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E-commerce ve svété a v CR

E-commerce in the world and the Czech Republic



SOUHRN:

E-commerce ve svété a v CR

Elektronicka komerce je zastfeSujici oznaceni pro aktivity, souvisejici s vyuzitim
elektronickych médii, pocitatovych siti a telekomunikaci pro potieby obchodovéni.
Patii sem napiiklad pifimy prodej koncovym zékaznikiim, uskute¢iiovany on-line vcetné
placeni, ale stejné¢ tak sem patii i navazovani a udrzovani obchodnich kontaktd
elektronickou cestou, vzdjemné poskytovani obchodnich informaci mezi
podnikatelskymi subjekty, sjednavani obchodu atd.

Nejvyspélejsi trh se nachazi ve Spojenych stitech. I v Ceské republice se
elektronicky obchod postupné rozviji. V e-commerci se totiz skryva budoucnost

Klicova slova

1. e-commerce 2. Internet 3. elektronické obchodovani
4. business to business 5. business to costumer
SUMMARY:

E-commerce in the Czech Republice

Electronic commerce is a term for activities connected with electronic media
use, networks and telecommunications for trade. It also covers for example direct on-
line salea to consumers, including payment. There also belong resuming and krepiny
commercial contact by electronic way, providing information among enterprising
subjekt, arraging business appointments etc.

The most matured market is in the United States. Even in the Czech Republic e-

commerce is gradually developed. E-commerce means future.
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1 Uvod a cil prace

Téma této bakalai'ské prace je E-commerce ve svété a v CR.

Svét nehmotny 1 svét hmotny jsou spolu neoddélitelné spjaty. Veskeré lidské
¢innosti a celé ekonomické déni jsou soucasti nehmotného svéta. Nehmotny svét nasi
civilizace ziskal s ptichodem Internetu zcela nové moznosti pro svoji akceleraci. Svét,
ve kterém dnes Zijeme, se tedy vyrazn¢ 1isi od svéta nasich predkd. Mira dneSnich zmén
je natolik vysokd, ze si dneSni doba a dneSni podnikatelské prostiedi vyslouzily novy
ptivlastek: Nova ekonomika. Internet a obchodovani po ném - elektronické
obchodovani (e-commerce) — jsou jednim z jejich viditelnych a zavaznych privodnich
jeva.

Pravé Internet a souvisejici technologie béhem poslednich let stile vice
pronikaji do bé&zného Zivota. Z divodu jejich nepfetrzitého rozvijeni a rozSifovani
dochdzi zaroven k ristu vyuzivani v komer¢ni sféfe. V elektronickém obchodovani je
budoucnost, nebot’ se bude postupné stavat stale dilezitéjsim. Podporovani e-commerce
v moderni spolecnosti je zmého pohledu velice dalezit¢ a kazdy stat ma dobrou

ptilezitost nové informacni technologie vyuZit pro svij rist.

Ukolem prace je vytvofit komplexni obraz souasného komeréniho vyuziti
Internetu.

Cilem tedy je:

- charakterizovat zakladni pojmy z oblasti elektronické komerce

- popsat historii a vyvoj e-commerce

- sumarizovat moznosti, které Internet nabizi komerénimu sektoru

- zmapovat Ctyii zakladni rozméry e-commerce

- analyzovat stav rozvoje e-commerce v CR

- porovnat stav rozvoje v CR, EU a USA

- nastinit dopady e-commerce na ekonomiku a vyhledovy rozvoj e-commerce

vzhledem ke vstupu CR do EU



2 E-commerce

Nov¢é technologie umoziujici Sifeni informaci nejen uvniti podnikt a organizaci,
ale 1 smérem k jejich klientim a zakazniklim spolu se vzrustajici popularitou Internetu
mezi vSemi vrstvami obyvatelstva vytvaii zcela nové podminky pro velké, stiedni i
malé podnikani. V souvislosti s pronikanim novych technologii do ekonomickych
strategii podnikll se objevuje celd fada novych pojmu a terminti. VétSina z nich za¢ina
prefixem ,,E-” nebo ,e-”, ktery byl pfevzat ze vsSeobecné pouzivaného oznaceni
elektronické posty — ,,e-mail“. Jako piiklady Ize uvést pojmy ,.e-business®, ,e-
commerce®, ,e-tailing®, ,,e-services®, ,,e-payment®. VSechny tyto pojmy oznacuji urcité
ekonomické aktivity nebo d&je, které probihaji s podporou nebo prostfednictvim
elektronickych technologii. V tomto kontextu lze povazovat elektronické technologie za
technologie, které se oznacuji jako technologie Internetu.

V Ceském prostedi je samotny termin ,elektronicky obchod® vniman bud’ ve
smyslu veskerych obchodnich aktivit, které zahrnuji jak provozni, tak i technicko-
logistické aktivity (e-business) nebo v uz§im smyslu, jehoz obsahovou naplni je sména
zbozi a sluzeb za ekvivalentni hodnotu mezi jednotlivymi proddvajicimi a kupujicimi,
popiipad¢ zprostfedkovateli (e-commerce).

E-commerce zahrnuje jak vyrobky, které jsou prodavany, ptipadné i placeny
pres datové sité, ale doruCovany v hmotné podobé, tak i produkty, které jsou pres datové
sit¢ doruCovany v digitalni, tedy nematerializované¢ podob&. Pro piimy internetovy
maloobchodni prodej se pouziva n€kdy oznaceni e-tailing nebo e-retail.

Oblast e-commerce je tvofena obchodnimi kandly mezi z(castnénymi
obchodnimi stranami. Podle zac¢astnénych stran 1ze obchodni kanaly rozdélit na tyto
zékladni dva typy:

- B2B (Business-to-Business) kanaly, kde na obou koncich obchodniho kanélu
jsou obchodni partneti, ktefi s podporou internetovych technologii provadéji
mezipodnikové obchodni transakce.

- B2C (Business-to-Consumer) kandly, kde jednou stranou je obchodnik nebo

poskytovatel sluzby a druhou stranou je koncovy spottebitel.



Spole¢nym rysem obchodnich kandli B2B a B2C je to, ze ptedstavuji
permanentné funkéni virtualni spojeni mezi klientem a poskytovatelem. Cela obchodni
transakce probihd bez pifimého fyzického kontaktu zucastnénych stran. Geograficka
vzdalenost mezi pracovisti obchodnich partnerd je nevyznamna.

Zékladnim rozdilem mezi B2B a B2C komerci je vzajemny vztah zicastnénych
stran. U B2B obchodovani se jedna zpravidla o dlouhodobé&jsi obchodni vztah mezi
firmami (napf. firma dodavajici materiadl a firma vyrabéjici z tohoto materidlu urcity
produkt, vyrobce urcitého produktu a jeho dealer, apod.). Tyto obchodni vztahy byvaji
mnohdy 1 smluvné podlozeny. U B2C obchodovani se jedné o prodej zbozi koncovému
zakaznikovi nebo o poskytovani placenych sluzeb. Typické pro B2C jsou jednorazoveé
navazované vztahy prodavajici - spotiebitel, bez nutnosti jejich dlouhodobého

smluvniho podchyceni.

3 Historie a vyvoj elektronického obchodovani

Jednou z prvnich forem elektronické vymény dat byl fax. Dnes jsou s rozvojem
pocitacovych siti bézné faxové pristroje nahrazovany vykonnymi faxservery, které
dokazi automaticky posilat faxy z kazdého pocitace ptipojen¢ho do sité. Timto odpada
nutnost tisku veskerych posilanych dokumentt. Takto pieneseny fax je vSak pouze
bitmapovy soubor, s nimz lze déale pracovat pouze jako s obrdzkem. Faxem pftijatd data
je proto nutno polozku po polozce znovu piepsat do paméti pocitace, nebo je mozné
vyuzit relativné pracné techniky skenovani.

Pro potteby pienosu dat, se kterymi by se dalo déale plnohodnotné pracovat, se
zaCala pouzivat elektronicka posta (anglicky electronic mail). Oproti faxu zde odpada
povinnost opétovného vkladani pfijatych dat do pocitace, nedochazi zde ke zkresleni
informaci a je zde mozné pouzivat systémy pro zabezpeceni integrity dat. Stale je zde
vSak zapotiebi zasahu ze strany cloveka, ktery provede konverzi dat do podoby

pottebné pro cilovou aplikaci (ekonomicky software — ucetni program firmy).



Elektronicka posta se pouziva predevsim ke komunikaci mezi osobami (interpersonal
messaging).

Na systémy elektronické poSty navazuje elektronickd vymeéna dat - EDI
(Electronic Data Interchange). Elektronickd vyména dat slouzi pro vyménu dat ptimo
mezi pocitacovymi aplikacemi (GCetni systémy, fakturacni aplikace, systémy skladové
evidence, apod.), ¢imz odpadd nutnost dalSich zasahii. Pfedpokladem pro to, aby urcita
aplikace mohla komunikovat s jinou aplikaci, je skuteCnost, Ze jsou piendSena data
presné strukturovana. Elektronickd vyména dat je proto postavena na mezinarodnich
standardech.

Aby mohly byt vyhody elektronického obchodu plné vyuzity, je nutné zajistit
zabezpec€eni pfenasenych dat jak z hlediska ochrany dat pied neopravnénou zménou a
jejich utajeni béhem pienosu, tak i z hlediska jednozna¢né autorizace odesilatele a
piijemce dat. Pro tuto ochranu elektronickych dat existuje v soucasné dob¢ fada metod
zalozenych ptfedevsim na specialnich Sifrovacich algoritmech. Jednou z téchto metod je
digitalni podpis, vysoce u¢inné autorizacni metoda, ktera svou odolnosti viici padélani
predci podpis klasicky. Jen takto zabezpecena data mohou nahradit papirové dokumenty

Do problematiky elektronické vymény dat patii bezesporu i sité s pfidanou
hodnotou - VAN (Value Added Network). VAN umoZiiuje pfipojeni a komunikaci
pomoci riznych ptenosovych a komunika¢nich protokoli, zabezpeceni elektronické
vymény dat, spravu Sifrovacich klict, konverzi standardi, archivaci zprav, technickou
podporu atd.

Jednim z nejprogresivnéjSich trendii dneSni doby je on-line obchodovéani na
Internetu. On-line obchodovani na Internetu znamena vyménu obchodnich dokumenti,
obchodovani s cennymi papiry, objedndvani zbozi, ndkup zbozi zékazniky a dalsi
obchodni aktivity realizované s vyuzitim sluzeb Internetu (sluzby WWW). Stejné jako
je oblast EDI zalezitosti ptedev§sim obchodnich transakci mezi jednotlivymi subjekty
uprostfed obchodniho fetézce, on-line obchodovani na Internetu je zaméfeno zejména

na prodej zbozi a sluzeb koncovym zakaznikiim.



Internet od svého vzniku prosel velmi slozitym technickym a technologickym
vyvojem. Jiz v 60. letech minulého stoleti vznikla koncepce paketového pienosu
(packet switching). Cilem bylo ovéfit, zda je mozné vybudovat velmi robustni
pocitacovou sit,, kterd by byla schopna piezit utok nepfritele. Vyzkum probihal v USA a
UK. Byla snaha ovéfit, zda je paketovy pfenos pouzitelny. To vSak bylo mozné ovéfit
pouze na skute¢né siti. Vroce 1969 proto vznikla sit ARPANET. Vybudovala ji
akademicka sféra za penize od vojenské grantové agentury ARPA. Dal§imi dilezitymi
koncepcnimi rysy bylo pouziti experimentilniho protokolu NCP (Network Control
Protocol). Po ovéteni byla sit’ pfeddna do rutinniho pouzivani akademické sfére.
Piivodni docasné protokoly musely byt nahrazeny ,,rutinnimi* protokoly. Proto vznikly
protokoly TCP/IP, které jsou pouzivany od roku 1983 dodnes. Arpanet tak poté zacla
vyuzivat cela akademicka sféra. Na néj se postupné nabalovaly dal$i a dalsi sit¢ a
vznikla tak soustava vzajemné propojenych siti - v anglictiné internetwork, zkracené
internet. Zde je dulezité si vysvétlit rozdil mezi pojmy internet a Internet:

- internet je obecné jakakoliv soustava vzajemné propojenych siti, je jich
mnoho a maji své vlastniky,

- Internet je vlastni jméno jedné konkrétni soustavy, je pouze jeden a
nema zadného konkrétniho vlastnika. Z obchodniho hlediska trvalo nékolik desitek let,
nez mohlo dojit ke komerénimu vyuziti této pocitacové sité. Propagace spolecnosti,
jejich vyrobki a sluzeb byla na Internetu odstartovana az v roce 1991. V letech 1993 a
1994 bylo spolecnostem poprvé umoznéno obchodovat on-line.

O rok pozdé¢ji vSak doslo ke zpomalovani rastu online obchodovani a nékteré
spole¢nosti, které od tohoto typu obchodovéni oc¢ekavaly velké zisky, dosahuji finan¢ni
ztraty. Nekteré z nich od obchodovani online dokonce ustupuji. V poslednich letech
opét dochazi k nartistu poctu elektronickych obchodi. Situace na on-line trhu v USA je
od evropského trhu ponékud odlisné, nebot’ v Evropé se elektronické obchodovani stale
jesteé rozjizdi.

Podle C. Magazinera bude v pfistich 25 letech Internet a elektronicky obchod

hlavnim motorem hospodatského ristu ve svéte.



Z problematiky elektronického obchodovani se srostoucim vyznamem
mobilnich zafizeni vyc€leniuje tzv. m-commerce (mobile commerce), obchodovéni
prostiednictvim mobilnich komunika¢nich zatizeni jako jsou mobilni telefony, kapesni
pocitace aj. Ve vztahu k budoucnosti elektronického podnikani se zejména m-commerci
otevira skute¢né velky prostor ptisobnosti, a souc¢asn¢ jsou pak do m-commerce jiz dnes

vkladany velké nadéje a ocekavani.
4 Obchodni modely

Zpusoby, kterymi 1ze na Internetu realizovat elektronicky obchod, se daji dobte

klasifikovat dle pouzitého obchodniho modelu.

4.1 Elektronicky obchod (e-shop) a elektronické obchodni

centrum (e-mall)

Elektronicky obchod je nejobvyklejsi forma on-line prodeje firmy. Prvotnim
cilem je zvysit poptavku. Mezi dalsi cile patii redukce nékladti na prodej a marketing, je
to levna cesta k prezentaci na celosvétovém (globalnim) trhu.

Zisky se ocekévaji ze snizenych nakladl, zvyseni obratu, ptip. z reklamy.

Elektronické obchodni centrum je soustava elektronickych obchodi pod
spoleCnym zastfeSenim napt. zavedené znacky. Pfi specializaci na urcity segment trhu
se pak takové obchodni centrum stdva centrem pro celé odvétvi. Pfidanou hodnotou
mohou byt sluzby nebo vlastnosti virtudlniho spolecenstvi (diskusni fora, uzaviené
uzivatelské skupiny, FAQ - seznam ¢asto kladenych otazek apod.)

Ptijmy se ocekavaji z ¢lenskych poplatkt, z reklamy, pfip. z provize za transakci

(pokud jsou platby provadény prostfednictvim obchodniho centra).



4.2 Elektronicka burza (e-procurement)

Jedna se o online nabidky a zprostiedkovani zboZzi a sluzeb. Elektronické burzy
jsou provozované velkymi podniky nebo vefejnymi institucemi
Jako hlavni zdroj zisku se ocekava snizeni nakladl (na zpracovani nabidek a na

ziskani lepSich nabidek za minimaln¢ srovnatelné naklady).

4.3 Trh treti strany (3rd party marketplace)

Trh tfeti strany je rozvijejici se model vhodny pro organizace, které davaji
piednost outsourcingu online marketingovych operaci (jako doplnék k tradi¢nim
marketingovym kanaliim). Ve své zdkladni podob¢ se jedna o uZzivatelské rozhrani ke
katalogu produktli nebo sluzeb, které miize byt dale rozsifeno o specidlni sluzby typu
propagace obchodni znacky, platby, logistiku, objednavky, ptip. komplexni sluzbu
zajistujici realizaci bezpecnych transakci zastiténé znamou a duvéryhodnou firmou
v daném oboru.

Pii{jmy mohou byt generovany na zaklad¢ clenskych poplatkid, poplatki za

sluzby nebo provizi z hodnoty uskute¢néné transakce.

4.4 Virtualni spoleéenstvi (virtual communities)

Zakladni hodnota je vytvafena Cleny daného spolecCenstvi (zédkazniky nebo
partnery), ktefi pridavaji svoje informace do zdkladniho prostfedi, které garantuje
poskytovatel. Virtudlni spolecenstvi muize byt dllezitym dopliikem ostatnim
marketingovym aktivitdm v rdmci budovani divéry u zdkaznikd a zajistovani zpétné
vazby.

Ptijmy mohou plynout ze ¢lenskych poplatki nebo z reklamy .
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4.5 Poskytovatel sluzeb hodnotového retézce

(value chain service provider)

Charakteristickym prvkem poskytovatele sluzby je specializace na nékterou z
funkei hodnotového fetézce (napt. platby nebo logistika) se zamérem ziskat timto
odliSenim konkuren¢ni vyhodu. Klasickym ptikladem jsou banky, které mohou nyni
nalézt nové prilezitosti.

Ptijmy mohou byt zalozeny na poplatcich nebo procentnim podilu.

4.6 Integrator hodnotového retézce (value chain integrator)

Integrator hodnotového fetézce se zamétuje na integraci vice krokdt hodnotového
fetézce a na potencial zhodnoceni informacnich tokti mezi témito kroky jako dalsi
pfidanou hodnotu.

Ptijmy mohou plynout z poplatkii za konzultacni ¢innost nebo za transakei.

4.7 Kooperativni prostredi (collaboration platform)

Jednd se o soustavu nastroji a informacnich prostfedi pro kooperaci mezi
firmami. Kooperativni prostfedi mize byt zaméfeno na urcité funkce, jako je napf.
spole¢né navrhovani nebo projektovani.

Obchodni pfilezitosti lze najit v managementu celé sluzby (za clenské nebo
uzivatelské poplatky) a v prodeji (licenci) specidlnich nastroji (napf. pro navrh,

workflow, fizeni obéhu dokumentt aj.).
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4.8 Informacni broker a dalSi sluzby (informationbrokerage

and other services)

Objevuje se celad fada novych sluzeb piidavajici hodnotu k mnozstvi dat, které se
nachazeji na otevienych sitich nebo které pochédzeji z intregrovanych obchodnich
operaci, jako je sestavovani profilu zédkaznika, zprostiedkovani obchodnich pfilezitosti,
investi¢ni poradenstvi apod.

Informace a poradenstvi museji byt obvykle placené pfimo bud’ na zékladé
»predplaceni* nebo platby za uziti, dal$i moznosti je vyuziti reklamy.

Zvlastni  kategorii jsou sluzby poskytované certifikacnimi autoritami a
elektronickymi notéfi nebo jinou diivéryhodnou tfeti stranou.

Zdrojem piijmu mohou byt ptedplatitelské poplatky kombinované platbou za

uziti nebo prodej software ¢i konzulta¢ni ¢innost.

4.9 Klasifikace obchodnich modelu

Obrazek 1: Klasifikace obchodnich modelu

third party marketplace)
collaboration platform

e-mall irtnal business community
e-procurement alue chain service provider

st services
info brokerage

Zdroj: www.park.cz
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Schéma mapuje popsané obchodni modely na zakladé¢ dvou kritérii. Na
vodorovné ose je mira inovativniho pfistupu oproti pouhé elektronické verzi tradi¢niho
obchodniho modelu, na svislé¢ ose pak integrace funkci. Na jedné stran¢ tak najdeme
primitivni elektronické obchody, které jsou elektronickou verzi tradicnich zpusobt
prodeje, na druhé strané integraci obchodniho fetézce, kterou nelze provozovat tradicni
formou, nebot’ je kriticky zavisld na IT podpofe informacnich tokli a pravé jejich

integraci dodava ptidanou hodnotu.

5  Ctyfi zakladni rozméry (typy) e-commerce a

zpusoby jejich realizace

Cesky statisticky tifad rozdéluje e-commerci na étyti zdkladni rozméry (viz

tabulka 1).

Tabulka 1 Ctyii rozméry e-commerce

B2B B2C

C2B C2C
Zdroj: http://www.czso.cz/

B2B oznacuje business-to-business, tedy vzajemné obchodovani mezi firmami.
B2C, resp. C2B oznacuje business-to-consumer (client), resp. consumer (client)-to-
business, tedy vzajemné obchodovani firem se zakazniky - kone¢nymi spotiebiteli. C2C
oznacuje consumer-to-consumer, tedy obchodovani mezi soukromymi osobami

navzajem.
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5.1 Business to consumer (B2C)

Business to consumer oznacuje komercni a marketingové aktivity ¢i transakce
mezi firmou a konecnym spotiebitelem zbozi ¢i sluzby. Spotiebitelem pfitom muiize byt
jak soukroma osoba, tak firma nebo podnikatel. Jedna se vlastné o obdobu klasického
"kamenného" obchodu na Internetu.

Pokud se podnikatelsky subjekt zabyva prodejem vyrobkl ¢i sluzeb, je tato
forma obchodu vhodnym doplitkem. V zdkladni tirovni mohou nastat dv€é moznosti.
Budto subjekt proddva pomoci obchodnich fetézci (nepiimy prodej), mize si tedy
ziidit jediny pfimy prodej a to skrze elektronicky obchod. V druhém piipadé spolecnost

vlastni svilj obchod a zfidi si pro rozsiteni navic i elektronicky obchod.

Elektronicky obchod nabizi dvé moznosti vyuziti:

o Internet jako distribu¢ni kanal — dochdzi nejen k vybéru a koupi zbozi a
sluzeb, ale i k vlastni distribuci skrze sit’. Funkce distribu¢niho kanalu se velmi
rozrostla a to pfevazné v téchto oblastech:

- software,

- informace (zpravodajské, odborné, elektronické knihy),

- zébava (hudba, video, pohlednice, erotika atd.).

Nékteré koncové elektronické pristroje jsou jiz konstruovany pravé s moznosti
odbéru dat a informaci pfimo ze sité Internet (napi. prohlizece elektronickych
knih, piehravace hudby) .

o Internet jako misto nakupu (fyzické distribuce probiha jinymi prosttedky). U
produktt, které neni mozné ,,odhmotnit™ a jejich dodani musi byt uskute¢néno
klasickou cestou. Nejcastéji realizovano pro zbozi:

- knihy, hudebni a obrazové nosice,
- kvétiny
- potraviny

- hracky, naradi, doméci a kancelarské potieby, kosmetika atd.
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B2C obchod pfinasi obéma partneriim, tj. obchodnikovi 1 spotiebiteli mnohé

vyhody. Jsou to zejména:

snizeni transakénich nakladua

e zjednoduseni administrace obchodu

e pfesna znalost nakupujiciho

o individudlni pfistup k zakaznikovi

e moznost rychle a pruzné reagovat na pozadavky zdkaznika
e optimalizace vyroby a skladu

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

e moznost vyuziti B2C portalt

e levny a globalni marketing

e ziskéni konkuren¢ni vyhody

Pii tvorbé internetového obchodu (E-shop) je zapotiebi celé prostiedi obchodu
naprogramovat a nainstalovat. Reseni B2C vyuziva celou fadu internetovych
technologii. Kromé jazyka HTML je to zejména DHTML (dynamické HTML), jazyk
XML, WML (pro moznost ptistupu do internetového obchodu pies mobilni zatizeni) a
dal$i programatorské nastroje a technologie jako: Java Applets, Java Scripts, VB Script
(Visual Basic Script), ASP (Active Server Pages), PHP (Professional Home Pages),
databazové servery a dal$i. Vytvareji na stran¢ serveru i na stran¢ klienta interaktivni
uzivatelské rozhrani, reagujici na zadani zdkaznika, pro né¢hoz ma byt cely postup
obchodni transakce jednoduchou a transparentni operaci. Dal$i moznosti jak vytvofit
elektronicky obchod v oblasti B2C je vyuziti projekt, které umoznuji v ramci jiz
poskytovanych sluzeb (prondjem WWW serveru), si zdarma ziidit standardizovany
obchod na jiz vytvotfenych aplikacich (vSechny subjekty pak maji stejny systém). Jedna

se napt. o obchodni centrum (E-mall) www.vltava2000.cz.
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5.2 Business to business (B2B)

Business to business oznacuje komercni a marketingové aktivity ¢i transakce
mezi firmou a firmou ¢i podnikatelem, kteti zbozi ¢i sluzby kupuji pfevazné za Gcelem

jejich dalsiho prodeje ¢i zpracovani.

V ramci elektronického obchodu B2B se postupné ustélily 3 zékladni obchodni
modely:

1. Seller Centric

2. Buyer centric

3. E-marketplace

Model seller centric (nebo také e-sales) se pouzivd napiiklad ve vztahu
velkoobchodu vi¢i maloobchodnikiim poptipadé dealerim, zatimco model buyer
centric, ktery byva oznacovan také jako e-procurement (elektronicky nakup pro vlastni
potiebu) je modelem opacnym. E-marketplace je jejich kombinaci, kterd funguje na
podobnych principech jako trh nebo burza. E-trzisté (e-marketplace) pfedstavuji model,
kde maji prodavajici moznost ziskat nové zédkazniky, minimalizovat provozni naklady
nebo vyuzit automatizovany ptednos do informac¢niho systému. Na stran¢ druhé stoji
nakupujici, jez oceni soustfedéni nabidky nékolika konkurenc¢nich dodavatelti do
jednoho mista, moznost vypsani individudlni poptavky ¢i moznost nastaveni parametrii
pro vyhodnocovani nabidek.

Cilem elektronického obchodu v oblasti B2B je zajisténi bezpe¢né komunikace
mezi obchodujicimi partnerskymi firmami, tj.: pfedavani dokumentli, uzavirani
obchodnich kontraktl, navazovani dlouhodobych obchodnich vztaht a realizovéani
vlastnich obchodnich transakci. Jeho smyslem je zjednoduseni komunikace v
dodavatelsko-odbératelském fetézci. Vztahy mezi jednotlivymi firmami B2B trhu jsou
témét vzdy formalné¢ smluvné upraveny a vyména dokument probihd podle mnohdy
zdkonem stanovenych pravidel. Elektronicky provadény obchod mezi podniky ma

predevsim zvysit efektivnost jednotlivych procest a snizovat transakéni naklady.
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Prokazatelné snizovani ndkladld je divodem, pro¢ i nejvétsi firmy odhodily
schéma ,,Internet je nezraly a jeho vyznam pro ekonomiku neodhadnutelny*, a poustéji
se urychlené do B2B aktivit. Tato tspora spociva zejména v digitalizaci a automatizaci
vétSiny cCinnosti a ve vyuziti modernich komunikacnich prostfedkd, ptredevSim
Internetu.

Podle objemu transakci ptedstavuje elektronicky obchod ve sféfe B2B
rozhodujici ¢ast elektronického obchodovéni. Zatimco elektronicky obchod ve sfére
B2C tvoti pouhy zlomek celkového objemu obchodu, ve sféfe B2B je jiz jeho podil
velmi vyrazny. Z tabulky 2 je na prvni pohled zfejmé, ze v oblasti B2B se ocekava i
v nésledujicich letech dynamicky rlst, ovSem pii zachovani stejného podilu na

celkovych trzbach.

Tabulka 2: Vynosy z e-commerce v letech 2002 — 2004 (v bilionech USD)

2002 2003 2004 2002 2003 2004
Morth America Africa and Middle East
B2c 16.4% 12.3% 1% Bzc 9.23% 9.6% 9.29%
B2B 93.6% 87.7% 89 % B2HE 90.77% 91.4% 91.71%
Total in bil. US§ 674.6 1,099.6 1,798.6 Total in hil. US$ 6.5 11.6 19.3
Latin America Asia
B2c 15.94% 14.1% 1218% B2 11.40% 11.7% 1.20%
B2B 34.06% 85.49% 87.82% BZB 88.60% 88.3% 88.80%
Total in hil. US$ 20.7 39.1 66.5 Total in bil. US$ 136.8 2258.7 3385
Europe World
B2c 21.85% 18.7% 18.63% B2C 16.59% 14.0% 13.37%
B2B TEA15% 20.9% 41.37% B2B 83.41% 86.0% 86.63%
Total in hil. US§ 160.8 416.0 g70.8 Total in hil. US$ 1,008.3 1,792.0 3.202.8

Zdroj: www.emarketer.com

Elektronicky obchod v oblasti B2B je z pfevdzné cCasti realizovdn pomoci

systémi vyuzivajicich principu elektronické vymény dat (EDI, XML...). Jimi
realizované obchodni procesy probihaji z velké Casti automatizované na urovni
programovych aplikaci. Obchodnik tak bez potifeby podrobné znalosti pouzitych
technologii nadéle pracuje v prostfedi svého ekonomického informacniho systému s
tim, ze napfiklad vystavenou objedndvku netiskne a neodesila postou nebo faxem, ale

misto toho pouze zvoli funkci ,,Odeslat objednavku®.
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V ptipadech, kdy neni informacni systém na tuto formu komunikace ptipraven,
naptiklad v prostfedi malych firem, pouzivd obchodnik obvykle webového rozhrani
informacnich systémut svych obchodnich partneri nebo specializovaného operatora. V
pokrocilych piipadech, napiiklad pii vyuziti systému fizeni zasob dodavatelem (Vendor
Managed Inventory - VMI), jsou obchodnikem pro dané zbozi pouze nastavena zakladni
pravidla, naptiklad minimalni skladova zasoba. O vSe ostatni se stara v rdmci smluvnich
vztahii dodavatel spole¢né s informa¢nim systémem pro fizeni zasob.

O mnoho mensiho vyuziti se v porovnani s elektronickou vyménou dat dockala
jiz zminéna internetova trzisté. Ta predstavuji propracované webové aplikace pro
agregaci poptavky a nabidky umoznujici obvykle vypisovani on-line vybérovych tizeni
a aukci. Vertikdlni B2B trzist¢ se specializuji na urcitd odvétvi (chemicky,
farmaceuticky, hutni aj. primysl). Tato trzist¢ zakladaji zpravidla vedouci dodavatelé a
odbératelé s cilem provozovat virtualni komoditni burzu uzplisobenou podminkdm a
zvyklostem v daném segmentu. Horizontdlni B2B trzisté se naopak orientuji na nabidku
a poptavku zbozi a sluzeb napti¢ odveétvimi, napiiklad na oblast zdsobovani surovinami,
spotfebnim materidlem (naptiklad kancelaiskymi potiebami), logistiku (naptiklad
dopravni sluzby), finance atp.

Zatimco v oblasti fizeni a integrace dodavatelského fetézce znamend zavadéni
elektronického obchodu ve své vétsing digitalizaci a automatizaci procesl, v nichz
¢lovék vykonéava pouze rutinni ukoly, u elektronickych trzist' tomu tak neni. Nahradit
papirovy dokument dokumentem elektronickym a fakturanta aplikaci je problém
veskrze technicky. To se vSak jiz neda fici o snaze aplikaci zcela nebo z Casti nahradit
dilezitd obchodni jednani, v nichz hraje zcela zésadni roli osobni kontakt a moznost
verbalni komunikace. Také proto se jiz dnes ukazuje, Ze mnohé z predpovédi o
budoucim vyznamu a tloze elektronickych trzist se s nejvétsi pravdépodobnosti
nevyplni (Napiiklad predpovéd’, ze se elektronickd trzist€¢ jiz do roku 2005 stanou
dominantni formou elektronického obchodovani v oblasti B2B). ZkuSenosti celé fady
firem dale ukazuji, Ze v ptipad¢ rozhodnuti o dodavateli je vedle ceny minimalné stejné
dalezitd kvalita plnéni dodavky (vCasnost, kvalita, doplikové sluzby, troven

komunikace). Z tohoto divodu d4 odbératel Casto prednost dohod¢ s osvédcenymi
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dodavateli (budovani dlouhodobéjsSich obchodnich vztahli) pfed vypisovanim cenové
orientovanych ad hoc elektronickych vybérovych ftizeni zakoncenych reverzni aukci.
Ptinos elektronickych trzist’ Ize spatfovat predev§im v moznosti ziskani agregovanych a
prehledné€ uspotadanych informaci o nabidkach riznych dodavatelt. Elektronickd trziste
by tak podle mého nazoru méla plnit v procesu nakupu zbozi a vyrobnich zdroji pouze

funkei doplikového nastroje.

5.3 Consumer to consumer (C2C)

Elektronicky obchod v oblasti C2C (consumer-to-consumer) neni nic jiného nez
velka aukce. Nelze jej povazovat pouze za prodej pouzitého ¢i starSiho zbozi. Jedna se o
zpusob vzajemného nalezeni nabidky a poptavky. Z pohledu podnikatele se mize také
jednat o alternativni prodejni kanal. V zahrani¢ni se tento model ¢asto vyuziva a funguje
jiz ne€kolik let (www.ebay.com). Na Ceském Internetu se tento prvek také pomérné
dobfe uchytil (www.aukce.cz). ZkuSenosti z provozu tohoto systému ukazuji, ze napf.
nové zbozi, pfi vyvolavaci cené 1 K¢ se dostane na prodejni hodnotu ptiblizné 80-90 %
skute¢né hodnoty v obchodech. Pfi¢emZz podnikatel nemusel vynalozit zddné dalsi
naklady (propagacni, provozni). Aukce touto formou byva také vhodnym méfitkem
realné hodnoty. Aukci 1ze naptiklad vyzkouset, jak se bude poptavka chovat a na jakou
hodnotu zbozi posune. V zdkladni Grovni byvaji tyto sluzby vzdy poskytovany zdarma,

v nékterych modelech za provizi za zprostfedkovany prode;.

5.4 Consumer to business (C2B)

Model C2B spociva v tom, Ze naptiklad zajemci o letenky nabidnou do systému
cenu, kterou jsou ochotni zaplatit, a letecké spolecnosti (realné¢ vzato: jejich pocitace,
jimz nékdo ptedem zadéd obecné instrukce) pak zvazuji, zda za nabidnutou cenu chtéji

letenku prodat.
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6 Elektronicky platebni styk

Podobné jako pfi redlném nékupu je i ve virtualni prodejné nutné za zakoupené
zbozi zaplatit. Moznosti, které pfipadaji v tivahu, je celd fada, ale v praxi nemusi byt
vzdy vSechny dostupné.

Platebni systémy se déli na klasické a elektronické. V obou téchto systémech
dochazi k vybéru zbozi on-line, ale pouze v elektronickém systému dochézi zaroven k
realizaci platby prostiednictvim Internetu. V klasickém platebnim systému je
uskuteCiiovany formou dobirky, platbou v hotovosti, slozenkou, na fakturu ci
bankovnim pfevodem.

Platby elektronické (zejména v internetovych obchodech) je mozno provadéet
prostiednictvim:

- elektronickych penéz,

- kreditnimi kartami,

- elektronickych Sekd,

- pfimého bankovnictvi,

- mobilnich telefonu.

6.1 Elektronické penize

Systémy jako DigiCash a NetCash umoziuji zdkaznikim ukladat penize na
bankovni Ucet, a poté je uzit na ndkupy zboZzi. Zakaznici u DigiCash obdrzi s kazdou
pfijatou penézni jednotkou, kterou konvertovali na elektronické penize, 64 bitové
Sifrované Cislo, které je poté transferovano na uzivateliv pevny disk pocitace. Zakaznik
pak muze poslat penize obchodnikovi dale Internetem (pokud obchodnik souhlasil
s touto formou placeni). Obchodnik pak vrati tyto elektronické penize bance, kterd je
sméni za skutecné.

Princip elektronickych penéz umozniuje realizaci i velmi malych plateb, kde
polozky mohou ptedstavovat ¢astky v hodnotach zlomka hodnot skute¢nych bankovek

nebo minci. Jedna se zpravidla o poplatky za poskytnuti n¢jaké jednoduché sluzby na
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Internetu (névstéva web stranky obsahujici ur¢ité informace, umoznéni download
byl vyvinut protokol MPTP (Micro Payment Transfer Protocol).

Vyhody tohoto typu systému:

- Soukromi - Elektronické penize jsou nevystopovatelné. Protoze banka
neptipojuje Cisla penéz jednotlivym osobdm, je nemozné spojovat platby a platce
k sobé. Zakaznik nemusi mit obavy z toho, Ze by byl pfipsan do mailingovych seznamu.

- Omezena odpovédnost - Zakaznik muze pfijit jen o tolik penéz, kolik zrovna
”drzi” v digitalni podobg.

Hlavni nevyhoda tohoto typu transakei je:

- Digitalni penize jsou nepojistené. Jestlize se napiiklad zhrouti pevny disk
uzivatele, elektronicka banka podlehne hackerim nebo hackefi deSifruji Cisla penéz
uzivatelli, potom neni jiz zpisob, jak tyto ztracené penize zachrdnit ¢i znovu nabyt
(stejné, jako kdyz na ulici ztratite 20,- K¢). V momenté, kdy banka oddéli elektronické
penize od jména uzivatele, neexistuje zplisob, jak je pfi ztrat¢ uhradit. Urcitd omezena

garance navraceni ztracenych penéz existuje pouze u firmy DigiCash.

6.2 Kreditni karty

Systémy s kreditnimi kartami pracuji v Internetu podobnym zplisobem jako
v redlném obchodu. V elektronické platebni transakci je tfeba, aby zdkaznik zaslal
k ovéteni Cislo své platebni karty. Riziko, ze béhem pfenosu tohoto udaje vetejnou
nechranénou siti (tj. Internetem), dojde k jeho odposlechu, je nezanedbatelné. Pro
zajisténi bezpecnosti platebnich transakci kreditnimi kartami a pro podporu
standardizace téchto transakci byl vyvinut protokol SET (Secure Electronic
Transaction).

Protokol SET byl vyvinut ve spolupraci firem zabyvajicich se bezpecnosti
informaci (RSA, IBM, Verisign a dalsi) a firem vydavajicich platebni karty (VISA,
MasterCard).
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Obrazek 2: Princip platebni transakce podle protokolu SET

Banka
ohchodnika

Banka SET

Finantni
sit’
SET

Platebhni
briana

Internet -

Zakamnik
{drzitel karty) Obchodnik
SET

Zdroj: www.mendelu.cz

SET protokol zahrnuje tyto ucastniky (viz obr.7.1):

zakaznik (cardholder)

e banka, ve které ma zakaznik ucet s platebni kartou (issuer)

e obchodnik (merchant)

e Dbanka, se kterou méa obchodnik smlouvu o ptijimani platebnich karet
(acquirer)

e platebni bradna (payment gateway) — pocitac se specidlnim programem

umistény v autoriza¢nim sttedisku banky — je pfipojeny do Internetu

e spolecnost vydavajici karty (card brand) — je napojena na ob¢ banky a

umoznuje autorizaci a provedeni plateb platebnimi kartami, vydava certifikat

platebni brané
o certifikacni autorita (certification authority) — vydava certifikaty

zuCastnénym stranam.
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Zakaznik, obchodnik 1 platebni brana pouzivaji specialni programy, které pod
protokolem SET vzajemné komunikuji. Program zékaznika se nazyva ,elektronicka
penézenka“ (digital wallet), obvykle je zahrnut do WWW prohlizece (napt. Netscape
Navigator nebo MS Internet Explorer). Protokol SET provadi Sifrovani jednotlivych
zprav a vyuziva jak symetrickou Sifru standardu DES, tak asymetrickou Sifru standardu
RSA. Kazda zprava prochazi navic algoritmem ,hash function®, banka i obchodnik
mohou tedy snadno ovéftit autenticitu zprav. Struktury protokolu SET odd€luji ptisné
informace o objedndvce a informace o platbé. Zajistuje tedy obchodni transakci
bezpecnost 1 divérnost. Obchodnik se nemiize dovédet informace o Gctu zdkaznika,
banka se nedovi informace o objednavaném zboZi. Protokol SET vytvaii bezpecné
prostiedi pro platebni transakce zakaznikovi, obchodnikovi i jejich bankam.

DalSim zdokonalenym systémem je systém nahradnich karet, ktery nahodné
generuje Cislo zakaznické karty a ucet, které je platné pouze pro obchod, kde byla tato
karta vydana. Cislo u¢tu miize byt pouZito pouze jednou a pro piedem uréené datum.

Vyhody tohoto typu systému:

Penize jsou bezpecne v bance: Jestlize dojde ke ztraté karty, ucet je stale vazan
ke jménu klienta. Proto na rozdil od penézniho systému existuje zptisob, jak banka
muze kontrolovat pohyb na ¢tu a penize samy o sob€ nejsou ztraceny.

Neni potieba otevirat novy ucet: Na rozdil od systému s penézi, ktery od
uzivatele vyzaduje zfidit si novy ucet ubanky, kterd provadi tento typ transakci,
u systému s kreditnimi kartami zédkaznik mize pouzit stavajici bankovni ucet a kreditni
kartu.

Hlavni nevyhoda tohoto typu transakei je:

Nedostatek soukromi: Na rozdil od penéznich transakei jsou u transakci
s kreditnimi kartami platby spojeny se jménem zékaznika a jeho tctem. A proto tedy
zakaznik nebude schopen udrZet anonymitu plateb. Také se vystavuje riziku, ze jeho

jméno bude pouzito v mailingovych seznamech.
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6.3 Seky

Modely transferu elektronickych $eki nejsou tak dobie rozvinuty jako jiné
formy transferu penéZnich prostiedkil. Seky jsou néco jako jednoduse elektronicky
odeslanad zprava obchodnikovi opraviiujici ho k Cerpani penéznich prostiedkli z uctu
zédkaznika, s digitAlnim podpisem a s piipojenym certifikitem. Sekovy systém je
zmnoha pohledii kompromisem mezi systémy s kreditnimi kartami a penéznimi
systétmy. CheckFree, NetCheque a NetChex jsou hlavnimi firmami na poli
s elektronickymi Seky.

Vyhody tohoto typu systému:

Prubeh: Elektronické Seky mohou byt zpracovany stejné jako bézné Seky, a to
automaticky, zactovaci (clearingovou) bankou. Mohou vypadat odlisné, ale stale ptjde
jen o Seky.

Rozmérnovani: Elektronicky Sek nemize byt vystaven pro jakoukoliv ¢astku.
Jestlize klient dostane binarni fetézec 25 USD od NetCheque a chce néco koupit za 5
USD, musi tento binarni fetézec poslat zpét bance a pozadat o rozménéni. Odtud obdrzi
binarni fetézce 5 USD a 20 USD. Sekovy systém umozni uZivateli specifikovat piesnou
transak¢ni ¢astku.

Penize jsou bezpecné v bance: Zakaznik nemusi mit obavy ze ztraty penéz, ke
které¢ mize dojit napiiklad v penéznim systému.

Hlavni nevyhoda tohoto typu transakei je:

Soukromi: Ackoliv neni soukromi naruseno tak jako u platebniho systému

s kreditnimi kartami, mohou Seky stale prozradit data o zdkaznikovi.

6.4 Primé bankovnictvi

Dalsi moznosti placeni po Internetu je vyuziti pfimého bankovnictvi - dojde zde
k pfimé finan¢ni transakci mezi uctem kupujiciho a uctem prodavajiciho, a to viceméné
v redlném case. VSe je zafizeno tak, Ze kupujici v virtualni pokladny zvoli tento zplsob

placeni, naez je mu zobrazen piislusny formulat s ptikazem pro jeho banku, aby
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pievedla castku za nakup na ucet prodejce. Kupujici tento ptevod autorizuje stejnym
zpisobem, jako by autorizoval kterykoliv jiny pokyn své bance prostfednictvim
Internetu, a platba okamzité probéhne. VSe ale vyzaduje, aby virtudlni prodejna
prodéavajiciho byla patficnym zplisobem napojena na banku kupujiciho, kterd tato
funguje - u nés tuto moznost prozatim nabizi jen Expandia banka.

Vyhody tohoto typu systému:

Bezpecnost: Platba se uskuteCni na pokyn kupujiciho prostfednictvim jeho
banky.

Hlavni nevyhoda tohoto typu transakcli je:

Mald rozsivenost: V soucasné dobé tuto sluzbu nabizi v CR pouze Expandia

banka.

6.5 Platby pres mobil (m-commerce)

Nejnovejsim priristkem pro oblast e-commerce je zprovoznéni WAPového
rozhrani. Obchodnici, ktefi prodavaji prostfednictvim WAPu, dostavaji do rukou
platebni ndstroj, ktery je svoji funk&nosti obdobny systému zndmého z Internetu. Na
zakladé vystavené a potvrzené objednavky je vygenerovan platebni piikaz s parametry
objednavky, ktery je nasledné, opét pres WAP, klientem pomoci elektronického klice
certifikovan a prostfednictvim ovéfeni certifikaci dochazi k pievodu financnich
prostfedkili na ucet obchodnika. Po realizaci platby je zboZi bezprostiedné distribuovano
k cilovému spotiebiteli.

Platby pies mobil budou stale pouzivané;jsi. Operatofi totiz vycitili Sanci dal$iho
vyznamného piijmu. Zalozili proto Simpay a chtéji vytvofit jednotny systém plateb pies
mobil. Pfes Simpay by se mélo nakupovat zboZi v hodnoté do deseti Euro (naptiklad

mobilni hry, videoklipy, vyzvanéni nebo hudba).
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7. Vyhody a nevyhody elektronického obchodovani

Elektronické obchodovani ma své vyhody 1 nevyhody. V nasledujicim textu jsou

rozebrany z pohledu prodavajicich a kupujicich (spottebiteltt).

7.1 Vyhody

Nespornym piinosem pro kupujiciho (spotiebitele) je rychlost ndkupu, velké
mnozstvi informaci o zbozi, které v redlném obchodé prodava¢ nemtize poskytnout
vSem zakaznikiim, i kdyby vSechny tyto informace znal, dale non-stop provoz a
globalni pisobnost (zdkaznik mtze ve svém obchod¢ nakupovat z kteréhokoliv mista na
svéte), moznost lepsitho srovnani vyrobkid v jednotlivych elektronickych obchodech,
bezkonkurenéni Site a hloubka sortimentu, které nejsou omezeny velikosti prodejny (v
USA bézné 250 tisic druhli zbozi). Dal$im, pro nékteré spornym piinosem je, ze
kupujici nemusi pfi nakupovani udélat ani krok ze svého domu.

Z hlediska obchodnika je vyhodou opét globélni plsobnost (tzn. rozsifeni poctu
potencialnich zakaznikll), dale nizké naklady na obsluhu jednoho zékaznika, odstranéni
nakladi na provoz prodejny, propojeni na vlastni podnikovy informacni systém,
moznost vytvafet zinformaci o minulych ndkupech zdkazniki nabidky "na miru".
Vezmeme-li v ivahu vztah podnikatel - podnikatel (naptiklad dodavatel - odbératel),
pak Internet vyrazné urychli uzavirani smluv, ptijem a zpracovani objednavek (ptipadné

1 automaticky), fakturaci apod.
Dana tvrzeni je mozno ,,ilustrovat® nasledujicimi Cisly:
Tabulka 3: Pocet uzivatela sit¢ Internet (v mil.)

Rok 1996 2000 2004
Pocet uZivatela 40 250 790

Zdroj: www.emarketer.com

26



Nasledujici tabulka ukazuje srovnani nakladii banky na jednu transakci pies
rizné kandly. A prestoZze tabulka byla sestavena pro banky v USA, uvedena ¢isla by
méla byt dostatenym divodem, aby kterdkoliv banka v libovolné zemi zbystiila

pozornost.

Tabulka 4: Naklady na rtizné typy transakci

Kompletni sluzby na pobodce $1.07
Primér po telefonu $0.54
Kompletni sluzby prostiednictvim bankomatu $0.27
Bankovni operace pies osobni pocitac (tfeti strana) $0.15
Internet banking $0.10

Zdroj: The Prague Tribune

7.2 Nevyhody

Zéakladnim faktorem vyvolavajicim u spotiebitele 1 podnikatele nedivéru
k obchodovani po siti Internet je nejistd bezpecnost plateb a divérnych dat. DalSimi
nevyhodami pro obé€ strany jsou neexistence piimého kontaktu prodadvajiciho
s kupujicim a neexistence pravni upravy elektronického obchodovani (nejen v CR),
ktera by napiiklad umoznila uzavirani smluv v elektronické podobé¢, piipadné by
uzakonila, jaké udaje musi prodavajici uvést o zbozi ve svém elektronickém obchod¢

(napft. udaje, které musi v redlném obchod¢ uvést na obalu vyrobku).

Pro zakaznika (opét nejen v CR) jsou nevyhodou vysoké poplatky za piipojeni
do Internetu. Pro podnikatele v CR je negativem relativné maly podet domacnosti

ptipojenych do Internetu a fakt, Ze k Internetu maji ptistup jen urcité socialni skupiny.
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8 E-commerce v Ceské republice

Zde se zaméiim predevSim na segment B2B, ktery je z obchodniho hlediska
zajimav¢jsi nez B2C. Tento trend plati vSude na svété. V Evropé segment B2B tvoii
celych 80 % vynost e-commerce a v USA dokonce 90 %. Celosvétové vynosy z B2B
byly v roce 2003 1,8 bilionu USD. Pro rok 2004 jsou ocekdvany vynosy az 3,2 billionu
USD. Vice nez polovinu z téchto vynost ptipadd na USA.

Vice nez tfetina firem v soucasné dob¢ nakupuje pies internet alespon jednou za
mésic. Na druhou stranu celd tfetina nakupuje méné nez jednou za pil roku a téméf

polovina ¢eskych firem vyuziva sluzeb online obchodli maximaln¢ jednou za kvartal.

Graf 1: Trend ndkupt na internetu
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Internetové nakupovani se u Ceskych firem za posledni dva roky témét vibec
nezlepsilo. Pocet podnikatelskych subjektt, které nikdy pies internet nenakupovaly
klesl o pouhé tfi procentni body a kategorie ,,nakupujeme vicekrat do mésice™ si

dokonce o dvé procenta pohorsila.
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Skute¢nou statistickou zajimavosti je srovnani frekvence nakupovani podle

davéry v elektronicky obchod. V pfipad¢ firem, které maji v e-shopping divéru,

nakupuje alesponi jednou za tfi mésice témét sedmdesat procent. Naopak tfi Ctvrtiny

dotdzanych firem, které obchodovani po internetu nediivétovaly, nenakupuji vibec.

Graf 2: Divéra v elektronicky obchod v roce 2004
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ku nejcastéji nakupovanych komodit zistavaji posledni dva

roky beze zmény (viz graf 3). Do virtudlnich ndkupnich koSiki putuje predevsim

software, hardware a elektronika obecné. Podceiiovat ale nelze ani desetiprocentni podil

letenek, které s ohledem na cenu mohou piedstavovat zajimavé procento v sumé

vydanych financi. Deset nejcastéji nakupovanych polozek ziistalo beze zmény, 1ze vSak

mezi nimi vysledovat drobné posuny. Nejvétsi zlepSeni zaznamenala predevSim

elektronika, ktera se posunula ze sedmého az na druhé misto. Déle posiloval 1 hardware

a software. Tradi¢ni predmét internetového nakupovani — knihy si drzi své pozice.

Podobné jsou na tom i kancelatské potieby.
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Graf 3: Nejcast&ji nakupované komodity
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Celkové tedy nelze brat oblast B2B v elektronickém obchodovani jinak nez
s rozpaky. Na druhou stranu je tfeba zvazit n¢kolik dilezitych fakti. Predné je Internet
stale vniman jako okrajové az alternativni médium, coz se na elektronickém nakupovani
znatelné podepisuje. Rada firem stale vice vé&fi slevé na papiru, nez na skle monitoru.
Nezanedbatelnou roli sehrava divéra v bezpecnost samotného nakupovani.

Podle prizkumu spole¢nosti Pricewaterhouse Coopers mélo v minulosti devét
procent z dotazanych firem s bezpecnosti elektronickych nakupii problémy. Dvé tietiny
podnikatelskych subjektl navic povazuje za dilezité vybudovani diveéryhodnych vztahii
se svymi dodavateli, ¢emuZz virtudlni prostiedi také pfili§ neprospiva. Podle statistik
Ceského statistického twfadu predstavuje vyznamnou bariéru nejasna definice
legislativniho ramce.

Piesto je slaby rist elektronického B2B blizici se stagnaci pfece jen ponékud
zarazejici, nebot’ penetrace Internetu béhem poslednich dvou let neustile postupuje

pomérné uspokojivé smérem nahoru.
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Hlavni slabinou internetového nakupovani je nedostate¢né vyuziti jeho
potencialu a slaby podil na celkovém obchodu €eskych ekonomickych subjektl. Nelze
se totiz ohlizet pouze na nizky objem nakupu bez piihlédnuti k objemu prodeje. Ptes
internet své produkty a sluzby nabizi jen necelych sedmndact procent subjektti, samotny
objem prodeje pak z celkové sumy piedstavuje pouha dvé procenta.

Piesto si vyhody internetového nakupovani ceské firmy uvédomuji. Ocenuji
moznost snizeni nakladd i usporu Casu. Témét devadesat procent z téch, které online
nakupovani vyuzivaji, ho povazuji za soucast své image. Je vSak potieba vice protlacit
e-commerci do popiedi Ceského obchodu, zejména na strané prodeje. A kdyz se k tomu
pfidd pfijeti Internetu jako regulérniho a plnopravného média, pak se muze stit z

elektronického B2B opravdu zajimavé odvétvi.

9  Porovnani stavu rozvoje e-commerce v CR, EU a
USA

Rozvoj e-commerce se da porovnavat mnoha zpisoby. Jednim znich je
naptiklad tzv. ,,pfipravenost na elektronicky obchod®.

Pro vytvoteni Zebticku pfipravenosti musi analytici pracovat s téméef stem
kvalitativnich a kvantitativnich ukazatelt, které jsou rozdéleny do $esti oblasti. Udaje
jsou ziskavany ze zdroji Economist Intelligence Unit a Pyramid Research a zaroven
spolupraci s fadou regionalnich experti, jejichz ptispévky jsou podrobeny zkoumani
vybranymi ekonomy.

Celkovy vysledek (skore) je skladano z nasledujicich ¢asti:

1. Konektivita a infrastruktura (25 % celkového skore)

Tato oblast se soustiedi na pfistup firem a domacich uzivateli k telefonnim
sluzbdm, osobnim pocitacim a Internetu. Hodnocena je dostupnost, kvalita a
spolehlivost sluzeb, fungovani trhu a bezpecnost vymény dat v elektronickém prostredi.
Nové ptfidanou kategorii je rozvoj Sirokopasmového piipojeni (broadband), ktera

nahradila dfive sledovany pomér primérného piijmu a ceny telekomunikacnich sluzeb.
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2. Obchodni prostredi (20 %)

V této oblasti analytici zkoumaji 70 kritérii tykajicich se stability ekonomiky,
politické stability, regulacnich organt, dailovych zékond, trzniho prostfedi, trhu prace a
otevienosti obchodu a investicim.

3. Prijeti elektronického obchodu zakazniky a firmami (20 %)

Tato cast méfitek sleduje, jak rozsitené jsou praktiky elektronického obchodu v
dané zemi. Hodnoti se statni vydaje na informacni technologie ve vztahu k hrubému
narodnimu produktu, kvalita logistiky, systém doru¢ovani online objednanych vyrobki.

4. Pravni prostredi (15 % celkového skore)

V této kategorii hodnoti analytici celkovou politickou kulturu a systém zakoni,
vnimani osobniho vlastnictvi, pfistup vlady k informac¢nim technologiim, stitem
financované projekty na rozsifeni internetu, efektivitu pravniho systému, uroven
cenzury a snadnost vytvotreni nové firmy.

5. Spolecenské a kulturni prostiedi (15 %)

Hodnocena je celkova uroven vzdélavani, ktera urcuje schopnost vyuzivat
internet. Dale je hodnocena pocitacova gramotnost ale také odbornost pracovnich sil.

6. Podpora pro elektronické sluzby (5 %)

Zde je hodnocena turoven konzultacnich sluzeb a technické podpory pro

provozovatele online sluzeb stejné jako podpora a zavadéni standardl v oblasti IT.

Z vysledkti (viz tabulka 5) vyplyva, ze nejlepSi misto pro spusténi
elektronického obchodu je Dansko. To se zemi s nejlepsi podporou elektronického
obchodovani stalo diky vylepsSeni svého skore diky spusténi nového portalu, ktery na
jednom misté zpfistupiiuje informace a sluzby péeti ministerstev a dalSich dvaceti Ctyt
organizaci statni spravy.

Vitéze roku 2003, Svédsko, pieddila také Velka Britanie diky velice silné
politické podpofe rozvoje vysokorychlostniho pfipojeni k internetu. Prvni pétku
uzaviraji dalsi severské staty Norsko a Finsko. Vysledky tak potvrzuji dilezitost, kterou

modernim technologiim severské staty prikladaji. Rozdily v hodnoceni zemi v prvni
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desitce jsou minimalni, desaté Svycarsko ztraci na Dansko 0,32 bodu, mezi prvnim a
druhym mistem je rozdil pouha setina bodu, tfeti Svédsko ztraci na Dansko setiny ti.

Spojenym statim patii Sesté misto, protoze ve srovnani s ostatnimi zemémi na
Spicce zebticku nebyl nartst Sirokopasmového pfipojeni k internetu tak velky. Nizsi
pozice v meziroCnim srovnani neznamena zhorSeni podminek, ale stagnaci nebo
pomalej§i rozvoj ve srovnani s minulym méfenim. Zpomaleni dynamiky ristu
elektronického obchodu se projevuje i na ¢iselném hodnoceni jednotlivych zemi, kdy
drtiva vétsina zemi dosahla o néco horsiho vysledku nez v roce 2003.

Evropska unie dba na rozvoj elektronického obchodovani, coz také z vysledki
vyplyvéa, nebot’ vétSina jejich cClenskych stati se umistila v Zebficku na pfednich
prickéch. I situace v zemich, které letos vstoupily do Evropské unie, je uspokojiva.

Nastavajici ¢lenové EU disponuji slusnou infrastrukturou a prostfedi pro
elektronicky obchod a nadadle budou profitovat z geografické a kulturni blizkosti

zépadni Evropy.

Tabulka 5: Zebticek piipravenosti vybranych zemi na elektronicky obchod

Umisténi 2004 |Umisténi 2003 "Jméno zemé " Body 2004 " Body 2003
|Dansko "8 28 | 8,45

__I
]T||—||m—| 5,43
|S|ngapur "8 02 |8,18

|Estonsko | 6,54

-

U'I-PUJN

0\

{

27 sdilené 27 "Cesko "6,47 "6,52

|Madarsko "6 22 | 6,23

|39 sdilené " "Slovensko "5 33 |

Zdroj: www.zive.cz
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Tabulka 6: Zebiicek pfipravenosti zemi vychodni Evropy na elektronicky
obchod

IUmisténi 2004|IUmisténi 2003 "Jméno zemél Celkova pozice |Body 2004
_
]—"W"_n— 6,06
- " Lotyssko " 34 5,6
|Po|sko | 36 5,41

10 W"so— 4,23
11 |Ukrajina | 54 3,74
I " ||Azerbaszan " 4 | 2,43

Zdroj: www.zive.cz
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Se zavadénim informacénich technologii mezi budoucimi cleny EU se nejlépe
vyrovnalo Estonsko. Tamni politickd podpora Sifeni internetu byla dostatecné silna a
jeji prosazovani, které zacalo uz zaCatkem devadesatych let, se nyni vyplaci. VSechny
vzdélavaci instituce maji Sirokopasmové piipojeni k internetu. Sirokopasmové pfipojeni
k internetu navic pouzivd vétSina Estoncii a 80 % vSech bankovnich transakci v
Estonsku probiha online. Estonsku c¢astecné pomohla spoluprace se severskymi
telekomunika¢nimi operatory Telia a Sonera.

Estonsko je ale ve stfedni a vychodni Evropé ohledné Sirokopasmového
internetu vyjimkou. Celkova penetrace broadbandu je pouze 1%, v zdpadni Evropé ma
pristup k Sirokopasmovému internetu vice nez pét procent obyvatel. V Polsku je cena
rychlého internetu blizkd primérné meésicni mzdé. Alternativou k ADSL nebo
kabelovému ptipojeni se tak stadva GPRS, které je mnohem pomalejsi, ale je dostupné a

levngj$i. Mobilni telefony navic umoziuji elektronické bankovnictvi.
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Tabulka 7: Vykon Ceské republiky v jednotlivych m&fenych oblastech

Konektivita 4,74
Obchodni prostiedi 7,37
Prijeti elektronického obchodu 6,81
Pravni prostredi 6,73
Spolecenskeé a kulturni prostfedi 7,25
Podpora e-sluzeb 7,00
Celkovy vysledek 6,47

Zdroj: www.zive.cz

Nejhorsiho ohodnoceni se Ceska republika v oblasti konektivity (viz tabulka 7).
V oblasti vychodni a stiedni Evropy je Ceské republika leaderem v rozsifeni mobilnich
telefoni (84 % obyvatel s mobilnim telefonem). Jen o mélo zaostdva Mad’arsko se 74%
penetraci. Tato skuteénost by pro Ceskou republiku mohla byt v budoucnu velmi
piinosna, nebot’ m-commerce se v soucasné dob¢ zacind velmi slibné€ rozvijet. Rozsifeni
mobilnich telefonil je vysledkem velké konkurence mezi mezindrodnimi a regionalnimi
hragi na trhu, ktera vyustila v nizké ceny a vysokou kvalitu sluzeb. Specidlné Ceské
republice chybélo na Estonsko jen nékolik malo setin bodu, které jsme ztratili v

hodnoceni konektivity.

Jednim z hlavnich ukazateli konektivity je zejména moZnost piistupu uZivateld

(v domacnostech a firmach).

9.1 Internet vdomacnostech

V Ceskym domdacnostech dochdzi v poslednich letech k neustdlému ristu
pfipojeni k Internetu (viz graf 4). Za posledni tifi roky byl narGst poctu ceskych

domacnosti, které maji moznost vyuzivat internet oproti EU a USA o0 53 % vyssi.
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V soudasnosti miize pres Internet komunikovat kazdy tieti obéan CR starsi 18
let (32%). Ve srovnani s EU jsme zatim pod primérem, nebot v EU ma pfipojeni

zhruba 45% domacnosti.

Graf 4: Komparace Internetu v domacnostech v letech 1997 - 2003

Internet v demacnosti - komparace

1997 1995 19949 2000 200 2002 2003

Zdroj: http.://dema.praha.cz/

V USA lze na Internetu segmentovat uzivatele az na vyjimky (asocialni skupiny,
skupiny s velmi nizkym piijmem apod.) do standardnich skupin, nebot’ ptipojeno je
tém&F 71% domacnosti. V Ceské republice je niz$i procento vybavenosti Internetem

zpusobeno nékolika faktory. Témi hlavnimi jsou vzdélani a vyse piijmu.

Vazba mezi vybavenosti Internetem a vzdélanim je velmi vyrazné (viz graf 5).
Podil lidi s niz§im vzdélanim, které se mohou doma ptipojit na internet, je nizky (13%).
U téch, ktefi maji maturitu se zvySuje vyrazné¢ (40%), u osob s vysokoskolskym
diplomem markantné¢ (58%). Vybavenost internetem se z dlouhodobého hlediska

zvysuje predevsim u vyssich vzdélanostnich skupin populace.
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Graf 5: Internet v ¢eské domacnosti — komparace podle vzdélani
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Zdroj: http://dema.praha.cz/

Cim je domacnost obCana Iépe financné situovana, tim Castéji vyuziva Internet
z domova (viz graf 6). Podil osob vybavenych internetem z domacnosti s nizSimi
pfijmy, do péti tisic na jednu osobu, je ¢tyindsobné nizsi (17%) nez tam, kde je finan¢ni

zazemi vysoké, nad patnact tisic na jednoho ¢lena, (69%).

Graf 6: Internetem v doméacnosti - komparace podle piijmu v roce 2003
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Zdroj: http.://dema.praha.cz/
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9.2 Internet ve firmach

Témér stoprocentni vybaveni pocitaci (96 %) Ize konstatovat v pripad¢ firem s
vice nez deseti zaméstnanci. Pokud se jedna o pfipojeni k Internetu disponuje jim kolem
90 % firem (jesté v roce 1997 to bylo pouze 43 %) a vlastni webové stranky maji dvé
tietiny téchto subjektii (64 %). Ryze Ceské firmy pfitom mirné zaostavaji za podniky
se zahrani¢ni majetkovou ucasti. V pouzivani webovych stranek a internetu se fadime
spise k lepsim zemich EU, zhruba jsme na urovni Rakouska.

S pocitacem a Internetem pracuje v firmach a podnicich zhruba kolem jedné
tietiny vSech zaméstnancti (35 %) a pfipojeni k internetu ma pfiblizné jedna pétina (21
%) z nich. Zajimavé je elektronické obchodovani, u které¢ho bylo zjisténo, ze pftes
internet nakupuje v soucasnosti kolem tfi desetin firem a prodava zhruba jedna Ctvrtina

firem. V tomto ptipadé¢ jsme na Grovni zemi EU.
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10 Dopady e-commerce na ekonomiku a vyhledovy
rozvoj vzhledem k oéekavanému vstupu CR do EU

Zaostavani Ceské ekonomiky pti ptechodu k nové ekonomice bylo v 90. letech
zietelné a vyrazné vétsi nez u zemi EU. V soucasné dob¢ se situace zlepSuje. Pri
zpétném pohledu na charakteristické rysy (aspekty) nové ekonomiky je obtizné, ne-li
nemozné jejich pfitomnost v ceské ekonomice identifikovat. HDP i inflace jsou vysoce
volatilni, (strukturdlni) nezaméstnanost vyrazné¢ neklesa, rist produktivity prace
dlouhodobé¢ neakceleruje. To vse je mozno ponékud zrelativizovat slivkem zatim.

Tim vétsi pozornost musi byt vénovana podminkam piechodu Ceské republiky
od tradi¢ni ekonomiky k ekonomice nové. Liberalizace (demonopolizace a privatizace)
odvétvi jako telekomunikace, podpora masového zavadéni informacnich technologii
(Internetu), podpora pfistupu ke vzdélani, zména chovani podnikti, rozumna koordinace
hospodaiskych politik, vétsi zapojeni do globalni ekonomiky (zejména prosttednictvim
vstupu do EU). To je netplny vycet podminek nutnych k uspéSnému piechodu ceské
ekonomiky na novou ekonomiku.

Vzhledem k oéekavanému vstupu CR do EU, musela byt v CR upravena
legislativa. Proto byla vypracovéna tzv. Bila kniha o elektronickém obchodu.
Podkladem pro jeji pfipravu byly smérnice ES vztahujici se k elektronickému obchodu
a analyza kli¢ovych dokumentti, pfedev§im eEurope+ 2003 a eEurope 2005, ptfi¢emz
lokélni zavazky obsazené v Bilé knize odpovidaji koncepnimu sméfovani Unie.
Mezinarodni strategicka navaznost Bilé knihy je dulezitd nejen kvili budoucimu
&lenstvi Ceské republiky v Evropské unii, ale téZ vzhledem k postaveni a charakteru
elektronického obchodu, ktery je dnes jednoznacné také mezinarodni zalezitosti.

Predpoklada se, ze do roku 2006 bude po Internetu nakupovat az 54 % jeho

v

uzivatell, a proto je pro nasi (unijni) ekonomiku stale vyznamnégjsi usp€sné uplatiiovat
obchodovani pozitivni vliv.
Pozadovanymi legislativnimi upravami a zaroven vstupem do EU, by Ceska

republika mohla vyrazné posilit svoji budouci pozici mezi ostatnimi ¢lenskymi staty.
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11 Zaveér

Cilem této prace bylo pfiblizit pojem e-commerce a vSe co s nim souvisi. Jedna
se zejména o zakladni druhy e-commerce, coz jsou B2B a B2C, déle pak zplsoby
realizace finan¢nich transakci a v neposledni fadé i ochota a schopnost obyvatel

vyuzivat elektronického nakupovani.

Pii porovnani CR s EU a USA vychazi najevo, Ze nejvétsi brzdou rozvoje je u
nas problém s piipojenim k Internetu a vS§eobecna nediivéra v jeho ,,bezpecnost®. Tento
problém, tykajici se zejména pfipojeni, v posledni dob€ ztrdci na vyznamu, nebot
s rostouci konkurenci na telekomunikacnim trhu (at' jiz mobilnich telefonii nebo
pevnych linek) se pro koncové uzivatele rysuji v budoucnosti lepsi podminky. Vzdyt
behem poslednich dvou let klesla cena broadbandového pfipojeni na jednu tietinu své
puvodni vyse! Pokud tento trend vydrzi, mohl by valnou mérou pfispét k ristu objemu
potencialnich zdkaznikl na elektronickém trzisti, coz by mohlo povzbudit jak soucasné,

~ v

tak 1 budouci internetové podnikatele k vyraznému rozsiteni sortimentu nabidky.

V ostatnich aspektech rozvoje e-commerce, at’ jiz se jedna o legislativni oporu,
nebo o bezpecnost realizovanych transakei, jsme na trovni blizké vyspélému ,,e-svétu®,

takze zde problém neni.
Soucasny trend rozvoje e-commerce v celém vyspélém svété se pomalu usazuje i

u nas, vbudoucnu tedy zfejmé nebude Ceska republika patfit mezi ,.elektronické

neandrtalce*.
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