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UvOD

Cesky trh zaZiva doslova boom vesgvelektronického obchodovani. V novém stoleti,
kdy se masivé rozsfil Internet do mnoha firem i domacnosti, vzniklo oho
obchodnik prodavajicich pomoci elektronickych obchoda Internetu. Potencialni
zékaznici docela rychle pochopili snadnost a rythimakupu a z@li tento zfisob
nakupovani hoja vyuzivat. S rostoucim gtem €chto elektronickych obchad
samozejnk i roste skupina ne zrovndils poctivych prodejé a s tim i @ist kriminality

v tomto sndru. Zataly se tedy hledat #igoby jak ochranit zakazniky a jejich obchodni
transakce proti¢mto nepoctivém a gedejit tak k mozné ztrétdivery v tento druh
obchodovani.

Zakaznik v mnoha serech zpohodl&l a nejen samotny nakup usktitgje pomoci
Internetu, ale i vSechny informace (technické inface, podpora, servis, odborné
¢lanky, uzivatelskeé iispEvky a recenze, atd.) o svém Zadaném produktu s& sabizt
praw na tomto médiu. Ne mérduleZitou ¢innosti z pohledu zdkaznika se ré¥rstal
vybér prodejce. Jak jsem se jiz zminil o vyskytu neych prodejd, zakaznik by rél
pozadovat nejen seridozni a rychlé jednani, alekygadikaz o bezproblémovém
provozu obchodu. | zde plati slovéapel zakaznika a dopateni prodejce hraje velkou
roli. Zde poniize i zjiS8nd délka provozu elektronického obchoduijsgvky,
respektive reakce zakazhjkktei jiz v konkrétnim obchatl nakupovali a rovér
¢lenstvi a obchodovani dle pravidel dle oficialniditabazi elektronickych prodeéjc

(napg. APEK asociace pro elektronickou komerci).

Cenova valka mezi elektronickymi prodejci a kamanngbchody jiz neni tak Zhave
téma jako tomu byvalo. V dnesni dofe tyto dva siry pomalu slduji, neboli spousta
kamennych obchdd rovréz pouziva jako distribtni kanal Internet. Jeidba si
uvédomit zasadni & a to takovou, Ze nelze s jasnowcitesti fici, Zze ceny
v elektronickych obchodech jsou a budou stale m&Xi u kamennych protivnik Se
zvySenou poptavkou po produktu dle ekonomickychomékoste i jeho cena. Tedy
zane-li ,previadat” nakupovani po elektronické @égshohou prodejci na svych cenach
pritlacit a nakonec navdta typického kamenného obchodu se wrawmize i vyplatit.

Z téchto divodia se dle mého nézoru obeécreny v nejblizSi dob priblizi cenam



elektronickych prodejen. AvSak vSechny ostatni dgh@lektronického nakupovani,

jako je pohodinost a rychlost transakce, budou aaéy.

Co se ty¢e vyuzitelnosti elektronického obchodovani, I1zegiézt v mnoha odtvich.
Rezervace letenek, kotipdovolené, zaloZeni stavebniho &pd, havarijniho i
povinného rdeni na vozidla, je dnes pro mlad®#kevou skupinu tak normalni jako
navstva pizzerie. Lakadla uzé#v tyto obchody pes Internet jsou viel na kazdém rohu
ve forme nagiklad slev pi uzaweni on-line povinného teni. Zakaznik dostane slevu
pii vyuZiti on-line objednavky z jednoduchéhtvddu. Neni pateba dohledu Zadného
zamestnance, aby zakaznik obchodni transakci \itvaze ftici, Ze sniZzeni nékldédoro
prodejce, pohodInostipnakupu pro zakaznik§i provoz obchodu 24 hodin defirjsou

ziejmymi a velkymi vyhodami elektronického nakupovani



1. VYMEZENI PROBLEMU, CILE PRACE, INFORMA CNi
ZDROJE

1.1 Obecné vymezeni a ftvodnéni vybéru tématu

Pouzivani informéni technologii je dnes vnimano jako nediéidnost naSeho Zivota.
Tyto ¢innosti se postugndostavaji do podidomi nejen celé mladsi generaci ale i té
starSi. KdyZz jsem osobmpied deseti lety usedal k §iteci pfipojenému na internet,
nebyl mi gili§ jasny budouci s#m cesty tohoto ottho média. Elektronické
obchodovani, neboli e-commerce, byl prvek, kteryrw€ vzbudil jisté nadSeni. V naSi
republice nemalou rychlosti vznikaji elektronickgcbody ve vSech moznych oblastech
obchodovani (nap v segmentech prodeje elektro-gpbict, vypaietni techniky,
spotebniho zboZi, automoliil erotické sluzby, apod.) a tak nema-li firma, er&tto
principialné mozné je, sk internetovy obchod, je tak svym igpbem v pozadi za

konkurenci.

1.2 Cil prace

V prvé fack ukazat firn¢ vyhody internetového obchodovani, zvolit spraviggtém
elektronického obchodu, dale vykalkulovat naklagyojené s tvorbou a s dalSimi

provoznimi naklady a na z&vuvést hlavni finosy pro podnik.

1.3 Davod vybéru tohoto tématu

V mém gipact je divodem vykru tohoto tématu iedevSim trvaly zajem o praci
v informanich technologiich. Daletretrvavajici problémy a nedostatky v této oblasti
m¢ nasngrovalo zamyslet se nad timto problémem a zkonzattge s pracovniky
firmy. A v neposlednfac také mé dlouhodobé vztahy s touto firmou mne dbrke

snaze povznést firmu na vysSi urbyvedrzet ji i nadale konkurenceschopnou.



1.4 Informaéni zdroje

Pro zpracovani diplomové prace byly pouzity uddgkané z firemnich dokumeint
odborné literatury¢asopis a Internetu. Znmacast informaci byla ziskana na zaklad

rozhovof, konzultaci a ziskanych zkuSenosti ve &irm

1.5 Charakteristika vyuziti IT technologii

Cesky statisticky fad uskuténil ve 2.¢&tvrtleti 2007 Seéeni o vyuZivani informmich a
komunikanich technologii v domacnostech a mezi jednotlikteyé bylo zaloZzeno na
modelovém Séeni Eurostatu (Community Survey on ICT Usage in $étwlds and by
Individuals 2007) ufeného pro S&tni v jednotlivych¢lenskych statech EU, s kterym
bylo jak z hlediska metodologického, tak i obsalmvéompatibilni. Séeni se
zWeastnilo 9907 jednotlivic ve wku 16 a vice let. Referéni obdobi prezentovanych
Gdaji je v piipact domacnosti — 2¢tvrtleti 2007, v pipact jednotlivai — wtSinou
posledni 3 rssice v obdobi S&tni.

Vytah zajimavych vysledkprovedené statistiky:
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Graf¢. 1 Vybavenost domacnosti osobnintipgem a pipojenim k internetu
Zdroj: CSU, 2007

V jednotlivych letech vidime stabilniist jak ve vybavenosti domacnosti¢paci tak
Vv pcitu  priipojenych  pd@itaca  k siti  Internet. Dramati¢jSi je vSak #st pdatu
vysokorychlostnich ifjpojenich k Internetu v minulém roce. Za vysokoigsini
piipojeni se povazuje (ADSL,tipojeni ges kabelovou televizi, bezdratovéipmjeni,
Wi-Fi, vysokorychlostni mobilni fpojeni atd.) umoiujici vySSi penosovou rychlost
dat(144 kb/s a vice).
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Graf¢. 2 Procento uzivatélinternetu, podle pohlavi a&ku
Zdroj: CSU, 2007

dané skuping
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Graf¢. 3 Procento jednotlivig ktefi nakoupili na internetu v poslednich 12sitich,

podle pohlavi a &ku
Zdroj: CSU, 2007

* Alespai jednou nakoupiloies internet 17 % vSech jednotlivEl,52 mil. jednotlivé)
ve wku 16 a vice let.

* V poslednich 12 #sicich nakoupilo fes internet 15 % vSech jednotliv€l,33 mil.
jednotlivai) ve wku 16 a vice let.

» Patet jednotlivél nakupujicich fes internet od roku 2003 vyrazwzrostl (grafc. 6).

* Nejpopularijsi je on-line nakupovani mezi jednotlivci s vys8kolskym vzdlanim
(v poslednim roce nakoupilogs internet 33 % vSech jednotlive vysokoskolskym
vzklanim), dale mezi studenty (26 % z nich v posledrooe nakoupilo fes internet),
obyvateli Prahy (26 %) a jednotlivci véku 25 az 34 let (25 %).
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* V poslednich letech se&mi struktura on-line nakupujicich — v roce 2004titvenuzi

67 % vSech nakupujicich na internetu. V roce 20(é 68 %.

* 33 % vSech on-line nakupujicich jsou jednotlivel wku 25 - 34 let. Aktivni v
nakupovani fes internet jsou i jednotlivci vetku 35 - 44 let, kt# tvori témef ctvrtinu
vSech on-line nakupujicich. Jednotlivci veéku 16 - 24 let tvél pétinu vSech
nakupujicich na internetu.

* Nejcastji nakupovanym zbozim (resp. sluzbou) jsou — vatlggeelektronika, sluzby

v oblasti cestovani a ubytovani, kniktgsopisy a &ebnice, bila technika, kosmetika.

* MuZi ve srovnani se Zenami nakupuji vyrazance elektroniku, mobilni telefony,
fotoaparaty, filmy a hudbu, ptiacovy software a hardware. Zeny ve srovnani s muZi

kosmetiku a obkgeni.

lzland ] 33%
Nizozemsko ] 20%
Dansko ] 79%
Svédzko ] 77%

Lucembursko ] 70%

Morskeo ] §5%

Némecko ] 67%

Finzko ] 55%

Spojené Kralowstwi ] §3%

Slowinzko ] S4%

Belgie ] S4%

EU 15 ] 54%
Rakousko ] 52%

EU 25 ] 51%

Ir=ko ] 50%

E=tonsko ] 45%

Francie ] 41%
ltalie ] 40%
Spanélzko ] 39%
Kypr ] 37%
Polzko ] 35%
Portugalzko ] 35%
Litwa ] 35%
Madarsko ] 32%
Ceska Republica | 5%

Slovensko ] 27%

Recko ] 23%

Bulharske 17%

Makedanis 14%

Rumunsko 14%

Graf¢. 5: Procento domacnosti* gipojenim k internetu - idaje za rok 2006
Zdroj: Eurostat, 2007
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Trh elektronického obchodu vCeské republice

Rozvoj elektronického obchodu Weské republice se datuje od roku 1996, kdy byly
zaloZeny prvni internetové obchody. Celkovy obnégrinetového obchodovaniGeské
republice (spdtbitelské nakupy) odhadujeme na 14 miliard koruooe 2006, coz je
40% nafst proti gedchozimu roku (v odhadu neni zahrnuto cestovadabava, zdroj:
APEK). V roce 2006 rlo s nakupem na Internetu podle naSich odhzkliSenost
okolo 1,5 milionu obyvateCR (zdroj: APEK).

Dle grafu &.5 vidime, ZeCeskéa republika méa jeSto dohast oproti jinym evropskym
statim. Z toho lze usoudit, Zeé&tsi ¢ast domacnosti, respektive uzivateéhternetu
teprve Zistdva ped elektronickym obchodovanim ukryto. Je tedy jaste® dvée

zustavaji pro obchodniky stale zcela daé novym moznostem.
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2. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

2.1 Elektronicky obchod

+ B2B (business-to-business) — znamena obchodovani fivezami. Zkratka je
spojovana zejmeéna s vyuzitim internetu pro zjed8edukomunikace v obchodnim
fetzci. U obchodovani B2B se zpravidla jedna o dlowid@i obchodni vztah,
ktery je mnohdy smluvhpodchycen. Nejedna se tedy o klasické nakupoadmio
uzavirani kontrakt mezi podniky. U této skupiny se dale pouziva po2B trzist
(e-marketplace, B2B exchange) znamenajici poskiytpuistoru (systémového
zadzemi) pro obchodovani &nymi druhy komodit, lze¢ast&né prirovnat ke
komoditni burze.

« B2C (business-to-consumer) — prodej zbozi koncovémukazzékovi
prostednictvim internetu nebo jinych technologii — teagz fyzického kontaktu
zakaznika s obchodnikem. Uniiofe prodej zbozi, ale také nabidk&zbych sluzeb
nebo sluZzekkisté internetovych. Tato forma internetového obchodu jeas zatim
nejobvyklejSi — odhaduje se, Ze Waském internetu je 2500 futikich B2C
obchodi. Rozmachu tohoto typu obchbchapomahaji spobaosti provozujici a
nabizejici servery, které umagi snadné vybudovani elektronického obchodu.

+ B2G (Business to Government) je kategorie obchodu, fulytebitelem je viada
(vefejna sprava).Ta ipdstavuje vyznamného spebitele zbozi a sluzeb. Do
segmentu B2G tedy gatnabidka produkit institucim statni spravy a také veSkera
komunikace sémito zaizenimi. Typickym, jiz fungujicimifkladem konceptu B2G
muze byt stale se rozsijici moznost podavat dava iznani s vyuzitim
elektronického podpisu.

« C2C (consumer-to-consumer) — jedna se o burzy, &nymaukce, kde internet je
prostednikem mezi nabizejici a poptavajici osobou. Sgmeskytujici sluzby plni
bezplat® roli koncentratora nabidek, moderuji obchodripgdy, poskytuji
obchodujicim stranam prostor v daném obchodninésyst

« C2B (consumer-to-business) — touto vazbou je dawana skupina obchéd
vyuZivajici spatebiteli a jejich sluzeb (produk}, které prodavaji podnikateli a ten

je ujednocuje zadglem dalSiho obchodovani. (5)
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Podnikatel musi brat v Gvahu existengihto forem obchodovani a vhadie vyuZzit
pro své aktivity. Nejedna se tedy o prvek, kterynyf zakladat a implementovat sdm
(krome¢ B2C).

2.1.1 Vlastni elektronicky obchod pro zéakazniky — BC

Pro &el pochopeni vyznamu si pod pojmem B2fedstavme softwarovou aplikaci,
umisenou na webovych strdnkach, kde si zakaznikerzboZi vybirat, prohliZzet a také
objednavat a nakupovat a posléze dle moznosti docholatit. Jedna se tedy o

obdobnou prodejnu v klasické foémbchodu, i ,odhmotréni*.

Pokud se subjekt zabyva prodejem vynbliksluzeb, je tato forma obchodu vhodnym
doplhikem. V zakladni Grovni mohou nastatédwmoznosti. Bd’to subjekt prodava
pomoci obchodnicketézci (ne@imy prodej), niZze si tedy #dit jediny gimy prodej a
to skrze elektronicky obchod. V druhérigadt spol€&nost vlastni s& obchod a #di

si pro roz&ieni navic i elektronicky obchod.
Elektronicky obchod nabizi dymoznosti vyuZiti:

« Internet jako distribu ¢ni kanél — dochazi nejen k vybu a koupi zbozi a
sluzeb, ale i k vlastni distribuci skrzé.drunkce distribéniho kanalu se velmi
rozrostla a to fevazri v téchto oblastech:

- software,

- informace (zpravodajske, odborné, elektronickiégn

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

Nekteré koncoveé elektronické&iptroje jsou jiz konstruovany pr&g moznosti
odkeru dat a informaciifimo ze sit internet (prohliz&e elektronickych knih,
piehrav&e hudby)

« Internet jako misto nakupu (fyzicka distribuce probiha jinymi prastky). U
produkii, které neni mozné ,,odhmotnit* a jejich dodani mugiuskuténéno
klasickou cestou. Ne&astji realizovano pro zbozi:

- knihy, hudebni a obrazové nés;j
- kvetiny,
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- potraviny,

- hratky, n&adi, domaci a kancétké poteby, kosmetika atd.

V oblasti tvorby internetového obchodu je za&pbt obrétit se na specializovanou
firmu, ktera prosedi obchodu naprogramuje a nainstaluje. Exista@drada projek,
které umo#uji v ramci jiz poskytovanych sluzeb (pronajem WWétveru), si zdarma
ziidit standardizovany obchod na jiz vyteaych aplikacich (vSechny subjekty pak maji

stejny systém). Jedna se hapobchodni dm www.vitava2000.cz

Nutné je velmi dofe zvazit navaznost procesu obchodovani na intenwdepy ve
spole&nosti. Nej¥tSim impulsem pro zapojeni je moznost budouciheajeza poteba
rastu firmy. Naopak velké probléemyizavadni zpisobuji stavajici procesy, kterymi
probihaji obchody.

Pti tvorb¢ elektronického obchodu je nutné neustale mit nalinmasady, které iips
svou jednoduchost, Fipemiuji vlastni proces nakupovani. Uvedu zakladréhped
parameti, které jsou oznavany, jako problematické v séasné doé.

1. Manipulace zbozim skrzeirtualni koSik. Tento penos prvku klasického
nakupovani se stal jiz nutnosti elektronického olch Zakaznik tim ziskava

presnou informaci o mnoZstvi nakupovaného zboZha ger.

2. Pocet kliknuti“ k uskuténéni celého nadkupu. Zakaznici si v saané dob stzuji
na nutnost vymlovani velkérady formuldia a ¢asto opou&fi obchod jedt diive,
nez final® potvrdi nadkup. Rmérny obchod by rfl od hledani, po korimé
potvrzeni nakupuginit maximalre 7 - 9 kliknuti (neni péitdna prvotni registrace
pii prvnim @istupu na obchod, tento proces velmi zjednodudojataest operace

pro [isti ndkupy).

3. Technické zpracovani (ffetechnizovani) Fi zahled&nosti pouze do vlastniho
projektu mize vzniknout produkt, ktery se zabyva spiSe tineaechnicky mozne,
nez co bude zakaznik ochoten koupit. Je nutné ehvarstat nacisté obchodni
arovni a zakazniky neoviovat a hlavi nezatZovat technickymi aspekty celého

procesu.
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. Vénovat se¢asti vlastni specializaceU internetového obchodu se vlastni tvorba,
pokud neni subjekt expert, opravdu nevyplaten@chani zpracovani odboréik
vytvoii vétSi moznost naptmi obchodnich zadémi a vznikne také prostor pro dalSi

napady a konzultace.

. Podminky oproti klasickému prodeji jsou jiné. Je mylné se domnivat, Ze
sortiment, ktery se velmi déd prodava v klasickém obchdse musi nuth
prodavat také ddke na internetu. Stejntak to plati u metod a nabidkovych akci.
Internetovy prodej ma vlastni zakonitosti a chagektiku.

. Oblast bezpénosti. V posledni dob se ¢asto v médiich s oblibou rozebira
problematika hackér(tedy internetovych spekulant bezpénosti plateb, ochrana
osobnich Ud&j atd. MElo by se tedy stat sami@gmosti, Ze vysitleni proces a

jejich zabezpé&eni je jednou ze zakladnich rubrik.

. Grafické zpracovani. Presto, Ze obchod e mit opravdu kvalitni aplikai
zpracovani, vysokou fpichodnost, komfortni obsluhu a dobré ceny, prvnineo
zakaznika zajsobi je graficky design. Stranka grafického zpracdwy nenila byt

odsouvana za fugkost obchodu.

. Kontakty. Opravdu zajimaveé je zji&ti, Ze velké mnoZstvi zajimavych obchpd
opomrelo tuto polozku. Jen velmi&ti se zakaznik dozvi, s kym macest. Jiz tim,
Ze elektronicky obchod je zakaznikovi neosobninjgné umoznit mu osobni
komunikaci. Casto je opomijen klasicky teleforrafla obchoil dnes #zuje
bezplatné linky 800). Zajimavé jsou také nové foramyline komunikace (ICQ,

diskusni skupiny, atd.).

Elektronicky obchod je nova forma prodeje, kterdbimd velmi Siroké moznosti.

Objemy trzeb neustéle nataji. Elektronicky obchod se stava vhodnou dlopyou

¢innosti stavajicich metod prodeje. Pozitivni vlasth je velka flexibilita obchodu,

oproti klasické prodej) nizké #izovaci naklady. Zakaznikn se otevird nova moznost

nakupovani. Na internetwtginou ma pistup k &tSimu mnozstvi informaci o produktu

a také ceny byvajgasto nizSi. Tato oblast ma veliky potencial, ktseyovSem nebude

naphovat tak rychlym tempem jako rozvoj internetu ($pbitelské zvyklosti).
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Jednoznéné se dnes vyplati byt k vyuZiti tohoto potencidtipmven. Zejména pokud
se elektronicky obchod ide stat dogikem klasického obchodu. (5)

2.1.2 Elektronicky obchod — velkoobchod — B2B

Elegantnizkratka B2B, kterou pro toto ozteni pouzivdm, neni nic nového. Jedna se o
klasicky obchod mezi firmami. V soéasné dob se ovSem stava jednim
Z nejprogresivéi se rozvijejicich segmeintelektronického obchodu. To proto, Ze je
spojovana zejména s vyuzitim internetu jako nastmmjo zjednoduSeni komunikace

v obchodnintetzci.

Jadrem B2B je v podstatdatabaze, kniz lze fiptupovat pomoci internetu a
jednoduchého rozhrani — tedy obchodni aplikace h@thai partner, kteryijstupuje do
tohoto virtudlniho prostoru, zna své podminky, zehihh miZze obchod uskutait.
Obchodni aplikace je pak schopna sama reagovatiipadpé zrany v obchodnich
vztazich, napiklad podle velikosti uzaeného obchodu. Sam@mosti je automatické
zpracovani objednavky a jejitaaeni do vnitrofiremniho inforntaiho systému. Ten je
propojen vzajem# spolupracujicimi moduly (ndixlad skladové hospotktvi, modul
pohybu zakazky atd.). Systémube automaticky sledovat stavy zboZi na sklad
automaticky doobjednavat u subdodavatelochazejici polozky a to i s vitem

nejvhodrjSich podminek a cen.

NekterateSeni B2B umaiuji, aby byl cely proces diky zabudované logicevpman
rettzow az na vyrobce tak, Ze pozadavky distributora magbidmo ovliviiovat praé
vyrédbiné zbozi. Vysledkem je santepmé negehlédnutelné snizeni nakfadv mensi
¢asti se na nich podili snizeni administrativni¢zét ale mnohem vice se do nich
promitne pizniva optimalizace zasob a nizké kapitdlové nakla@dhady uspor
provoznich naklail se pohybuji v rozmezi patnact az padesat proberanedbatelny
je piinos speivajici v ziskani novych obchodnich partnekterym vyhovuje komfort
nové obchodni cesty, a nelze opomenout &iteZtost k vytvdeni loajalni zakaznické

komunity.
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Tyto nadjné pisliby firemniho rozvoje donutily zareagovat i n#gi spolénosti tak,
Ze se pestaly divat na internet pouze jako na komumnkanédium a z&aly se zajimat
o aktivity B2B.

V sowasné dob je realizace elektronického obchodu mezi podnikatejvice
zastoupena formou elektronickych teZifozna&ovany také: e-marketplace, e-trzist
apod.). Elektronicka trzi§tsousted’uji nabidky zbozitznych dodavatél na jednom
mis€. Tim zvySuji efektivitu fi nakupu a prodeji zbozi.iBpivaji také ke snizeni
nékladi obchodnich firem. Zakaznici e-tr&i&iskavaji moznost rychlého a pohodiného
porovnavani nabidek vice dodavatalobjednani zboZzi v jednom n¢gisDodavatel pak

ma moznost roz&ni distribédnich cest za mnohem nizSich nakiad

Diky internetu a novym technologiim Izdi pbchodovani na elektronickém trzisti
shadno dosahnout Uspor v provoznich nakladechaz 8D %. Prodavajici ma moznost
ziskat nové zakazniky, minimalizovat provozni ndilanebo vyuZzit automatizovany
pienos dat do informdéamiho systému podniku. Nakupujici oceni stedshi nabidky

nékolika konkuregnich dodavatél na jednom migt moznost vypsani individualni

poptavky, nebo moznost nastaveni paraingto vyhodnoceni relevantnich nabidek.

Za tim nejvétSiho rozvoje v oblasti elektronické komerce se udé v oblasti
obchodu mezi podnikateli (B2B). Zde se naskytd mobst dosazeni znénych
aspor, a to jak na odk¥ratelské (az 39 %) tak dodavatelské straéi Rovnéz

provozni naklady jsou oproti klasickym metodam nizgaz o 20 - 30 % (5)

Za masivnim rozvojem B2B obchodovani videéém roce stoji podle odboriik
zvySeny zajem drobnych Zivnostiik Paiet aktivie obchodujicich drobnych
Zivnostniki se podle nejstarsiho tuzemského tZi#BC Ceského Hospodstvi
mezirané zvySil o 60 procent. Vedle vysoké uspory nakladjednoduchého nalezeni
odkeratel je dilezitym faktorem masivniho rozvoje také zvySuji@ pcaitacova

gramotnost.

Obecrt se dérict, Ze uSétt muZze kEzny zZivnostnik nakupovanimigs B2B trzist v

praméru tretinu ze svych naklaéd Samozejm¢ je to rozdilné podle jednotlivych olior

19



U nekterych komodit jde o par procent, u jinych - H&ad ve stavebnictvi - o desitky
procent. Vyjadeno v korunach jde o desitky tisic. Dnesijejmé, Ze neexistuje obor,
kde by se nevyplatilo nakupovaieg trzist.

Vyhody B2B obchodovani registrujidiaiiovi poradci. Tricetiprocentni Uspora nakhad
neni rozhod# nijak nevyznamna. Vzhledem k celkové vygijpt a naklad vétSiny
drobnych Zivnostnik je navic snaha zvySit 8yzisk i minimalizaci nékladl vcelku
logicka, jde navic i ruku v ruce s hledanim novyatbchodnich kontakt FPripadné

poplatky za trzigt jsou pak daové uznatelnym nakladem. (6)

B2B elektronické trzisté

Podstatou kazdého trai§ie kumulace nakupujicich a prodavajicich na jedmoist a
slouzi obecé feteno k vyngén¢ informaci vedoucich k uzégeni obchodu. V fipadt
elektronickych trzi8 se toto misto nachazi na internetu a k jeho pagaspouziva jest
jeden pojem, a to B2B.

Dnes jiz Zn¢ pouzivana zkratka B2B pochazi z anglického ®&ena"business to
business”, které se pouziva zejména v souvisloisinem e-commerce a ozoge
elektronicky obchod mezi firmami. Z&kladnimi pozaéimi rysy B2B jsou subjekty,
které spolu obchoduji. Na stiadodavatelské i na strawdkeratelské se vzdy vifpact
B2B jednéa o firemni subjekty.

Elektronicka trzi&t se @li do dvou zakladnich skupin na vertikalni a honizbni
elektronicka trzis&t. Podstatou trzi§ vertikalnich je specializace na konkrétni
pramyslovy segment, kteryeSi zejména komunikaci dodavatelsko-&rdbelského
fetzce, a takoveé trzi§tfunguje viceméhjako komoditni burza.

Naproti tomu pro horizontélni trziStje priznany Siroky zabr zejména na stran
odkeratelské. Obchodované komodity na horizontalninistirzotiz nakupuje Siroky
okruh firem a nejasgjSim sortimentem je népny material, tzn. material, ktery firma

nevyuziva pro dalSi zpracovani, ale ke své viggtnié spoteks. (7)

Prinosy elektronickych trzi&’
Dodavatelsko-odiratelské vztahy sgvaji obeci ieceno ve vyminé informaci ve
form¢ raznych nabidkovych, poptavkovycti jinak specifickych dokumeit Ve

vetsSing pripadi je takova vymina informaci v pracovni naplni odkolika zangstnand
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firmy az po celé oddeni ¢i divizi firmy. Vzhledem k tomu, Ze jsouékteré pracovni
ukony spojené sizenim dodavatelsko-odtatelskych vztal rutinni, je mozné tento
obchodni proceautomatizovatresp optimalizovat

Zakladnim cilem kazdé firmy je zvySovat profitatilifirmy, ¢ehoz Ize dosahnout
dvéma z&kladnimi zfisoby. Prvnim zfisobem je zvySovani prodeje vlastnich vyrinlbk
druhym je samdejmeé snizovani naklai spojenych s provozem firmy. Jak je patrno,
piinosy elektronickych trziSpro firmy spdivaji zejména v Usporach, kteréinasi

automatizovany a optimalizovany obchodni proces.

NejveétSimi piinosy pro odbratele je nepochylén sous¥edéni nabidky nékolika
konkurenénich dodavateti na jednom mis€ a rychly pristup ke komplexnim
informacim o zbozi Odkeratel jis€ oceni i jednoduchy a pohodinyigob porovnani
nabidek a moznost vyuZiti efektivnich nastrgjouzicich ke zlepSeni vyjednavéani s
dodavateli, jako je aukce nebdizné formy vykrovych fizeni. Dalsi z vyhod
elektronického néakupu jeyjednavani a objednavani zbozi s minimalnimi nakldy

na cely proces

Dodavatelé jist privitaji novy odbytovy kanal, kterym mohou ziski@du novych
zakazniki, které by jinym zpsobem nebylo mozné oslovit, a mnozstvi zajimavych,
casto dlouhodogSich kontraki. V neposlednfad diky B2B e-commerci dochazi ke
znanému zefektivéini obchodniho procesu a ke sniZeni viastnich prdebhznaklad
dodavatele (odpada tisk a zasilani katal@egniki a nabidek zakaznikn apod.) (7)

Vyhody pro odbératele

Mame-li hovdit o vyhodach, které pouzivani elektronického t&ZEinasi zakaznikm,

je treba se v prvéad zminit o zn&nych Gsporach spojenych s organizaci obchodniho
piipadu a s moznosti vyuziti efektivnich nastrdjteré zlepsuji vyjednavaci moznosti.

Samozejmeé se nejedna o jedinou vyhodu tohotdiggbu obchodovani. Zde se zminime

Mrivriw s

21



« jednoduché a pohodIné v¥izovani agendy
Veskerou agendu vidi zakaznik u svého pitace v dol&, ktera mu nejlépe

vyhovuje.

« sousfedéni nabidky nékolika konkuren énich dodavateti na jednom misg a
ve stejné strukture
Zakaznik nemusi prolistovavat mnoho nabidkovychlkah od riznych firem,
aby zjistil jejich aktualni nabidku, ale pouze zadg konkrétni pozadavek a

dodavatelé nadpsami reaguji, pokud poptavané zbozi maji ve s@dce.

« moznost zlepSeni obchodnich podminek a nakupnichrcea pomoci aukci a

vicekolovych vykErovych rizeni

« minimalizace nakladi na obchodni transakce
Jedna se o Usporu finam a v neposledrifad i 0 Usporwasovou, vyplyvajici

ze skutenosti, Ze systém vse kigi za zakaznika. (7)

Vyhody pro dodavatele

Jaké vyhody pnasi obchodovani na elektronickém trZisti doddvuat@ RedevsSim se
jedna o znéné zefektividni obchodniho procesu. Zautomatizovanim co dtgjlo
poctu operaci Bhem obchodniho procesu dochazi k zefekiiwrcelého procesu. Z toho
vyplyvaji dalSi uspory, n&psniZzeni nakladna provedeni obchodni transakce. A dalSi
vyhody?

« moznost ziskavani novych zakaznik

Reakci na konkrétni poptavky, \Wova rizeni ¢i aukce ziskava dodavatel
moznost mezi své zakazniky fadit firmu, kterou dosud svym zboZzZi
nezasoboval. Jedna se allzakazniky, kt&d firmu dosud neznali, nebo ji znali,

ale ne¥deli, zda a jak u ni mohou nakupovat.

« ziskani nastroje pro praci s "prelétavymi” zakazniky
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Tito zakaznici nejsou nijak stalymi ogtateli, vyhledavaji neustéle nejnizsi
cenu na trhu. Jedna se o maléradsti firmy, které nemajiipvelikosti svych
odkéri narok na vyznamné mnoZstevni slevy, vyhledavajotoprvzdy

jednorazo¥ dodavatele s nejlepSimi podminkami.
ziskani nastroje pro efektivni komunikaci s odratel

Dodavatel ma moznostimo na elektronickém trzisti upozornit naigpmnovy ¢i

zajimavy vyrobek.
moznost ziskani zajimavych poptaveki dlouhodobgjSich kontrakta

Velké firmy, které posuzuji nejen cenu zbozi, atdbchodni podminky, hledaji
dodavatele dlouhodéf$iho. Vzhledem k jejich velkym odhim maji zn&nou
vyjednavaci silu pro nizsi ndkupni ceny. Vypiswjinialni nebo i neformalni
vybérova fizeni na jednorazové&@ dlouhodobé dodavky. Vifpad reakce na
vypsané vybrovéhoiizenici aukci mize dodavatel ziskat zajimavy kontrakt

prislib dlouhodobé spoluprace.
zefektivnéni obchodniho procesu

Jedna se fpdevSim o sniZzeni nakiadha provedeni jednotlivych obchodnich

transakci, iuz se jedna o Usporu finam ¢i ¢asovou.
minimalizace provoznich nakladi spojenych s prodejem

Neni teba tisknout barevné nabidkové katalogy zboZi kgemii akni nabidky
- vSechny informace se k zdkaznikovi dostanou fEdsictvim elektronického
trzises. (7)

2.2 Druhy platebnich systéni

a) hotové

Platba v hotovosti trochu postrada v elektronickéakupu smysl, jelikoz zakaznik i

kdyz si zboZzi elektronicky objednd, tak segune do kamenné prodejny, kde hétoa

zboZi zaplati, tudiZz se nejedn& o pinohodnotnéreleické nakupovéani. Vyhodou jsou
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nizsi naklady na gzeni zboZi, protoZe zakaznik neplati dopravu f{izkde o tomto
bodu polemizovat, jelikoz sdm zékaznik se musirddgjny rEjak dopravit). Vyhodou
je bezesporu bezpeost celé nadkupni transakce - zakaznik &earzbozi prohlédnout,

piipadt ihned vyzkouSet, navic neriskuje nekorektadany pevod pegz.

b) poStovni sloZzenkou

Zde vlaste zakaznik plati za zbozi disgulu. Posil&astku prodej& pomoci slozenky
podanou na po&t Aby dodavatel poznal, za kterou objednavku viagtikaznik plati,
uvadi se na sloZzenkiislo, respektive kéd objednavky, ktery byl jifivee vygenerovan
elektronickym obchodemipobjednavce. Obee¢rse d&ici, Ze jde o zfisob placeni pro
ty, jenZz nemaji fizeny bankovni &et. V tomto pipact nakladem je zde nejen cesta na
poStu ale i cena zaslani genpostovni poukazkou, kde se nyni cena pohybujecad
20Ke.

c) prepravni sluzbou na dobirku

Tento zpisob platby je pro doméacnosti asi nejréesijSi. Zakaznik oft si objedna
zboZi standardnim apobem po internetu, uvede svoji adresu, obvykle zsvoli
dopravce, ktery mu zboZi doveze az k domu. Je lioevpohodiny zpsob a takovou
nevyhodou je omezena dobaeypzeti zasilky, kde dopravce obvykle rozvazi zbozi
odpoledne. Dobry dopravce informuje hagmailem zakaznika o stavu zasilky &su
jeho moznéhoievzeti. Standardmnegevezme-li si zakaznik zasilku na poprvé, je mu
automaticky po dalSi dva dny zkouSeno zasilku gordZ po té je zboZi zaslano &p
dodavateli. Vyhodou je pohodinost celé transaké&dznik nemusi nikam cestovat) a
s tim souvisi i nevyhoda vysSiipmvaci ceny zbozi. Cena za dodarégravni sluzbou

stoji obvykle vice nez 100K

d) platebni kartou pomoci internetu
Kazdy typ platby je vhodny pro &ity typ obchodni transakce. \tipadt elektronické
(digitalni) hotovosti digital cash) uklada zakaznik "skutaé" penize na bankovnéet
a banka mu poskytne penize digitalni, coz jsouvbit@tzce, kterym zakaznikiip
elektronické platy prifadi ugitou hodnotu. Poté, co banka, ktera digitalni peniz

vydala, tento "oznamkovanytettzec potvrdi svym digitalnim podpisem a vrati
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z&kaznikovi, zdkaznik platbu odeSle obchodnikowict@dnik pak vréti tyto digitalni
penize bance, ktera je 8m za skuténé. Vyhodou tohoto systému je anonymita
zakaznika - platce, nebwydané digitalni penize nejsou spojeny s Zadneuatifikaci
osoby, ktera si je odebrala. Nevyhodou je jejichamgaditelnost, na&pv pripac, kdyz
dojde k havérii disku, na ktery si uZivatel svéitdilpi penize uloZil. (8)

Zabezpéeni €chto transakci je zabezfmno pomoci protokolu SET, viz3.2.

Jde podle mne snad o nejpohagna nejlevisSi zpisob jak paidit zboZzi s co

nejnizsimi naklady.

e) bankovni prikazy
Tento typ platby téZ pohodiny jak@égquichozi, bohuZel vSak délka obchodni transakce je
porekud delSi z dvoda nékolikadenniho bankovnihofgvodu. Pokud je takovyigvod
uskuté&novan mezi iznymi bankami, tak doba i#e byt az 3 dny. #evod v ramci
jedné banky byva uskutesn za 1 den.
Co se tye identifikace zakazky na stiaprodejce, tak zakaznikipplatbe vétSinou

uvadicislo (kéd) objednavky jako variabilni symbol.

f) predfakturace
Po odeslani a autorizaci objednavky prodejce zaiaznikovi proforma fakturu na
poZzadované zbozi. Jakmile se platba projevi naathdkow (ctu, zbozi je

vyexpedovano. Nevyhodou je platbzgem.

2.3 Bezpénost transakci

2.3.1 Protokol SSL

Slovo bezpénost je v IT skldovano ve vSech pédech a beape pristup .k
cemukoliv* predstavuje samostatnou a dynamicky se rozvijejitdasblbezpenosti.
Platby @es internet, e-commerce aplikace (B2B, B2C...)alemy @istup do firmy pro
obchodni cestujici nebo zastnanci pracujici doma (teleworkers), to vSe dnégem
realre existovat jen diky bezpeému pistupu k prosedkim IT. Riziko odposlechu
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komunikace, respektive zcizeni d&hbm genosu, neni jen fikce. V stasné dob se
prosadily dva zfisobyreSeni.

* Prvnim je SSL (Secure Socket Layer) - typicky seZpé pro pistup
k webovym aplikacim, tj. n&fklad pro aplikace typu e-banking, apod.
* Druhym je IPSec pro VPN (Virtual Private Networkirtualni privatni si),

pouzivany pro bezgay pristup napiklad do si¢ vasi spolénosti.

Vénujme par slov SSL technologii. Secure Socket LagS3L) byl vyvinut firmou
NetScape. Zakladni ukoly SSL jsou beage zaSifrovat penasSena data a &it
totoznost uzivatele (autentifikace). Existigela informaci &lanki o SSL, takze jen ve
struinosti a poskud zjednodusen bezpéné Sifrovani je zajigho asymetrickou Sifrou,
kterd pouzivd znamy yeiny a utajeny privatni Kii Zpravu zasifrovanouifslusnym
vefejnym klicem, ktery niiZze znéat prakticky kdokoliv, Ize deSifrovat jen koétaim
privatnim klcem a naopak. Jedna se o relativmovy zpisob Sifrovani, nalezeny
kryptografy khem poslednich desetileti. Tento ugpb eliminuje problém
s dohadovanim a vy#nou klice pred grenosem, coZipdstavuje jedno z hlavnich rizik
symetrického Sifrovani. Kie jsou vytvéeny (vygenerovany) certifikai autoritou a
vazbu na konkrétni jméno a uzivatele zajisti dgdtf Pokud uzivatel X zaSle &v
verejny klic a certifikat uzivateli Y, ten si pakiie u certifik&ni autority owfit diky

certifikatu, Ze tento ki skute&né paki uzivateli X. (9)

2.3.2 Protokol SET

V elektronické platebni transakci jéeba, aby zakaznik zaslal kabeni cislo sve
platebni karty. Riziko, Zedem gFenosu tohoto Udaje ¥ejnou nechr&mou siti (tj.
internetem), dojde k jeho odposlechu, je nezanettidat Pro zajighi bezpénosti
platebnich transakci kreditnimi kartami a pro padmiandardizac&cthto transakci byl
vyvinut protokol SET (Secure Electronic Transaction)Protokol SET byl vyvinut ve
spolupraci firem zabyvajicich se begpesti informaci (RSA, IBM, Verisign a dalSi) a
firem vydavajicich platebni karty (VISA, MasterCard

SET protokol zahrnuje tyto:
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» zakaznik ¢ardholde)

* banka, ve které ma zékaznisetis platebni kartoussue)

» obchodnik fnerchany

» banka, se kterou ma obchodnik smlouvuiprpani platebnich karea¢quirer)

» platebni branap@yment gateway pciitac se specialnim programem ungist
v autoriz&nim stedisku banky - jeifjpojeny do internetu

» spole&nost vydavajici kartyoard brand - je napojena na ¢tbanky a umoiuje
autorizaci a provedeni plateb platebnimi kartapilava certifikat platebni
brare

» certifika¢ni autorita €ertification authority - vydava certifikaty z€astrénym

stranam.

Zakaznik, obchodnik i platebni brana pouzivaji Epec programy, které pod
protokolem SET vzajeminkomunikuji. Program zékaznika se nazyedektronicka
pereézenka" (digital wallef), obvykle je zahrnut do WWW prohli&e (nap. Netscape
Navigator nebo MS Internet Explorer). Protokol Sgibvadi Sifrovani jednotlivych
zprav a vyuziva jak symetrickou Sifru standardu D@8 asymetrickou Sifru standardu
RSA. Kazda zprava prochazi navic algoritmem "hasictfon”, banka i obchodnik
mohou tedy snadno &kit autenticitu zprav. Struktury protokolu SET @&tlgi piisns
informace o objednavce a informace o platizajifuje tedy obchodni transakci
bezpénost i divérnost. Obchodnik se néire dowdét informace o Gtu zakaznika,
banka se nedovi informace o objednavaném zboZtokoSET vytvdi bezpéné

prostedi pro platebni transakce zakaznikovi, obchodnikjejyich bankam. (8)

2.3.3 Elektronicky podpis

Elektronicky podpis (n¢kdy také digitalni podpis) je certifikat, ktery glmahrazuje
vlastnoréni podpis pi elektronické komunikaci. Nejen, Ze je v podstat
nezfalSovatelny, ale wkterych oblastech jde dokonce dal, nez podpis d¢Hgsi
Napiklad umo#uje owfit integritu podepsaného dokumentu (tj. zda v dokumentu
néco nechybi nebo négbyva).
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Elektronicky podpis funguje na principasymetrického Sifrovani Z podpisovaného
dokumentu je nejprve vytwven otisk (tzv. hash), kratky abstrakt, ktery zajjg, Ze
dokument nebyl poz#mén. Tento otisk je poté zaSifrovan tajnym cklin autora
podpisu. ProtoZe se neSifruje cely dokument, aleojesk, je Sifrovani poginé rychlé

a hardwaro¥ nenargné.

Je-li teba elektronicky podpis poslézeéay, stati deSifrovat otisk pomoci vejného
klice. Pokud deSifrovany otisk odpovida otisku, kterytveiime z givodniho
dokumentu, elektronicky podpis je pravy. ProtoZejkému kléi mé& po celou dobu
piistup jen autor podpisu, je tak zaji¥h autenticita a nepopiratelnost
podepisovaného dokumentu (tj. Ze podepsan je &kupen viastnik certifikatu).
Prestoze zakon o elektronickém podpisu plati jizZ oklur2000, stale se elektronicky

podpis pouzivaigdevsim i komunikaci s organy \ejné spravy. (4)
2.4 Ochrana dat

Bezpe&nost byvacasto rkterymi podniky podcgovana a svoje cenna data dostate
nechrani ped zcizenim/zneuzitim. Investice do zabéepé Zadné finance n#pese,
ale zvySuje pravipodobnost pravpred moznou finagni ztratou.
Zabezpeéeni informaci v poitatich je nutné brat komplegnjelikoZz museji vSechny
komponenty bezproblémévungovat. B vypadku jednoho Ize o vSechnalekita data
prijit.
DuleZitymi komponenty jsou:

» Firewall (soubor pravidetidich komunikace z a do &iinternet)

* Antivirovy program (ochrana fed p@itacovymi viry)

» Aktualizace operatniho systému(pomahaji zacelit chyby v opérdm

systému, které by mohly napumoznit aténikovi ovladnout pdita¢ na dalku)
» Zalohovani dat(vytvareni kopii dilezitych datovych soubémag. dokumeni

na zalohovaci médium)
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2.4.1 Firewall

Zde je nutné objasnit, co firewall vlastie a k¢emu nam slouzi. Firewall je soubor
pravidel, jez chrani vribi st LAN pied Utokem "zve#i" - v praxi predevsim
Z internetu. Mize byt pouze na jednom PC anebo maw&m serveru, figs ktery jsou
vSechna ostatni PC napojena. Chrani takitaie pred Utokem hackér pied viry a
wormy Eervy). Firewall tedy obsahuje pravidla, jéidi komunikaci z vnini si¢
smeérem ven, komunikaci soustl'uje do jednoho uzlu, odfiltrovava nebeépé sluzby,
blokuje nepatelské monitorovani sitapod. V praxi je tato sluzba s@sti gimo
Windows XP nebo lze pouzit alternativy admych vyrobé (Kerio Personal Firewall,
Norton Internet Security 2006, apod.)

Intemet ) Vhnitmi sit’
Firewall

Obr.¢.1 - Firewall

2.4.2 Antivirové programy

e

Pfi kazdodennim pouzivani @itacu pati antivirové programy k nejdezitéjSim
nastropm ochrany dat. PoZadavky na jejich schopnosti aésbstou, protoze i utoky
virt jsou stéle rafinovas8i. Diive bylo vSe jednodussi, nebetailo par z&kladnich
opateni: stdilo nepouzivat cizi diskety a viry se n&mjak dale Siit na dalSi poitace.
Od dob internetu se ovSem situace radikaimenila. Sokasna generace malyatchto
nebezpeénych destruénich progrdmic se umi obrovskou rychlosti i do vSech
pocitatovych siti a vyuZivaji neopatrnosti a neznalostvatéli, kdy si bezstarostn
oteviraji gilohy e-maifi, ¢imZ se tyto viry aktivuji a Zaou pachat nekaloginnost a
dale se rozsiji, nag. tak, Ze né&ou e-mailové adresy uloZzené wjtaci a automaticky

sami sebe nagmosilaji.
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Proti takovétocinnosti byly vyvinuty prag antivirové programy. Tyto programy
obsahuji tzv. virovou databézi, kde jsou uloZengrky vira, jenZ jsou pouZity pro
jejich snadnou identifikaci. Je-li vir prdastinictvim antivirového Stitu odhalen, je
uzivatel upozorén a vyzvan k reakci,&Sinou bul’ ke smazani nebodéni.

Antivirovy §tit zvlada kontrolovat nejen soubory pianosnych médiich (diskety, CD)
ale i prae¢ umeji monitorovat &, kde je Sieni daleko rychlejSi a nenap&gi .
NejznangjSimi vyrobci antivirovych prograthjsou Symantec a jejich produkt Norton
Internet Security obsahujici vSechny mozné nadatand sluzby (jako je antispamova
ochrana, firewall, atp.) dale od firmy AVG Techngies CZ produkt AVG Anti-virus,

jenz pouziva i nadale naSe zkoumana firma.

2.4.3 Zalohovani dat

Zéalohovani dlezitych dat je zaleZitost, kterou byeiy vykonavat nejen podniky, ale i
uzivatelé poitatt v domacnostech. Zde nejde jen o zalohuiwodi pripadného
napadeni p&tacovymi viry, ale gedevSim fi nenadalém selhani techniky.

Je vhodné spraenzvolit strategii zalohovani, ktera by émm odpovidat objemu
zpracovanych dat a dale dle Uré\aitlivosti dat. Subjekt by # zvolit, nejen jakéasto
budou data zalohovana, ale také na jaké médium Batieukladana. Plati, zerstva
data, nashromaéda nap. za posledni tydewi mésic, jsoucasto pouzivana a dale
Zpracovavana a neni jeba prozatim ukladat n&jaké zaznamové médium. Budeme-li
vSak disledni, tak zalohou e byt udlani kopii €chto citlivych dat na jiny ptac Ci
server nebo je staulozZit na disketwi flash disk. Naopak jde-li o data star&kalika
mesial, je dobré pouzit optické médium jako je GDVD. U nich je pravdpodobnost
selhani minimalizovana tim, Ze tyto média nemagngamechanické nebo elektrické
souwasti. Stdi je pouze uchovat v prastdi, kde nedojde k jejich poSkrab&njinému
znehodnoceni.

V nami zkoumané fircase od posledniho zkoumani amia kone&n¢ situace. Z&tkem
biezna tohoto roku, kdy naSi republiku postihla vich, doslo k petizeni elektrické sit

a k posSkozeni ptacového vybaveni. V souvislosti s touto udalosti ddsposkozeni
dat vlivem nahlého vypadku elektrické energie. @tb tchvile firma zrmnila sva
pravidla se zachazeni s daty a kazdy tyden se mélshovat dlezita data nejen do
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centralniho poitace (serveru), vybaveného nogaloZznim zdrojem UPS, ale data se téz
kazdy nésic musi vypalovat na optické nésiCD.

2.5 Asociace pro elektronickou komerci

Jak jsem jiz v ivodu zminiklenstvi ve skupi& obchodnik mize dodat zakaznikovi
jistou divéru. Takovou skupinou fize byt teba organizace APEK.

Asociace pro elektronickou komerci (APEK), nevladméziskova organizace, je
sdruzenim 100 firem, podnikated odbornik v elektronickém obchodu. Asociace byla
zaloZena v roce 1998 jako nezavisla organizacea ltedporuje rozvoj elektronického
obchodu v Ceské republice. Meztleny APEKu pati nejwtsi ¢eské internetové

obchody, pedni softwaroveé spataosti a finakni instituce.

APEK poskytuje tyto sluzby:
* Analyzy a studie o elektronickém obchodu
* Workshopy, semiri&, vzdlavani
* Reprezentovani nasi¢kena vaci tietim stranam, zejménaiggnym institucim
» Vytvaieni a podpora etickych princigpodnikani
* Konzultace a analyzy

* Pravni sluzby

2.6 Vize, snérnice a principy elektronického obchodovani
2.6.1 Bila kniha

Bila kniha o elektronickém obchodu je zakladnimdwiin dokumentem v oblasti
podpory elektronického obchodu. Prezentuje vizivoje elektronického obchodu v
Ceské republice a Agoby jeho podpory.

Cilem dokumentu je popsat, jak je mozné odstraeittifikovatelné legislativni bariéry
rozvoje elektronického obchodu, a specifikovat ppgt kterymi Ize zajistit jeho hladké

a bezpené fungovani.
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Predmétem Bilé knihy o elektronickém obchodu je processdt realizace obchodnich
vztahi. Nezahrnuje tedy proces Wbvych fizeni ani logistickotechnickowast

souvisejici s obchodem.

Za zakladni principy podpory elektronického obchisw povazovany:

- Rozvoj elektronického obchodu by émbyt stimulovan pedevSim pdebami
soukromého sektoru a na zakigmbZzadavk a situace trhu.

- Ugast na elektronickém obchodu musi byt untoznviem diky existenci volného a
oteweného trhu.

- Stat musi zajistit stabilni pravni priedi a rovné podminky pro vSechny subjekty a
chranit véejny zajem.

- VSechny zasahy statu byéiy byt jasné, pihledné, technologicky neutralni a takove,
aby nediskriminovaly &které subjekty na trhu.

- Elektronicky obchod je ve svych principech globhdh nadnarodni. Politika statu a
jeho zasahy by gy byt mezinaroda koordinovany, aby nebranily vzajemné spolupraci
vSech subjekina trhu.

- Stat niize podporovat rozvoj elektronického obchodu vedlerareni stabilniho a
spravedlivého pravniho a regulatorniho predit také svym aktivnim chovanim a
modelovym uzitim elektronickych nastiiojve veejné spraw, tedy zavaéhim e-

governmentu a vyuzivanim vhodnych sluzeb. (13)

2.6.2 Zelena kniha

Cilem Zelené knihy bylo posoudit situaci na trhnalgzovat potencialnifgpkazky,
které by branily rozvoji elektronického obchodwavrhnout zakladni ramcova
opateni. Za nejzava#jsi prekazku elektronického obchodu bylo povazovano
nedostaténé pravni zakotveni moznosti pouzivani predith elektronické komunikace
dalkovym gistupem, a to zejména mezicabem nebo podnikatelem aiggou
spravou, fipadré organy véejné spravy mezi sebou. Déale pak otazkgnpsu dat a s

tim souvisejici pozadavky na bezpest. (13)
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2.7 Dilezité pojmy

Zde uvedu #&kolik dulezitych technickych princip pro lepSi pochopeni 4. kapitoly

LVlastni reSeni“.

2.7.1 Doména

Jednim z princip funkénosti Internetu je doménovy systém. Doména, nebo-li
doménové jméno je zakladni adresni jednotkou nasegbve siti internet. Doména
reprezentuje konkrétni IP adresy (H&fad portal Seznam.cz ma IP adresu 77.75.72.3).
UZivatel vSak nikdy nemusi znat konkrétni IP adr&3uo se staraji tzv. DNS servery,
které obsahuji databazi doménovych jmen a IP aargedevsSim se staraji o jejich
vzajemneé propojeni. Uzivatel silak nemusi napsat do prohlge,77.75.72.3" ale sta

zadat ywww.seznam.cz

Rady domén

Kazda domeéna je v &itémtadu, ty se piitaji od pravé strany do leva a kazdotktai
serad domény zvySuje. VSed&ada u prvnihdadu a kotii x-tym radem.

Nap. www.seznam.czwww je tetim fadem, .seznam druhyt@dem a .cz prvnim
fadem. (14)

2.7.2 IP adresa

IP adresa je jednozéy@d identifikace konkrétniho #aeni (typicky pditace) v
prostedi Internetu. VeSkera data (ve férmlatagram), ktera jsou z/na dané itzzeni
pies p&itacovou sf posilana, obsahuji IP adresu odesilatelgijeqmce. Zkratka IP
znamena Internet Protocol, coz je protokol, ponkbefého spolu komunikuji vS8echna

zarizeni v Internetu. (15)

33



2.7.3 Webhosting

Webhosting je pronajem prostoru pro webové stramkycizim serveru. Pronajimatel
serveru byva ozrgavan jako poskytovatel webhostingu (webového prasto

Diky webhostingu si rivete své webové stranky umistit na internet, aryhdm
museli mit vlastni server. Ceny za webhosting s$®/ipaji od par K az po &kolik tisic
K¢ za nesic. Existuje i bezplatna varianta, tzv. freehagtifFreehosting obvykle
nezahrnuje zadné zaruky ohlédnnkénosti, ma omezenou technickou podpdtasto
je s freehostingem spojeno uiiesani reklamy na strankach. Webhosting je pouze
samotné umishi stranek na serveru poskytovatele. Aby se udi#aieternetu ke
strankam dostali, je pi@ba mit zaregistrovanu doménu (hap ndzvem spotaosti).
Alternativre Ize u rekterych firem zdarma vyuzit domény litddu, nagpklad
nasefirma.poskytovatel.cz.

Souwdasti webhostingovych sluzeb jsouétSinou také e-mailové schranky s
antispamovymi a antivirovymi filtry, stahovani pp$to postovniho klienta protokolem
POP3, odesilani posty protokolem SMTP.

Hlavni nevyhodou webhostingu je to, Ze jeden sepeskytovatele sdilfasto stovkyi
dokonce tisice webhostingovych zékaznikluZete se tedy stat, Ze vipact poruchy
¢i pietizeni jednoho webu jsou vyznagrovlivnény ¢i dokonce znefurdnény i vSechny
ostatni na stejném serveru. Vyhodou je naopak négw@a - zakaznik webhostingu
zaplati pouze zlomek toho, kolik by ho stal provtastniho serveru.

V piipact vysSich narok na rychlost, spolehlivost a na podporované sluzby
technologie je dalSim krokem serverhosting, kdygkaznikovi pronajimén cely server.
(16)

34



3. ANALYZA PROBLEMU A SOU CASNE SITUACE

3.1 Charakteristika firmy, certifikace

Firma Cecho-Bohumil Cempirek s.r.o. zaloZzena v rbe@5, nabizi komplexriesSeni
forem, od konstrukniho navrhu formy, dodavky kompletniho nastrojetaagsného z
certifikovanych normalizovanych dil vyrobce FCPK, Polsko a temperovanych
vstiikovacich systéiin vyrobu vlastni formy az po finalni vyrobu pozadaych
plastovych vyliski.

Dale se firma zabyva prodejem mikrobrusek, nastgajb pruzin, normaliemi pro
formy na plasty a pro lisovaci nastroje, prodejamatnych malych | provadi servis
k lisaim, vyrabi formy a vylisky.

Pavodni obchodni firma v mé minulé praci¢iam nazev Bohumil Cempirek Cecho.
Jednalo se o podnikani fyzické osoby. AvSakakem roku 2006 vedeni zmilo
obchodni firmu na Cecho-Bohumil Cempirek s.r.0.tdwodii daiovych vyhod
spole&nosti oproti podnikani fyzické osoby a @wbdi sniZzeni vysokého

podnikatelského rizika vyplyvajiciho z neomezenaleni fyzické osoby.

Certifikace
Na konci roku 2004 ziskala spoiest certifikat systému managementu jakosti dle
normy ISO 9001:2000.

BEST QUALITY, s.r.o.

jo cartfikatni
BEST QUALITY  pro sireditaci, o p.s. pod Eislern - 3083

CERTIFIKAT

systému managementu jakosti

Potvrzujeme, Ze spoleénost

Bohumil Cempirek

Polni¢ka 9
591 02 Zdar nad Sazavou, Ceska republika
IC: 45649502

spinila poZadavky na systém managementu jakosti die

1SO 9001:2000
Tento certifikat plati pro:

Vyrobu plastovych vyrobki,
Vyrobu a opravy strojl a zafizeni pro
zpracovéni plast a kovi,
Nakup a prodej stroji, zafizeni a komponenti pro
zpracovani plastii a kovi.

Doba platniosti : 12/10/2004-12/10/2007
Registratini Zislo certifikatu: BQ 153

A 4
Vystavi ‘)(Parolek‘ Tecitel cenfficaénino organy
1S0 5001 /Al Ostrave dne: 12,50.2004

s i pogadavki nomy
150 8001:2000 ja moind ziskat u uvednd organizac

BEST GUALITY, 5.0.0., Na obwocks 1085.703 00 Ostrava-Vitkovic
Tel + 420 58 676 2113, Fax.: + 420 59 676 2127, E-mail - infof ity cz, bEp S,
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Vypis z obchodniho rejsku dne 20.Unora 2008:

Datum zapisu: 23.lrezna 2006

Obchodni firma: CECHO -BOHUMIL CEMPIREK s.r.0
Sidlo: Polnicka 151, PE 591 02

Identifika ¢ni ¢islo: 276 80 703

Pravni forma: Spol&nost s rdenim anezenyn

Piredmét podnikéni:

- vyroba plastovych vyrolika pryZzovych vyrobk

- velkoobchod

- specializovany maloobchod a maloobchod se siyi$etozim
- nastrojéstvi

Statutarni organ:

jednatel: Bohumil Cempirek, & 440609/013
Polnika 9, P€ 591 02
den vzniku funkce: 23ibzna 2006

Zpusob zatupovani:

Za spolénost jedna a podepisuje jednatel.
Spol&nici:

Bohumil Cempirek, & 440609/013
Polnicka 9, PE 591 02

Vklad: 4 700 000,- K

Splaceno:100 %
Obchodni podil: 100%

Zakladni kapital: 4 700 000,- k

3.2 Sowasny stav IT firmy

Sowasny stav IT (informé&ni technologie) ve firk je do jisté miry zrénil oproti
poslednimu zkoumani. Spoéteost nakoupila na konci roku 2006 novou V§gimi
techniku. Peitace s procesorem Intel Celeron s frekvenci 1,6 GHper&ni pangti
2GB RAM jiz dovoluje oproti pedchozimu stavu instalaci libovolného opeiao
systému, dale prakticky jakéhokoli¢ainiho programu, alef@devsim i vSech moznych
typa elektronickych obchadpro nar@éné zakazniky.

Pod operénim systémem Windows Vista®di na jednom z potact Ucetni program

Pohoda od firmy Stormware a na druhém zpracovaksini agendy v programu
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Money S3 verze Lite. Pro konstrirk stedisko se pouZivd program Autocadiznymi
nadstavbami pro 2D a 3D sestavovani schémat.

Tisk zajif'uje jednak giova tiskarna HP LaserJet 1022n & dwltifunkeni inkoustové
HP All-in-One Photosmart C4280.

Oproti posledni analyze se v tomto&mtedy firma vyrazé polepsSila.

3.3 Analyza pomoci Porterova modelu

Portefiv model je i, ktera poméha manazen analyzovat konkureéni sily v okoli
firmy a obeck odhalit @ilezitosti a ohroZeni podniku. Tento model se &ae na:

1. riziko vstupu potencialnich konkurént

2. rivalitu mezi stavajicimi konkureint

3. smluvni silu kupuijicich,

4. smluvni silu dodavatel

5. hrozbu substittnich vyrobk,

Viz. Portefiv model

[. Now

vstupujici firmy

A\ 4
IV. Dodavatelé R V. Konkurenti 1. OdkEratelé

A
A

v odwetvi
A

lll. Substituty

Obr.¢.2 — Portettv model

» Situace u dodavatai
Firma Cecho-Bohumil Cempirek s.r.o. stale zastupajgeském a slovenském trhu tyto
firmy:
EWIKON — nrimecky vyrobce temperovanych kikbvacich systétin
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FCPK BYTOW — vyrobce polskych normalizovanychidito vyrobu vsikovacich

forem na plasty, forem na odlévani slitin zinkuiaiku

BARNES GROUP — americky vyrobce pruzin

RIMBALDI — italsky vyrobce miniaturnich hydraulickf vstikovacich lisi

BABYPLAST - italsky vyrobce fidavnych vstikovacich jednotek pro
vicekomponentni vkovani

E. BRAUN — remecky vyrobce tempetaich gFistroji

Od posledniho zkoumanifbyli navic tito dodavatelé:

BM BIRAGHI - italsky dodavatel vikovacich lis

SUNNEX — vyrobce osstleni strofi a pracovig a antivibr&ni kotevni technika strdj
WATLOW - vyrobce elektrickych topnych pruk

TECNOPOOL - jde o sdruzeni 12 italskych firem sa&bvanych na vyrobu forem na
plasty

CAMPETELLA - spol€nost zabyvajici se pmyslovou robotizaci

Z tétocasti Ize vyist jednoduchy zay a to, Ze se firma snazi rodiat swij sortiment
vyrobki. Oproti minulé analyze firma tésh zdvojnasobila p&et dodavateél, coz by
mohlo i na prvni pohled znamenat nespokojenosivegni skladbou dodavatehebo
jejich nespolehlivost, avSak dle dostupnych infacimaylo zandrem firmy dodavat co
chce dodavat pro tytocély vyrobky vrozsahu A aZz Za tomu p&édopomohou

smlouvy s novymi dodavateli.

» Situace u odlgrateli
Odbsrateli jsou pedevsim mensi firmy a jejich pet vCR je cca 400, napPonas s.r.0.
¢i samotna firma Rimbaldi. Firma dokonce dodava pragukty sétové firme TRW
Automototive, ktera je jednim z fiednich s¥tovych dodavatél autogisluSenstvi a
mezi dodavateli technologii aktivni a pasivni bénosti pro vyrobce vozidel po celém
swté predstavuje Spku. Situace u odivatel oproti minulému stavu nijak nezmila.
Firma o rkolik procent z¥tSila paet svych odbrateli, ale nepoddo se ji najit

dalSiho vyznamného velkého adatele, jakym byla fed lety TRW Automototive.
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» Nowvé vstupuijici firmy
Bariérou vstupu na trh je nejenciiéd kvalifikace pracovnik, ale gedevSim pdtba
nemalého zakladniho kapitalu. K samotné distritpasta&i n¢kolika zangstnand a
skladové prostory s kancélaavSak pro vyrobu jereaba nejen dalSi vyrobni prostory,
ale také spousta strojniho vybaveni velkézmvaci hodnoty.
V nejblizSim okoli se do této doby nenachazela¢nmnikla firma, ktera by ohrozila

stavajici pozici firmy na trhu.

* MoZné substituty
Zde nelze mluvit 0 mozné substituci, jelikoZ jeotablast velice specificka a nelze ji

nahradit (substituovat) jinymi vyrobky.

» Konkurenti v odv étvi
Konkurerénich firem vCR je vice nez 200 zabyvajicich se vyrobou a distiib
vstiikovacich forem, forem na lisovani plastorem na termoplasty a termosety, atd.,
napg. Plast Modré s.r.o., Onivon a.s. a v konkurent Fortell, s.r.o. Tyto firmy

pusobi nateském trhu vice nez deset let.

3.4 SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
- dlouhodobé zkuSenosti v oboru - zastaraly systém vizovani objednavek

- soubor stalych dodavateh usilovani o| - obsaho¥ slabé stranky

jejich rozsteni - neinteraktivni webové stranky
- Sitka nabizenych sluzeb - zastaraly design webovych stranek
- nabidka komplexnosti produkpro - nedostatény internetovy marketing
now vznikajici vyrobni firmy - absence e-shopu

- geograficka poloha

- Urovei kvalifikovanych pracovniik
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Prilezitosti Hrozby

- vyuZziti internetového marketingu - tlak na sniZzovani cen

- efektivrgjSi komunikace s obchodnimi - rostouci konkurence
partnery - ztrata zakaznika

- osloveni novych odivatel

- perspektiva e-commerce

Tab.¢.1 — SWOT analyza

= Silné stranky
Silnou strankou by z tohoto pohledu mohla bika&inabizenych sluzeb (poradenstvi) a
dale i urové kvalifikovanych pracovnik (dobra jazykova vybavenostpalSi silnou
strankou by mohla byt i geografickd pozice sidlan§i. Firma sidli a ma vyrobnu
v budovéach, které marimo ve svém vlastnictvi, tudiz zde nejsou Zadndaagkna
najem. Hranice mezi Moravou @Gechami tak zlefuje pracovni cesty ale i vlastni
dopravu zbozi — firma tak e nastavit koncové ceny @ao nize. Déle zde mohu
uveést i to, Ze sidlo se nachazi ve vesnickém jfmoisty regionu s vySSim procentem
nezamdstnanosti ze iejmého dvodu nizkého p&u firem pimyslového typu. To
znamena z pohledu &ni omezeny vybr pracovniho mista. Z pohledu firmy to pak
znamena nizsi nastaveni uréwnezd, tudiZz asporu nakkadta mzdy pracovnik
VSechny tyto silné stranky, které nadale i v tétalgze plati, mZeme doplnit o vySe
zmirénou a jiz ped nedavnem uskutesnou vizi o roz&eni distribuovaného portfolia
vyrobki. Firma i nyni nadale planuje jéstétsi rozsteni, aby zde zakaznik-podnikatel
nasel vSe co ptebuje ke svému podnikani naipryslovém trhu vyroby a zpracovani

plast.

= Slabé stranky
Slabou strankou je dle mého nazoru infotmasystém, kde chybi vice tg®iujici
nabidka a systém objednavani a dale fakticky eélk@ardwarové vybaveni pitaci.

Vyrobni hala, kterd je vzdalena cca 500 rinetd skladu a kancelatéz komplikuje

fizeni  a kontrolu. Velikost vyrobni haly a sklgdou z vice nez 90 % vyuzity, dale
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vlastni produkce je nastavena na &Ermranici produknich moznosti, tudiz okamzita
reakce na zvysenou poptavku je prakticky nemozna.

Rozsfeni resp. z&tSeni skladovacich prostor by bylo mozné v reldtikratké dob,
avSak zvySeni gou vyrobnich linek nachazejici se v samostatné Wty vyzadovalo

velké finargni prostedky na pestavbu.

» Prilezitosti
Vyuziti internetového marketingu, efektifjfi komunikace s obchodnimi partnery,
osloveni novych odirateli, perspektiva e-commerce, to jsou vdechno napdigedité
piilezitosti, které by se &l co nejdive vyuzit, jelikoz poéet elektronickych nakup
stoupa a hned tak se nezastavi.
| kdyZz byl firm¢ pred d¥ma lety vypracovan navrh pro spirt elektronického
obchodu, firma jej nevyuzila stim, Ze naklady sp@é s ndkupem a provozem se
nevrati. Firma rize vyuZzit pilezitosti a spustit elektronicky obchod mensicloké na
finance a obsluhu a vyuzZit jej pouze k distribugrobki jako jsou mikrobrusky,
nastrojové pruziny, alefpdevsim komplety jako jsou vitovaci lisy a temperami
piistroje, které nepozaduji pro objednavkili$ mnoho fiznych parameir jako jsou
nag. u normaliich pro formy a u lisovacich nasiroj
Kdyz pomineme elektronické nakupovani, tak nejlg@iezitosti pro firmu je oslovit
potencionalniho zakaznika na strojirenském velekdnajici se na vystavisti v Bn
kde si firma klade velkyitaz na kvalitni reprezentaci.

= Hrozby
Jelikoz firma dodava ipdevSim dalSim menSim firmam (Zivnostmi®, tak tito
odkeratelé sami tl& na snizovani cen, abydinco nejvyssi zisky. Tomuto tlaku se neda
odolat jinak nez snizenim cemn poskytnutim slev, &nostnich slev a poskytovanim
kvalitniho servisu a poradenstvi. Firma vSak mudivoda rastu cen vSech enerqgii,
piedevsim el. energie, provfidkorekce cen i ssmem nahoru, aby i nadale byla

ziskova.
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3.5 HOS 8 analyza

Po provedeni analyzy podniku metodou HOS 3 v minuléci, nyni provedeme

Mriviw s

3.5.1 Charakteristika metody HOS 8

Uceleny pohled na inforndai systém podniku je v navrhované metgbjmenovane

HOS 8 realizovan hodnoceni na zakladmi oblasti uvedenych v nasleduijici tabulce.

Oznafeni oblasti metody HOS 8 Zkratka oblasti
hardware HW
software SwW
orgware oW
peopleware PW
dataware DW
customers CuU
suppliers SU
management IS MA

Tab.¢.2 - Oblasti hodnoceni metody HOS 8

Nazvy jednotlivych oblasti jsou zvoleny tak, aby oejvice odrazely igdmet
zkoumani metody. |ies tuto skuiénost je teba stanovit, z jakého pohledu metoda

HOS 8 danou oblast zkouma, coz je obsahem nasiedajitoly.
Oblasti hodnoceni IS metodou HOS 8 a jejich pojeti:
m HW - hardware - v této oblasti je zkoumano fyzickdaveni ve vztahu k jeho

spolehlivosti, bezp@mosti, pouzitelnosti se softwarem.

m SW - software - tato oblast zahrnuje zkoumani momveého vybaveni, jeho

funkci, snadnosti pouzivani a ovladani.
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m OW - orgware - oblast orgwaru zahrnuje pravidla pmavoz inform&nich systém,
doporwené pracovni postupy.

m PW - peopleware - oblast zahrnuje zkoumani uZiuatglormanich systém ve
vztahu rozvoji jejich schopnosti k jejich podpqxi uzivani inform&nich systér
a vnimani jejich dlezitosti. Metoda HOS 8 si neklade za cil hodnotitborné

kvality uzivatet ¢i miru jejich schopnosti.

m DW - dataware - oblast zkouma data uloZzena a panaiw informanim systém
ve vztahu k jejich dostupnosti, sptaa bezpeénosti. Metoda HOS 8 si neklade za
cil hodnotit mnoZzstvi dat ulozenych v inforimam systémuwi jejich presnost,
ale to, jakym zppsobem mohou byt uzivateli vyuzZivana a jakyntisgbem jsou

spravovana.

m CU - customers - (vipkladu zakaznici), igdmeétem zkoumani této oblasti
je, co ma informéni systém zakaznikn poskytovat a jak je tato oblasizena.
Vymezeni zé&kaznik zavisi na vymezeni zkoumaného infotmiiko systému.
Mohou to byt zakaznici v obchodnim pojeti nebo mopbdnikovi zékaznici
pouZzivajici vystupy ze zkoumaného informého systému. Tato oblast si neklade
za cil zkoumat spokojenost zakazine stavem IS, ale épobtizeni této oblasti
v podniku (tim prohlaSenim vSak neni zpbckn vyznam  zkoumani

spokojenosti zakaznilx

m SU - suppliers - (v fekladu dodavatelé),ipdmétem zkoumani této oblasti je, co
informacni systém vyZaduje od dodavdiela jak je tato oblastiizena.
Vymezeni dodavatél zavisi na vymezeni zkoumaného infa¥mhbo
systému. Dodavateli mohou byt dodavatelébehodnim pojeti nebo
vnitropodnikovi dodavatelé sluZzeb, vyrabla informaci, které sémito vykony
souvisi. Tato oblast si neklade za cil zkoumat spiost zkoumaného podniku s
existujicimi dodavateli, ale #pob fizeni inform&niho systému vzhledem k

dodavatdaim.
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m MA - management IS: tato oblast zkoumigeni informa&nich systén
ve vztahu k informéni strategii, dslednosti uplatovani stanovenych pravidel a
vnimani koncovych uzivatélinformainiho systému. Metoda HOS si neklade za cil

zkoumat v této oblasti znalosti managementu IS.

Oblasti Customers a Suppliers:jsou do navrhované metody faaeny z dvodu

rostouciho otevirani a integrace jednotlivych firdah informa&nich systém meazi

sebou a inform&nimi systémy dodavatela odlErateli a dale z dvodu, Ze vystupy z
informaniho systému jsou velmgasto pouZzivany émito skupinami pro jejich
rozhodovani. Stale ménfiremnich inform&nich systém je mozné povazovat za
uzawené informani systémy. Uzawené informéani systémy nikoliv ve smyslu
pouZité uzakené ¢i nestandardni technologie, ale v okruhu sulfjektaplikaci, které
vyuzivaji informace v nich obsaZzené. ProtoZe né&astatnich oblasti maji zaklad v
anglickém jazyku, rozhodl jsem se i tyto oblastizvet pomoci terminologie v

anglickém jazyku.

V souwasné dob Ize tedy zaznamenat silny trend otevirani infamieh systém a
jejich integraci s jinymi informénimi systémy jedné spaieosti nebo obchodnich
partnefi. Informace jsou sdileny a zpracovavany vice naveimiji informanimi
systémy téze organizace neliegvany mezi obchodnimi partnery nebo orgamiirai
jednotkami daného subjektu. Z vySe uvedeny@hodi a trend se zahrnuti oblasti

dodavatei a odlgrateli do navrhované metody HOS 8 jevi jako vhodné.
3.5.2 Postup vyhodnoceni analyzy HOS 8

Hodnota stavu i-té oblasti se ziskd po vykni otazky s maximalnim bodovym
ohodnocenim odp@di a minimalnim bodovym ohodnocenim odgdiv pro i-tou

oblast. Vypdita se po tomto vylaieni jako aritmeticky gmeér hodnot zbyvajicich
otazek. Hodnota stavu oblasti je ziskana po zadkeoi na cel&islo (matematickym

zaokrouhlovanim).
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Definice vyp@tu hodnoty pro stav oblasti:
MA)(i = max (uil, e Lijlo)

MINiz min (uil, e lijlo)

10
D u; = MAX; = MIN,
= =1

U

| +05
8

VySe uvedeny vzorec plati pro hodnoceni kazdé tiblas

Nominalni vyznam hodnoti tj. stav zkoumané oblasti je vyj@h hodnotou, ktera ma

nésledujici nominalni vyznam:

u=5 znamena velmi vysokou Uraveblasti i
u=4 Znamena vysokou uraveblasti i
u=3 znamena &tdni Urové oblasti i

u=2 znamena nizkou Uroveblasti i

u = 1 znamend velmi nizkou Uraveblasti i.

3.5.3 Vysledné hodnoceni analyzy HOS 8

Jednotlivé vysledky analyz vSech oblaggiw dotazniku jsou uvedeny Vipozeé.1.

Pro vyhodnoceni vysledkse z dané oblasti vyléuiodpowd s minimalnim a odpad’
s maximalnim bodovym ohodnocenim a provede se detparitmetického mimeéru
zbyvajicich hodnot, vysledek je pak zaokrouhlen migematickych pravidel na cela
¢isla. Vysledky jsou uvedeny v nasledujici tabulcpra pehlednost dale vyj&dny

graficky.

Zkoumana oblast,  u;
HW 4
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SW

ow

PW

DW

CuU

SuU

MA IS

BN W] W ow N W

Tab. 3.: Vysledky analyzy HOS8

Grafické vyjad feni hodnoceni IS analytickou metodou

HOS 8
HW
MA IS SW
3
2
1
SuU 0 ow
Cu PW
DW

Graf¢.1:Vyhodnoceni IS pomoci metody HOS 8

Souhrnny stav systému u = 2coZ zndi nizkou souhrnnou Urosiesystému, kterou

jsme vypgitali jako miniméalni hodnotu ze vSech testovanyblasti. V naSemijpad

byla minimalni hodnota v oblasti Orgware.
Dulezitost inform&niho systému je v = 0, tj. zkoumany infornasystém je pro chod

firmy dualezity, avSak jeho kratkodoby vypadek vSak neovliwyrazré chod firmy, zisk

nebo spokojenost zakazhik

Zvolena strategie by &ma sntfovat ke zvySeni souhrnného stavu infoénibo

systému. Ja'¢ba se za#tit na zvySovani fedevsim stavu oblasti ORGWARE
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3.5.4 Ekonomické vyhodnoceni analyzy HOS 8

Hardware je dostajici, jelikoz ndkup nového vybaveni byl provedemuba ed
rokem. Zadosti uzivatélna novy hardware nejsou v3ak posuzovany a vyhaéoy
spravcem ptbézré a dochazi tak k zestarnuti vybaveni. Nakup je raslproveden
prakticky az po zfisobené hardwarové chyl disledku nap zniéeni komponent. Pro
Ucely na které je hardware vyuZivan je tedyépliost&ujici a neni teba prozatim

uvazovat o roz&énici nakupu pidavnych perifernich z&eni, nap. dalsi tiskarny.

Software spluje poteby uZivatel, ale zejm¢ nedochazi k dostateé komunikaci fi
Vvyvoji software a pro zadstnance je &kdy obtizrjSi novy software zvladnou a
shledavaji jej slozity. Konkrétnse v naSem ifpadt jedna o propojeni systému
objednavek sdetnimi programy. Navrhem ke zlepSeni je konsisiesytstém zpravujici
vSechny bloky pod jednim jadrem. Tim se zlepSi mejehlost operaci, ale i mensi

nachylnost k chybdmiad uZivatei a také k lepSimu zabezf®i operaci.

Pravidla pro provoz infornéaich systém (orgware) nejsou uzivateh naprosto jasné
a pevr dané. VSichni zagstnanci z jedné sekce bylinzpracovat stejnym Zgsobem
a nakladat s daty dle jasstanovenych postipa pravidel, coz v naSentipact neplati.
VSechna uzZivatelskd PC nejsou vybaveny shodnynémsygsh a pracovnici si ¢as

musi péitace ,pijcovat”.

Situace v oblasti peopleware podebrgako u orgware neni nejlepsi. Skoleni
zantstnand je velmi kratké a neniémovano kazdéemu individuainUzZivatelé nového
software maji v této oblasti z g@tku problémy (ne@sreé nebo wibec nevyzivaji vSech

dostupnych aiezitych funkci softwaru) a danou situaci je z m@obledu nutndgesit.

Dataware oft jako rekteré fedeSlé oblasti je hodnocen stapn3, tedy piimérng,
ukazuje, Ze stupelidského faktor ovliiuje vSechny tyto oblasti. Lhostejnost k IS
firmy udava pak nedefinovana pravidla o bermsti vSech citlivych dat u vSech
zanestnand. AvSak vzhledem k tomu, Ze se nejedna o finamnstituci, neniieba se

timto stavem {iliS zaobirat, jelikoZz data nebudou nijakili§ pro Ut@&nika lakavym
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soustem. Zabezpeni IS je na standardni Urovni. Kazdy uZivatel ma kesla do
systému, B necinnosti za Wity casovy interval programy automaticky uZivatele

odhlasuji ze systému.

Oblast customers je nagonérné Urovni, jelikoz firma konzervativh pouziva nadale
zastaralé komunikai a distrib@ni kanaly. Situace vSak neni nejhorsi, jelikoZ véns
strategickém horizontu jiz uvazuji o celkovém vyepi stavajicich distrildnich
kanaf.

Oblast suppliers jsou na dobré urovni. Dodavatetdbchodnim i vnitropodnikovém
pojeti jsou spokojeni. Smluvni podminky jsou nastgvtak, Ze z&Fuji IS minimalni

meérou, tudiz v tomto segmentu nefélia zasadnnic upravovat.

Oblast managementu IS se hodnotila velmi nesngelliiaz mi nebylo dovoleno vokn
komunikovat s management firmy. | kdyZ vedeni sidomuje rkteré nedostatky
sveho IS, neodvazilo se prozatim zadné naptazsnény uskuténit z divoda velké

zaneprazdenosti jak managementu, tak vSech Zamand.

3.6 Celkové vyhodnoceni provedenych analyz

Pti hodnoceni analyzy firmy pomoci Porterova modeBWOT a HOS8 analyzy
dosgjeme k tvrzeni, Ze velky get konkuregni firem zaujimajici velky prostor na trhu
piimo ohrozZuje konkurencischopnost naSi analyzovandy fa tak gimo podporuje
nabizené obecné&Seni zwjici zlepsit stav informéni technologie (IS). Konkré#n
cilem vtomto aktualnim fpact oproti minulému navrhu je navrZzeni a instalace

elektronického obchodu a propojeni je s ostatniif@itymi castmi IS.

Postupreseni:
1. analyza patbného vykonu a ptabnych funkci nového distribniho kanalu
2. nakup a instalace elektronického obchodu
3. zajistit Skoleni celé skupirzameéstnané pracujicim v obchodnim odini
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4. VLASTNI NAVRHY RESENI

4.1 Zpasob pdrizeni internetové aplikace

Pro firmu, ktera se rozhodnéidit si swij elektronicky obchod, se nabizeji v z&s4il
moznosti a to vytviit si aplikaci vlastnimi silami nebo je tu moZnoschat si uélat
obchod na zakazku.

Nejobvyklejsi teti zpisob je si zakoupit aplikaci jiz hotovou, gopehce upravit jeji
prostedi pro svoje naroky. Pak jiz nasleduje elektro@ialoZzeni produkitdo databaze

aplikace.
4.1.1 Vlastni tvorba

Nakladem tohotd'eSeni je vlastnictvi diakého vyvojového nastroje, kterym si firma
naprogramuje aplikaci vlastnimi silami. Tentoigpb vyzZaduje, aby pracovnik firmy
mél znalost patebného programovaciho jazyku, ve kterém se intevéebbchody
vytvareji, naf.: PHP ¢i ASP skriptovaci jazyky, jazyk SQL a sanieé dobrou
znalost jazyka HTML, pajpact rozSfenym formatovanim webovych stranek pomoci

CSS (tzv. kaskadove styly). TateSeni vylodime, jelikozZ firma programatory nema.
4.1.2 Na zakazku

Tento druhy zpisobieSeni je v podstanejdrazsi ze vSech moZznosti. Firma/zakaznik si
objednd specialistu, ktery od zakladci na hotovém jatk napiSe aplikaci

v odpovidajicim vyvojovém programu. Zde odpada adkia péizeni vyvojového
prostedi, avSak o to vic se promitne cena prace, ktefoma zaplati
specialistovi/programéatorovi. Tot@Seni je vhodné pro nd@rmé pozadavky zadavatele,
ktery chce parametry funkcifgsré na miru a velkou davku originality tykajici se

designu.
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4.1.3 Koup hotové aplikace

PrvnifeSeni jsme tedy épvylowili pro nedostatek expédrive firm¢, budeme se tedy
rozhodovat mezi poslednimi éwmaireSenimi. Dopomoci nam k tomuie nasledujici

tabulka vyhod a nevyhod variat@Seni.

Varianty ieSeni

Na zakazku Koupg hotové aplikace

v/ Ovladani a sprava obchodu zcgld Velice nizké poateni investice na
vyhovuje fedstavam a poZadauk spuséni obchodu.
firmy. v' Mésiéni naklady mohou dosahnouf i

v Po dikladné konzultaci S

U

nulové hodnoty.
zadavatelem a analyze firmy [e/ Inovace = vyvojé elektronickéha
vytvoiena prodejna velice kvalitmi  obchodu stale aplikaci vylepSuji. Le
(,uSitd na miru®). j. pak lehce implementovat (o
v' Elektronicka prodejna je tak svym stavajicihareSeni.

zpisobem vyjimeéna. v’ Zabshnuté ovladani prodejny — jadfo

aplikace BZi u vice prodejen (firem)

x ReSeni jetaso¥ mnohem narngjsi. vySSi pravdpodobnost, Ze se zakaznik

x Cena projektu je vzdy vyssi. Iépe orientuje.

% Jakakoliv znéna, nap.. | v Snadna zrina ekonomického systénju
ekonomického systémiti nové druhy — nekteré aplikace vzdy podporuji vige
plateb, je vice natma. Gcetniho prograrin.

x  Jeding&nost* obchodu znamena pfov" Malacasova narénost projektu
zakaznika natit se vobchod| v' Programové dogky (nag. nové
nakupovat. druhy platebnich systéip ¢i nowejsi
jadra aplikaci byvaji zdarma.

v’ Zakaznik niZe vyuzit spousty Sabldn
a dopracovat se tak k unikatnirphu

feSeni designu prodejny.

x Jista omezeni elektronické prodejll|y,
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—

nag. mnozstvi polozek  zboj
v katalogu a podolin

x  Predem vytvéeny design u &kterych
aplikaci nemusi vyhovovat firén

Tab.¢.4 - Vyhody a nevyhody variangSeni

4.2 VolbareSeni problému zfisobu padizeni aplikace

Volba ,Na zakazku" ma svoji ne§tsi silu v jedné vySe uvedené vyladto konkréti
piesnym slaghim vSech funkci a pokryti vSech patt zadavatele, tedy ,uSiti na miru®“.
Po této vol bychom tedy séahli vifpac, Ze firma by se rozhodla prodavat vSechen
svij sortiment skrz elektronicky obchod, kde by bylapatebi spousta objednacich
parametii, predevSim spoustu rozmi u slozitych vyrobk. Zde by se totad‘eSeni
vyplatilo i pres jeho vy3Si pizovaci néklady.

Treti FeSeni, tvorba obchodu pomoci koméni aplikace, kde je zn&né usnadrgn
vSedni provoz a naroky zadavatele na slozitost obatlu nejsou vysoké, bude toto
ieSeni pro nasi analyzovanou firmu oft tim nejlepSim FeSenim.

Komplexnimi néklady na gtzeni se budu zabyvat v dalSich kapitolach.

4.3 Volba internetoveé aplikace a hodnoceni

Nyni je poteba zformovat do jasné podoby néaroky nasi firmglektronicky obchod.
Z&kladni pozadavky pro vybér vhodné aplikace elektronického obchodu:
» MozZnost propojeni e-shopu s ekonomickym softwarem
Cena produktu
MoZzZnost platby pomoci elektronickych plateb
Moznost spravy aplikace vlastnimi silami
Moznost sledovani statistik o nasétosti zakazniku, oblibenosti prodiika,j.

Moznost snadné aktualizace obchodu pomoci internetu

YV V. V V V V

Servis ze strany vyrobce aplikace
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4.3.1 Popis a hodnocerityfech znadmych internetovych obchodl

Konkureréni prostedi a naroky zakaznik(resp. najemc obchodi) nuti pronajimatele
(resp. firmy prodavajici svoje e-shopy) ke staleatalejSim komplexninieSenim, za
které jsou ochotni takérislusré zaplatit. Mnozstvim funkci se tedy nabizewe&eni
nijak vyrazré neliSi. Je to cena a design zpracovani, které gei mebou odliSuje.
K feSeni naSeho problému jsem tedy vybral nasledufjigrodukty od fech fiznych

firem.

NejznangjSim vyrobcem elektronickych prodejen je firrdaner software s.r.oa jeji

produkt Zoner InShop 3 DalSim produktem je e-shop na portatava2000

spol&nosti ACTIVE 24, s.r.o.a posledni produkt s nazvelasyShop od firmy

IT STUDIO s.r.oPopisy, ukazky a cenové nabidky jsou uvedeny kedagcich tech

podkapitolach. V posledni podkapitole je uvedenmsti vSechitechieSeni a vybrano

jednoieseni, které bude nésleédekonomicky vyhodnoceno.
4.3.2 ZONER INSHOP 3

Zoner InShop 3 p#tmezi nejpouziva¥)Si komeeni reSeni pro vystavbu internetovych
prodejen WCR. Prostednictvim tohoto systému lze prodavat zboZi na riete
koncovym zakaznikm i dealeim. KoncepcéeSeni Zoner InShop 3 vychazi z faktu, Zze
provozovatel prodejny dostava v zakladni&enovozu prodejny k dispozici vSechny
dostupné funkce, aniz by byl nucenippacet za tzv. ,moduly“. Tyto moduly jsou
voliteIné nadstavby na jadro programu a utngznadstandardni funkce.

Tato aplikace nabizi kompletnfeSeni, B2B i B2C, sofistikované prodejni a
marketingové funkce, vlastni design, napojeni nanekiické systémy, vice nez 10
druhi plateb, atd.

Architektura

VitéznéreSeni Zoner inShop je zaloZzeno na dvastech:

1. serverovacéast - predstavuje vlastni internetovou prodejnu, j€ézilmegetrzitt na

internetovém serveru. d&e kEZet na vlastni doménnagiklad www.firma.cza nebo na
adresdirma.inshop.cz

2. ovladaci ¢ast - predstavuje program Zoner inShop Designer, ktery othefk

provozuje na svém gdaci a jehoz prosednictvim spravuje svoji prodejnu.
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Program Zoner inShop Designer je k dispozici zdarseaverovaast je provozovana

pracovniky ZONER software za pravidelngsigni poplatek.

Funkce

Z pohledu prezentace a prodeje zbozi

tvorba katalogu zboZzi, zZé&eni zboZi do kategorii alibovolné arevn
podkategorii, ficemZz kazda polozka zboZzi sé&be nachazet ve vice
kategoriich,

tvorba rekolik nezavislych zpisohi rozélenéni zbozi ke snadijgsimu prochazeni
obchodem (najklad hodinky podle dodavatele, panské - damskeértewni -
klasické),

Ize zbozi nabizet ve volitelnych variantach (baawelikosti) a pidavat sestavy
(napiklad vybaveni horského kola nebo sestava PC),

tvorba pro kazdou kategorii zboZi jiné Gvodni gtsankde Ize zobrazovat
nagiklad novinky, anebo zboZzi v akci,

tvorba cenilt zboZzi importem z jinych prograirmebo ekonomickych systéna
automatizovat aktualizaci cen,

ke kazdému vyrobku lze nabizet dalSi dopené vyrobky (piklad: "s timto
vyrobkem se dale nejvice prodavaiji..."),

provoz obchodu v libovolnych jazycich a&mdch s moznosti nastavovanimv
zavislosti na zvoleném jazyku

provoz vice obchad napojenych na jednu databazi zboZiklpd: jméno.cz -

obchod westire a K¢, jméno.com - obchod v angfiné a $, ....)

Z pohledu popis zbozi

>

>

>

lze zobrazovat menSi obrazky zboZi v katalozicletaikhi obrazky na strance
vyrobku,
v popisech zbozi pouzit HTML tagy (aktivni odkazyukové ukazky, dalsi

obrazky, tabulky atd.),

u zboZi automatizov&rize zobrazovatijfiznaky novinka a neni skladem,
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> pridavat ke zboZi vlastni parametry (bi&tad ISBN a EAN),
Z pohledu pouZzitiziznych druli slev

> pridéleni osobni slevy stalym, nebo rgwihlaSenym klienim,

Y

nastaveni aftyii urovré dealerskych cen, které se zobrazi az ffdgseni
vaSeho partnera,

Ize pouZzitttyii Urovné mnozstevnich slev pro kazdy vyrobek,

aplikace objemové slevyiprekroieni ugité ceny nakupu,

pridéleni zvlastni slevy pro tité druhy zbozi gasovym omezenim (vyprodeje),

YV VYV V V

nabizeni slev na posStovnér prekroteni ugitého objemu objednavky,
Z pohledu spravy databaze zakaznik

> rozdleni stalych zakaznikdo iznych skupin podle vice kritérii a nabizet podle
téchto skupin utité kategorie zboZzi,

> zamezeni prochéazeni prodejnou neznamému zakazntkgwiodejna mze byt
provozovana pouze pro smluvni partnery,

> lze podpdit provizni spolupraci - § pouzivani odkax na prodejnu z jinych

stranek Ize spitat provize partndérz uskuténénych objednavek,
Z pohledu zpracovani objednavek

> prijimani objednavek e-mailem anebo je stahovEimp do Zoner inShop
Designeru,

> lze nastavovat stav zpracovanosti objednavky, dpgdmatel mohl sledovat, v
jaké fazi je jeho objednavka,

> predavani objednavky do ekonomického systému k autorizované

fakturaci, vyhodnocovat statistiky objednavek.

Vzhled a provoz prodejny

K dispozici jsou tyto zvlastni funkce:

> podmirgné nastaveniifznaki — naf. skryvani cen nephlaSenym zakazntim,

skryvani déasreé vyprodanych vyrobk apod.),
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> definovani anket, hlasovani o vyrobcich a diskusgrobcich,

> zobrazovanitznych Zebicka nejprodavagSich polozek (nap TOP TEN),

> sestavovani baltk podle hmotnosti a @tu kugi zbozi, vice typ dopravy a
tarifa pro dealery, organizace a koncové zakazniky,

> pfijimani e-mailovych hlaSeni wipact poruchy prodejny, nebdippokusech o
nabourani,

> lze provozovat vice prodejen a propojit databazkazaiki mezi £mito

jednotlivymi prodejnami.

Priklad vzhledu e-shopu Zoner Inshop, firma OBCHODNEZ, je ukazéna na

nasledujicim obrazku.

0,00 vi. DPH

%i’ ﬂ BE H g D” E ’: E z e ta:;'ejot:jfdna"'k‘f Ugivatel: nepfinidden

&' 841111116

v poditade, vestavné velké malé naradi, aps audio
technika notebooky a dalsi  elektrospotfebite  elektrospotfebice dektrospotrebwce zahrada a hobby akanoeiér navigace - vi

kuchyti ‘auto fotoaparaty pamétové telekomunikace software oblefeni nabytek sportovi i
a domdci potfeby karty potfeby |-
Slevy 70% na akéni zboZi / Slevy 70% na akini zboZi [/ Slevy 70% na akcni
zbodi

I Kéd vyrobku

malé nafadi. zahrada a
elekirospotebice hobby

ltglulm ﬁ%

audio - video kiichyii a domaci fotoaparaty
potfeby

Obr.¢.3 — ukéazka vzhledu elektronické prodejny Zonehdms

Notebook BenQ
Joybook R56/Intel

AP A E et

Zakaznikim Zoner inShop 3 umozni:

« zobrazeni zbozi podleditych Urovni slev, nap pouze novinky nebo vyprodeje,

+ stornovani objednavky do povolenéhatpodni,
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opetovné pouziti dive zadané objednéavky,

sledovani u viizenych objednavek kontrolni expéaii kody,

provadt platbu kron¢ dobirky a bankovnihoipvodu fles MUZO e-Pay,
Citiconnect, eBanku, OK kartu, Aura kartu, T-Mob@&&M banking, Card Pay,
Sporo Pay, Tatra Pay, a Direct pay,

zasilani upozo®mi na vybrané nové vyrobky anebo slevy,

Ize prochazet zbozi ve vicegtmach nebo vice jazycich. (10)

Podporované ekonomické systémy

V porovnani s konkurenci, Zoner inShop 3 dokaZze Wwukovat s nejvice

ekonomickymi systémy. Zde je jejiclighled:

Money S3
POHODA
ABRA G2 a G3
LCS SIS21
OR-SYSTEM
MAGIS

ISO

Info Office

Diky t¢émto moduiim se zna&n¢ zrychluji operace s objednavkou, haputomaticka

tvorba faktur na zakladobjednavky v elektronické prode&jrapod.

Popis zvolené varianty:

Varianta: | Standalone
Mésiéni pronajem sluzby: 2 500 K& bez
DPH
Ztizeni serverovéasti zdarma
Prondjem serverouw&asti na serverech Czechie a jeho upgrade .
Prenos dat z/na prodejnu v
Provoz na serveru s maximalhO prodejnami v
Prostor na disku v MB (pro data prodejny) 500
Neomezeny prostor pro databazi zbozi v
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Patet schranek elektronické posty 30+1
Registrace doménového jména
Udrzba DNS zaznamu domény
Prenos dat fes FTP
Administrace schranek el. posty
Pristup k emailu fes prohlize
Forwarding el. posty
Autoodpovida el. posty
Doménovy koS
Skript pro zpracovani formutéa
Skript pro chraany pristup
Pcitadlo gistupi
Statistika pistupi
Pristup k log soubdim www sluzby
Nepretrzité monitorovani chodu server
Pravidelné zalohovani dat
Modul pro komunikaci s databazi jiné prodejny
Vlastni MS SQL 2000 databaze pro prodejnu
Administrace MS SQL ies web
Moznost vlastni IP adresy
MoZzZnost vlastnich ASP stranek
Moznost vlastniho SSL certifikatu
Podpora WAPuU
Jazykové verze obchodu
Napojeni na ekonomické systemy
Moduly pro gijem elektronickych plateb
Technicka podpora
Tab.¢.5 — Funkce a moduly verze | Standalone

N N N N L N N N N N N N RO TN

Cenova nabidka

Mésiéni pausal za provoz serverov@sti programu | Standalone je stanoven dle
nabidky na2.500 K&, ro¢né tedy 30.000 KE. Cena tizeni serverovéasti jezdarma.
Prvni mésic provozu obchodu je ro¥hzdarma.

Webhostingova sluzba je zahrnuta veégto varianty. AvSak v této varianje nutno
pripocist jeSE cenu za provoz domény. Registraci domény aggSspecializovany usek
pro spravu domeén a webhostingovych sluzeb s nazQZECHIA.COM kEZici pod

firmou ZONER software, s.r.o.
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Cena provozu domény liadu pro vSechny zakazniky pro prvni rok provozu je
stanovena n240 K¢. Aktivace je zdarma.

Ro¢ni poplatek za prodlouzenttll o 1 rok je stanoven ndb0 Ké. Vychazim z cen
uvedenych na oficialnich strankach CZECHIA.COM rédhici se na webové adrese

http://www.czechia.com/clanek/domeny-c@lena je jiz konth4 a neobsahuje Zadné

dalSi skryté poplatky za ostatni sluzby. Npads, Ze se klient rozhodne doménu zrusit
¢i zmenit registratora (tedy spravce domeény), je tentondkdarma rowe. Pro jistotu
zde je&t uvedu fakt, Ze ifimo sama firma ZONER software, s.r.o0. je akreditgva
registratorem domén CZ odijna 2003 a je tedytlenem zamového sdruzeni
pravnickych osob CZ.NIC, z.s.p.o. VeSkeré ceny jseedeny bez DPH.

4.3.3 E-shop na portalu Vitava2000

E-shop na portalu VItava2000 neni o nic gheajimavymieSenim. DetaikjSi popis
funkci zde netba uvaet, jelikoz se funkcemi a architekturou velice podobySe
uvedenémueSeni obchodu Zoner Inshop. Jedinyif@jmymi omezenimi oproti prvni
nabidce je v p&iu poloZzek zboZi na 50tis. kusOvSem toto omezeni je v naSem
piipadt negekonatelné a fizeme jej zanedbat. Druhym omezenim je mengetpo
podporovanych ekonomickych systéml toto omezeni lze zanedbat, jelikoz naSe
analyzovana firma pouziva praekonomické systemy v nize uvedené tabulce varianty
Profi portalu Vitava2000. Posledni omezeni je jdchu problematiéjSi a spdiva

v podpde rozsahu platebnich kafalUvedené omezeni dle informaci na portalu
Vitava2000 Ize odstranit po domkyv kde Ize na zakdzku dédt modul dle
zakaznikovpoteby.

Zasadnim rozdilem mezi prvnim a druhi@denim je v ovladani elektronické prodejny.
Zoner Inshop, jak byldeceno, se ovlada pomoci instalované aplikace (Zonsndp
Designer) do pg&tace na rozdil od Vitavy2000 se administrace e-obchprwadi
piimo z webového prohlize (tedy nap z Internet Exploreru). Dét jasnou odpdvna
otazku, kteréreSeni je lepSi, se mitipS nepodélo, neba’ oboji ma své vyhody a
nevyhody. | zde jako v prvnimesSeni Ize pro snadnou administraci obchodu pouzit

piirucku pro uzivatele, respektive administratory. Spiojen znakem pro abreSeni je
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rovréZz moznost upravit slozjSi grafiku, nechat vytidt originalni vzhled¢i tvorba

extra modul podle svych fani na zakazku.

Priklad vzhledu e-shopu VItava2000, firma OBCHODNET.C

@ deveishop

e eoch oadsieicn < Hiodsi 2]

o2 » Movy zakaznik > Moje objednavky > Doprava a plath » Piani a stiznosti » Koritakt

& Akce I Anketa
> Hodinky =
T Testovaci obchod Active24 Libi se i tato sahlona ?
> Wyrobci

Toto je pouze testovaci ohhcod, Zadné zhozi nelze kaupit. (ann: N 75
AKCNI NABIDKA Cle —
» Whodna nabidka Hizsyj
i
> Sleva
DOPORUCUJEME: -

) Pocet “Zhoii Cena ! Jedn. Celkova cena
> Acfive?d ;
® |1 e Art 8 Elite 2700,00 2700,00

* Jak ohiednat zhio#
5 Pinia e ¥ |1 ks Retsu 2300,00 2300,00

Cena celkem za zhoZi v kosiku: 5000,00 K¢

Zménite-li podet kusd zbodl v kodiky, nezapornefite pfepofitat celkovou cenuy,

Cheete-li kompletné smazat obsah ko&iku, midete jej wordzdnit

W kodiku midete mitzbof kKeré jste do néj vioZili, ale doposud nekoupili. Abyste widéli
tyto palodky, prosim piiblaste se

MnozZstevni slevy
Obr.¢.4 — ukdzka elektronické prodejny na portalu VI20@0

Prehled kratkého vydyu moduti a funkci je uveden v nasledujici tabulce:

Profi
Cena (K¢ / mésic, bez DPH 19 %) 550
Cena (K¢ / rok, bez DPH 19 %, sleva 10 %) 5940
Predplatné sluZzby na obdobi {gice) 3/6/12

Webové sluzby
Zakladni adresa
Doména 3radu
Provoz na vlastni domén
Doména 2fadu ZDARMA (i 12 mesicich)
FTP et

A YR Y Y Y
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Diskovy prostor (MB) 500
Nabidka obchodu

Odctleni 7
ZboZi (max. ptet polozek) max. 50 000
Diskuse ke zbozi =4
Hromadny import zboZi v
Hromadny export zbozi o

Nastaveni cen

Ceny sluzeb o
Mnozstevni slevy o
Cenové hladiny 4
Platebni kanaly
El. platebni kanal eBanka v
El. platebni kanal NetBanka 4
Ekonomické systémy
Money S3 o
Pohoda =4
Statistiky obchodu
Zakaznici =4
Objednavky 4
Platby (zgisoby) 4
Trzby 4
Navsgvnost 4
Sluzby technické podpory a bezZpesti 4

Tab.¢.6 — Funkce a moduly verze Profi

Cenova nabidka
M¢sicni pausal za provoz serverosdsti tarifu Profi je stanoven dle nabidky 3B0K¢.
Na rani platbu je poskytnuta sleva ve vySi 10 %. Cent h2sial provozu je tedy
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stanovena n&940 K¢. Cena ¥izeni serverovéasti jezdarma. Prvni nésic provozu
obchodu jezdarma jako v prvnim pipack.

Webhostingova sluzba je téz zahrnuta wcearianty. | zde je nutnofipocist cenu za
provoz domény. Prvnich 12&sial je u zvoleného tarifu Profi provoz doményddu
zdarma. Registraci domény zajije sama firma ACTIVE 24 s.r.o., kterd je
autorizovanym registratorem domén a tudiz i on&lgnem z4jmového sdruzeni
pravnickych osob CZ.NIC, z.s.p.0..

Cena provozu domény pro vSechny zakazniky pro adldbbi je299 K¢ za rok a
aktivatni poplatek je stanoven ve vyEb0 K¢ za vystaveni certifikatu. VeSkeré ceny
jsou uvedeny bez DPH.

4.3.4 EasyShop

Tretim a poslednim nabizenyi@Senim je elektronicky obchod EasyShop. EasyShop je
internetova aplikace, kterd umie provozovat vlastni internetovy obchoddbu
samostaté, nebo jako satast firemnich webovych stranek.r&eni EasyShop 3.9 neni
omezen péet oddleni, pa@et polozek ani druh polozek. Aplikaci je mozné itr®
dalSi funkce, jez nejsou obsaZzeny v zékladu. Tosieni zajiuji tzv. funkeni
moduly. Tyto funkni moduly sice zvySuji uzitnou hodnotu tohateSeni, ale ne
vSechny moduly jsou dostupné zdarma (Ize je dokaapjednorazovyifplatek).
Internetova aplikace EasyShop je dostupnétyigech variantach a to: Basic, Excellent,
Euro a Top. Tyto varianty se mezi sebou liSi zeneémodulech, jeZ jsou obsazeny
navic oproti variart Basic. Samazjm¢, Ze rozdily mezi dmito variantami jsou

v cenach, kdy varianta Top vychazi jako nejdraé&ak nabizi ne§tSi paiet moduti a

je na kazdém, aby si vybral variantu vhodnou pimoj@oteby. Pro naSe piaby
vyhovuje varianta EasyShop Euro.

VariantaEasyShop EURO- obsahuje veSkeré funkce pro maxingamadnou praci s
internetovym obchodem. Z hlediska fénkho vybaveni obsahuje vSe jako varianta
EasyShop EXCELLENT a navic je mozné prezentovakizbgazykovych lokalizacich,
ceny zadavat ve viceamach, nastavit si Zigoby plateb a doteni pro jednotlivé staty

a zangiit se tak na obchodovani do celéh@tay Variantu EasyShop EURO je tedy
vhodné zejména spdleostem zarrenym na tuzemsky i zahr&ni obchod.
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Seznam funkci a modul jiz neteba uvadt, jelikoz je téndt shodny s prvnim
nabizenynmreSenim. Proifklad mohu uvést, Ze diskovy prostor pro ugrisdatovych
soubofi je 500 MB, podpora platebnich systéne dostaténé Siroka (eBanka,
NetBanka, GSM banking, OK Karta, AURA karta, Ceteléwr, Verified by Visa,
MasterCard SecureCode) a spojeni s ekonomickyntérsys Ize roviZ realizovat
avSak bohuZel pomoci extra modulu za jednorazoylapek. Cena tohoto modulu
neSla v dob analyzy zjistit. Co se & designu stranek, je rosh srovnatelny

s ostatnimieSenimi a dokazuje to i jedna refanenfirma jako piklad. (11)

0,00 vi. DPH

g‘ ﬂ EL' H U D” E ’: C z e ta:;'ejot:jfdna"'k‘f Ugivatel: nepfinidden

&' 841111116

Eitad vestavné velké naradi, aps audio
techmka noteboolky a daist elektrospotiebice  elektrospotiebice edektrospotrebwce zahrada a hobby  a kanceiér navigace - video
kuchyti ‘auto fotoaparaty pamétové telekomunikace software oblefenl nabytek  sportownl s
a domdci potfeby karty poffehy- e

Slevy 70% na akéni zboZi / Slevy 70% na akini zboZi [/ Slevy 70% na akcni
zbodi

tv technika pottate, vestavné
notebooky a dals elektrospotiebite

A

malg Afadi, zahr celat gps navigace £
elekirospotebice

T Kod vfirobk&

audio - video kiehyt a domaci fotoaparaty Notebook BenQ
. potfeby Joybook R56/Intel
o pa B B o [ B

Obr.¢.5 — ukéazka elektronické prodejny EasyShop

Cenova nabidka

Mésicni pausal za provoz serverotdisti tarifu varianty EURO je stanoven dle nabidky
na 2.083 K& pii pulro¢ni ¢i ro¢ni platk®. Cena 12ti nssiai provozu je vypétena na
24.996 K. Cena ¥zeni serveroveasti je zdarma. ZkuSebni dobge 10 dni a je

poskytovana zdarma.
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Webhostingova sluzba je zahrnuta v&earianty. Cena za provoz doményifdu je
stanovena nd00 K¢ jak pro prvni rok, tak i pro nasledujici obdobédistrace domény
je zdarmaRegistraci domény rowd automaticky zajisti pronajimatel obchodu, tedy IT
STUDIO s.r.o a akreditovanym registratorem prayi&l samotnou operaci je
GENERAL REGISTRY, s.r.o0.. VeSkeré ceny jsou uvedeey DPH.

4.3.5 Sumarizace vysledk a volba vyslednéhareSeni internetove aplikace

Jak jsem jiz uvedl v tvodu kapitoly, vSechiiyprodukty se mezi sebou zasadrelisi.
Treti produkt EasyShop svym ¢em funkci a jejich rozmanitosti se hadblizi
k prvnimuieSeni, tedy k Zoner Inshop. BohuZel to samé platcenové hladif ktera
sumou naklail presahuje 25.000 Kro¢né. Tyto dw feSeni jsou zaloZzeny i na stejném
principu ovladani kde administrator obchodu (napaSe firma) si na fy pocitac
instaluje ovladaci program a tim vzdalespravuje serverovowddst umisinou u
pronajimatele.

Druhé feSeni, tedy elektronicky obchod na portale Vita@$P@e liSi o &co vice
v pactu funkci, zgisobem ovladani alef@devSim svoji cenou. Ta dosahdjertinové
ceny oproti vySe zmémym konkurenim. Uved| jsem, Ze totdeSeni m& ze vSech
nejmensi péet funkci, avSak po konzultaci s pracovniky mé yamlané firmy vyslo
najevo, ze v§et funkci a jejich vyuzitelnost by spolehdiypokryla pozadavky firmy.
Navic cena byla pro tento tym Ilidi velice zajimaaa pro nulové zkuSenosti
s elektronickym obchodem jsme nakonec zvolili tutovariantu, tedy Vitava2000.
Tato varianta nejménzatizi rozpdet firmy a zarové poslouZi jako testovaci provoz

zda-li bude tento distrildmi kanal jejich zakazniky vyuzivan.

Pozadavky firmy, které byly spinény:
v" moznost platby pomoci elektronickych plateb
v' moznost spravy aplikace vlastnimi silami
v' moznost propojeni e-shopu s ekonomickym softwappadré snadné
propojeni s jinym
v" moznost sledovani statistik o n&stosti zakazniku, oblibenosti prodaka,.

v" moznost snadné aktualizace obchodu pomoci internetu
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v’ servis ze strany vyrobce aplikace

s

4.4 Propagace elektronického obchodu

Propagaci mizeme vysutlit napt. jako ,0znameni“ existence elektronického obchodu
verejnosti pomoci registrace do internetovych vyhleday

Zaregistrovat a spustit elektronicky obchod je trlagatatek elektronického podnikani.
Aby tento distribdni kanél byl asgsny, musi byt elektronicky obchod nax&ivan a
pouzivan zakazniky. Zakaznik v elektronickém obchoausi viét jasnou nabidku,
obchodnik jej musi nalakat k nakupu svého zboZznvweme-li to od z&tku, aby si
zakaznik nabidku prénmohl prohlédnout, musi se k elektronické prodejeprve
dostat, a to bez znalosti internetové adresy nelzextime se tedy konkrétnna

zpisoby propagace elektronické prodejnyejrosti.

I. Registrace firmy do internetovych vyhledavacich slizeb
Tento zmsob je obeah nej&inngjSi ze vSech zpsohi, jelikoZ internet navstvuje
denré veliké mnozZstvi lidi, resp. potencionalnich zakkén Takovato ,registrace”
znamena vlastnjakési ,oznameni“ internetovym vyhleda@an, Ze naSe firma existuje
a predevsSim ma svoje vlastni weboveé stranky aneboreldkky obchod. Obchodnik
vlozi z&kladni Uudaje o své fikmjako je kontaktni osoba, obchodni firma, sidtonfj,
emailova adresa, telefonigaintt podnikani, respektive uvede ve zkratce jaké gibdu
prodava a adresu svych webovych stranek.
Prodejce si mize zvolit, zda chce mit 8yfiremni zapis jako placeny odk&z odkaz
zdarma. Rozdily jsou v podstaw tom, Ze kdyz zadd zékaznik &iié slovo do
internetového vyhledava, které se ve firemnim zapisu objevuje u vicenfireak tento
vyhledavé& uprednostni placeny zaznam, tedy je ve vysledku hiedaeden ped
zadznamy zdarma. Obchodnigit$inou vkladaji zaznamy do nejzn&gich vyhledava
u nas a to jsou Seznam.cz, Centrum.cz, Atlas.cn B@najimatel elektronického
obchodu tuto operaci zajisti za obchodnika ¥ a@akoupeného produktu.
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[I. Bannerové reklama
Bannerova reklama je dalSintidnym elektronickym zfisobem, jak svoji firmu na trhu
zviditelnit. Banner znamena tzv. reklamni prouzeiznych velikostech na libovolné
webové strance. Tyto bannery jsou poskytovany pmovatelem serveru za uplatu
tomu, kdo ma zajem na daném serveru inzerovat. @gstaveni bannérjsou &tSinou
tvofeny v zavislosti na ptech shlédnuti daného banneru, anebo gajiupomoci
meésicniho pausalu. Cenova hladina vystaveni bannerwiz@fedevsim na lokaci
daného banneru, tzn. cena zalezi na tom, jak yeisedejnosti znamy, resp. jak je moc
vefejnosti nav&vovany, nap.: cena vystaveni banneru na portdlu Seznam.cz bude
pravdEpodobré vysSi nez cena vystaveni na portalu Atlas.cz.
Upouta-li zdkaznika banner a klikne-li na&j,nje z aktualni webové stranky ihned
piesnérovan na stranky obchodnika - to jeelibanneru. Co se &g cenyvytvaeni
banneru,ty se Splhaji odadi stokorun az po tisice & Pronajimatelé e-shépovnez
mohou tuto sluZzbu svym klieith za Ghradu poskytnout.
Poplatek za vystaveni banneru s&Zmpohybovat od desitek, stovek korugsitné. Je

to velice zajimavy obchod s reklamou, ktery nevyZzadagné jiné naklady.

lll. Publikace na internetovych portalech
Publikace na internetovych portalech zabyvajicietstejnym oboremisobnosti jako
nase firma, je téZz dobrym agobem jak upozornit, zvlaSkdyz je tento obor Uzce

specializovan, coz u nasi analyzované firmy soihlas

IV. Reference u jinych firem
Témito referencemi je mySleno zZgrneéni jména zkoumané firmy na strankach firem,
které jsou odérateli (i dodavateli), nap koupi-li si firma zabyvajici se prodejem
lisovaci linek vyrobek od nasi analyzované firmyoliolny vyrobek, uvede na svych
webovych strdnkach tohoto dodavatele jako referenci

V. Ostatni
Zde bychom mohli uvést dalSiigoby propagace, jako je rozdavani vizitek {naya
strojnim veletrhu konajici se kazdy rok v Byndale fizné sponzorstvi akci, drobné

upominkoveé pedmety, atd.
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4.5 Ekonomické vyhodnoceni

Ptimé naklady na gitzeni a chod elektronického obchodu (dale E®gva2000

uvadim v nasledujici tabulce.

Vitava2000 Cenav [K]
_ Cena za nakup EO 0,-
Paizovaci naklady _ :
Cena za registraci domény Il. stépnh 150,-
L na provoz EO v 1. roce 5940,-
Pribézné naklady
na provoz domeny Il.stugrea rok * 299,-
Celkem pfibézné naklady v 1. roce 5940,-
Celkem pribézné roéni naklady v dalSich letech 6239,-

Tab.¢.7 — Ekonomické naklady vyslednéreseni
* cena za rok ficemz v prvnim roce je provoz domeény zdarma

Naklady na zranu registratora (resp. na uk@mi provozu se stavajicim registratorem

domény) www.cecho.cz jsou nulové.

K celkovym piibéZnym ra@nim nakladm lze gipocist jeSt dalSi naklady a to tzv.
obtizné kvantifikovatelné. Nap. Skoleni zarstnané na obsluhu EO, zasahy
servisnich technik pii pripadnych technickych problémech, cena za propaBéri

(nag. bannerova reklama, vizitky, atd.),

4.6 Suma Finosi z elektronického prodeje

e ziskani novych obchodnich parthekterym vyhovuje komfort nové obchodni
cesty, a nelze opomenout anfil@zitost k vytvdeni loajalni zakaznické
komunity a tak ziskat moZznost v uZemi atraktivnich dlouhodgéfsich
kontraki,

e prinos zejména v usporach, kteréngSi automatizovany a optimalizovany

obchodni proces,
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* nejwtSimi pinosy pro odbratele je nepochykinsoustedni nabidky gkolika
konkurergnich dodavatél na jednom mista rychly gistup ke komplexnim
informacim o zboZi,

» odbkerateli dovoluje jednoduchy a pohodiny tgoeb porovnani nabidek a
moznost vyuziti efektivnich nastfojslouzicich ke zlepSeni vyjednavani s
dodavateli, jako je aukce nebizné formy vylgrovychtizeni,

» vyjednavani a objednavani zbozi s minimalnimi réklaa cely proces (odpada
tisk a zasilani kataldig cenili a nabidek zakaznikn apod.).

P¥inosy oproti ndklabim jsou v tomto fipac nekvantifikovatelné. Pouze si dovolim na
zaklad celkového vyhodnoceni tvrdit, Ze spudtn elektronické prodejny, iie
podnikajici osoba pouze dosti ziskat. Swédphozi prodejni navyky si firma ibe
ponechat, ale zarowerozsfit svoji pisobnost na jednom obrovském trhu a tim je

internet.

67



5. ZAVER

.....

elektronického obchodu pro firmu Cecho-Bohumil Cémlp s.r.o.. Postupoval jsem
takovym zgisobem, abych zohlednil, jak stavajici situaci firnfiypantni moznosti
podniku, tak jeji aktualni poZzadavky na elektrogiakochod s vyhledem na mozné
budouci rozgeni spolénosti. SnaZil jsem se o takové zpracovani tétoegpraby byla

dostatén¢ srozumitelnd a mohlo se zddrpat i v budoucnu.

V teoretickécasti jsem se zabyval vy&lenim pojnit B2B a B2C neboli elektronickym
trzis&m. Dale urychlenim vygny informaci mezi zdkaznikem a prodejcem a zarove
zjednoduSenim systému objednavek. Takeé jsem sé&fitana zpisoby plateb za zbozi,
dale na bezpmost i elektronické plath a diskrétnost datip pirenosu dat mezi

zékaznikem a prodejcem a&@mcemi a principy elektronického obchodovani.

V kapitole Analyza problému a stasné situace jsem & predstavenim a sdéasnym
stavem firmy, analyzou obecného a oborového okolingri Porterova modelu,
analyzou silnych a slabych strdnek, hrozebiiteftosti, gicemz jsem vychéazel ze
znalosti SWOT analyzy. Analyza pomoci HOS8 metodipatila nedostatky ve stavu
informacni technologie. Z&r kapitoly patil celkovému zhodnoceni vSech analytickych

metod a obecnym pohledem na postgeni problému.

Ve praktické kapitole Vlastni navriigSeni jsem se zabyvaligoby pdizeni aplikace
pozadavky firmy na pozadovanou aplikaci a poté dyiwtit t nabizen&eSeni a vybrat
jednu z nich, ktera splije v co nejvyssi nie co mozna nejvice pozadavik/ysledkem
byl tedy vykEr jedné nejvhod¥jSi aplikace, ktera je v nasledujici podkapitolevina
vyhodnocena ekonomicky. Podkapitola Propagacerelgkkého obchodu #ha ukazat,
jak informovat zéakazniky o névspusénem portalu, kde budou moci rychleji a
pohodIrgji uspokojovat svoji poptavku. Na konci kapitolyeqa uvedl sumu ijnosi

z elektronického prodeje, kter&la shrnout vSechny klady, jak pro provozovatelk,ita
pro zakazniky e-obchodu.
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Hlavnim zdrojem informaci pro vypracovani této dipbvé prace byly dokumenty a
¢lanky publikované na internetu r@vazna ¥wtSina tchto ¢lanka byla vytvdena

firmami, které se zabyvaji elektronickym obchodduén
Pfinos diplomové prace spiwa v pevazné casti ve vytvdeni zcela nového

distribuéniho kanalu, v zavedeni &gobu obchodovani pro spofest a v moznosti

rozSieni jejich obchodnich aktivit.
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PRILOHA C.1 - ANALYZA OBLASTI METODOU HOS 8

Oblas

t Hardware

Spole&nost Cecho-Bohumil Cempirek s.r.o. ma jak#Sna spolénosti tohoto typu

zavedenou interni gdacovou sf. Tuto st spravuje server BAREBONE SERVER

ATLANTIS S. Ekonomicky systém Pohoda je provozovan na uzZivatels PC, jejichz

charakteristika je nasleduijici:

Uzivatelska PC:

Procesor:

Intel Celeron Processor 420 1,60GHz (512/800) LGABDX 64bit

Zakladni deska: [Foxconn PAM9007MB s775 VGA/256MB PCle ATA SATA LASB7.1]

MATX

Graficka karta: |Integrovana 2D/3D az 64MB

Pevny disk: HD WD CAVIAR XL WD800AAJS 80GB SATAII/300 8MB 7200

Operaéni

pamét’:

1x DIMM DDR2 1024MB 667 BAR TRANSCEND

Mechanika: DVD RW LG White GSA-H55N +R/+RW/RAM/DL/Secure D,dyPATA

Server
>

YV V. V V V V V

: BAREBONE SERVER ATLANTIS S

CA SHARKOON Rebel 9 Economy Edition, ATX, bez zaroj

CD DVD LG Black GDR-H30N 16xDVD 52xCD PATA Bulk

2x DIMM DDR2 512MB 667 ECC TRANSCEND CL5 STANDARD

HD WD CAVIAR WD1600YS 160GB SATAII/300 16MB 7200 €&l Edition)
Intel Core 2 Duo E6600 2,4GHz (4MB/1066) BOX LGA775

MB INTEL ASPEN HILL V DDR2-667, 4x SATA RAID, 1x GihAN

SW MANDRIVA LINUX 2007.1 LE (OEM)

ZD ZDROJ FSP500-60GLN (FORTRON) 500W ATX

73



Analyza:

1) Je mozné s@asné HW vybaveni oztid za moderni a sledujici stasné trendy?

Ano | Spise ang Castens | Spise ng Ne

O X O O O

2) Fispiva HW pozitive k rychlosti a pouZzitelnosti inforntaiho systému?

Ano | Spise ang Castens | Spise ng Ne

O X O O O

3) Nakup nového HW je posuzovan s ohledem na ergomoo jeho uzivatele?

Ano | SpiSe ang Cast&né | Spise ng Ne

O O X O O

4) D& se ppojeni k pa@itacovym sitim ozné&t za spolehlivé, dostate¢ rychlé a

vyhovujici?

Ano | SpiSe ang Cast&né | Spise ng Ne

O O X O O

5) Jsou kKové prvky HW dostata¢ fyzicky chragny pred kradezi, pozarem a

povodni?

Ano | Spise ang Castens | Spise ng Ne

O O O X O

6) Je nové HW vybaveni fimovano po zvazeni jeho kompatibility s existujicHiV

vybavenim a softwarem, ktery n&mbude provozovan?

Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne

O X O O O

7) Sokasné HW neumdilije (£innou vymeénu dat s odérateli ¢i dodavateli?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O X O O O
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8) Je rychle dostupné zaloZzni vybaveni #ipad vypadku kléovych HW prvki

systému?

9) Souhlasite s vyrokem, Ze sasné HW vybaveni bude do dvou leZkou

pouzitelné?

Ano

SpiSe ang

p Cast&ng

Spise ng

Ne

|

O

O

O

X

10) Jsou poruchy HW vybaveni na denninaoiu?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne
] O O X ]
Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne
] O O ] X

Vysledné hodnoceni HARDWARE = 4+4+3+3+2+4+4+1+4+56=3

Unw = [(4+4+3+3+2+4+4+1+4+5) -5 1]/ 8 + 0,8=

Oblast Software

Analyza:

1) Poskytuje zkoumany software vSechny funkce nie#bgro praci uzivatéP

2) Je grafick&leneni plochy pro zadavani, editaci vstupnich ddaghledné a fispiva

Ano

SpiSe an(

p Caste&ns

SpiSe ng

Ne

|

O

X

O

O

tak ke snadnosti prace se systémem?

Ano

SpiSe ang

p Cast&ng

SpiSe ne

Ne

|

O

X

O
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3) Jsou chybova, varovna hlasetii jiné nestandardni oznameni srozumitelna a

poskytuji na pozadani i blizsi vydleni vzniklé situace?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O O X O O

4) Rychlost zpracovani Ukioljako tisky, dotazy, vyhledavani se jevi jako dtesia
rychlé?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O X O O O

5) Plati, Zze koncovi uzivatelé negmposkytovat podéty pro pipadné Upravy SW,

nové nastaveni nebo ippeni novych verzi software?

Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne

O O O X O

6) Je napodda k softwaru srozumitelna aghledna?

Ano | Spise ang Casteéns | Spise ng Ne

O O O X O

7) Ma zkoumany informai systém jednotné ovladani obrazovek, menu, sestav

napowdy?

Ano | Spise an Casténs | Spise ng Ne

O O O X O

8) Jsou p porizeni novych verzi SW vyuzivany jejich nové viastif®

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O O X O O

9) Je pravda, Ze snadnost pouZzivani softwaru kgmaiouzZivateli nehraje roli { jeho
poiizeni nebo vyvoji?
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10) Existuji pravidelné nebo nahodilé kontroly imii ke zjiSéni abnormalit ve

Ano

SpiSe ang

p Caste&ns

SpiSe ng

Ne

O

X

O

vyuZivani systému, jeho nespravného uzi¢amneuzivani?

Ano

SpiSe ang

p Cast&ng

SpiSe ng

Ne

|

O

O

O

Vysledné hodnoceni SOFTWARE = 3+3+3+4+4+2+2+3+381=2

Usw = (3+3+3+4+4+2+2+3+3+1 -1 -4) / 8 + 0,8375

Oblast Orgware

Analyza:

1) Existuji postupyi smérnice pro zotaveni IS z nestandardnich a havahijgittiaci a

jsou tyto dokumenty dostate znamé uzivatéin?

2) Existuji doporgené pracovni postupy a proceduZmého provozu pro koncové

Ano

SpiSe ang

p Caste&ns

SpiSe ng

Ne

O

O

O

X

O

uzivatele a jsou udrzovany v aktualnim stavu?

3) Existuji pravidla pro bezpeost IS a obsahuji i ustanoveni pro nakladani s

Ano

SpiSe ang

p Cast&ng

Spise ne

Ne

|

O

O

X

O

dokumentyti ptilohami e-mail ziskanych z Internetu?

Ano

SpiSe ang

p Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

O

O
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4) Je pravda, ze managemeiifli$ nedozira na dodrzovani pravidel beapesti a

provozu IS?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

X O O O O

5) M& kazdy pracovnik jagrurceno, s jakymi tlohami smi pracovat a kdy?

Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne

O O O X O

6) Provadji jakékoliv rozsahlejsi instalace, Zny nastaveni, ifpojeni noveé techniky

powiené osoby, nikoliv uzivatelé?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O X O O O

7) Jsou oSéeny odchody zasstnané a ukorgeni platnosti jejichipstupovych prav?

Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne

O O O X O

8) Existuji pravidla nebo politika bezfreosti IS a jsou tyto pravidelraktualizovany?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O O O X O

9) Umozuje informa&ni systém efektivni vysmu informaci mezi uzivateli IS v

podniku?

Ano | Spise ang Cast&nd | Spide ng Ne

O O O X O

10) Plati, Ze pravidla pro provoz a beapeast IS jsou nejasna a nelogicka?

Ano | Spise ang Casténs | Spise ng Ne

O X O O O
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Vysledné hodnoceni ORGWARE = 2+2+1+1+2+4+2+2+2€D=

Uow = (2+2+1+1+2+4+2+2+2+2 -1 -4) /8 + 0,2 375

Oblast Peopleware

Analyza:

1) Je kazdy pracovnik zaSkolen na ulohy, které méosmanim systémem provét?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

O

X

O

2) Jsou dostupna Skoleni novych pracovniku o pam¥ich informanich systémech,

pravidel provozu a bezpeosti IS?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

|

|

|

O

X

3) Je pravda, Ze pro stavajici zetmance nenid¢ba Skolit na noveé funkce IS a ze

Skolen neni dostupné?

Ano

SpiSe ano

Caste&ng

Spise ne

Ne

O

O

O

X

O

4) Existuje zastupitelnost koncovych uzivatedteti jsou klicovi pro chod systému a

jeho klicové vystupy?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

|

|

X

O

O

5) Je dokumentacetbnych postup prace s IS jednoduSe dosazitelna pro koncove

uzivatele?
Ano SpiSe ano Cast&ns SpiSe ne Ne
O O X i O
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6) Je si managemen¢dom vlivu firemni kultury na zijsob prace koncovych uzZivabel

s informa&nim systémem?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

O

O

X

O

O

7) Jsou dostupna mista uvrfitrmy nebo u externiho dodavatele, kam se mohou

uzivatelé obracet se Zadosti o poniokonzultaci ohled# IS? (tato mista jsou

oznaovana dale jako inforntai centra)

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

O

X

O

8) Resi informani centra z fedchoziho bodu podty uZivatet obvykle v dostat&ng

mire a \¢as?
Ano SpiSe ano Castens SpisSe ne Ne
X ] ] O ]

9) Je pravda, Ze informai centra pedevsim ,hasi” pélvé problémy a nemajitdrod

se snazit o dlouhodobé zlepSeni chodu IS?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

X

O

O

10) Podporuje vedeni firmyéani koncovych uzivatéla jejich Skoleni zadglem

zvysSeni efektivnosti fungovani IS?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

|

X

O

Vysledné hodnoceni PEOPLEWARE = 2+1+4+3+3+3+2+5+323

Upw = [(2+1+4+3+3+3+2+5+3+3) - 5 - 1] / 8 + 0,375
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Oblast Dataware

Analyza:

1) Maji pracovnici jashivymezenou odpadnost za data, ktera spravuji? Tedy plati

zasada, Ze utita data smi @nit jen ugity pracovnik?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

|

|

|

O

X

2) Maji pracovnici ufeno, kdy musi jaka data zavést do infotnibo systému a kdy je

musi aktualizovat?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

O

O

O

O

X

3) Plati, Ze uzivatém chybi z informaniho systému data pro jejich rozhodovani?

Ano SpiSe ano Castens Spise ne Ne
] ] ] X ]
4) Ziskavaji koncovi uzivatelé nadb§té nebo negsna data?
Ano SpiSe ano Cast&ns SpiSe ne Ne
] ] ] X ]

5) Musi pracovnici spravy IS pravidélprovadt zalohovani dat a dozira management

na dodrzovani pravidel zalohovani?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

O

O

O

X

O

6) Uznava managemenildzity vyznam koncovych uZzivatepro integritu a spravnost

zpracovani dat?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

|

X

|

O
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7) Existuji podrobné plany pro obnovuddvych dat v informénim systému?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

|

|

X

O

8) Jsou média se zalohami dostatekatalogizovana a chréna ged zneuzitim,

kradezici zivelnou pohromou?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

X

O

O

9) Je bezpmost dat zvazovanai&zena i pro hrozby z Internetu nebo jinych

pocitacovych siti?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

X

|

O

O

10) Maji pracovnici ufeno, s jakymi daty smi pracovat a s jakym opéaim? Plati

tedy zasada, Ze nikdo nesmi zisk@tpp k daim, ktera nepdebuje pro svou préaci?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

X

O

O

Vysledné hodnoceni DATAWARE = 1+1+4+4+2+4+2+3+4+8=2

Upw = [(1+1+4+4+2+4+2+3+4+3) -4 - 1]/ 8 + 0,8:375

Oblast Customers

Analyza:

1) Jsou jas#é stanoveny zakladni cile zkoumaného infafmhbo systému s#énem k

jeho zakaznikm?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

|

X

|

O
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2) Existuji metriky citi uvedenych v fedchozim bodu a jsou dostate

vyhodnocovany?
Ano SpiSe ano Castens SpisSe ne Ne
] ] X O ]

3) Je pravidelty zkoumano, jakéffnosy od informaniho systému jeho zakaznici

ocekavaji?
Ano SpiSe ano Cast&ns SpiSe ne Ne
O O O X O

systému nejsou pro podnikildzité?

4) Je pravda, Ze nazory zakazhik na zlepSeni, zénu ¢i Upravu informé&niho

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

|

|

X

O

5) Jsou data o zakaznicich IS, jejich pozadavcichagopeh, atd. ukladany

v informanim systém central@ (tj. nejsou ukladany vicekrat nebo jinak

nekonzistentd).

Ano

SpisSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

O

O

X

O

O

na pozadavky zakaznikS?

6) Prispiva sodasné hardwarové a softwarové vybaveni k dastatgchlym odezvam

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

|

|

|

X

O

vyuziti zakaznikem IS?

7) Je forma vystup z informanich systém volena tak, aby umdbvala jejich snadné

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

O

O

X
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8) OSetuji pravidla provozu nakladani s citlivyriiobchodr cennymi daty o

zékaznicich 1S?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

O

X

O

O

O

9) Jetizena integrace zkoumaného infotiméno systému firmy spolu s dalSimi IS

podniku, které poskytuji vystupy pro dané zakiagni

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

|

|

X

O

O

10)Mohou zékaznici ziskavat ze zkoumané IS vystupyqudmiznych komunik&nich

kanal, které si zvoli?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

O

O

O

X

Vysledné hodnoceni CUSTOMERS = 4+3+2+4+3+2+2+4+329

Ucu = [(4+3+2+4+3+2+2+4+3+2) — 4 — 2] | 8 + 0,88:375

Oblast Suppliers

Analyza:

1) Jsou jasé stanoveny zakladni pozadavky kladené na dodayétele jsou nezbytné
pro plreni definovanych cil zkoumaného infornéaiho systému?

Ano SpiSe ano Castens SpisSe ne Ne
O X i O O
2) Existuji metriky hodnoceni vySe zngimych pozadavk a jsou dostatee
vyhodnocovany?
Ano SpiSe ano Casteng SpiSe ne Ne
] ] X ] ]
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3) Je forma vstup do zkoumaného IS od dodavédteblena tak, aby umabvala jejich

snadné fevzeti a vyuziti zkoumanym IS?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

|

O

X

O

4) Jsou v pravidlech provozu definovany kontroly imfi@ci od dodavatéP

Ano

SpiSe ano

Castene

SpiSe ne

Ne

|

|

O

X

O

5) Jsou pozadavky na dodavatele ve vztahu ke usiugp zkoumanému IS

formulovany tak, aby byla jagmuréena pozadovana podrobnogtgavanych

informaci?
Ano SpiSe ano Castens Spise ne Ne
] ] X ] ]

6) Jsou pozadavky na dodavatele ve vztahu ke ustugn zkoumanému IS

formulovany také s jasnymtenim pozZzadované&sasnosti jejich dodavani?

Ano

SpiSe ano

Castene

SpiSe ne

Ne

O

X

O

O

O

7) Zvazuje firma moznosta@Iiného pizpisobenki nastaveni zkoumaného IS dle

navrhi dodavatal za &elem efektivijSi vymeny informaci?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

X

O

|

O

8) Je forma vystup ze zkoumaného IS pro dodavatidlena s ohledem na efektivni

komunikaci s dodavateli?

Ano

SpiSe ano

Cast&ne

SpiSe ne

Ne

O

X

O

O
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9) Je pravda, Ze vystupy z IS pro dodavatele ndjgamy s ohledem naasnost jejich

piedani?
Ano SpiSe ano Castens Spise ne Ne
O O X O O

10)Prispiva zkoumany informmi systém ke snadnosti a efektivnosti komunikace

s dodavateli?

Ano

SpiSe ano

Castene

SpiSe ne

Ne

O

O

X

O

Vysledné hodnoceni SUPPLIERS = 4+3+2+2+3+4+4+4+3832

Usu = [(4+3+2+2+3+4+4+4+3+3) -4 - 2] / 8 + 0,875

Oblast Management IS

Analyza:
1) Trvaji manage na dodrzovani pravidel stanovenych pro infotniaystem?
Ano SpiSe ano Castens Spise ne Ne
] ] ] X ]

2) Provadiizeni rozvoje a provozu inforraich systému osoba, ktera této oblasti

rozumi?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

O

X

O

O

O

3) Je rozvoj IS formulovan také veedrédobéci dlouhodobé perspektivformou

informasni strategie vzhledem k &ih firmy?

Ano

SpiSe ano

Casteng

Spise ne

Ne

O

X

O

O
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4) Je v planech rozvoje inforir@ich systém zahrnut pipadny st firmy a rozvoj

jejich informa:nich poteb?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

X

|

O

O

5) Plati, Ze plany rozvoje IS neexistuji nebo \hmejsou stanoveny moznosti kontroly

jejich plreni?
Ano SpiSe ano Castens SpiSe ne Ne
O O i X O

6) Je i planech rozvoje inform@iho systému, gizovani IS provedeno obhajeni dané

investice z ekonomického hlediska?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

X

|

O

O

7) Povazuje management inforénéch systém koncoveé uzivatele za faktor s vysokou

dulezitosti pro usgsnych chod informaich systéra?

Ano

SpiSe ano

Cast&ng

Spise ne

Ne

X

O

O

O

O

8) Usiluje management IS soust&awmnzlepSeni efektivnosti chodu zkoumaného

informaniho systému?

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

|

|

X

O

O

9) Vnima obecny management infortnasystém firmy nejen jako vydaje, ale také jako

potencial pipadnéhoistu firmy?

Ano

SpiSe ano

Caste&ng

Spise ne

Ne

O

O

X

O
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10) Podporuje obecny management firmy rozvoj infimich systém, ktery je

odavodreny prispénim IS k dosazeni podnikovych !

Ano

SpiSe ano

Casteng

SpisSe ne

Ne

O

O

X

O

O

Vysledné hodnoceni MANAGEMENT IS = 2+4+4+4+4+4+5838 = 36

Uwma = [(2+4+4+4+4+4+5+3+3+3) - 5-2] / 8 + 0,31425
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