjsiho a vnitiniho okoli, které na firmu plsobi a

ovliviiuje ho. Firma musi analyzovat své okoli zejména proto:

o aby védéla, jaka je jeji pozice v prostiedi, v némz pusobi,

o aby efektivné reagovala na neustdlé zmény v okoli a mohla v ném pfezit,
o aby se mohla divat na firmu jako celek,

o aby mohla analyzovat své vnitini moZnosti,

o aby predesla prekvapeni od konkurentd,

o aby mohla vytvofit pevnou zdkladnu pro své strategické aktivity.(9.)

? Meluzin T., Meluzin V. Zéklady podnikové ekonomiky. 2. vydani. Olomucany. AKADEMICKE
NAKLADATELSTVI CERM, s.r.o. Brno, 2007. 119 s. ISBN 978-80-214-3472-1.
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obecné okoli jako komplexn€ pojaté vzdalené okoli modelu
definovaného systému firmy

oborové okoli jako blizké okoli definovaného
systému firmy

vnitini prostredi firmy jako
model definovaného systému

Obrazek 4: Prostredi firmy a jeji okoli

Zdroj: vlastni

5.5.3 Konkurencni strategie firmy

Konkuren¢ni strategie pfedstavuje zdsady, které urCuji, jak bude firma
konkurovat, jaké by mely byt jeji cile a jaka opatfeni jsou nutna k naplnéni stanovenych

cilu.

Cilem konkurencni strategie je vyvofit pro firmu takové postaveni, aby mohla
Celit péti zakladnim konkurencnim sildm (Porteriv model konkurenc¢niho prostfedi —
kapitola 5.5.5), které urCuji intenzitu oborové konkurence, a mohla je vyuzit ve svij

prospéch. (7.)

5.5.4 SLEPT analyza

SLEPT analyza je oznaCovéna jako prostiedek pro analyzu obecného okoli firmy
(obrazek 4).

V rdmci analyzy se nemapuje pouze soucasnd situace, ale pozornost se vénuje
zejména otazkam, jak se toto prostifedi bude ¢i mize do budoucna vyvijet, jaké zmény v

okoli muZeme predpokladat. (22.)
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5.5.5 Porteruv model konkuren¢niho prostiedi

Porteriv model konkuren¢niho prostiedi slouzi k analyze oborového okoli firmy

(obrazek 4). Cilem analyzy je zjistit postaveni firmy v konkuren¢nim prosttedi trhu.

Model ma analyzovat, jaké konkurencni sily v odvétvi ptisobi a jaky je jejich

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

Hove vstupujici

Dodavatel &

Lﬁ“;’::::ﬁ;“ I ﬂ

Subsiiuty a
komplementy

Obrazek 5: Porteruv model konkurenc¢nich sil

Zdroj:(17.)

5.5.6 Analyza vnitiniho prostiedi firmy

Cilem analyzy vnitiniho prostfedi (obrdzek 4) je zjistit a zhodnotit
oblasti, ve kterych mé firma své slabiny a naopak, ve kterych je silnd. Na
zdklade tohoto zjisStovani jsou pak stanoveny specifické prileZitosti firmy a jsou
ucinéna opatfeni pro odstranéni nedostatki, které snizuji konkurenceschopnost
firmy. Analyza vnitiniho prostfedi obsahuje ndsledujici vnitini faktory (faktory

veédecko — technického rozvoje, marketingové a distribucni faktory, faktory
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vyroby a fizeni vyroby, faktory podnikovych a pracovnich zdroju, faktory

podnikovych a pracovnich zdroju, faktory financni a rozpoctové.) (1.)

5.5.7 SWOT analyza

SWOT analyza je jednoduchym néstrojem, koncepnim rdmcem pro systémovou
analyzu. Je zaméfena na charakteristiku kliCovych faktora ovliviujicich strategické
postaveni firmy. Je pfistupem nepfetrzité konfrontace vnitfnich zdroju a schopnosti
firmy dynamicky reagovat na zmény v jeho okoli. SWOT analyza identifikuje silné a
slabé strdnky firmy a porovnav4 je s hlavnimi vlivy z jeho okoli, resp. pfileZitostmi a

ohroZenimi a smétuje k formulaci strategie. (20.)
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6 Analyza reSeného problému

Na zdkladé systémového vymezeni problému a cile price s vybranymi
informacnimi zdroji jsem zpracovala soucasny stav feSené problematiky (kapitola 5) a
vymezila pouZziti metod (kapitola 5.5) pro nésledujici analyzovani feSeného problému

(vybrané firmy).

6.1 Zakladni adaje o vybrané firmé

Na internetovych strankdch jsem si vybrala vhodnou firmu spliujici moje
pfedstavy o moZném feSeni modelu strategického fizeni elektronického obchodu.

Zvolenou je firmou je ACONTE s.r.0.*

6.1.1 Charakteristika vybrané firmy

Firma ACONTE s.r.0. vznikla 22. zafi 2005 v Brné. Jednd se o firmu pusobici
v nabidce produktll a sluzeb v oblasti ICT. Zatim zajistuje komplexni servis klasicky
nabizenych pocitaCovych siti véetné vhodného pfisluSenstvi od hardware po software a
tim se zafazuje do modernich ,.kamennych* obchodu v oblasti ICT typu elektronického
obchodu B2B a B2C. Dile podnikd v oblasti webdesignu. Také nabizi ucelové
vnitropodnikové Skoleni uZivatelim ICT zaméfené zejména na pouZziti pocitacovych

systému.

6.1.2 Soucasna nabidka produktu a sluZzeb vybrané firmy

Na zakladé poskytnutych internich matridld vybrané firmy jsem piehledné
zpracovala stdvajici nabidky, a to tak, aby byly v souladu s rozvojem této dynamicky se

rozvijejici oblasti nabidky produktu a sluzeb v oblasti ICT. Z internich materialt firmy

* Aconte. [online]. 2010 [cit.2010-01-08]. Dostupné z www.aconte.cz
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uvadim podstatné charakteristiky v nésledujici Casti této podkapitoly (25.). Rozsah

¢innosti firmy odvozuji z poskytnutych Zivnostenskych listd vybrané firmy (25.):

e grafické prace a kresli¢ské prace,

e zprostfedkovani obchodu a sluzeb,

® poskytovani software a poradenstvi v oblasti ICT,

e zpracovani dat, sluzby databank, sprava siti,

e (innost podnikatelskych, finan¢nich, organizacnich a ekonomickych poradct,

e pofadani odbornych kurzu, Skoleni a jinych vzdélavacich akei vcetné lektorské
¢innosti,

e prekladatelska a tlumocnickd €innost.

Z uvedeného rozsahu €innosti vybrané firmy uvadim nésledujici oblasti (25.):

» Klasicka nabidka produkta a sluZeb na Internetu:

o SITOVE PRVKY - konfigurace sitovych prvkd, vytvofeni VLAN
prostiedi;

e FIREWALL - zabezpeceni firemni sité proti utokiim a nastaveni jeji
dostupnosti pouze pro autorizované uZzivatele;

e BEZDRATOVE SITE - konfigurace WiFi sitg;

o TISKARNY - instalace tiskdren, kopirek a faxii s moZnosti sdilen{

pro vSechny uZivatele.

Dil¢i zévér: uvedend nabidka reprezentuje klasickou formu obchodu. Nete$i

vSak modernf strategicky pfistup firmy k elektronickému obchodu.

> Skoleni:

Kombinované kurzy:

e Time Management s Outlookem;
o Rizeni projektd s MS Project;

e Prezentaéni dovednosti s PowerPointem.
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Uzivatelské kurzy:

e  Word 2003, 2007,

e Excel 2003, 2007,

e PowerPoint 2003, 2007;
e Outlook 2003, 2007,

e Visio 2007;

e Access 2007;

e Project 2003, 2007;

e OpenOffice Writer.

Profesni kurzy:

e Excel pro ekonomy a manaZzery;
e PowerPoint pro obchodni zastupce;

e Word pro asistentky.

Manazerské kurzy:

e Managing Information Strategically;

e Project management.

» Nabidka software:
e Hosting;
e  Webhosting;

e (Qchrana a nastaveni emailu.

» Nabidka webdesignu a souvisejicich sluzeb.
e Tvorba www stranek;
e Moduly (e-shopy, fotogalerie, helpdesky, chaty, bezhotovostni
platby, systémy pro tvorbu formulatt, systémy pro fizeni dokumentd,

online rezervace).
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pocet uzivateld Internetu

v procentech

Dil¢i zavér: Zuvedené charakteristiky vybrané firmy vyplyvd, Ze v elektronickém
obchodovani neni dostatecné zajiSténa nabidka pro ,,Notebooky, PC, Servery a Diskovéa
pole*“. Déle neni zabezpecena elektronickd forma uvedené nabidky postihujici moderni

pozadavky strategie zdkaznika.

6.2 Provedené analyzy

6.2.1 SLEPT analyza

Na zakladé uvedenych systémovych rozbori soufasného feSeni strategie
elektronického obchodu u modernich poskytovatelt produktt a sluZzeb uvadim jen dilci

zaveéry SLEPT analyzy:
» Socialni faktory

Znalost IS/IT v populaci roste. Pouzivani informacnich a komunikacénich
prostiedkil se stdva béZnou soucdsti kazdodenniho Zivota vétSiny populace (graf 1, graf

2, graf 3, graf 4). Dochézi k nérastu internetové kriminality.

o Pocet uZivatelu Internetu

200 2007 SO S0

obdobi

E/

Graf 1: Poéet uzivatelu Internetu

Zdroj: Cesky statisticky dfad, 2009 (12.)
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telu Internetu v

Ziva

poce

pocet zdkazniku nakupujicich

tu
porcentech

Internet v procentech

pres

e Uzivatelé Internetu serazeni podle véku

203 % TE9 % 7% 560% B0w 120% 3%
1624 let 25— bet 15—t bet A5-54 et 55— len 651 et T5e

vékova struktura uzivateli Internetu

Graf 2: Pocet uzivatelu Internetu serazenych podle véku

Zdroj: Cesky statisticky tfad, 2009 (13.)

¢ Pocet zakazniki nakupujicich pies Internet

AN (141 7% 151% 0% 20w
2003 2005 2006 2007 JO08 2009
obdobi

Graf 3: Pocet zakazniki nakupujicich pres Internet

Zdroj: Cesky statisticky tfad, 2009 (14.)
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pocet zdkazniku nakupujicich

pres

Internet v procentech

e Pocet zakazniku nakupujici prres Internet serazenych podle véku

16=24 ket 3%5-34 ket 15 4 let 4554 ket 55—l bt &%= 74 let 75+

obdobi

Graf 4: Pocet zakazniku nakupujicich pres Internet sefazenych podle véku

Zdroj: Cesky statisticky dfad, 2009 (15.)
Dil¢i zaveér:

Vybrand firma ve svych internich materidlech sleduje tyto trendy a inovuje své

strategické zaméry na zdkladé uvedenych dat a graft (graf 1, graf 2, graf 3, graf 4).

» Legislativni faktory

Na e- commerce reaguje pravo tiremi moznymi zpusoby:

e v nekterych pripadech lze stdvajici prdvni dpravu pifimo aplikovat na e-
commerce (napt. ochrana autorského priva);

e jiné stavajici pravni normy dostaly aplikaci na pravni vztahy vznikajici v rdmci
e- commerce zcela novy rozmér (napf. uréeni rozhodného préava);

e v neposledni fadé si e- commerce vynutila pfijeti i zcela novych pradvnich norem

(napf. pravni dprava elektronického podpisu). (18.)
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Z predpisu ceského pravniho radu, které nové reaguji na e-commerce, lze uvést:

e zdkon C. 480/2004 Sb., o nekterych sluzbédch informacni spolecnosti;

e zdkon C. 227/2000 Sb., o elektronickém podpisu;

e ObcCansky zdkonik (dpravou spotiebitelskych smluv  prostfednictvim
elektronickych prostredki);

e ObcCansky soudni fad (dpravou elektronického podéani, doruCovini a
elektronického platebniho rozkazu);

e zdkon &. 300/2008 Sb., o elektronickych ukonech a autorizované konverzi
dokumentd, ktery upravuje elektronické tkony statnich orgdnl, organu
tizemnich samospravnych celki, Pozemkového fondu Ceské republiky a jinych
stitnich fondd, zdravotnich pojistoven, Ceského rozhlasu, Ceské televize,
samospravnych komor zfizenych zakonem, notaft a soudnich exekutorti (organ
vefejné moci) vuci fyzickym osobdm a pravnickym osobdm, elektronické ukony
fyzickych osob a pravnickych osob vu¢i organim vefejné moci a elektronické
ukony mezi orgdny vefejné moci navzdjem prostiednictvim datovych schrinek.

Tento zdkon nabyl Gc¢innosti 1. 7. 2009. (18.)

Dil¢i zaveér:
Vybrand firma ma ve svych internich materidlech uvedeny konzultace
k této problematice. Spolupracuje s advokétni kanceldii specializujici se na

oblast e-commerce.
» Ekonomické faktory
Dil¢&i zaveér:
Na zdklad€ poskytnutych informaci vyplyvé, Ze ekonomické tdaje firma sleduje

a dynamicky je pfizpusobuje vzniklé situaci. Ekonomickd situace ovliviiuje

soucasné trzni prostiedi firmy.
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» Politické faktory
Dil¢&i zaveér:
Na zdklad€é poskytnutych informaci vyplyvd, Ze vybrand firma podporuje
strategickd rozhodnuti vlddy CR a zejména se soustied’uje na rozvoj poéitadové
gramotnosti v souladu se svym strategickym zaméfenim moderniho

obchodovani v oblasti ICT. Konzultac¢ni ¢innosti pfispiva k realizaci projektt

Evropské unie.

» Technologické faktory

Dil¢&i zaveér:

Na zdklad€ poskytnutych informaci vyplyvd, Ze vybrand firma modernizuje
nabidku produktd v ramci procesu piipravy elektronického obchodovani. Diéle se
soustfed'uje na perspektivni oblasti firmy sohledem na rychleji se rozvijejici
elektronicky obchod a tim podporuje strategické mySleni firmy. Rozvoj
technologickych faktorti spatfuje vybrand firma v soucCasné dobé predev§im v

proskolovani svych zaméstnanct — seminafe poradané IBM.

6.2.2 Analyza zakaznika a konkurentu

> Zdakaznici

Na zéakladé poskytnutych internich materidlt firmou a konzultaci jsem provedla
vyhodnoceni poZadavka koncového zdkaznika. Vysledky podstatnych zaveért uvadim
v nasledujici tabulce sefazené podle pozadavki zdakaznikt na elektronicky obchod

(tabulka 1):
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Tabulka 1: Pozadavky zakazniku na novy elektronicky obchod

Poradi pozadavku zakazniku na elektronicky obchod ze zavéru Setieni provedené

firmou

[E—

Uvedeni pfehledné nabidky notebookt

Uvedeni sestav nabizenych PC

Uvedeni nabidky moznych servert

Uvedeni nabidky diskovych poli

Prehledny katalog produktt vybrané firmy

Nabidka pohodlné objednavky pozadovanych produktd a sluzeb

Realizace rychlého a spolehlivého dodéani

Nabidka platebnich nastroju

e Il I IS N Bl Bl B

Konkurenceschopna cena produktt a sluzeb

Zdroj: vlastni (podle 25)

Dale firma poskytla tdaje o souCasnych pozadavcich zdkaznik(i na zmény

strategie pripravovaného elektronického obchodu firmy (tabulka 2).

Tabulka 2: Poradi poZzadavku na strategii elektronického obchodovani vybrané
firmy

Poradi pozadavku zakazniku na zménu strategie elektronického obchodu

vyplyvajicich ze zavéru Setireni provedené firmou

1. Prifazeni zdkaznikd k pfedem definovanym skupinam

Cenové relace pro definované skupiny zakaznika

Ptistup k urcitému produktu vybranych zdkaznikt

Registrace uzivatelt vybranych produktt a sluzeb

Reseni servisu pro dané skupiny produkti

Preference $koleni pro zdkazniky a uZivatele produkta

A N Il Bl B

Reklamace produktt

Zdroj: vlastni (podle 25)
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Dil¢i zavér:

Uvedené pozadavky v tabulce 1 a tabulce 2 budou po upfesnéni s vybranou

firmou zahrnuty v ndvrhu feSeni problému (kapitola7).

> Konkurenti

Na zaklad€ poskytnutych internich materidlti firmou jsem provedla vyhodnoceni
vybranych 5 firem pusobici v okoli firmy (obrazek 4). Vysledky podstatnych zaveéru
uvadim v nésledujici tabulce, a to sefazené podle vyznamnosti firmy v konkuren¢nim

prostiedi (tabulka 3):

Tabulka 3: Poradi vybranych konkurentu v oborovém okoli firmy

Poradi vybranych konkurentiui v oborovém okoli firmy vychazejici ze zavéra

Setfeni provedené firmou

1. Alza’

2. Czechcomputers6
3. Elkas’

4. Gigacomputer8
5. OKComputers’

Zdroj: vlastni (podle 25)

> Dostupné z
http://www.alza.cz/notebooky/18842920.htm?kampan=adwords_notebooky&gclid=CMnXh8Sqv6ECFQ
sFZgoddVIN6w.

% Dostupné z
http://www.czechcomputer.cz/cat_tree.jsp?ppath=Notebooky&utm_source=adwords&utm_medium=ppc
&utm_campaign=notebooky_kw_2&gclid=CLz-nuCqv6ECFQYeZwod2Hii8Q.

7 Dostupné z
http://www.notebookyprodej.cz/main.aspx?cls=product&__pnc_id=115&order_by=PRICE&prs_id=

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

? Dostupné z
http://www.okcomputers.cz/notebooky/c18844276/?gclid=CNvh_Laqv6ECFQm7Zwod2nLI19g.
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http://www.alza.ez/notebooky/l
http://www.czechcomputer.cz/cat_tree.jsp?ppath=Notebooky�&utm_source=adwords�&utm_medium=ppc
http://www.notebookyprodej.cz/main
http://www.gigacomputer.cz/
http://www.okcomputers.cz/notebooky/cl

Z provedenych vysledki Setfeni vybranou firmou u konkurenti vyplyva, Ze oslovené

firmy:

e preferuji predev§im cenové relace nabizenych sluzeb a produkti,

e je vyvijen tlak ze strany podnikajicich firem a zakaznikl z hlediska kvality
poskytovanych sluzeb a produkta,

e stejné problémy pocituji v oblasti bezpecnosti a poskytovani bezhotovostniho
platebniho styku,

® maji rozdilny piistup a zkuSenosti s elektronickym obchodem,

* maji omezené znalosti v oblasti strategii potieb zakaznika pro elektronicky
obchod,

¢ mén¢ pozornosti vénuji systémovému chapani elektronickému obchodu.

Dil¢i zavér provedenych Setfeni zakazniku a konkurentu:

Z provedeného Setfeni zdkaznikl a konkurentl vyplyvaji nasledujici zavéry o vybrané

firmé:

e vybrand firma m4 skute¢né niZ§i cenovou nabidku,

e vyrazné souhlasi s nabidkou pomoci elektronického katalogu,

e zdkaznici ocenuji spoluprici s vyraznymi dodavateli,

e respondenti doporucuji modernizovat elektronicky obchod s HW dopliiky

¢ respondenti doporucuji modernizovat strategii firmy na zakladé pozadavku
zakaznika,

e zdkaznici ocenuji snahu firmy o zvySeni bezpeCnosti plateb a reklamace zboZi,

e dale respondenti kladn€é hodnoti rychlou reakci na nabidku novych ICT,

e respondenti doporucuji jesté rychlejsi komunikaci se zakazniky a ziskavani
znalosti o zakaznicich formou elektronického obchodniho zpravodajstvi,

e zdkaznici vnimaji uvedené hrozby.
Vysledky provedeného Setfeni (kapitola 6.2.2) zakaznikd a konkurentl jsem

zahrnula jako vychozi materidl pro formulaci vhodného modelu strategie rizeni

elektronického obchodu firmy s tim, Ze na zdkladé dale provedenych konzultaci
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s vybranou firmou by bylo mozné vytvofit koncep¢ni ndvrh feSeni zadaného problému

(kapitola 7).

V nésledujici podkapitole se soustfedim na analyzu vybrané firmy s cilem ziskat
podklady pro nédvrhy potiebnych opatfeni v systémovém chdpani moderniho modelu
elektronického obchodu firmy s vyssi akceptaci strategie moderniho zdkaznika

v pozadované oblasti HW vybrané firmy.

K systétmovému vymezeni nového modelu strategie uvddim podstatné zivéry

poskytnuté v internich materidlech firmy a na konzultacich.

6.2.3 Porteruv model konkurenc¢niho prostiedi

1. Vyjednavaci sila zakazniku

Zakazniky vybrané firmy jsou jak zdjemci o IT/IS prostiedky, tak
odbornici zabyvajici se informacnimi a komunikanimi prostfedky. Zakazniky
nejvice ovliviiuje zména cenové relace nabizenych produkti a sluzeb. Cilem
zdkaznika je minimalizovat ndklady a mit k dispozici potfebné trZni informace
(nabidka, poptavka).
Diléi zavér:

Neustéle dochdzi k nartstu informacni gramotnosti obyvatelstva a také se
zvySuje zdjem vefejnosti o elektronické obchodovani, o Cemz sveédci také

pozadavky zakaznik( na novy elektronicky obchod uvedené v tabulce 1.

2. Vyjednavajici sila dodavatelu
Nabidka vybrané firmy umoziiuje ziskat vhodné dodavatele s velkou
silou a schopnosti konkurence na trhu.
Diléi zavér:
Tradi¢ni a rozvijejici se spoluprace s ¢eskymi a zahrani€nimu odbérateli
umoznuje vybér vhodnych dodavateld pro posileni firmy v oblasti

elektronického obchodovani s PC, o ¢emz svéd¢i i poradi vybranych konkurentt
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v oborovém okoli firmy vychdzejici ze zavéru Setfeni provedené firmou (tabulka

2) a z dil¢ich zaveéru (kapitola 6.2.2)

. Hrozba vstupu novych konkurentu do odvétvi

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

Spoluprace firmy se zahranicim (u vybrané firmy je to pfedevSim
Rakousko a Némecko) klade vysoké poZzadavky na informacni a jazykovou
gramotnost a v soucasné dobé smefuje k podpofe mého predklddaného modelu

strategického fizeni elektronického obchodovéni.

. Hrozba substitutu

Rychly rozvoj ICT umoziuje pfichod novych konkurenti na trh.
Zakaznik muaZe velmi snadno nahradit vyrobek za jiny bliz§i produkt.
Rozhodujicim kriteriem substituce je hladina cenové nabidky.

Dil¢i zaveér:

Firma sleduje integracni procesy v oblasti ICT a ve svych strategickych
cilech, podle internich materiald a konzultaci, tyto poZzadavky zacina postupné
realizovat stim, Ze zdsadnim krokem bude prdv€ ptipravovany model

strategického fizeni elektronického obchodu firmy.

. Rivalita konkurentu v daném odvétvi

Posouzeni rivality mezi konkurenty firem zabyvajicich se aplikacemi
ICT byla provedena v soucasné dobé vybranou firmou (6.2.2). V zavérech
poskytnutych konzultaci uvadim, Ze nabidka vybrané firmy je velmi rozsdhla
s pfijatelnymi cenovymi relacemi v uvedeném spektru podnikéni.
Diléi zavér:

Uvedena rivalita konkurentti v daném odvétvi je sledovana a v internich
materidlech firmy feSena systémoveé sohledem na soucasny rozvoj nové

ekonomiky ve svéte.
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6.2.4 Analyza vnitiniho prostiedi

» Faktory védecko — technického rozvoje
Dil¢i zavéry vybranych faktord pro analyzovanou firmu:

Trh ICT sluzeb se vyznaCuje dynamickym vyvojem. Je naprosto
nezbytné sledovat nejnovéj§i trendy v informacnich a komunikacnich
technologiich. Centrem zijmu firmy je pfedev§im orientace na budouciho
zdkaznika. Firma si uvédomuje konkuren¢ni prostfedi na trhu, a proto svoji
pozornost zameétuje na sledovdni vyvoje elektronického obchodu ve svéte.
V novém elektronickém obchodovani firma spatfuje svoji budoucnost a strategii

nového podnikani. Elektronicky obchod mé také schopnost centralizace. Firma

ma tak moZnost konkurovat i velkym pocitacovym firmam.

Dil¢i zavér:

Vybrana firma, podle internich materidli a poskytnutych konzultaci,
provadi systematické modelovéani dynamického vyvoje vSech oblasti ¢innosti a
v soucasné dob€ se zamétuje predev§im na zkvalitnéni nabidky technického a
programového vybaveni notebookt, PC, servert a diskovych poli. K uvedenym
faktorim védecko — technického rozvoje firmy by meéla piispét také moje

pfedklddand bakalédrska préce.

» Marketingové a distribucni faktory
Dil¢i zavéry vybranych faktord pro analyzovanou firmu:

Cilem SEO analyzy je podat kompletni informace o chybach v
optimalizaci strdnek pro vyhleddvace a ndvrh jejich feSeni tak, aby web byl na
prednich mistech ve vyhledavacich. Duraz je kladen na peclivy vybér klicovych
slov. (21.)

Dilc¢i zavér:

Vybrand firma zatim nema provedenou analyzu a v nejbliz§im obdobi

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

Dil¢i zavéry vybranych faktord pro analyzovanou firmu:

E — shop

Vvbrand firma vlastni pouze jeden server, ktery se pravidelné
zalohuje. Nevyhodou je, Ze server neni duplicitné kryty. Provoz
elektronické nabidky produkti a sluzeb je v rezii firmy. Je proto nutné
sledovat ekonomické sazby (DPH) a legislativni tpravy. Nespornou
vyhodou vybrané firmy je, Ze spolupracuje s vice dodavateli — IBM,

Microsoft.

Pocitacova sit’

Firma ma svého spravce sité, ktery zajistuje udrzbu jednotlivych
pocitaovych zafizeni. Zdkladem pro spravné fungovani pocitaCové sité
je to, aby spravce mél prehled o tom, co se na této siti déje. Proto ma
firma zaveden monitoring na pocitaCové siti, obzvlasté na mistech jako
jsou servery a aktivni sitové prvky. Sprava pocitaCové sité a sprava PC
se sklada z dil¢ich dkont, které spolu souvisi a navzdjem se dopliuji.
Dalsi dalezitou Cinnosti spravce sit€é firmy je zajiSténi bezpecnosti
serveru (nastaveni ochrannych prvka a sledovani pokust o neopravnéné
vniknuti do pocitaové sité podniku). Soucasti pocitacové site je i idrzba
tiskdaren, scannerti a samoziejme i oprava pasivnich a aktivnich prvku

pocitacové site firmy. (zpracovano pro firmu na zdkladé literatury 26.)

Zélohovani dat

Zalohovani dat je pro firmu nesmirné dilezité. Ztrata dat by pro
firmu mohla znamenat existen¢ni problémy. Firemni data jsou v podstaté
nenahraditelnd. Z tohoto diivodu vybrand firma klade duraz na pravidelné
zélohovani dat. Zdlohovani dat je zdkladnim prostfedkem ochrany dat.
Ptinasi firmé jistotu, Ze pii havdrii o sva data nepfijde a bude schopna je
kdykoli obnovit. Principem zdlohovéni je vytvofeni kopie dat v ur¢itém

Case na samostatné zafizeni a tim zajiSténi bezpecného uloZeni vcetné
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moznosti uchovdni mimo firmu. Zalohovédni dat ve firmé probihd
v offline reZimu tzn. zdlohovadni probihd v dobé€, kdy neni vyuZivan
provozni informacni systém firmy (zpracovdno pro firmu na zdkladé

literatury 26.)

» Faktory podnikovych a pracovnich zdroju

Dil¢i zaveéry vybranych faktort pro analyzovanou firmu:

Informacni systém

Prace s informacemi je pro firmu Zivotné dilezitd a je nedilnou
soucasti strategie fizeni ve vybrané firme. Informacni systém firmy je
postaven tak, aby dokdzal pottebné informace ziskat, zpracovat a vyuZzit
ve svij prospéch. Zakaznik provede objednavku na zdkladé nabidkového
katalogu, v pfipadé¢ zakdzkové objedndvky na zdkladé svych
individudlnich poZadavkd. Objedndvka obsahuje detailni popis daného
produktu, cenu, datum pfeddni a splaceni urcité financni Céstky.
Nésledné firma provede provéteni zdkaznika, zejména zkontroluje jeho
platebni schopnost. Poté firma zaznamend tyto informace do svého
informac¢niho systému. V informaénim systému jsou obsaZeny veSkeré
informace o odbératelich. Firma pouzivd Databdze Access. Celd
transakce je fddn€ zdokumentovdna (zpracovano pro firmu na zdkladé

internich materialu a konzultaci 25.)

» Faktory financni a rozpoctové

Dil¢i zavér:

Poskytnuté materidly a konzultace u vybrané firmy neposkytly potfebné

udaje pro model strategického fizeni elektronického obchodu.
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6.2.5 SWOT analyza

Na zdkladé poskytnutych materialti a konzultaci (25.) jsem zpracovala podklady

pro analyzu vyjadienou v tabulce 4:

Tabulka 4: SWOT analyza vybrané firmy

Vycet silnych stranek S W Vycet slabych stranek
S1: Casov€ neomezeny pristup; W1: bezpecnost obchodu;
S2: siroky sortiment produktu a sluzeb; W2: uZiti e- bankingu;
S3: vhodna cenova nabidka; W3: reklamace zboZi;
S4: preference zdkaznika; W4: nizkd gramotnost uzivatele;
S5:0dvoz vybranych produkti; WS5: nedostatek zkuSenosti s e —
S6: elektronicka nabidka produkti a shopem;
sluzeb; W6: veobecnd neduvéra zdkaznika
S7: neomezena teritorialita; k internetovému prodeji;
S8:spoluprice s vyznamnymi W7: nedostatecnd pravni dprava
dodavateli; podnikani;
S9: elektronické objednavky; W8: nizka akceptace strategie
S10: systémové chapani moderniho moderniho zakaznika.

modelu obchodu firmy.

Vycet prilezitosti (0) T Vycet hrozeb
O1: prinik na nové trhy; T1: moZnost selhani lidského faktoru;
O2:rychly rozvoj informacnich a T2: velké mnozZstvi firem pusobici na
komunikacnich technologif; trhu;
O3:navdazdni  spoluprice s jinymi T3: vyvojové trendy a technologicky
podnikatelskymi subjekty; pokrok;
0O4: vyuzivani finan¢ni podpory z T4: nedostate¢nd znalost potieb
Evropskych fondi; zdkaznika;
O5: rychlejs$i komunikace se TS5: nevyuZzivani obchodniho
zékazniky; zpravodajstvi v fizenf strategie firmys;
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O6: znalost strategie potieb T6: uplatiiovani principt fizeni

zakaznika pro obchod. z moderni ekonomické kybernetiky.

Zdroj:vlastni

Z provedenych analyz vyplyvaji dil¢i zavéry o vybrané firme:

vybrand firma m4 skute¢né niZs§i cenovou nabidku (S3 v tabulce 4),

souhlasi s nabidkou pomoci elektronické nabidky produktu a sluzeb, ale

postrada nabidku notebooku, PC, servera a diskovych poli (S6),

® je ocenovdna spolupriace s vyraznymi dodavateli (S8),

¢ je vhodné modernizovat elektronicky obchod s HW (S10),

e climinovat slabé stranky vybrané firmy modernizaci strategie na zakladé
pozadavku zakaznika (W),

¢ je kladné hodnocena rychld reakce vybrané firmy na nabidku novych ICT (O2),

e vyuzivat ziskavani znalosti o zakaznicich formou elektronického obchodniho

zpravodajstvi (OS5, 06).

Z uvedenych analyz a na zdkladé znalosti strategie potieb zdkaznika pro
elektronické podnikédni / O6 / a systémového chdpani modernitho modelu elektronického
obchodu firmy /S10/ a uvazovani slabé stranky vybrané firmy v oblasti nizké akceptace
strategie adaptabilniho zdkaznika /W8/ s uvaZzovanim hrozeb pro tuto vybranou firmu
/T6/ vyplyvé, Ze bude spravné feSit zadanou tématiku bakaldfské prace v modelu

strategického rizeni elektronického obchodu pro vybranou firmu.
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7 Navrh reSeni problému

V souladu s uvedenymi dil¢imi zavéry bakaldrské priace jsem rozdélila ndvrh

feSeni zadané price do nésledujicich podkapitol:

7.1 Vlastnosti elektronického obchodu firmy

Cely model systému elektronického obchodu firmy a pracovniho postupu pfi
tvorbé nového modelu strategického fizeni elektronického obchodu vybrané firmy jsem
rozdélila na nésledujici oblasti (vlastni feSeni v souladu s pouZitymi informacnimi

zdroji, firemni materidly a konzultacemi 24.):
» Produkty a kategorie

e neomezené mnozstvi kategorii, podkategorif a produktu,

e podpora pro vkladani ¢lankd, napf. o zboZzi, informace o dodavateli apod.,

e katalogovy rezim,

e moznost pfidavani soubort a obrazka k produktim a sluzbam,

e hodnoceni zbozi a komentére k produktiim a sluzbam,

e pouziti slevy (Casové omezené nebo neomezené, v procentech atd.),

e slevové kupony,

e nastaveni mén pro produkty a sluzby,

e zvyraznéni nejnoveéjsich produkti a sluzeb (akce),

e ndhled na produkty a sluzby (2D, 3D katalogy),

e automatické oznameni zakaznikovi o dostupnosti produkti a sluzeb,

e uvedeni sazeb DPH,

e vybér moznosti dopravy produktd (osobni odbér, doprava prodejcem, posta
atd.),

e vybeér mozZnosti platby za produkty a sluzby (faktura, v hotovosti, bankovnim
pfevodem, dobirka apod.),

e gsprdva objedndvek (objedndno, odesldno, vyfizeno apod.).
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> Zdakaznici

e pfifazeni zdkaznikd k pfedem definovanym skupinam,

e cenova relace pro skupiny odbérateld,

e skupinové slevy,

e nastaveni riznych cen a slev pro skupiny zakaznikt dle mnozstvi nakoupeného
zbo7Zi,

e zobrazeni cen vyrobku jen pro urcité skupiny zdkaznika.

» Nakup

e akce, slevy, vyprode;j,

e snadné vyhleddavani produktd, rozSitené vyhledavani podle parametrt, fazen{
produktt,

e zdkaznici mohou sledovat, kdy produkty obdrZi - stav objedndvky,

e detaily produkti, tfidy, nahledy apod.,

e zdkaznici mohou spravovat své uZivatelské ucty,

e zdkaznici si mohou prohliZet svoje objednavky,

e potvrzeni objedndvky e-mailem zdkaznikovi a vlastnikovi obchodu.

» Objednavky

e fizeni objedndvky (storno, vyfizeno, odeslano atd.),

e automatické ozndmeni zakaznik(im pii zméné stavu objednavky.

» Konfigurace

e plné zaclenéni do stdvajicich webovych stranek,

e dennf statistiky: poCet zdkaznikli, mnozstvi objednavek,

e ziskavani podkladd o strategii zakaznikt (sledovéni potieb zakaznika pfi
vyhleddavani jemu potiebnych produkta a sluzeb),

e roz$ifeni obchodu o dal$i moduly, pfedevsim vice jazykovych mutaci.
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» Doprava a adresa dodani

e moZnosti dopravy,

e zmeéna adresy doddni.
» Platba

e poZzadavky na piimé platby,

e pozadavky na bezhotovostni platebni styk.

7.2 Koncepce tvorby nové strategie iizeni elektronického obchodu

Na zdkladé internich materidla vybrané firmy a provedenych konzultaci jsem
v souladu suvedenymi teoretickymi sméry popsanymi v kapitole 5 a v souladu
snaplnénim cile bakalaiské priace provedla ndavrh varianty nového modelu
strategického rizeni elektronického obchodu. Tato nova strategie vychazi predevsim
z postupného napliioviani nového sméru elektronického obchodovéni s uvazovinim
dynamiky rozvoje elektronického podnikdani a zejména vychdzejici primdrné

z pozadavkl zdkaznika.
Novou koncepci vyjadiuji takto:

A. systémové vymezeni vychazi z analyz, internich materidli a konzultaci, které
jsem provedla piimo na vybrané firmé&;

B. firmu jsem si zvolila na zdkladé konzultaci a na zdkladé velmi dobie
propracovaného systému vztahu se zdkazniky realizované v jiZ existujicim
klasickém ,.kamenném*“obchodé vybrané firmys;

C. postaveni firmy na trhu je ddno predev§im modernim piistupem k velmi
dokonalému uZiti reklamy a pfipravovaného katalogu nabizeného sortimentu
produkti a sluzeb. Vyjimku tvoii zatim v nabidce notebooky, PC, servery a
diskova pole;

D. pfi tvorbé modelu jsem vychdzela z provedenych analyz vybranou firmou a

uvedenych dil¢ich zavérd v moji bakalarské praci a obecné z opatienich
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vedoucich ke zlepSeni postaveni vybrané firmy na trhu informacnich a

komunikacnich technologii. Dulezitou soucasti nové koncepce vybrané firmy je

uvazovani zakaznika a ziskavani podkladovych materidli firmou o zdkaznicich

a jejich strategiich pro budovany elektronicky obchod vybrané firmy;

E. na zédklad€ pozndni vybrané firmy a zatim Castecn& provddéné analyzy strategii

zakazniki pro mne vyplynula fada namétd, jak si ztéchto postupné

propojovanych strategii vytvofit novou pfedstavu o inovaci stdvajicich web

stranek internetového obchodu vybrané firmy;

F. krealizaci podstatné ¢asti modelu strategického fizeni elektronického obchodu

vybrané firmy jsem pfispéla vlastni realizaci nové nabidky web stranky

elektronického obchodu pro notebooky, PC, servery a diskovd pole. Zdrojovy

kéd (Priloha 12.7.2.) realizace nové webové stranky (obrazek 6, 7) navrzené

v souladu s plnénim cile bakalarské prace (kapitola 3).

Servery

Specializujeme se na trh malych a
stiednich firem. Magim klientim
nahizime naie dlovhodobé znalosti
technologii server TBM. Pokud se cheoete
dozv&dét vice o jejich vihoddch, tak
klilnéte zde nebo nds kontaktujte,

Notebooky a PC

Ma pFani klienta doddvdrme hardware prakticky
jakéhokaliv wirobee. Specializujerne se na
notebooky a potitate firmy Lenovo. Pokud se
cheete dozvEdét wice o technologiich a
wihoddch, které Wam poufiti téchto Zpitkovich
zafizeni pfinese, klilknéte zde (stranky v
anglidting) nebo nds kontaktujte,

Diskova pole Synology

Idedlni kombinace v¥konu a ceny vhodné pro Sirokou
ikalu zékaznikl a pouditi - od malych domacich
uFivateld a3 po velké firmy. Skvilé moZnosti
nastaveni, které tento produkt posunuji na pomezi
mezi diskovim polem a plnohodnotnim serverem,

Wice informaci najdete zde,

Obrazek 6: Graficky navrh nové nabidky produktu pro web stranku

Zdroj: vlastni na zakladé uvedenych analyz a dil¢ich zaveéra
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Obrazek 7: Realizace nabidky produktu na web stranky vybrané firmy

Zdroj: vlastni - na zdkladé (25.)

7.3 Metodika tvorby modelu strategického iizeni elektronického
obchodu

Na zdkladé poskytnutych informaci z firmy, internich materidld (25.) a na
konzultacich s pracovniky vybrané firmy jsem navrhla postup praci pri tvorbé
modelu strategického rizeni elektronického obchodu firmy. Navrhuji nésledujici

postup:

e vymezeni firmy a jejtho okoli jako deterministického prostiedi systému nabidky
sluzeb a produktt (s cilem dal$iho propracovani strategie fizeni elektronického
obchodu firmy a ziskavani novych informaci o strategiich zakaznika) — Pfiloha
12.1 obrazek 8,

e vytvafeni odpovidajicich 2D, 3D katalogi a moznych 2D,3D videoklipt pro
zékazniky (s uvazovanim rychlého rozvoje integrovaného prostiedi 3D a

zobrazovani na TV pfijimacich) — Priloha 12.1 obrézek 8,
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na zdkladé¢ postupné vytvafeného modelu strategie vybrané firmy na
modelujicim PC ziskat v budoucnosti model optimélniho systému fizeni vybrané
firmy (z hlediska nakladl, automatického vyhodnocovani pfani a strategif

zakaznikQ a také dodavatelt produkta a sluzeb) - Piiloha 12.2 obrazek 9.
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8 Zhodnoceni navrhu

Uvedeny ndvrh nové webové stranky vybrané firmy realizujici ¢4st modelu

7 Mz

strategického fizeni elektronického obchodu Ize raimcové zhodnotit v nésledujici ¢asti:

® prvni zkuSenosti se zavddénim nové stranky ukazuji, Ze zdjem o

elektronické obchodovani s produkty s PC stoupd a Ze firma zlepSuje své

postaveni na trhu. Pro dal$i obdobi musi zlepSit své technické vybaventi,

zejména instalaci nového serveru s rychlejSim pfipojenim k Internetu,

® novd analyza strategického fizeni elektronického obchodu vybrané firmy

bude provedena v ndsledujicich mésicich a vedeni této firmy

piedpoklidd, Ze zvyrazni pfedevS§im silnou strdnku koncepc¢niho feSeni

elektronického obchodovéni, omezi stdvajici hrozby vznikajici na novém

trzisti obchodovatelnych produktii a sluZeb. Firma velmi siln¢ akcentuje

rozSiteni trhi a bude vénovat jeSté veétsi pozornost poZzadavkim

zdkazniku.

Tabulka 5: Kalkulace predpokladanych naklada

Popis ¢innosti

Predpokladana cena v tis. K¢

Vytvoteni  programu  pro  automatické 150
vyhodnocovani potieb zdkazniki (B2C)

Vytvoteni  programu  pro  automatické 230
vyhodnocovani nabidek dodavatela (B2B)

Vytvoteni  programu  pro  automatické 450
vyhodnocovani fizeni firmy (podle navrhu

modelu strategického fizeni EO)

Vytvofeni DBS pro kyberprostor zdakaznika a 180
dodavatela

Vytvoreni bezpecného prostredi pro e-banking, 380
e-logistiky, CRM

Celkova predpokladana cena 1390

Zdroj: vlastni (na zaklad€ konzultaci 25.)
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9 Zavér

Na zdkladé€ osnovy ke zpracovani bakaldfské prace jsem v dvodni Casti vyjadtila
rozvoj internetového obchodu jako globédlniho sytému elektronického obchodu ve svété
na modernich a stdle se vyvijejicich informacnich a komunikacnich technologiich.
Na definovaném systémovém vymezeni feSeného problému, vyplyvajiciho ze
zadani bakalarské prace, jsem feSila vyhleddvani informacnich zdroji k této
problematice. Povazuji ziskavani zdroji informaci za kliCovou oblast moderniho
elektronického obchodu svéta.
Za klicovou otdzku teoretického feSeni rovnéZz povazuji Udaje popsané v
kapitole 2. Vyjadieni systémového piistupu (kapitola 2), cile prace (kapitola 3) a
vybranych informacnich zdroju (kapitola 4) dava dostateCny namét k popisu souc¢asného
stavu feSené problematiky uvedené v kapitole 5. Vedle vymezenych charakteristickych
pojmu v této nové oblasti modelovani systému a modelovani elektronického obchodu
jsem vymezila analytické metody vhodné pro definovini systému a modelu vybrané
firmy.

Vlastni analyza feSeného problému uvedend v kapitole 6 vymezuje vybranou
firmu a také metody analyzy provedené pro tuto konkrétni firmu.

Na zdklad¢€ provedené analyzy vybrané firmy a také zdkaznika firmy a v souladu
se systétmovym vymezenim celé problematiky jsem feSila otdzku nového elektronického
obchodovéni s produkty PC do vytvafeného integrovaného elektronického obchodu
vybrané firmy.

Provedené konzultace a poskytnuté materidly vybranou firmou umoZnily
systémove fesit moderni cestu strategie fizeni elektronického obchodu propracovaného
firmou, a to na zdkladé potieb a spokojenosti zdkazniki. Uvedené rozbory jednoznaéné
potvrzuji, Ze novy elektronicky obchod této firmy je mozny z hlediska doplnéni
stavajicich nabidek o ¢asti nazvané v mém ndvrhu a realizaci webové stranky vybrané

firmy:
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e Servery

Specializujeme se na trh malych a stfednich firem. Nasim klientim
nabizime naSe dlouhodobé znalosti technologii serverd IBM. Pokud se
chcete dozveédét vice o jejich vyhodich, tak kliknéte zde nebo nds

kontaktujte.

¢ Notebooky a PC
Na pfdni klienta doddvdme hardware prakticky jakéhokoliv
vyrobce. Specializujeme se na notebooky a pocitace firmy Lenovo.
Pokud se chcete dozvédét vice o technologiich a vyhodédch, které Vam
pouziti téchto SpiCkovych zafizeni pfinese, kliknéte zde (strdnky v

anglictin€) nebo nas kontaktujte.

¢ Diskova pole Synalogy

Idedlni kombinace vykonu a ceny vhodné pro Sirokou $kalu zdkazniki a
pouziti - od malych domdcich uZivateld az po velké firmy. Skvélé
moznosti nastaveni, které tento produkt posunuji na pomezi mezi

diskovym polem a plnohodnotnym serverem. Vice informaci najdete zde.

Vlastni ndvrh této ¢4sti web stranky byl zrealizovan a uveden ve vybrané firmée
po ovefovani v praktickém pouZiti a k tomu jsem vypracovala metodiku tvorby strategie
fizeni elektronického obchodu uvedené v kapitole 7.3 a zhodnotila ndvrhy popsané
v kapitole 8. Ve zhodnoceni jsem uvazovala pouze technické a realizaCni mozZnosti,
protoZe jde o pocateCni fazi realizace projektu ve vybrané firmé a vysledky z provozu

bude nutné vyhodnotit aZ v ndsledujicim obdobi.
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V piilohdch bakalédrské price uvadim dopliujici C¢asti, které do vétSich
podrobnosti vymezuji model a tvorbu elektronického obchodu a uvadi nékterd
vyznamnd fakta o informacnich zdrojich uvedenych v kapitole 12.5.

V kapitole 13 jsem v Rejstiiku uvedla nekterd klicova slova obsazend v moji
bakalafské praci.

Piinos moji bakaldiské priace vidim predevSim v integraci ziskanych
teoretickych a praktickych znalosti pfi studiu jednotlivych pfedmétd na VUT FP
v oboru Manazerskd informatika. Prakticky piinos této prace spatfuji v realizaci tohoto
nového pojeti elektronického obchodovani do nabidky elektronického obchodu vybrané
firmy.

Rozvoj elektronického obchodu bude vyznamnou mérou ovliviiovat ekonomicky
vyvoj CR, EU a svéta. Piispévek této prace je diléim pohledem na feSeni problematiky

uspeésné realizace e — ekonomiky do praxe.
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26) Zdlohovdni dat v e-shopu. [online]. 2010 [cit. 2010-01-19]. Dostupné z
<http://www.mhm.cz/web05.nsf/0/8DIFFFF643E86380C]1 257324003008A70p

enDocument>.
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11 Seznam zKkratek a pojmi

Seznam zkratek a pojmu

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

0]

PC

S

SEO
SKAT

SW
SWOT

VUT FP

WWW

3 dimenzionélni zobrazeni
business to administration
business to business
business to customer
customer to administration
customer to business
Centrum pro elektronicky obchod
Cesky statisticky diad
databdzovy systém
dan z pfidané hodnoty
elektronické bankovnictvi
elektronicky obchod
elektronické podnikéani
elektronicky obchod
statni sprava
Evropska unie
Hypertext Markup Language
technické vybaveni pocitaca
informacni a komunikac¢ni technologie
globalni sit’
informacni systém
International Standart Book Number
informacni technologie
vycCet piileZitostnich stranek
osobni pocitac
vycCet silnych stranek
Search engine optimization
SdruZeni uzivateld knihovnich systému
LANius
programové vybaveni pocitact
analyza slabych a silnych stranek,
piileZitosti a hrozeb
vycet hrozeb
Vysoké uceni technické v Brné, Fakulta
podnikatelska
vycCet slabych stranek
World wide web
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12 Prilohy

12.1 Systémové vymezeni modelu strategie elektronického obchodu

Systémové vymezené Metodika (pracovni postup) identifikace

podstatné okolf firmy systému a tvorby modelu

Zvolena firma

! Tvorba modelu firmy a
jejtho okoli

SYSTEM s vymezenim firmy a jejiho okoli

Z Metodika (pracovni
postup) pro tvorbu
strategie kybernetického

modelu fizen{ firmy

<

Tvorba Model trzisté

Informacni a komunikaéni

technologie (model
informacniho systému firmy)

strategie
spokojeného
zakaznika

Model kybernetického systému a strategie zakaznika

fizeni firmy

Model strategického fizeni elektronického obchodu firmy ]

Obrazek 8: Systémové vymezeni problému a tvorba metodiky

Zdroj: vlastni
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12.2 Vymezeni systému pro tvorbu elektronického obchodu

Obecné systém S (obrazek 9) je uceloveé definovand mnoZina prvku p; a vazeb vij
mezi prvky p na zvolené rozliSovaci drovni. Uspotadana mnozina prvku a vazeb mezi p;

prvky tvoii strukturu systému.(2.)

1
i i
i 1
i V1,2 . i
; i Vin : chovani :
E podnéty » Pl Pz \ systému i
i zokell |, o _ P freakce i
! swstému b Vin systému na :
é I L podnéty) i
i 0 i
i '
i i
i Swstem 8 ;
i Ekonomické prostiedi |
L R D e t ___________________________________________________ !
Identifilkace Rozporndvdni prostiedi
systému a jeho olooli
I
I ;
S ——
|
Model Jazpk J !
systému (jako prostfedel pro E
81 sdélovani informace) !
[}
|
[}
MModelovani
systemu
Madelujici prostiedi P
Tradidnl prosifedt
pro modelovan
MModelovani
i ] i systému
.-_:’ S | ; na potitaéi
: i Wyhodnocovani procesu modelovani i
' ]
]

Obrazek 9: Modelovani systému

Zdroj: (2.)
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Kazdy zuvedenych prvka tohoto systému muaZze byt dal$im systémem
(podsystémem) tohoto zkoumaného systému, kazdy vys§i prvek miaZe byt
Lhadsystémem* zkoumaného systému. MnozZstvi prvka v systému charakterizuje
rozliSovaci droven, pro kterou dany systém zkoumame. Uspotadani prvku v systému
charakterizuje jeho vlastnost (2.)

Definovany systém S md své okoli, kterym jsou charakterizoviny podnéty
majici vliv na cely napf. ekonomicky systém, resp. strategie, jimiZ fizené¢ podsystémy
plni funkci vysledného efektu - cilové chovani O systému (nebo také reakce systému na
podnéty I nebo strategie podstatného okolf).

Z tohoto vyplyvd, Ze struktura systému, chovani systému a jeho podstatného
okoli vytvaii prostfedi pro definovany systém prvki a vazeb daného systému.

Na této zvolené rozliSovaci urovni systému muZeme tedy k tomuto
definovanému prostiedi vytvaret modely M (Obrazek 1).

Obecné se tvorbou modeld zabyva feorie identifikace a 1ze v ni pouzit metody

znamé z teorie umélé inteligence, tj. napiiklad rozpoznavani prostiedi a scény (2.).

12.3 Tvorba modelu realného systému pro elektronicky obchod

Systémové veédni discipliny usiluji o vytvafeni modernich metod pro:
identifikovani problému a problémovych situaci, identifikovani systémovych objekta a
definovani systémua na objektech, identifikovani jejich okoli, zobrazovani systému,

vyhodnocovani struktury a chovani systému (2.).

Systémové veédni discipliny maji spolecné znaky: pfedmét zdjmu, strategii
postupu pii feSeni problému, pouzivani stejného metodologického aparitu a znalny
stupeni vyuZiti pocitacl jako modelujictho prostiedi. Interdisciplinarita klade specifické
ndroky na pracovniky, ktefi by méli mit Siroky rozhled, ovladat pfedevSim systémové
discipliny, znit informace o hrani¢nich disciplindch, zachovdvat objektivitu, byt
schopni nerespektovat tradicni hranice mezi odbornymi disciplinami a G¢inné€ vyuZivat
vSech redlné dostupnych znalosti, informaci, metod a prostfedkt ke kvalitnimu feSeni

daného problému (resp. dosazeni daného cile pro tvorbu modelu redlného systému).(2.)
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12.4 Vymezeni metodiky pro modelovani a tvorbu elektronického
obchodu

V oblasti aplikaci teorie systémd, uvedené v piedchdzejicich podkapitolach této
bakalarské prace, vychazejici z moderni teorie systémi a modelovani pouzité v
identifikaci obchodovini a ndsledné tvorby modelu elektronického obchodu, bude
zapotiebi vytvofit v souladu s obecnym vyjddfenim uvedeného modelovani redlného
systému (2.) vhodny pracovni postup (metodiku). V souladu s ustdlenou terminologif
metod v bakaldfskych pracich bude vyjadieni tohoto pracovniho postupu jako
metodiky uZito jako metodiky pro tvorbu MODELU STRATEGICKEHO RIZENI
ELEKTRONICKEHO OBCHODU. (2.)

Ve vytviafené metodice uvedeného modelu zohlednim systémové piistupy
k vymezeni informac¢niho a komunikacniho prostiedi (ICT) zvolené firmy a uvedeni
postupt, jak vytvorit model kybernetického systému firmy s ohledem na fizeni procest
obchodovani a nasledny pracovni postup pro tvorbu vhodného modelu strategického
fizeni obchodnich aktivit firmy v procesu postupného vytvafeni modelu elektronického

obchodu zvolené firmy pro spokojeného zdkaznika. (2.)

Na zdklad€ vymezeni pojmového aparatu pro tvorbu modelu fizeni jsem provedla
toto rozloZeni metodik a transformaci modelu k feSeni firmy jako kybernetického
systtmu. Model kybernetického systému lze na zdkladé literatury (2.) vyjadrit

v nésledujicim obrazku 10.
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Rizeny podsystém kybernetického systému
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N
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Cilové chovani
systému
F—q=—===1,

Iy

Obrazek 10: Kyberneticky model pro strategii systému

Zdroj: upraveny podle (2.)

Tvorba metodik — pracovnich postupti sméfujicich k vytvoreni nového (nebo

inovovaného) modelu elektronického obchodu a strategického fizeni elektronického

obchodovani firmy se zdkazniky — schematicky zndzornéno na obrazku 8.
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12.5 Informacni zdroje virtualnich knihoven

12.5.1 Informacni zdroje LANIUS
Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARC21 , |ISBD , Citace , UNIMARC

Signatura : 659.2
Hlavni autor : Smejkal. Viadimir, 1955-
Hlavni ndzev - Pravo informaénich a telekomunikaénich systémi
Wiedani - Vyd. 1.
Vydano : Praha : C_H. Beck, 2001
Rozsah : xxiv, 542 5.

Kliova slova - Pautorské pravo - elekironicky obchod - informaéni
systémy - informatika - Internet - komunikaéni systemy -
ochrana dat - pravni predpisy - telekomunikace - Cesko
(Ceskoslovensko) - informace - ochrana - pravni - predpisy -
pravo - technologie - 2 Ceska republika - zakany -
kriminalita - pocitace - pofitaové - informaéni - informadéni
technologie

DOKUMENT JE EVIDOVAN V KNIHOVNACH : |

— KHHM LitomZfice 1 >

FEV Havlickuv Brod 1 > .- - -
Chomutowv 1 ; MER Tabor 1z

— = | 5VK Usti nad Labem 1>

Obrazek 11: Katalogizacni listek

Zdroj: vlastni
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Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARC21 | |SBD , Citace , UNIMARC

Smejkal, Vladimir, 1955-. Prdve i1nformadnich a
telekomunikafnich systémi. Viadimir Smejkal. Vyd. 1.
Praha : C.H. Beck, 2001. xxiv, 542 =. (Beckova edice
préavo a hospodafstvi). ISBN BO-7179-552-6.

DOKUMENT JE EVIDOVAN V KNIHOVNACH : |

e oD EHM Litom&fice 1 =

EEV Havlickuv Brod 1> _— - -
Chomuatowv 1> HeR Zabor 1z
— = | 5VE Usti nad Labem 1>

Mové hledani

Obrazek 12: Citace katalogizacniho listku

Zdroj: vlastni
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Knihy - Katalogizacni listek

Zakladni , MARC21 , |SBD , Citace , UNIMARC

KEriz, Jiri, 1964-, Dostal, Petr, 15954-. Databdzove
systémy. JiFi KFfiZ, Pstr Dostdl : [Spolupr.
Podnikatelskd fakult Vvsoké udeni technické v Brné].
Vyd. 1. Brno : Lkademické nakl. CERM, 2005. 111 =.
(Uéebni texty vysokyvch 32kol). ISBN 80-214-3064-8.

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

Navé hledani

Obrazek 13: Priklad citace z dalsi oblasti vyhledavani

Zdroj: vlastni
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12.5.2 Zahranicni knihovny na Internetu

Zahraniéni knihovnv

MEZINARODNI ADRESARFE

IFLA - Narodni
Imihovny svéta
Index - kmihovny z
celeho svéta

LibWeb - kmihovny z
celého svita

MNIH - archivy z
celého svita

QAlster - knthovny s

il oV
shirkami
Sinologicke virtuilni
Imihovny

UNESCO - portil pro
lmihovny

http:

http:/

http://

http:/

http://

http:/

http:

www.ifla orgVI/2/p2/natlibs htm

www libdex. com

sunsite berkeley eduLibweb/

www.mnih.org/archives eur.htm

oatster wmdl wmich. edu'o/oatster/viewcoll s html

‘coombs. amu edu. auw WWWVL-AsianStudies html

/portal unesco.org/cl/en/ev_php-

URL_ID=6513&URL_DO=D0O_TOPIC&URL_ SECTION=201.html

Obrazek 14: Mezinarodni virtualni knihovny

Zdroj: vlastni

71


http://ww-.ifla.org
http://'ww.libdex.com/
http://ww.mnih.org
http://ster.umdl.umi

EVROPA
Andorra
Belgie
Belgie
Diénsko
Diénsko
Diénsko
Diénsko
Estonsko
Finsko
Francie
Francie
Francie

Germanske kmihovny

http:/
http:/
http://
hitp:
hitp:
hitp:
http:/
http:
http:
http:/,
http:
http:/
http:
http:

www theeuropeanlibrary org/portal/index html
www biblioteques ad/index? htm

lists. webjunction org/libweb/Belgium html

www kbr be/
www Tub luse'resbylocMNordic lib htmi=den

www.dpb.dpu di/site aspxTp=23

www . sdu die Bibliotek aspx

eww kb dk/da‘index html

www nlib_ea/17562

www_lub.lu.se'resbylocNordic lib html#fin

www.culture fr/recherche bibliotheque

www_urec. fr/accueil php3

wwrw bnf £/
wrww 1bfl li/pages/links/bibliotheken html

Obrazek 15: Mezinarodni virtualni knihovny v Evropé

Zdroj: vlastni
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12.6 Klasické vyjadieni elektronického obchodu vybrané firmy na

Internetu

12.7 Nabidka sluzeb vybrané firmy na Internetu

Zde se nachazite: Certifikace

Licencovani produktli Microsoft

Microsoft pro své partnery pripravil specialni
certifikagni cyklus Skoleni zaméfeny specidlné na
problematiku licencovani jeho produktd. Cyklus je
rozdéleny na 4 drovné (Essentials, Professional,
Certified, Expert), které se absolvuil do konce roku
2009 (posledni uroven zaatkem roku 2010).

%)

Osvéddeni

Microsoft Small Business Specialist

Partnefi, ktefi ziskali tlenstvi v programu Small
Business Specialist, prokdzali své odborné znalosti
v nasazeni technologii spole€nosti Microsoft do
malych a stfednich firem.

Microsoft.

Small Business
Specialist

Eset NOD32

Jsme partnefi a prodejci spoletnosti

ESET, producenta jednoho z nejznaméjsich
antivirovych software NOD32 antivirus a Smart
Security.

IBM

Masi technici jsou pIngé vyEkoleni v serverowych
technologiich spoleénosti IBM.

.~ & 2006 Thodowd Pland

Obrazek 16: Certifikace vybrané firmy

Zdroj: (25.)
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Zde se nachazite: Aktuality

Microsoft oznamil ukenéeni vyvoje novych produktd Microsoft Office 2010, SharePoint 2010, Visic 2010 a Project 2010 a uvolnil véechny tyto |

produkty do wyroby.

PFihlageni

Ja | Microsoft*

0.Office 2010

Zah&jeni prodeje multilicendi Microsoft pldnuje od 1. kvétna 2010, #eské krabicové verze pak uZivatelim nabidne od 1. z3# 2010.

Microsoft spustil distribuci aktualizace systému Windows s moznosti vybéru internetoveho prohlizece

W pribéhu ndsledujicich tydnl bude ufivatelim operaéniho systému Windows nabidnut vibér alternativniho prohli#zege. Microsoft tak reaguje na
prosincove rozhodnuti Evropské komise zpfistupnit uZivatelim tohoto systému i ostatni prohlizece. Tento vwbér se bude tykat uZivateld systému Windows

( ) v celkem 32 evropskych zemich.
Uivateldim, ktefi poufivail systém Windows XP, Windows Vista & Windows 7, bude prostfednictvim sluzby Windows Update distribuovéna aktualizace,
ktera nasledné zobrazi nabidku 12 nejpougivanéjéich prohlizedd s moZnosti jejich stazeni a instalace do poiitate. V zévislosti na pougivané verzi Windows
a na nastaveni sluZby Windows Update, bude tato aktualizace automaticky nainstalovdna do poditage, nebo bude uZivatel vybidnut k jejimu staZeni. Po
instalaci aktualizace pro wyb&r prohli#ete se ufivatellim, ktefi majl Internet Explorer nastaveny jako vychozi prohli#ze#, zobrazi okno s nabidkou

internetovych prohlized.

Obrazek 17: Nabidka aktualit vybrané firmy

Zdroj: (25.)

12.7.1 Graficka dprava vytvarenych novych web stranky vybrané firmy
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Obrazek 18: Pouziti nastroje pro barevné vyjadreni web stranky

Zdroj: vlastni
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12.7.2 Zdrojovy kéd vytvorené web stranky vybrané firmy

Servery</span>

</td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
<tr>
<td id="dnn_ctr531_ContentPane"
class="content DNNAlignleft" align="center"><!-- Start_Module_ 531 --
><div id="dnn_ctr531_ModuleContent">
<div id="dnn_ctr531_HtmlModule_HtmlModule_lblContent"
class="Normal">
<p style="text-align: left;">Specializujeme se na trh malych a
stfednich firem. Na$im klientlm nabizime nase dlouhodobé znalosti
technologii servert IBM. Pokud se chcete dozvédét vice o jejich
vyhodach, tak kliknéte <a
href="/LinkClick.aspx?link=77&amp;tabid=78">zde</a> nebo nas
kontaktujte.</p>
<p style="text-align: center;"><a
href="/LinkClick.aspx?link=77&amp;tabid=78"><img alt="Vice informaci o
serverech" src="/Portals/1/v%C3%ADce_informaci.gif" vspace="5"
width="103" border="0" height="33" hspace="5"></a></p>
</div>
<!-- End_Module_531 —-—>
</div></td>

</tr>
<tr>
<td><table width="100%" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td style="line-height: 1lpx;"
valign="middle" width="100%" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: 1lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: 1lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: 1lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>

78



</tbody></table><img
src="/portals/l/containers/acontedynamico/spacer.gif" vspace="0Q"
width="200" border="0" height="1" hspace="0"></td>
</tr>
</tbody></table>
</td>

<td
id="dnn_MidPane2" class="midpane" valign="top"><a name="532"></a>
<table class="containermaster" id="mainbox" align="center" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td id="orange" valign="top"><table class="right" width="100%"
border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="left" valign="top"><table class="top" width="100%"
border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom" valign="top"><table
class="bottom_right" width="100%" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom_ left" valign="top"><table
class="top_right" width="100%" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="top_left" valign="top"><table
width="100%" align="center" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td><table width="100%" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle" width="100%"
nowrap="nowrap"><span id="dnn_ctr532_dnnTITLE_1lblTitle"
class="title">Notebooky a PC</span>

</td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
<tr>
<td id="dnn_ctr532_ContentPane"
class="content DNNAlignleft" align="center"><!-- Start_Module_532 --
><div id="dnn_ctr532_ModuleContent">
<div id="dnn_ctr532_HtmlModule_HtmlModule_lblContent"
class="Normal">
<p>Na prani klienta dodavéme hardware prakticky jakéhokoliv
vyrobce. &nbsp; Specializujeme se na notebooky a poc¢itac¢e firmy Lenovo.
Pokud se chcete dozvédét vice o technologiich a vyhodéach, které Vam

79



pouziti téchto Spickovych zatrizeni pfinese, kliknéte <a
target="_blank"
href="http://www.pc.ibm.com/europe/think/en/thinkvantage.html?cz&amp;c
c=cz">zde </a>(strénky v anglic¢tiné) nebo nas kontaktujte.</p>

</div>

<!-- End_Module_532 -->

</div></td>

</tr>
<tr>
<td><table width="100%" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td style="line-height: 1lpx;"
valign="middle" width="100%" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
<td style="line-height: 1lpx;
font-size: lpx;" valign="middle" nowrap="nowrap"></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
</tbody></table><img
src="/portals/l/containers/acontedynamico/spacer.gif" vspace="0Q"
width="200" border="0" height="1" hspace="0"></td>
</tr>
</tbody></table>
</td>

<td
id="dnn_MidPane3" class="midpane" valign="top"><a name="1936"></a>
<table class="containermaster" id="mainbox" align="center" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>

<td id="orange" valign="top"><table class="right" width="100%"

border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="left" valign="top"><table class="top" width="100%"
border="0" cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom" valign="top"><table
class="bottom_right" width="100%" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td class="bottom_ left" wvalign="top"><table
class="top_right" width="100%" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
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<td class="top_left" valign="top"><table
width="100%" align="center" border="0" cellpadding="0"
cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td><table width="100%" border="0"
cellpadding="0" cellspacing="0">
<tbody><tr>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>
<td valign="middle" width="100%"
nowrap="nowrap"><span id="dnn_ctrl1936_dnnTITLE_1lblTitle"
class="title">Diskova pole Synology</span>

</td>

<td valign="middle"
nowrap="nowrap"></td>

<td valign="middle"
nowrap="nowrap"><a onclick="if (__dnn_ContainerMaxMin_OnClick (this,
'dnn_ctrl1936_ModuleContent')) return false;"
id="dnn_ctrl1936_dnnVISIBILITY1l cmdVisibility" title="Minimalizovat"
containerid="1936" cookieid="_Modulel936_Visible"
href="javascript:__doPostBack ('dnn$ctrl1936$dnnVISIBILITY1S$cmdVisibilit
y',"")"><img id="dnn_ctrl1936_dnnVISIBILITY1l imgVisibility"
title="Minimalizovat"
src="/Portals/1l/Containers/AconteDynamicO/min.gif" alt="Minimalizovat"
style="border-width: Opx;"></a></td>

</tr>
</tbody></table></td>
</tr>
<tr>
<td id="dnn_ctrl1936_ContentPane"
class="content DNNAlignleft" align="center"><!-- Start_Module_1936 --
><div id="dnn_ctr1936_ModuleContent">
<div id="dnn_ctr1936_HtmlModule_HtmlModule_lblContent"
class="Normal">
<p>Idedlni kombinace vykonu a ceny vhodné pro 3irokou Sk&lu

zdkaznikl a pouziti - od malych domdcich uZivateld aZ po velké firmy.
Skvélé moznosti nastaveni, které tento produkt posunuji na pomezi mezi
diskovym polem a plnohodnotnym serverem.</p>
<p>Vice informaci najdete <a
href="/LinkClick.aspx?1link=972&amp; tabid=78">zde</a>.</p>
<p style="text-align: center;"><a
href="/LinkClick.aspx?link=972&amp; tabid=78">
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