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Souhrn: Diplomova prace se zabyva tématikou internetového obchodovani v Ceské
republice, konkrétné se zaméfenim na internetovy obchod s hrackami. Prace je rozdé€lena do
dvou casti. Prvni ¢ast prace se opira o teoretickd vychodiska. V této Casti je charakterizovan
internet jeho historie a vyvoj, je zde vysvétlena problematika elektronického obchodovani,
jeho ¢lenéni a modely elektronického obchodovani. Je zde kladen diraz na obsah
internetovych stranek a oblast SEO. Prakticka cast je zaméfena na internetovy obchod
s hrackami. V této ¢asti je pfedstavena firma Martin Orel a jeji internetovy obchod s hrackami
Orlik. Jsou zde uvedeny trzby internetového obchodu za posledni tfetinu roku 2013 a 2014,
trzby jsou vzajemné porovnany a nasledné zhodnoceny. Zakladem praktické casti je
zhodnoceni vysledku, které byly ziskdny dotaznikovym Setienim. Na zakladé zhodnoceni jsou

firm¢ navrzeny mozna feseni, ktera by vylepsila pozici internetového obchodu.

Kli¢ova slova: elektronicky obchod, uzivatel, internet, elektronické podnikani,

zékaznik, spotiebitel, internetovy obchod

Hlavnim cilem diplomové prace je navrhnout soubor doporuceni, ktery by mohl vést
ke zlepSeni jeho pozice na trhu. Podstatou k dosazeni uvedeného cile je zhodnoceni soucasné
situace internetového obchodu s danym zamétenim. Nasledné je nutné splnéni dil¢ich cil,
mezi které patii studium poznatkd o internetovém obchodovani a jejich nasledné definovani,
vymezeni zékladnich pojmu souvisejicich s internetovym obchodem. DalSimi dil¢imi cily je
zjisténi a sumarizace mésicnich trzeb internetového obchodu s hrackami za posledni tietinu
roku 2013 a 2014, jejich vzdjemné srovnani a vyhodnoceni. Dilezitym cilem je sestaveni

dotazniki a nasledné hodnoceni zjisténych poznatk, které monitoruji spokojenost zakaznikd.

Metodika teoretické ¢asti spo€iva v analyze a nasledné syntéze dat z odborné literatury
a odpovidajicich internetovych zdroji. V literarni reSerSi jsou shrnuty zakladni poznatky
Z oblasti internetového obchodovani. Informace jsou ziskavany z odborné literatury,

internetovych zdroji a zakoni.

Na zakladé konzultaci s majitelem internetového obchodu jsou ziskdny konkrétni

informace pro zpracovani praktické ¢asti. Vlastnim zjiSt€énim a porovnanim mésicnich trzeb je

zhodnocen uspéch krokli vedoucich k vyssim prodejim internetového obchodu.

Dotaznikové Setfeni probihd v piipadé, kdy arch s otazkami vypliiuje respondent sam.

Tato technika poskytuje vysoce standardizovana data. Vysoka mira standardizace, kdy jsou



pro vSechny dotazované stejné podminky, zajiStuje srovnatelnost ziskanych dat
a prispiva k jejich vyssi reliabilité. Dotaznik zjistuje verbaln¢ vyjadiené nazory, postoje
a pocity, které jsou védomé poskytovany vybranymi respondenty. Dotaznikové Setieni tedy
nezkouma realitu jako takovou, ale jak socidlni realitu vnimaji lidé, jak o ni uvazuji, jaky k ni
zaujimaji postoj a co si mysli o svém jednani. Dotaznikové Setfeni piinasi fadu vyhod,
obecnou vyhodou je schopnost poskytovat data z velkych soubord, jez mohou byt i zna¢né
plosné rozsahlé, a pfitom relativné snadnd administrace, kterou zvladne i méné Skoleny
tazatel, protoze vysokd mira standardizace kladenych otdzek nevyzaduje zvlastni vysvétleni.
Nevyhody této metody naznacuje zakladni vychodisko dotaznikového Setieni, které¢ vychazi
z predpokladu, ze respondenti odpovidaji standardizované na standardizované otazky, jimz
rozuméji vSichni stejné, a tak, jak to zamyslel tviirce dotazniku. Standardné se vyuzivaji Ctyti
mody dotazovani: postovni dotazovani, dotazovani prostfednictvim tazatele/ standardizovany

0sobni rozhovor, telefonické dotazovani a internetové dotazovani. (Sedlakova, 2014)

K ziskdni primarnich dat je provedeno internetové dotazovani a dotazovani
prostfednictvim tazatele. Nejdiive jsou vymezeny informace, které ma Setfeni pfinést.
Respondenti jsou kontaktovani elektronicky a také osobné. Nasledovala konstrukce celého
dotazniku. Dotaznik €. 1 je umistén na socidlni siti Facebook a déle je dotaznikové Setfeni
provadéno v maloobchodni provozovné, které slouZzi jako vydejni misto pro tento internetovy
obchod, formou osobniho dotazovani. Dotaznik €. 1 je rozeslan v§em zakaznikiim z databaze
internetového obchodu, ktefi nakoupili v roce 2014. Dotaznik €. 2 je rozesilan e-mailovou
postou zakazniklim, ktefi jiz nakoupili v internetovém obchod¢ Hracky Orlik. Pfed umisténim

dotazniku na internet je provedena jeho pilotaz.

Rozhovor je vyzkumna a diagnostickd technika, ktera spoc¢iva v dotazovani. Data
ziskand touto metodou jsou odrazem objektivnich jevil v lidském védomi. Rozhovor je
specificky interakéni proces komunikace k ziskavani dat. V soucasné dob¢ je rozhovor jedna
Z nejpouzivanéjSich a ve vefejnosti nejznaméjsich metod. E. K Scheuch vymezuje rozhovor
jako ,,ndstroj vyzkumu, planovity postup s védecky ur€enym cilem, pfi némz zkoumané osoba
ma byt podnicena fadou zmérnych otdzek nebo sdélenych stimulll k verbalnim informacim®.
(Vesela, 2011) Tato metoda je pii zpracovani prace pouzita dvakrat k ziskani odpovédi na
oteviené¢ otdzky. Rozhovor probiha ve tfech fazich (Gvodni, jadro rozhovoru a zavér).
Rozhovor je individudlni vzdy s jednou osobou a polostandardizovany. Otazky jsou

pfipravené, odpovédi respondentil v§ak dale rozvinuté doplitujicimi otdzkami.



Internet zpusobuje rychlé¢ zmény v dneSnim obchodnim prostfedi. Firmy, které se
chtéji udrzet na trhu, museji tyto zmény respektovat a pfizptisobit se jim. V praktické ¢asti byl
vyCislen vyvoj pouziti internetového pfipojeni v domacnostech a pouzivani internetu
jednotlivci. Poéty uzivateltl se kazdy rok zvysuji. V Ceské republice od roku 1998 piisobi
organizace APEK, poskytujici certifikdt APEK — Certifkovany obchod. Certifikat pomaha
odbouravat nediivéru v internetové obchody. Problematika nakupu v internetovych obchodech
je upravovana predevsim Obcanskym zdkonikem (zékon ¢. 40/1964 Sb. ve znéni pozdéjsich
piedpist). Elektronicky obchod se rozdéluje dle subjektii na strané dodavatele i odbératele.
Nejcastéji se jedna o podnikatele a spotiebitele. Internetovy obchod pfindsi mnoho vyhod pro
zékaznika 1 majitele. Pfi nakupu pies internet je na vybér mnoho platebnich i ptepravnich
moznosti. Fungujici internetové stranky museji splitovat n¢kolik podstatnych kritérii, zejména
atraktivni a presvédCivy obsah, snadnd vyhledatelnost, jednoduché uziti a vhodny design.
Vyhledatelnost internetového obchodu se odviji od umisténi v tzv. internetovych
vyhledéavacich. Problematiku tvorby a upravy webovych stranek pro vyhledavace se zabyva
SEO. Cilem SEO je ziskat ptfedni umisténi ve vysledcich fulltextového vyhleddvani na
klicova slova. Internetovy obchod potifebuje vhodnou propagaci. V praktické casti jsou
popsany pouze tfi slozky komunikaéniho mixu vzhledem k internetovému prostiedi, kde

odpada piimy prode;j.

Vlastni prace zacind podrobnou charakteristikou a historii firmy Martin Orel.
Podnikatel obchoduje od roku 1993, kdy si zalozil Zivnost. Internetovy obchod s hrackami byl
spustén az vroce 2012 zpocatku pouze pro trh B2B. Od konce roku 2012 byl zahajen
1 prodej na trh B2C. Diky diplomové praci byla piedélana architektura webu, predev§im
mnozstvi kategorii, které bylo snizeno o polovinu a internetové stranky se tak staly
piehledné;jsi. Pro propagaci internetovych stranek a zvySeni poctu objednavek byla vytvofena
reklama v podob¢ billboardu. Byl navysen kredit pro vétsi reklamu na portalu www.zbozi.cz.
Dalsim krokem ke zvySeni trzeb v roce 2014 byla registrace internetového obchodu na portalu
www.heureka.cz a nasledné ziskani certifikatu ,,Ovéteno zakazniky*. Vyse uvedené kroky a
vétsi nabidka zbozi pomohly ke zvySeni internetovych trzeb v posledni tietiné roku 2014
oproti posledni tfetin€ v roce 2013. Posledni Etyfi mésice v roce jsou brany zamérnég, protoze

se jedna o hlavni sezoénu. Celkem trzby v roce 2014 od zati do prosince vzrostly oproti roku
2013 2 609 936 K¢ na 1 069 496 K¢.

Hlavni kapitolu praktické casti tvoii vysledky dotaznikd. Na prvni dotaznik

odpovédelo 303 respondentii. Hned prvni otazka potvrdila rostouci trend internetovych
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obchodli a internetu samotného. Firma by se méla na internetovy obchod zaméfit
a zdokonalit jeho sluzby ve vSech smérech. Odpovédi na otazku, kde respondenti nejcastéji
nakupuji hracky je internet. Firma by méla zvazit zfizeni dal$iho vydejniho mista pro svij
internetovy obchod. Osobni odbér na pobocce je tretim nejoblibenéjsim zptisobem dopravy.
Tento zptsob neni z diitvodu velké vzdalenosti bydlisté a vydejnich mist mozny pro kazdého
zakaznika, pokud by se sit’ vydejnich mist rozrostla, oblibenost osobnich odbérti by jesté
vzrostla. Firma by se rozhodné¢ méla zaméfit na lepsi propagaci e-shopu na portalu Heureka,
protoze tento portal je nejoblibenéjsim vyhledavacem u respondentti. Financni prostfedky,
které jsou placeny na Zbozi, by na Heurece mohly pfilakat vice potencidlnich zakazniki.
Firma by méla nadale drzet nizké ceny a byt z toho hlediska dale konkurence schopna.
Zakaznici nejcastéji pri vybéru zbozi hledi prave na cenu
a moznosti dopravy. VSechny otazky z druhého dotazniku zodpovédélo 130 zakaznikil
internetového obchodu. Divodem koupé na tomto e-shopu byla pravé cena zbozi a jeho
skladova dostupnost. Nasledujici otazky byly zaméfeny na spokojenost respondentl
s prehlednosti webovych stranek, s kvalitou komunikace se zakaznikem, s kvalitou dopravy
zbozi, s délkou dodaci lhiity a celkovou spokojenost s obchodem. VSechna kritéria byla
ohodnocena velmi pozitivn€. Z péti moznych boda dostaly primérn€ vSechny ohodnocené
faktory vice nez 4 body. Nejlepsi hodnoceni dostala délka dodaci lhuty, ktera ziskala
Vv priméru 4,81 bodid. Nejmensi bodovy priimér ziskala ptehlednost webovych stranek 4,36
bodl. Zakaznici uvadéli, Ze jim na webu chybi upfesnéni vydejniho mista. Tento nedostatek
byl odstranén a na stranky byl dodan pfesny popis a mapa s vydejnim mistem. Vhodné by
bylo doplnéni soutadnici GPS. Pro zlepSeni sluzeb e-shopu zékaznici doporucuji vEétsi vybér
hracek, kvalitn&jsi fotografie produktt a zlepseni vzhledu stranek. Firma do budoucna planuje
roz$ifeni sortimentu, proddvaného na internu. V kamennych prodejnach ma firma okolo 8000
polozek, na internetu je zatim pouze tfetina z nich. Prioritnim Ukolem firmy by mélo byt
navysSeni internetovych polozek. Dotazniky jsou vice ochotny vypliiovat zeny, tento dotaznik
byl vyplnén z vice nez dvou tietin Zenami. Nejpocetnéjsi skupinu zakaznikl tvoii lidé ve véku
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