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ANOTACE

Prace se zabyva internetovym obchodovanim jako igedme zgmisobu podnikani.
Objasiuje zakladni pojmy, vyvoj internetového podnikariR i ve swté. Shrnuje vyhody
a nevyhody tohoto podnikanietre vyhledu do budoucna. Nechybi zde praktickst,

ktera ukazuje vyuziti internetového obchodu v praxi

KLI COVA SLOVA
internetové podnikani, elektronicky obchod, nakugowna Internetu, diMerkl-PROST

TITLE

Internet enterprise in practise

ANNOTATION

This bachelory thesis deals with the Internet consmeas one of the business ways. It
shows up basic notions, development of the Inteen&trprise in the Czech Republic and
abroad. It sums up benefits and disadvantagessobtisiness with the inclusion of view to
the future. There is practical part included whmimows assimilation of the Internet

commerce in practise.
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UVvOD

Historie Internetu je datovandilplizné od 60. let 20. stoleti.tBlomovym rokem
byl rok 1991, kdy byly spu&ty prvni webové stranky. Velky rozmach Internetstah
vroce 1993. Tehdy se & paiet uzZivateh zvySovat, a tim i p&t potencionalnich

budoucich zdkaznitkinternetového obchodovani.

Z pccatku se internetove podnikani emto prilis velké oblik. Bylo to reco
noveho, neprozkoumaného a tak lidé davaiidpost ostdcenym tradénim kamennym
obchodim. V této dob vSak zatim nikdo netusil, jakého @shu se internetové podnikani

dockd a jakou hrozbou budou internetové obchody pohoby klasické.

V odbornych literaturach je toho o internetovém mikdni pongrné hodrg, avSak
neexistuji ucelené nazory na vydevani pojni, charakteristik, atd. Jednim Ziwbda,
pro¢ si autorka této bakaigké prace vybrala téma internetového podnikang ko#sfit si
znalosti z této sféry. Text je roddn do ¢tyr kapitol, # z nich se dale&leni na rkolik
podkapitol. Prvni kapitola je teoreticka. Jsou xgswtleny zakladni pojmy souvisejici
s internetovym podnikanim, historie a vyvoj intaoweho podnikani. Dale bude uvedena
charakteristika internetového obchodu, budou Zmjrzakladni kategorie internetového
obchodu, a to B2B, B2C, C2B a C2C. Poté budou uwedeyhody i nevyhody
internetového podnikani, a to z pohledu kupujidigirodavajicich. Nebude zde chyb
zminka o internetovém obch®dAmazon.com, ktery jako jedna z prvnich spaolesti
umoznil elektronické transakce. V posledni podia@eitprvni kapitoly bude popsana
budoucnost internetového podnikani, a to j&kR; tak ve suts.

V druhé kapitole budou zmidny principy fungovani internetového obchodu. Bude
vyswtleno, co udlat a¢eho se vyvarovat, chceme-li @py a doke fungujici internetovy
obchod. Jsou zde uvedeny d&jEjSi nekalé praktiky internetovych obchodinik

Pro uvedeni do praxe byla pro tuto bakstau praci vybrana firma idiMerkl-
PROST, o které se dozvime zakladni informace fe&i kapitole. Jedna se o firmu
podnikajici naceském Internetu jizftadu let, tudiz ma mnoho zkuSenosti s timto
druhem podnikanim. Tato kapitola je rélha do ti podkapitol. Nejprve bude uvedena

charakteristika firmy, poté jeji vyvoj a hakonew&asnost. V sotasnosti firma provozuje
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dva internetové obchody, uvazuje vSak §edt zizeni nového e-shopu, prozatim blize
neukeného. V této kapitole je také uvedeno fir@npostaveni firmy za obdobi od roku

2006 aZ po saasnost.

Ctvrta, nejrozsahlejsi kapitola, bude zgena téZ prakticky. Byla provedena sonda,
kterdA m& ukazat méni dotazovanych na nakupovani na Internetu ve wbrablasti.
Dotaznik byl anonymni, je vyhodnocen v zavislosdi pohlavi.Cilem této bakal&ské
prace je zjistit, zda je vyznamny rozdil v nakupdvaa Internetu u muiz a Zen,
uprednostované metody platby, r@jskji nakupované zbozirps Internet, nazor na
bezpeénost objednavani zboZirgs Internet,casovy interval pg&izovani produki na
Internetu a rozhodujiciitvod pro nakup v e-shopuysledky této sondy budou poskytnuty
firm¢ Jiti Merkl-PROST pro ziskani zakladnihiepledu o mi#éni vybranych jeding.

Posledniast této bakaldké prace fedstavuje z&r, ve kterém je shrnutéeho

v praci bylo docileno. Nechybi zde ani dopami autorky firn¢ Jici Merkl-PROST.



1. Vyvoj internetového podnikani

Vyrazy internetové (elektronické) podnikani, nebelbusiness, a e-commerce
(¢esky e-komerce, el. obchod), jsou v &mnosti por&rné intenzivre pouzivany. Velmi
¢asto vSak byvaji nespraymameénovany s terminem e-marketing nebo e-banking. V ramc
prvni kapitoly bude nejive objasin rozdil mezi&mito ¢tyfmi terminy a v dalStasti této
kapitoly budou nastimy podminky vzniku a vyvoje internetového podnikddéle bude
zmirgna firma Amazon.com, poté zakladni charakterisiikgrnetového obchodu, vyhody
jak pro kupuijici, tak pro prodavajici a v poslegoidkapitole budoucnost internetového

podnikani.
1.1 Pojem internetové podnikani

Pojmy e-commerce a e-busingsgla autar vyswtluje rizné. MuZzeme je vSak
rozclit do dvou skupin — jednu skupinu tf@utdi, kteri tyto pojmy pouzivaji do zrtaé

miry jako synonyma, a druh& skupina atitiyto pojmy odliSuje, festoze spolu souvisi.

Dle OECD je e-commerce v $ir§im pojeti definovana taktolekEonicka
transakce je prodsji ndkup vyrobk a sluzeb, tauz mezi podnikateli, domacnostmi,
jednotlivymi spotebiteli, viadou, dalSimi wejnymi ¢i soukromymi organizacemi, ktery je
provadn prostednictvim pd@itacovych siti. Vyrobky a sluzby jsou objednavany
prostednictvim €chto siti, ale vlastni dodavka vyrobé&usluzby mize byt provedena on-

line nebo off-line” [7, s. 97].

Velmi casto se vSak v odborné litersguvyskytuji pogkud zdlouhavé definice
zakladnich pojm. Autorka této prace shrnula tastji vyskytované definice trznych
auton [1, 10, 16].

Vyraz internetové podnikani (e-businesg) nejobect§Si a znamend v zasad
pouzivani elektronickychreSeni za &elem zefektiviini podnikani (tj. optimalizace
dodavatelskehoetzce, zefektivani obchodnich procészkvalitnéini komunikace apod.).
Je to pojem SirSi nez e-commerce, zahrnuje nefepa poskytovani sluzelygs Internet
a procesy s tim spojené, ale znamena transforngsahvproces uvnitt i vné firmy, s
vyuzitim modernich technologii na bazi Intern&tuvebu [2009-05-20, 16]. Jde ougob

! Organizace pro hospaig&ou spolupréci a rozvoj

10



podnikani vyuZivajici technologie Internetu jak blasti fizeni podniku, tak v oblasti
spoluprace s partnerskymi podniky, v oblasti nakwpyprodeje, poskytovani sluzeb
zakaznikm atd. E-business tedyqustavuje komplexrieSeni zaloZzené na elektronickych
(internetovych) technologiich. Tento vyraz v &obahrnuje skuiaou transformaci
firemnich aktivit a profitovani z vyuziti modernitdchnologii. Kazdy proces v dané firm
totiz obsahuje uitou ¢ast informace nebo celou informaci. VSechny procpetom
zakonit ziskavaji witou pridanou hodnotu ze situace, kdy informace jsdasgjsi,
skryva pod pojmem e-business — vyuZziti modernidhnelogii pro zefektivéni vSech
firemnich proces (internich i externich).

Pojeme-commercge definovan jako prodej a nakup zbozi a obsluient pies
Internet. Jednd se tak o podmnozinu e-businessutifPto vyrazem se vestsing pripadi
rozumi gedevsim prodeji poskytovani sluzeb skrze Internét I€pe world wide web). Je
to tedy transakni rozhrani firmy na Internetu, jeji webové strankgle umo#uje nakup
knih, objednani automobildi download softwaru a procesy n& navazujici. ¥tSina
firem v soasné dob neustale vytvid nova e-commercieseni a obchodni modely.ilze
se jednat jak 0 nové vznikajigiste internetové firmy, ale téz o tradi firmy [2009-05-20,
16].

Pro tuto praci si vSak vystane s definici Koberové, podle které se pojmem e-
commerce rozumi ,obchodni aktivity realizované pirednictvim elektronickych siti, jako

je nagriklad Internet. E-business je pouze jinym nazvemgscommerce” [5, s. 46].

E-marketing(elektronicky marketing) se sklada z komunikacadpory prodeje a
vlastniho prodeje zboZzi a sluzeb predhictvim Internetu. Jedna se o tzv. ,prodejni“
stranku e-commerce. Dle Setha je e-marketing v SirSim pojeti definovan jakyyxiti
Internetu a dalSich informiaich a komunikénich technologii k dosazeni marketingovych
cila“ [7, s. 103].

E-banking(¢esky elektronické bankovnictvi) ttioppodmnoZinu e-commerce. Jedna
se v zasatlpouze o poskytovani sluzeb nebo o kanal, jimizi jsluzby dodavany, ale v
normalnim pipact nezahrnuje e-banking prodej zboZzi. Elektronickékbanictvi je

efektivni a Usporny nastroj na obsluhu existujidianta finanénich instituci. Je mozné
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ho provadt mnoha zpsoby, gicemz vSechny spojuje jejich elektronicka podstata. V
sourasnosti se pro takova elektronicka jednani meainfini instituci a klientem pouzivaji
piedevsim technologicka rozhrani jako internetovékbanictvi a bankovnictvi i@s
osobni peéitac (homebanking) a GSM banking. V budoucnosti s&lpoklada rozgéni o
dalSi mobilni rozhrani (tzvidti generace) a interaktivni televize, aniz by $akvzngnilo
z&kladni cil elektronického bankovnictvi. Tim jejiZ&ni flexibilniho, oteweného a
samoobsluzného kanalu, kterym klieniza uspokojovat své kazdodenniipbty, & uz se
jedna o bankovni sluzly o informace [2009-06-03, 17].

1.2 Vznik a vyvoj internetového podnikani

1.2.1 Historie internetového podnikani

Historie internetového podnikani saha az do vynaletmi starého pojmu ,prodat
a koupit®. Bylo to umozéno v roce 1991, kdy byl Internet otew pro komemi vyuziti.
Od tohoto data se usazuje tisice firem na inteuyeto strankach. Nejprve znamenal
pojem elektronické obchodovani pro¢ad obchodnich transakci elektronicky s pomoci
prednich technologii, jako jsou Electronic Data lokenge (EDJ) a platby bankovnim
pievodem (EFT), ktery dalfflezitost zejména uzivatiegh, aby si vyndnovali informace o
podnikani elektronickou transakci. Moznost vyulthto technologii se objevila v 70.
letech 19. stoleti, a umoznila obchodnim sfdstem posilat obchodni dokumentace
v elektronické podabh Ackoliv se Internet dostal do p&lomi Siroké viejnosti v roce
1994, trvalo piblizné ¢tyri roky, nez byly vyvinuty bezpmostni protokoly (nap HTTP) a
DSL (Digital Subscriber Line), ktery umoznil rychiyistup a trvalé fipojeni k Internetu.

2 Vymena strukturovanych zprav mezigai (pocitatovymi aplikacemi)
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Rok Udalost

|[EDI, neboli elektronické vyminy dat ke kome&nim (telim, byl
1984 standardizovan prastdnictvim ASC X12. To zatwovalo, Ze b|
ffirmy mély byt schopny dokatit spolehliv transakce jedna druhdg.

Compuserve nabizi on-line prodej produkto své zakaznikyTo
1992 S o s

dava lidem prvni Sanci koupitei skrze jejich poitace.

Netscape pskytuje uzivatgim jednoduchy prohliZena surfovar
1994 po Internetu a bezpeé on-line transakce technologBecur

Sockets Layer.
1995 Dva z nej¢tSich jmen v e-obched zahajily Amazon.com

eBay.com

IDSL (Digital Subscriber Line) poskytuje rychly, a wzdy ont
1998 Internet pro vSechnyipdplatitele v celé Kalifornii. Je toyzva, ab
[lidé Setili vice ¢asu a pete, on-line.

Maloobchodni vydaje fi@s Internet dosahliyy 20 miliard, podl

1999 )
Business.com.
lada USA prodlouzila moratorium dani na Internegjmeér dg
2000
roku 2005.

2001 - SOHASNOS Internetové podikani se dostava stale vice do gadami lidi, rok o
roku je znény nafst trzeb internetovych obchodiik

Tab. 1 Pepracovany a dopény vyvoj elektronického obchodu [2008-12-03, 11]

V roce 2000 zastupoval velky et obchodnich spaleosti, nap. ve Spojenych
statech a zapadni Evgpsluzby v progedi World Wibe Web (WWW). V této dekbyl
zmeénén smysl slova internetovy obchod. Lidécak definovat tento pojem jako proces,
ktery je k dispozici na nakup zbozi a sluzébspinternet pomoci zabezig®ého pipojeni
a elektronickych platebnich sluzeb. tepto, ?e ,dot-com kolafs v roce 2000 vedl
k zaniknuti mnohych spaiaosti podnikajicich na Internetu, rozpoznali matdaanici
kamennych obchddvyhody elektronického obchodu. Do konce roku 2083 model
Business-to-Business (B2B), ktery je n#$i formou elektronického obchodovani,

priblizné 700 miliard dolalt na operace.

% NeUsgch internetovych (dot-com) firem
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Podle vSech dostupnych utlapokratoval mist trzeb elektronického obchodu i
v dalSich letech. Koncem roku 2007egstavoval prodejips Internet 3,4% z celkového

prodeje (obr. 1).

Procentuelni prodejp fes internet k celkovému prodeji

3,5 1

2,5 —

1,5

i
0 1 T T T T T T T T

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Obr. 1 Repracovany procentuelni prodeep internet k celkovému prodeji [2008-12-03,
13]

1.2.2 Internetovy obchod Amazon — fipadova studie

Tato gipadova studie jeipvzata a feloZzena z Ecommerce-land.com [2008-12-03,
13]. Historie internetového podnikani je vcelku rysiitelna bez spolamosti Amazon.com,
byla zaloZena v roce 1994, zakladatelem je JefbBeAmazon.com se nachéazi v Seattlu,
Washington (USA) a je to jedna z prvnich spotesti, kterA umoZnila elektronické
transakce. Po vySe zngmém dot-com kolapsu Amazon ztratil svou pozici jalsmsny
obchodni model, avSak v roce 2003 zaznamenalaspati@nost swj prvni racni zisk. To

bylo prvnim krokem k dalSimu rozvoiji.

Nejprve byl Amazon.com povazovan za on-line knildaipi, poté se rozrostl o
fadu dalSich é&ci:elektronika, software, DVD, videohry, hudebni Cébleeni, obuv,
zdravotnické pdtby a dalsi. ®odni ndzev spotmosti byl Cadabra.com, ale kratce poté,
co se stala popularni na Internetu, bylejipenovana na ,Amazon“. Amazotidila mimo
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své hlavni sidlo v USA samostatné webové stranklal§ich ekonomicky vyspych
zemich, nap Velka Britanie, Kanada, Francie, Japonskima, Nsmecko.

Podle vyzkumu provedeného v roce 20@Bagaly domény Amazon.com asi 615

miliona zakaznik ro¢ng.
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Obr. 2 Sodasny elektronicky obchod Amazon.com [2008-12-11, 9]

1.3 Charakteristika internetového obchodu

Internetové obchodovani se na zakladni arélemi na tyto kategorie:

. B2B (business-to-business) — coz znamena obchodonéni ekonomickymi
subjekty. Zkratka je zejména spojovana s vyuzititerhetu pro zjednoduSeni komunikace
v obchodnimietézci. U B2B obchodovéani se zpravidla jedna o dlout@i obchodni
vztah, ¥tSinou smluvi podchycen. Jedna se tedy o uzavirani kontrakzi podniky,
nikoli o klasické nakupovani. U této skupiny seégbouziva pojem B2B trzist(e-
marketplace, B2B exchange), ktery znamena poskytpubstoru pro obchodovani
s iznymi druhy komodit. Lzgaste&né prirovnat ke komoditni burze [8, s. 64].

. B2C (business-to-consumer) — znamena prodej zbmi#tdvému zakaznikovi
prostednictvim Internetw&i jinych technologii, jednd se tedy o prodej bezidigého

kontaktu zakaznika s obchodnikem. Uifig2 nejen prodej zbozi, ale také nabidku
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béZnych sluzeb i sluzelFiste internetovych. Tato forma internetového obchodu je
v sowtasné dob u nas nejobvyklejsi. Dle odhade naceském Internetu 2500 futikich
B2C obchod.

. C2C (consumer-to-consumer) — jedna se o burzy,eaukereny, kde Internet
je prostednikem mezi osobou poptavajici a nabizejici. \@sne dob jsou
nejznandjSimi elektronickymi aukcemi Aukce.cz a Aukro.oZesky trh internetovych
aukci je vSak na ubytku.tdodem je nizk& poptavka.

. C2B (consumer-to-business) — jedna se o obchod, Zakaznik oslovuje
podnikatele. Zakaznik definuje zboZzi a maximélmuwa vyzyva obchodniky k podani
nabidek. Jde o zatim nejnéerozsteny obchod. Rkladem je prodej letenek, hotelovych

sluzeb, prondjem aut.

1.4 Vyhody internetoveho obchodu

Elektronické obchodovani ma mnoho vyhod oproti kamyen obchodm. Jedna se
o vyhody jak pro spéebitele, tak pro vyrobce. Tento tgpb obchodovani umaiije
spotebitetim a prodejém snadno najit a uskut@t transakce v globalnim trznim
prostedi [6, s. 509]. V nasledujicich podkapitolach hudmireny hlavni vyhody ze stran
nejen kupujicich, ale i prodavajicich.

1.4.1 Vyhody pro kupujici

Nakupy na Internetu jsou z mnohavadda piinosné jak pro korimé spotebitele,
tak pro firemni nakupy. Zakaznici se vyhnou dopfavnzacpam, hledani mista
k zaparkovani a trmaceni se po obchodech. Mohowtaiskt tzv. komparativni
nakupovani: srovnani nabidek v elektronickych kef@h a na webovych strankéch.
Internetové obchody nemaji nikdy zamo, mizeme tedy nakupovat 24 hodin denn dni
v tydnu; nakupovani je snadné a probiha v soukrdakaznici narazeji na me&piekazek,
nemuseji komunikovat s proda‘esn ¢i celit preswdcéovani a emocionalnimu natlaku.
Firemni ndkupi mohou ziskavat informace a kupovat produkty, abi museli
kontaktovat prodejce [1, s. 133].

Na Internetu ma zakaznik moznostsiho vylgru. Internetové obchody maji tém
neomezeny sortiment. Na Internetu jsou navic dostufzné srovnavaci informace, Udaje

o vyrobcich, firmach a konkurenci.
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1.4.2 Vyhody pro prodavajici

Internetové podnikani ¥masi fadu vyhod také pro prodavajici. Internet méa
interaktivni povahu, proto jecéinnym marketingovym nastrojem. Firmy maji moznost
kontaktovat interaktived zakazniky za &elem ziskani informaci o jejich #gmich,

potrebach, aj.

Mezi dalSi vyhody bezesporu patsnizeni néklad a zvySeni rychlosti a
efektivnosti. Firmy podnikajici na Internetu nemuysdatit pronajem, pojighi a Gzné

poplatky za sluzby.

ProtoZze zakaznici komunikujitipno s prodejci, vede e-marketirdigsto k nizSim
nakladim a kvyssi efektivnosti distridnich cest a logistickych funkci, jako jsou
zpracovani objednavekyfizeni zasob, dodavky a podpora prodeje. Elektr@nick
komunikace je obvykle lewsi nez tradini pisemnd. Firma @Ze vytvdit elektronicky
katalog za zlomek nakladkteré stoji vyti&ini a rozeslani kataldgistnych [1, s. 134].

Internetové podnikani nabizi takét$i flexibilitu, jelikoZz je mozné kdykoli
upravovat nabidku a programy. Oproti d&istm katalogm miZeme cenovou nabidku
meénit denrg, ale teba i kazdou hodinu. Toto je vyhodné&egevSim v ,bojich*
s konkurenci. Mezi dalSi vyhody patoznost obchodovani na celéngtsy moznost usg

pro vysoce specializované obchody, a jiné [6, 8].51

1.5 Nevyhody internetového obchodu

Elektronické obchodovani ma vSak krdmyhod i svd omezeni. Jednou z nevyhod
je v porovnani s nakupovanim v tr&miim obchod to, Ze zakaznici musi na obdrzeni
vétSiny produkdt cekat rékolik dnd. Jejich zasilanicasto zprosedkuji soukromé
dorwovatelské firmy [6, s. 511]. DalSi nevyhodou je ¥e, ged zakoupenim zboZi si
kupujici nenize na vybrané zbozZi sdhnout, ohmatat si jej nelaounset. ,Pestoze ma
vétSina elektronickych obchddiberalni reklamani politiku, byvaji spadebitelé zaskéeni
velkymi naklady spojenymi s datenim a vracenim zasilek, které jim nevyhovuji“ $6,
511].
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DalSi nevyhodou je platbags Internet. Pokud kupujete rtghad letenku od
nekteré z mezinarodnich leteckych spmlesti na jeji webové prezentaci nebo si chcete
zamluvit ubytovani v zahratij vétSina plateb bude probihat kreditni kartou nebaeettéb
kartou. Zakaznici vSak nebudou vzdy ochotri®eat ¢islo své platebni kartyfes Internet
z divodu moznosti zneuziti. Mnoho lidi vSak nevi, b&yd je platebni transakce
zabezpeéena platebni branou bankovnich Ugtaveni moznéislo karty zneuZzit, jelikoz
obchodnik neuvidi zadavajici Udaje &isilo karty. Bankovni Ustav po automatickém
zkontrolovani platnosti karty obchodnikovi potvr, transakce bude vigalku vyizena.
Obchodnik v tuto dobu &Ze jiz zaslat objednané zbozi. Existuje vSak mradfehodnik,
ktefi vyZaduiji¢islo karty a jiné Udaje bez platebni brany banko pripadct se nejspis
jedna o faleSného obchodnika a odeskstitd udaj by mohlo vést ke zneuziti.

Bezpe&nost je tedy dalSim velmi vyznamnym faktorem.

Platba kreditni kartou ma vSak nevyhodu i prormgéového obchodnika - pokud
ma smlouvu s bankovnim Ustavem, za transakce niiuupdaée Uroky. Nap. internetovy
obchod www.prekladace.cz, kter§ijpna platby karet VISA Electron, VISA, Maestro a
MasterCard, ma uz#enou smlouvu €eskou spiitelnou. Za kaZzdou provedenou
transakci ji vSak odvadi 3%castky. Pokud se zédkaznik rozhodne pouZit jako iméte
prostedek platebni kartu, budégsnerovan do zpracovatelské banky, ktera vyzve
k zadani uddj o kart: ¢islo platebni karty, datum uk®eni platnosti karty a také
CVV2/CVC2 - posledni trgjsli predtiS&né na podpisovém prouzku na Karyto
informace se zadavajtimo do platebni stranky zpracovatelské banky, ktajigti
nerozlustitelny zakédovanygnos dat a obchodnikovi pouzelsdysledek autorizace a
dava tim pokyn k vifizeni objednavky [2009-07-21, 15].

1.6 Budoucnost internetového podnikani

1.6.1 Budoucnost internetového podnikani ¢R

Patet ceskych internetovych zakaziiikyl v roce 2006 vice neZi miliony. Podle
vyzkumu GfK Praha [2008-12-04, 12] jiz Geské republice vyzkouselo nakugeg
internet 85% internetové populace. Obliba opakowhnyakup nafista, lidé se neboji
zkuSenosti i s vice obchodyii Rybéru obchodu on-line zakaznici zohtegli rychlost a

cenu.
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Obr. 3 Pget uskuténénych nakugi pies internet, fepracovano dle Online Shopping 2006,
GfK Praha [2008-12-04,12]

Rok od roku se pmt internetovych zakaznika objem prodeje ips Internet

zvysuje.

1.6.2 Budoucnost internetového podnikani ve &

Na Internetu nakupuje stale vice lidi, tim staldyva mnozstvi maloobchodnik
kteri vstupuji na Internet a Fstupuji stale vice svych produkt,Rozvoj technologii a
kvalitngjSi dodavka zboZzi a zabezpai zarové prilakaji k elektronickému obchodovani
stale ¥tSi paet spotebiteli” [6, s. 508]. Internetové podnikani ma v oblastloobchodu

obrovsky potencial, méa tedy velice slibnou budowtno

Tabulka 2 znazawuje objem prodejetznych kategorii produktv roce 2003 a

piedpowd’ elektronického obchodovani v roce 2008.
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Elektronické obchodovani mezi firmami a spokebiteli podle kategorie produktu
Trzby el. obchodovéani v r Odhad trzeb elekir.
Kategorie produktu y €l. 0nchof I obchodovéni pro rok 2008
2003 (v miliardach dold)
(mid. $)
Pocitac¢e a vybaveni 7,4 8,5
Pocita¢ovy software 2,1 2,9
Knihy 2,8 55
Hudba 1,2 2,5
Filmy 1,8 5,6
Oblec¢eni 6,3 18,7
Obuv 15 4,8
Kosmetika 15 4,5
Hra¢ky a videohry 2,8 55
Potraviny a napoje 3,7 17,4
Nabytek 1,4 5,1
Cestovani 27,3 53,0

Tab. 2 Repracované elektronické obchodovani mezi firmarspatebiteli podle

kategorie produktu [6, s. 509]
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Uspich tohoto typu podnikani bude zaviset na schopnbstealoobchodnik
nabidnout pokné a zabavné internetové stranky. dledté gilakat k surfovani zdkazniky
I poté, co se nové zbozi okouka. K#fad spolénost Land’s End nabizi na svych
internetovych strankach virtualni model, kteryazete pizpasobit své postav a

»vyzkouset si“ tak Sortky nebo jiné olgkni ged tim nez si ho koupite [6, s. 509].
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2. Principy fungovani internetového obchodu

Jestlize se rozhodneme ¢tapodnikat na Internetu, nejezit¢jSi je mit dobry
ndpad. Neni lehkeé v sgasné dob piijit s nééim novym, co se stane §mym. Musime si
také promyslet, kolik jsme ochotni uvolnit finantd nas plan, kolikasu tomu rizeme
vénovat. Pokud nemame s podnikanim Zzadné zkuSengestijnternetovy obchod

nejvhodrgjSim reSenim. Klasicky kamenny obchod vyZzaduje mnohets$i vinvestice,

viv s

Nejdiive ze vSeho je nutno fkigit si Zivnostenské opraeni. Musime si zjistit
podminky kupovani zbozi od dodavateh poté zé&t vytvaret webové stranky, nebo si
najit vhodnou firmu, ktera t¥o webové stranky. Dale je nutné analyzovat konkeciren
provést analyzu zékazrikabychom vibec &déli, jestli bude o naSe zbozi zajem.

Aby byl internetovy obchod ugpny, neli bychom se vyhnout tzv. ,Spinavym
trikaim®, které s oblibou pouZivaji internetovi obchodnidyni si zminime dle Jandy
[2008-12-13, 14] népstji pouzivané Spinave triky.

» Kontaktni informace — ¢astym problémem jsou kontaktni informace. Mobi&ieton
nebo e-mail si iZzeme #idit anonyms, proto to jsou nedostatee kontakty. Mnohem

s

dulezitéjSi informaci pro nakupujici je jméno nebo nazewvprovatele, sidlo,
identifikacni a daové identifika&ni cislo. Pokud jsme zaregistrovani v Obchodnim
rejstiku, je dobré uvést odkaz do tétdejee pristupné databaze.

e Dodaci lhity — v internetovém obch@&drozhoduje wtkolik prvki, podle kterych
zakaznik dini svoji objednavku a stane se zakaznikem. Jedrikntérii je dodani zbozi

v piijatelné Ihité. Casto se stane, Zeigs garanci dotieni zboZi naip do 3 dii nAm zboZi
neni dordgeno. Prodejci spoléhaji na to, Ze jakmile si zakazwco objednd, rize si
obchodnik vymyslet cokolitd/éryhodného, jen aby udrzel zdkaznika a dodal muizboz
v pro obchodnika obvyklych expeédich terminech. Mnohdy také jako ,omluvu*
poskytne prodejce ditou slevu za zpozahi dodani. Pro uggnost internetového obchodu
bychom se ®li vyvarovat slibovani dodacich terniinkteré ve skutosti nenizeme
spinit. Nagiklad pokud se zakaznik &te na nasich internetovych strankach, Zze zasilame
zbozi obratem v den objednaniglimbychom tak opravdu dinit. Jestlize nemame zrovna
zboZi na sklag&l a nestihneme poupravit webové strankyli imychom uwdomit zdkaznika
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telefonicky ¢i e-mailem, Ze objednavku fidime pozdji nebo na pani kupujiciho bude
objednavka zrusena.

. Potvrzeni objednavky — pravni norma v pod@ébzakonac¢. 480/2004 Sb. rtezuje
obchodnikovi na kazdou objednavku v internetovémhol® reagovat jejim potvrzenim.
Pokud prodejce potvrdi objednavku, ale e celou objednavku pokryt, jisse obava
toho, Ze o zakaznikaie. Nikdy by se ale ne#o stat, Ze objednavku svéveélpozneni

a tento fakt ped zadkaznikem zataji. OdeSle zboZeka, Zze zakaznik si nevSimne rozdilné
ceny v potvrzeni objednavky a rozdilné ceny nal@sPozna tedy aziiprozbaleni (a
vétSinou po zaplaceni) zasilky jeji skég obsah.

. Zaslani jiného zbozi— se zmdnami zasilek souvisi i dalSi Spinavy trik, a tolaas
jiného zbozi. Zakaznik ho Hto neeka, nebo fbec nechce. Tento trik je nejvice
roz8tenym v oboru internetového podnikani. Velrizko se proti 8Bmu bojuje, jelikoz
poskozeny zakaznik musi dokézat, Ze v zasili&oginé zboZzi, nez si objednal.

. Mateni v ¢islovani dokladi — tento trik neohroZzuje zakaznika, aleslsge mu
nepravdivou informaci. Podle zakona &ethictvi ¢. 563/1991 Sb. musi prodejce vesSkeré
doklady oznait jasré definovanouciselnouradou [4, s. 78]. Tut@iselnoufadu si vSak
muze obchodnik fizptisobit a misto obvyklého ozémvani vzestuph) muze znait
sestupi. Zakaznikovi je tak nenapaglpodsouvana informace, Zéed nim bylo vice
jinych zékaznik nez ve skut@osti.

. Ankety — anketa je oZivujici prvek webovych obchpdve které nechavame
navsevniky o ré¢éem hlasovat. Neni problémem, aby obchodnik poupebjovy kod
ankety a k otazce, kterou chce zviditelniifadil piicitani od uéité hodnoty.

. FaleSné reference- v mnoha internetovych obchodech byvaji referespakojenych
zakaznik. Nekalému obchodnikovi né&ld problém napsat ¢kolik rfadek kladnych
referenci, knim ppsat jméno a ijmeni cloveka Wetre mésta odkud pochazi.
Propracova#Si metoda faleSnych referenci je ukryta ve vigvid e-mailovych adres
.Spokojenych zakazniK, takZe obchodnik ii¥e jejich jménem reagovat na dotazy
nediveéiivého zakaznika [2008-12-13, 14].

. Reklamaéni ¥ad — Uprava reklamaich f4di a dalSich dokumeit které upravuji
vztah mezi obchodnikem a zakaznikemfipatezi netradini Spinavé triky. Naslednuz

neni obtizné ,nachytat” zakaznika ngaké nepesnosti nebo Spatrsclené formulaci.
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VesSkeré vySe zmémé Spinavé triky nekalych obchodfikvedou k netivéie
z&kaznik internetovych obchad Pokud se vSechny podnikatele,iktgto triky pouzivaji,
poddi nékdy vSechny odhalit a tutdinnost jim zakazat, bude toriposem pro ostatni

podnikatele, jelikoZ to povede Kit$i divére zakaznik a tim padem k vice nakam po
Internetu.
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3. Charakteristika vybrané firmy

V této kapitole se seznamime s firmoii Merkl-PROST. Autorka prace si tuto
firmu vybrala z toho dvodu, Ze jiz ®kolik let v této firme pasobi, ma tedy i relativin
mnoho informaci o ni, a moznosttigtupu k vnitnim informacim. Musela se ovSem

zavazat, ze vnihi informace vyuZzije jen pro p@by této bakaigkeé prace.

V prvni podkapitole si budeme charakterizovat tfitomu, v druhé se zminime o
vyvoji firmy a ve teti podkapitole nastinime s@asné podnikani firmy diMerkl-PROST.

3.1 Charakteristika firmy J¥i Merkl-PROST

Firma Jti Merkl-PROST se zabyva koupi zbozi zslém jeho dalSiho prodeje a
prodejem softwarového zbozZi a zbozi vhodného pi@ehsSipek objednavanych po

Internetu. ZboZi je rozesilano peské republice a Slovensku.

Konkurertni vyhoda firmy

Vzhledem k rozsahlému skladu a tudiz k vZzditggnnému pozadovanému zboZzi
jsou objednéavky rozesilany nejdéle do 48 hodétsimou vSak do 24 hodinfiRobjednavce
softwarového zboZi se n#lje poStovné a balné. Objednévat zboZi je moZnénen
v nakupnim kosSiku, telefonicky, e-mailem, faxematBl je mozné provést elektronicky
pomoci platebni karty,ipdem na bankovnicat, nebo az ip obdrzeni zbozi - tzv. na
dobirku.

3.2 Vyvoj firmy

Firma PROST vznikla v roce 1990. Tento nazev vzamiklodnikatelsk&innosti,
kterou tato firma ve svém prvogdtku provozoval?PROST - PRONAJEM STROM.
Pronajimaly se nejenom velké ob¢ébstroje, ale i mensi p@by pro kutily, jako naip
fezaky, vrtatky, brusky atd. Z4jem o tutoa@ovnu byl veliky a sotasré zde zakaznici
hledali i drobné Zele¥ské zbozi. To vedlo majitele tétdjpovny k rozsteni sv&innosti a
firma PROST od pronajmu stiopresSla k prodeji Zeletgkého zbozi. Prvni Zelezhvi
otewel Jii Merkl v pronajatém obch@dna Slezském ipdnesti v Hradci Kralove. Tato
prodejna se stal&asto nav&vovanym mistem, tudiz se majitel rozhodl pronajmaaiti
prodejnu v centru gsta v ulici Mostecka.
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Tyto dva obchody prosperovaly, proto se majitehaail otewit Zelezéstvi i
v dalSich mistech — v Héicich v PodkrkonoSi a v Jar@im V téchto mensich &stech
kupni sila obyvatelstva jiZ nebyla tak vysoka, eakzby v ¢chto obchodech pokryly
pouze naklady, tudiz se pro majitele staly tyto divehody finatiné ztratové a rozhodl se
je zrusit. Zistaly jen prodejny se Zelas#vim v Hradci Kralové.

V dokg, kdy své podnikani diMerkl zakladal, byl majitelem, vedoucim a
prodav&em v jedné osab Po roz&eni danych prodejen stouplded zangstnand na 5
osob. V zéatku podnikani @ Jiii Merkl stedoSkolské vzilani ekonomického sénu,
nez se stal soukromym podnikatelem, tak byl&trmancem Technomatu, kde pracoval
jako vedouci a jeho hlavginnost bylo objednavani zbozi a vedeni prodejnyo paofese
se mu hodila i jako soukromnikovi. Musel si k temmkeym znalostem doplnit i praktické
vzalani o daovém &etnictvi, socialnich a zdravotnich odvodech za $sleé
zanestnance. Po dvou letech podnikatigla prvni kontrola nadetnictvi a krond malych
nedostatik neshledala Zzadné velké problemy. V gdtdy Jii Merkl zvladl ekonomickée
z&konitosti trhu, uplynulagbileta Ihita na prongjem obchéds Hradci Kralové a Ji
Merkl feSil problém, kam svoje obchodiegunout, pofipac se znovu &astnit
vybérovéhotizeni na dané prostory. ProtoZzeésto neunoshzdrazilo najmy za nebytovée
prostory, Jii Merkl se rozhodl dalSiho konkurzu gestnit. Nyni se véchto prostorach
nachazi Sazkova kancekrestaurace. ProtozZe alé derkl nechél s podnikanim ko#it,

rozhodl se svou podnikatelskéumnost gesunout na prodej zboZi po Internetu.

3.3 Sowasnost firmy

V souwasnosti je to jiz deset let, co firmacata s podnikanim na Internetu, a jeho
piedpoklad, Ze tatéinnost ma budoucnost, se ukazuje jako spravny.nkuto podnikani

Jiti Merkl nepotebuje Zadné zagstnance, provadi tutnnost sam.

Toto podnikani se sklada z prodeje softwarovéh@izb@g. antivirové programy,
vyukové jazykové kurzy, ieklad&e internetovych stranek, programy k uymrani
formul&a a dalSi. Stale i Merkl rozStuje nabizeny sortiment a své internetové stranky
denré aktualizuje. Na zsgtku roku 2009 se idiMerkl rozhodl gijit na cesky trh s B¢im

ponerné novym. Jedna se o produkt Voice Reader (obr. t8yykumo#uje veskereé texty
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psané v pditaci ¢i na webovych strankachrgiiitat jak véeském jazyce, tak i v dalSich
swtovych jazycich. Pokud se z&ffme na analyzu konkurence, nabizi toto zboZeské

republice nyni pouze jeden prodejce, a to firmaoha-

Obr. 4 Novinka v nabidce firmy — Voice Reader [2@0921, 15]

Po dobu podnikaniips Internet ziskal majitel firmy mnoho zkuSenoktéré se
rozhodl vyuzit v dalSim internetovém obcha Sipkovym zbozim, ktery nyni funguje jiz
ctvrtym rokem. V tomto internetovém obchRodabizi pes 700 drubh letek, Siroky
sortiment Sipek Harrows, Unicorn a Power Dart, Zwratdsadky, pouzdra, daisly,

sisalové tafe, elektronické t&e Echowell, atd.

3.3.1 Sowtasné finartni postaveni firmy

Jak jiz bylo zmigno, firma Jii Merkl-PROST podnika na Internetu éddu let.
Majitel firmy poskytl pro pateby této prace dkteré Udaje z deové evidence. V této
podkapitole bude zhodnoceno podnikani firmy Merkl-Prost za ufitd obdobi. VeSkeré
piijmy a vydaje za &etni obdobi jsou podle Zakona o daniigrmpi. Celkové pijmy
obsahuji pijmy z prodeje zboZi, vyrolika sluzeb a ostatnitipny. Celkové vydaje jsou

tvofeny vydaji za nakup materialu a zboZi a ostatniydayi.

Ukazatel rentability

. Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)=zisk/vlastni kapital. Tento ukazatel hodnoti
vynosnost kapitalu, ktery do podniku vloZzili vliagtin Hodnotatikd, kolik perZnich
jednotek ¢istého zisku fipada na jednu pe#ni jednotku investovanou do podniku

vlastniky.
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. Rentabilita nakladu udava, kolik K nam vydla jedna koruna vloZzena do nakiiad
Rentabilita nakladu=zisk/naklady

. Rentabilita trzeb udava, jakym zfisobem se trzby podileji na tvérhisku. Speoita
se nasledowh rentabilita trzeb=zisk/trzby

Rok 2006
V tomto roce se di Merkl rozhodl zaloZzit novy internetovy obchodsggortovnimi
potrebami pro hré&e Sipek, ktery jiz delSi dobuipravoval ke zprovozini. Na rozdil od let

minulych se zvysily nejenimy, ale i vydaje diky nakupu nového sortimentu.

Ke konci &etniho obdobi se idi Merkl snazi nakoupit ddb prodejné zboZi
s predstihem tak, aby mohlo byt uhrazeno do konce Kadfafho roku, a tim se zvysi
naklady pro tento rok. Takto postupuje proto, Zdevdaovou evidenci, p které jde do

naklad: az Uhrada faktur za zbozi.

. Rentabilita vlastniho kapitalu=114 990/52 50519
Jedna koruna vlastniho kapitalu znamena 2,d 2igku.

. Rentabilita nakladu=114 990/3 211 52084
Na 1 K& nakladi pripadacast zisku 0,04 haié.

. Rentabilita trzeb=114 990/3 326 51163
Trzby se podileji na tvodtzisku 0,03 hali.

Rok 2007

V tomto roce se jiz dostal do p@lomi lidi i vySe zmiovany druhy internetovy
obchod, coz se projevilo n@tem pétu zakaznik a nasledé i zvySenim pijmua za toto
obdobi. Ke konci roku se v3ak zvysily i vydaje s s ndkupem dalSiho nového zboZzi.
Z davodu rostouci poptavky zakaziile poteba neustale rozdivat sortiment zbozi.

. Rentabilita vlastniho kapitdlu=122 411/45 90657

Jedna koruna vlastniho kapitalu znamena 2,6Zigku.
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. Rentabilita nakladu=122 411/3 641 15283
Na 1 K& nakladi pripadacast zisku 0,03 haié.

. Rentabilita trzeb=122 411/3 763 56863
Trzby se podileji na tvodtzisku 0,03 hali.

Rok 2008

V tomto roce je znmé sniZzeni stavu zasob. Je to htatim, Ze ke konci
minulého roku se firmaidiMerkl-PROST za&ala potykat s mensim pi@m objednavek, a
proto se majitel rozhodl nakoupit ke kongietniho obdobi ménzbozi, nez tomu bylo

v letech minulych.

. Rentabilita vlastniho kapitdlu=228 741/43 5526
Jedna koruna vlastniho kapitalu znamena 5,2@&igku.

. Rentabilita nakladu=228 741/3 352 510667
Na 1 K& nakladi pripadacast zisku 0,07 haié.

. Rentabilita trzeb=228 741/3 581 31166
Trzby se podileji na tvodtzisku 0,06 halig.

3.3.2 Porovnani vybranych let

Na obrazku 4 riweme vidt, Ze rok od roku se rozdil mediijny a vydaji zvySuje.
PrestozZe v roce 2008 bylyipmy niZSi neZ v roce 2007, rozdil mezijmy a vydaji je
228 741 K, oproti tomu v roce 2007 to bylo 122 41& &v roce 2006 pouze 114 9906.K
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PFijmy a vydaje zat ¥i po sob é jdouci U €etni obdobi

3900000
3800000
3700000
3600000
3500000
3400000 3326510
3300000
3200000
3100000
3000000
2900000

3763563

(4

3352576 | B PHimy
m wdaje

tka v K

¢as

2006 2007 2008

ucetni obdobi

Obr. 5 Rijmy a vydaje zait po sol¢ jdouci &etni obdobj zpracovano dle vrihich Udai
firmy

Kazdym rokem firma 3i Merkl-PROST prodava &Si mnoZstvi zboZi nez

v predchozim roce. Tim se takyeni stavy zasob v jednotlivych letech.

Stav zasob za ur ¢itd U éetni obdobi

1600000 7725210

1400000 -+
1180124 1180124

1200000 -
1008138 1008138
1000000 +— 95637

800000 -
600000 +— —
400000 -
200000 —

0

O zacatek Ucet.obdobi

O konec Uc¢et.obdobi

zasoby vK €

2006 2007 2008

Ucéetni obdobi

Obr. 6 Stav zasob zadisa etni obdobi, zpracovano dle vimiich adaii firmy
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Analyza rentability

Analyza rentability 2006 2007 2008
Rentabilita vlastniho

. 2,19 2,67 5,26
kapitalu
Rentabilita nakladu 0,04 0,03 0,7
Rentabilita trzeb 0,03 0,03 0,06

Tab. 3 Analyza rentability

Analyza rentability zobrazuje procentudlni vyj@di vynosnosti kapitélu.iBstoze
jsou roky 2006 a 2007 pammé vyrovnané, v roce 2008 rentability vzrostly. Pokuae
pokraiovat stoupajici trend, bude to dokazovat, Ze naséoprincipy funguijici ve firgn

jsou spravné a spaies s vhodnou obchodni strategii a kvalitnim fiéim rizenim a také

rozhodovanim jsouipdpokladem usjeha v pristich letech.

Béhem prvniho pololeti roku 2009 nastal bohuZetelny obrat — ubyvaji @ty
objednavek, pibyva ¢im dal még novych zakaznik To miZze mit za dvod nejspis i
celos¥tova finareni krize, kterd se nyni Zaacim dal vice projevovat i v této firén Jiri

Merkl se stéle snazi vylepSovat svou nabidku, vyintyh znovu pildkat nové zakazniky.

Doufejme, Ze jeho snahy budou &&$pé a tuto ndjjemnou situaci brzy zazehna.
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4. Analyza nakupovani na Internetu

Dle Dismana nejsou skupiny, o které se zajimamayrex malé. V kvantitativni
verzi vyzkumu jsme schopni zkoumat celou skupino ygjimecné [2, s. 93 ]. Pro
plnohodnotné dotaznikové Beti by bylo nutné zmapovat kazdého jedinc€egké
republice. Pravidelh jedire titani lidu je studii celé populace [2, s. 93]. T&ak neni
v autoginych silach. Z tohoto irodu byla provedena pouze sonda, a to v obci RgsoSk
kterd se nachazi nedaleko Hradce Kralové. Obec3Rpsna k poslednimucgani lidu

celkem 599 obyvatel.

4.1 Realizace sondy
Pri tvorbé dotazniku bylo vychazeno zjiz zmdirych odbornych literatur a

internetovych zdrdj. Obyvatelé obce RasoSky byli osloveni osgbryplnéni dotazniku
probihalo anonymf Dotaznik je uveden \ipoze 1.

4.2 Zpracovani a analyza dat
Celkem bylo osloveno 497 obyvatel obce RasoSky. slbvenych odpovidalo

celkem 307 dotazanych. Celkova mira ochot§estnit se dotazovani a zodgd¥t otazky
byla pes 61 % respondant Z reakci dotazovanych nebyl patrny zadny problém

s vyphovanim dotazniku.

Lze uvést, Ze celkova mira ochoty odpdit byla vysoka, proto nebylo nutné

Zadné otazky z dotazniku pro zpracovarradit.

Postup i vyhodnoceni dat

Ziskana data byla zapisovana do programu Micra3fifte Excel, ve kterém byly
vytvoieny kontingetini tabulky, a bylo provedeno grafické znazmin Otetené otazky
byly nejprve vyhodnoceny bez pouziti vgetni techniky, a poté téz zapsany do programu

Microsoft Office Excel.
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4.2.1 Vysledky provedené sondy

Otazka 1: Pohlavi

Pohlavi Absolutnéetnost Relativhéetnost
ZENA 168 54,7 %
MUZ 139 45,3 %
Celkem 307 100,0 %

Tab. 4 Absolutni a relatividietnost pohlavi

Této sondy, kterd byla provedena v srpnu roku 2@@9aktive zikastnilo 307
obyvatel obce Rasosky. Z celkovéhocipodotazanych jsou zastoupeny Zeny v mirné
nadpolovéni vétSiné oproti muzim. Tento fakt je ovlivéin sloZzenim obyvatel, co se

pohlavi t¥e, v obci Rasosky, ktera byl#guinttem této mé sondy.

Otazka 2: Do jaké &oveé skupiny pdiite?

Vékova skupina - Zeny

B 15% 013%

@ do 20 let
021-35 let
0 36-50 let
B 51-65 let

. 0,
22% 032% |mnad 66 let

0 18%

Obr. 7 Relativnietnost wkové skupiny ZENY

Z celkového pétu 168 Zen byla négtngjSi skupina v rozmezigku 21-35 let. Tato
skupinacitd 32 %, druhou nejgetrgjSi skupinou byl ¥k 51-65 let s 22 % adti wkova
skupina 36-50 let s 18 %. Z obyvatel nad 66 letta sondu odpaidélo 15 %

dotazanych. MZe to byt zejm¢ tim, Ze starSi obyvatelé nemaji moc zkuSenosti
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s Internetem a proto jich spoustu odmitlo dotaznjiilnit. Kupodivu nejmé# poietnou
skupinou jsou otané do 20 let. To jeigjm¢ poznamenano i tim, Ze tato sonda byla
provedena v dabletnich prazdnin a tudizkteri studujici obané obce Rasosky veku

do 20 let nebyli zastizeni.

Vékova skupina - muZi

B 16% 0 13%

O do 20 let
0 23% 0 21-35 let
0 36-50 let
B 51-65 let
B nad 66 let

B 14%

U 34%

Obr. 8 Relativnietnost ¥kové skupiny MUZI

U muii je nejp@etnsjSi skupina ve &ku 36-50 let, a to 34 %. Druha n&jsi
vékova skupina je 21-35 let s rovnymi 23 %ietit olané ve ¥ku 66 let a vice s 16 %.
Mezi dalSimi skupinami neni jiz viditelny rozdil, ozmezi ¥ku 51-65 let je 14 %
obyvatel a nejménvyskytovanou skupinou jsou &mé obce RasoSky veku do 20 let
s 13 %.
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Otéazka 3: Jaké je VasSe nejvysSi dosazeneland?

Dosazené vz8lani - zeny

O 15% W 16% .
[ A4S
Oss
mRV/elS
W 25% mVS

1 4%

Obr. 9 RelativnBetnost dosazeného #dni zen

Nejvice Zen, které vyplnily dotaznik, uvedlo jakejuysSi dosazené v&dni
stredni Skolu. Je to vice jak 40 % vSech dotazanydite B 25 % byla uvedena vysoka
Skola, zéakladni Skolu m& 16 % Zen obce Rasosky % 1&wni list. Pouhé 4 % Zen ma

vyuéni list.

Dosazené vz8lani - muzi

0 14% B 20% .
mzS
mESS
O VoS
mvS
0 35% O vyuéni list

Obr. 10 Relativnéetnost dosazeného &éni muz
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U muai ma ges 35 % dotadzanychietni Skolu, 22 % vysokou Skolu a 20 %
z&kladni Skolu. Jako nejvysSi dosazené&blad uvedlo 14 % vykni list a vySSi odbornou

Skolu aspsre absolvovalo 9 %.

Vice nez tetina dotdzanych na otazku nejvy$Siho dosazenét&ami uvedla
stredni Skolu. Necelétvrtina dotazanych dosahla vysokoSkolskéhoélad. Co se t§e
srovnani dosazeného éini z hlediska pohlavi, Zeny dosahuji vysSihoéiad. Ve
srovnani z tohoto hlediska vSak dochazi pouze krdnm rozditim. V pripack této otazky
musime také zohlednitk dotazovanych, nelidoudeme fedpokladat , Ze u dotazovanych
s niZ8i ¥kovou hranici neni udané nejvyssi dosazenélamd definitivrne kone&nym. Pak
tato fakta piblizné odpovidaji celorepublikovému {oméru nejvyssSiho dosazeného

vzklani obyvatelstva.

Otéazka 4: Ugrednostiujete nakup v e-shopuifed klasickym kamennym obchodem?

Uprednostini ndkupu Absolutni¢etnost Relativnéetnost

v e-shopu fed

klasickym kamennym ZENA MUZ ZENA MUZ
obchodem

ANO 48 64 28,57 % 46,04 %
NE 120 75 71,43 % 53,96 %
Celkovy sodet 168 139 100,0 % 100,0 %

Tab. 5 Absolutni a relativnfetnost upednostiovani nadkupu v e-shopurgd klasickym

kamennym obchodem

U vyhodnoceni této otazky je zZm& vidét rozdilnost upednostiovani nakupu v e-
shopu ped klasickym kamennym obchodem. Zatimco u Zetiedmposbuje nékup
v internetovém obchadpouze 28,57 %, u mije to vice nez 46 %. Z celkovéhodpho
168 Zen neuednosiuje nakupovani i@s Internet 120 Zen, coz jéep 71 %. U muk
uprednosiiuje téng 54 % nakupovani v klasickém kamenném obéhod

Ti, ktefi uprednosiiuji nakupovani na Internetu, byli poZzadani o uvédéxodu.

Konkrétni divody jsou uvedeny v tabulce 6.
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Uptednostiovani nakupu v e-shopu ) _

o ) Absolutnicetnost Relativnéetnost
pired klasickym kamennym obchodem
Usporacasu 48 36,36 %
NiZ8i cena 70 53,03 %
Moznost porovnani vyrolik 14 10,61 %
Jiny divod 0 0,00 %
Celkem 132 100,00 %

Tab. 6 Absolutni a relativnéetnost dvodia uprednostiovani nakupu v e-shopurgul

klasickym kamennym obchodem

Celkem 132 osob z dotdzanychiegnosiiuje nakupovani po Interneturgul
klasickym kamennym obchodem. Byli pozadani o uvédemkrétniho dvodu. Nejvice
lidi, pres 53 %, ufednostiuje nakup v e-shopu Zidodu nizsi ceny. DalSimugodem je
usporacasu, ktera je rozhodujici pro 36,36 %irag10 % ufednositiuje moznost rychle a

snadno porovnat vyrobky.

Otazka 5: Povazujete nakupovani na Internetu zafeené?

Je nakupovani na Internetu bezpéné?

60,00%
48,92%

50,00%

39,29%

35.25%

28,579 B ZENA
B MUZ

40,00%

32,149
30,00%

0
20,00% 15,83%

10,00% -

0,00% -

ANO NE NEVIM

Obr. 11 Relativnéetnost bezpsosti nakupovani na Internetu
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U Zen maji vSechny odp&di velice podobné procentudlni zastoupeni. Naproti
tomu ze strany muiZzje k bezpénosti internetového obchodu ptavana dvéra téngt
poloviny dotazanych subjakt48,92 %. Z toho vyplyva, Ze muzi jsoicv bezpe&nosti
Internetu mnohemtv¢rivejSi nez Zeny. Jak plyne ze sondy, procentotmkiteri povazuji
nakupovani na Internetu za beapé, je vice nez o 30 % vySSi nez procento Zen.oTakt
rozdilny ndzor na tuto otadzku z hlediska réedi pohlavi je patmzpisoben i rozliSnym

vybérem typu zbozZi a s nim spojenyitigupem obchodujici stranydi zakaznikm.

Otazka 6: Jakfasto nakupujete zboZiFps Internet?

Casovy interval Absolutni¢etnost Relativnéetnost
nakupovani zbozZiips

Internet ZENA MUZ ZENA MUZ

JesE nikdy 36 28 21,43 % 20,14 %
1x tydrg 3 9 1,79 % 6,48 %
1x mesicné 23 30 13,69 % 21,58 %
1x radne 68 56 40,47 % 40,29 %
Jiny ¢asovy interval 38 16 22,62 % 11,51 %
Celkem 168 139 100,00 % 100,00 %

Tab. 7 Absolutni a relatividetnostcasového intervalu nakupovani zbo#pinternet

U této otazky je u obou pohlavi velmi vyrovnany dasgjSi ¢asovy interval
nakupovani zboziips Internet, a to jednoudm. Shodr jak u mu#, tak u Zen nakupuje
pouze jednou za rokigs 40 % dotazanych. U Zen je dale uveden s viceh&hb jiny
¢asovy interval, a to n&stji ¢tvrtletni. Je&t nikdy nenakupovalo na Internetiep 21 %

Zen, jednou rsicné nakupuje pes 14 % a jednou tydmpouze 1, 79 %.

U mu1 na druhém mistbylo nefasgji uvedeno nakupovanii@s Internet jednou

meésicné s 21,58 %. U muzského pohlavi Internet k nakupbdésud nevyuZilo fes 20 %
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dotazanych. Odp@d’ jiny ¢asovy interval byla uvedena v procentuelnim vkgad 11,51

%, nefastji ctvrtletré ¢i v intervalu 2-3 tydf a jednou tyd& nakupuije pes 6 % mud.

Pokud rkkdo odpo¥dél, Ze Internet k nakupovanesSg nikdy nevyuzil, byl

pozadan, aby dotaznik dale newyglal.

Otazka 7: Co nejas¥ji nakupujete po Internetu?

Nejcastji nakupované

Absolutni¢etnost

Relativhéetnost

zbozi ZENA MUZ ZENA MUZ
Elektronika 16 28 12,12 % 25,239
CD, bVD 19 11 14,39 % 9,91 %
Knihy 20 4 15,15 % 3,60 %
Sportovni pateby 4 17 3,03 % 15,32 %
Kosmetika, parfémy 29 9 21,97 % 8,119
Hracky 14 7 10,61 % 6,31 %
Obleteni, obuv 20 19 15,15 % 17,11 9
Jiné 10 16 7,58 % 14,41 %
Celkem 132 111 100,0 % 100,09

Tab. 8 Absolutni a relatividietnost nejastji nakupovaného zbozZires Internet

Na tuto otazku uz odpovidalo celkem pouze 243 kigfj alespd jednou vyuZili

Internet k nakupovani zbozi.

Zeny negastji nakupuiji ges Internet kosmetiku, parfémy, a to @2 % zen. Je

to zZtejme proto, Zetasto mivaji Zeny v oblibjednu konkrétni zrku, tudiz je vyhod§si
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a pohodl®jSi ji objednat na Internetu. Shadh5,15 % Zen pizuje skrze Internet knihy a
obleteni ¢i obuv. Jako dalSi byla uvedena CD, DVD s 14,39 Wektronika, 12,12 %.
Hracky nakupuje pes Internet vice nez 10% Zerte® 7 % Zen uvedlo jiné zboZi a pouze 3

% Zen nakupuje na Internetu sportovnireby.

Muzi negasgji nakupuji na Internetu elektroniku, a to vice 2&/%. Na Internetu
je mozné lehce srovnaiané elektronické z&eni, Zejm¢ proto muzi upednosiuji nakup
elektroniky ges Internet. US#ttim ¢as, ktery by muselidnovat navaivé vice obchodm
s elektronikou. Res 17 % mui kupuje obléeni, obuv. Sportovni pteby objednava na
Internetu 15,32 %. Jiné zboZi uvedi@p 14 % mui Kosmetiku, parfémy nakupuje 8,11
% a hr&ky pouze ®co mélo pes 6 % mud.

K odpowdi jiné byli respondenti pozadani o konkrétni uvedeni hjmézbozi.

Nejcastji vyskytované odpoddi mizeme vidt na obrazku 12.

Nej¢astéji nakupované zboZi Fes Internet

42%

M letenky
B vstupenky
O dophky k PC

Obr. 12 Relativnéetnost nejastji nakupovaného zbozZires Internet

Pokud respondenti odpesli, Zze na Internetu nakupuji jiné zboZzi, nez bylo
v nabidce uvedeno, byli pozadani, aby uvedli komkrebozi. Pes 42 % nakupuje letenky
on-line, 35 % vstupenky na koncerty, festivaly,kilva. VEtSinou ale probihaips Internet
pouze zamluveni vstupenek. Placeni probihaiapipvzeti zbozi. Dojiky k PC si pes
Internet pdizuje 23 %.
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Otazka 8: Je #jaké zbozi, které Vam v nabidce na Internetu chybi?

Chykgjici zbozi Absolutnicetnost Relativnéetnost

v nabidce na

Internetu ZENA MUZ ZENA MUZ

NE 132 111 100,00 % 100,00 %
ANO 0 0 0,00 % 0,00 %
Celkem 132 111 100,00 % 100,00 9

]

Tab. 9 Absolutni a relatividietnost chybjiciho zboZi v nabidce na Internetu

U této otazky vznikla shoda u mua Zen, 100 % u obou pohlavi odpdslo, ze

jim v nabidce na Internetu nechybi Zadné zbozio Jaozna proto, Ze Internet je zahlcen

raznymi druhy zboZzi, je¢kké ijit na néco, co nam v nabidce chybi. Dale je to mozna i

tim, Ze pokud by odpe@déli na tuto otazkuano, museli by uvést konkrétnirixlad zboZzi,

které by uvitali na Internetu.
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Otéazka 9: Jakou metodu platby épdnostiujete?

Absolutnidetnost Relativhéetnost
Metoda platby
ZENA MUZ ZENA MUZ
Dobirka 71 58 53,79 % 52,25 %
Platba
' 9 3 6,82 % 2,70 %

v hotovosti
Platebni kartou 29 17 21,97 % 15,32 %
Bankovni

23 33 17,42 % 29,73 %
pievod
Celkem 132 111 100,00 % 100,00 %

Tab. 10 Absolutni a relativiéetnost upednostiovanych plateb

Metodu platby dobirkou d@pdnosiiuje téngi 54 % Zen. Je toigjme nejpohodIwjSi
zpisob platby, jelikoz zbozi je dovezeno az do domwzaplati se mo pepravci,
popripact na po&t. Platbu platebni kartou vyuZiva necelych 22 %, jeoZzpies p@&ateni
nedivéru VeétSiny kupujicich porérné hodreé. Bankovni pevod upednostuje 17,42 %.
Mnoho lidi se boji zaplatit za zboZigoem kwili nedivérivosti, jelikoz miZze @ijit namisto

koupeného zboZigmke jiné. Pouze 6,82 % provadi nefjaglatbu v hotovosti.
Muzi také upednosiiuji platbu dobirkou, a toips 52 % dotazanych. Dale vyuZziva

témét 30 % bankovni f@vod. Platbu platebni kartou vyuzivéep 15 % mu& platbu
v hotovosti pouze 2,70 %.
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Otazka 10: Co je pro Vas rozhodujickimakupu v e-shopu?

Rozhodujici Absolutnicetnost Relativnéetnost
divody k nakupu
v e-shopu ZENA MUZ ZENA MUZ
Cena 81 58 61,36 % 52,25 %
Rychlost

i 38 49 28,79 % 44,15 %
dorweni
Platebni metody 1 0 0,76 % 0,00 %
Prehlednost

3 0 2,27 % 0,00 %

stranek
Jiné 9 4 6,82 % 3,60 %
Celkem 132 111 100,00 % 100,00 %

Tab. 11 Absolutni a relativiéetnost rozhodujicich kritérii pro nakup v e-shopu

Absolutre rozhodujici kritérium je pro vice nez 61 % dotdzdnzen cena. Neplati
to samozejme vzdy, ale ¥tSinou i po pipocteni poStovného se vyplati koupitilé zbozi
pies Internet. Nejen Ze je to pohaiji zpisob, ale hlavé i rychlejSi. A pra¢ rychlost
dorweni je druhym vyznamnym kritériem, ktery rozhoduwje29 % Zen. V &kterych
internetovych obchodech je mozZnost deni do 24 hodin, &Sinou vSak do 48i déle.
Necelych 7 % Zen vSak uvedlo jinyiwbd, ktery u nich rozhoduje.i€hlednost stranek je
dulezita pouze pro 2,27 %. Témbezvyznamnym kritériem se staly platebni metody. J
tedy Zejmé, Ze pro 0,76 % Zen by nevadilo koupit zboZlwtairku, zaplatit zad predem
bankovnim pevodenxi platebni kartou.

Cena je vSak rozhodujici také u muxice nez 52 %. Pro 44,15 % niuje
dulezitym kritériem rychlost dokeni. MiZe to byt také proto, Ze ho#limsob muzského

pohlavi kupuje zbozZi na posledni chvili, a tak je p¢ dulezité aby doSlo zboZicas.
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Necelé 4 % uvedlo jiné kritérium. f€hlednost stranek a platebni metody jsou u

zkoumanych muf naprosto bezvyznamnymi kritérii.

Pokud rkdo odpo¥dél jiné, byl pozadan o konkrétni rozhodujidgivdd pro nakup

v daném e-shopu. Ngjsgji zminéna kritéria jsou znazoény na obrazku 13.

Rozhodujici kritéria pro nékup v e-shopu

15%

—_—

B referenced informace o vyrobku a vyrob® moznost vraceni zboz

Obr. 13 Relativnéetnost rozhodujicich kritérii pro nakup v e-shopu

Nejcastji zminénym jinym kritériem byly reference na dany e-sh&po 38 %
dotazanych je to rozhodujicitdod. Je to hlavd proto, Ze lidé, kié diive u daného
prodejce koupili gjaké zbozi, a maji tedy stim internetovym obchod@mnéjaké
zkuSenosti, izou napsat, zda byli spokojeni 8gtupem prodejce, jak dlouR®kali na
dodani zbozi, zda byl problém s reklamaci atd. [Elero 47 % obyvatel obce Rasosky,
kteri se aktivg z(Castnili této sondy, wezitd moznost vraceni zboZi. Té&hpro 15 % lidi
jsou dilezité a rozhodujici informace o vyrobku a takéyoobci. Je dlezité wdét presré
nagiklad parametry vyrobku, abychom jej mohli poroveaibdobnymi vyrobkyiznych

vyrobai.

4.3 Zhodnoceni vysledkprovedené sondy v obci Rasosky

Z celkového p&tu 497 oslovenych alanm obce RasoSky bylo ochotno odgdst
na dotaznik 307 lidi. Mira ochoty odpmkt je vice nez 61 %, coZ je velmi dobré. Této
sondy se z&astnilo 168 Zen a 139 muZBylo zjiS€no, Ze tény polovina dotazanych

muzi ma divéru Kk internetovym obchodnikn a internetové obchody povazuji za
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bezpé&né. Naopak fes 71 % Zen si mysli, Ze nakupovani na Internenepezpéné. To
ziejme vyplyva ze zkuSenosti Zzen samotnych nebo z jaiabli. Dale vySlo najevo, ze
nikdy nevyuzilo internetovy obchod ke koupi zbogmti 21 % dotadzanych. JelikozZ je
trend nakupovani na Internetu staisv, da se fedpokladat, Ze totéislo se do budoucna
zmensi. Bes 38 % nakupuje na Internetu opakavatastji nez jednou za rok.
NejcastjSim typem platby je pro @bpohlavi shodé dobirka. Jak u mui tak u Zen tvid
tato metoda platby nadpoléwi wtSinu. Pro ¥tSinu lidi je tento druh platby
nejjednodussim Zsobem zaplaceni objednaného zbozi. Dale za timisobem platby
jsou negasgji voleny metoda platby bankovnimiggodem a o necelych deset procent
mére platebni kartou. | kdyZz se tyto &metody u Zen a muizprocentual®y odliSuji,
celkow jsou upednostovany témsi shodr. Paiet zajmu zakaznik platit za zbozi
bezhotovostnim Zisobem velmi ndista. Zatimco platbu v hotovosti voli jakoispb
zaplaceni u obou pohlavi téfrzanedbatelné procento responde®ro &tSinu zakaznik
je tato metoda velmgiko dostupna. Dale provedena sonda ukazala, Zea@tai nejvice
nakupuji elektroniku. Lehce sithete srovnat podobné vyrobkyznych vyrobé a to
pohodlre z domova. Pro vice nez polovinu obyvatel Rasdseki, odpovdéli na dotaznik,
je nejwtsim divodem, préd nakupuji na Internetu cena. Co séetydotazanych muzk
otdzce nakupu ips Internet oproti ndkupu v kamenném obehddou oba tyto typy
nakupm uprednosiiovany téngi shodr. Oproti tomu skoroit ¢tvrtiny Zen upednosiiuji
nakupovani v kamenném obckqaed nakupemigs Internet. Tento padme velky rozdil
ve vykEru typu nakupu mimo jiné prameni z rozliSného d&rybsortimentu poZzadovaného
jednotlivymi pohlavimi. Zatimco Zeny r&d vybiraji zbozi osob& muZzim zpravidla

post&i parametry, které jsou u zboZzi udané.
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ZAV ER

Internetové podnikani je velice zajimavy modernisgb podnikani. Je to velmi
obsahly druh obchodovani, ktery by zaslouzil viczgunosti a dkladrgjSi zkoumani.
Jedna se o podnikani, kteréc¢ired praktikovat stale vice obchodiikJeho hlavnim
piinosem pro kupujici je Uspoasu, porovnani vyroliki vyrobai a moznost objednavat
24 hodin den& Z pohledu prodavajicich je bezespornou vyhoddzes naklad. Nemusi

se platit zadny pronajem, pojgi, poplatky a jiné.

Cilem této bakaigké prace bylo vys#lit zakladni pojmy, popsat vyvoj a
budoucnost internetového obchodovani, charaktesizi@dnotlivé kategorie internetového
podnikani a v neposledmnadé nahlidnout do konkrétni firmy zabyvajici se tofmomou
podnikani a provést sondu v obci Rasosky zkoumagikuipovani fes Internet v zavislosti

na pohlavi.

Autorka prace si v oblasti internetového podnikardhloubila znalosti, které by
mohly byt do budoucna uziteé. Pokud chcelovek za&it podnikat, v dnesni débje
ziizeni internetového obchodu tou spravnou volboun&iJti Merkl-PROST zvazuje
zaloZeni nového internetového obchodu. Chce dosdmainternetovém trhu U&ghu, a
proto byla provedena sonda ve vybrané oblasti, @ dbci Rasosky, ktera #a za cil
zZjistit, co lidé nejastji nakupuji na Internetu, jakasto paizuji zbozi touto formou, zda
jim chybi réjaké zbozi v nabidce na Internetujeginosiované metody plateb, rozhodujici
kritéria pro nakup v internetovém obchkod zda povazuji nakupovanfeg Internet za
bezpené.

Z provedené sondy bylo zj&to, Zze vice nez 79 % dotazanych aléspainou
nakoupilo zboZi fes Internet. D4 sei@dpokladat, Ze v budoucnu bude téislo jesSt
vySSi, jelikoz obliba internetovych obchiode £Si stale ¥tSi oblike. Zajimava byla vzacna
shoda, a to 100 % dotazanych uvedlo, Ze jim nechylaibidce internetovych obchodtik
Zadny produkt. Pro vice nez 57 % je ridgaditéjSim kritériem cena. Je tedy nutné sledovat
ceny zbozi, které prodava konkurence. Z provedenéysje zejme, Ze muZi jsoutdi
bezpénosti Internetu mnohemudérivéjSi nez Zeny. Tést polovina mu# povazuje
internetovy obchod za bezpg zpisob pdizovani zbozi. U Zen je to pouzé€co malo

pies 30 %. Vice nez 18 % dotazanych nakupuje nanietierelektroniku. Pokud chceme
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zalozZit novy internetovy obchod, musime mit dobéypad im za&it podnikat. Vysledky
této sondy jsou ovSem pouze ilustrativni, nedapp@&it na celou populaci. Neda se tedy
fici, Ze zrovna internetovy obchod s elektronikouge nejlepsi volbou. Dobré by bylo

prijit na internetovy trh s&&im novym, co ma potencial stat se &spym.

Autorka této bakaigké prace dopotuje firmé Jiti Merkl-PROST rozgit
piedevsim nabidku sportovniho vybaveni procéraipek. Konkurence v tomto o#tvi
narista, Zejm¢ i proto v letoSnim roce ubyva ¢t novych zakazntk V zahrandi je
nabidka internetovych obchodiils timto druhem zboZzi mnohengt$i, proto by bylo
piinosné najit vhodného dodavatele. NevyhoddéindiMerkla je vSak jazykova bariéra.
Jelikoz se ale jednd o malou rodinnou firmu, dapsedpokladat, Zze do budoucna ji
pievezme mladSi generace, ktera je jiz jazgkarybavena. Dale autorka navrhuje
vylepSeni internetovych stranek, které jigkolik let nezngnily podobu. Stranky jsou
piehledné a derraktualizované, avsak grafickyili§ jednoduché a nevyrazné.

Tato bakaléska prace fypravila prostor i pro dalSi studenty, ktee budou chtit
vénovat obdobnému tématu a budou moci v nasledujaidobich porovnat vySe uvedené
z&wry s novou budouci situaci a nastinit dalSi vymtginetového podnikani. Internetové

podnikani je natolik dynamické, Ze takové srovrirde mit jiz brzy jist swij vyznam.

Z vySe uvedeného iieme konstatovat, Ze cile této baksl#té prace byly sptmy.
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Ptilohac. 1

DOTAZNIK

1) Pohlavi
a) muz b) Zena
2) Do jakeé wkové skupiny patfite?
a)do 20let b)21-35let c)36-50let d)51-65lee) nad 66 let
3) Jaké je VaSe nejvysSi dosazené \&éni?
a) ZS b) SS c) VOS d) VS e) W list
4) Uprednostiujete nakup v e-shopu ped klasickym kamennym obchodem?
a) ANO b) NE
Pokud ANO, uvéte prosim dvod:
l.) Gsporatasu
I.) nizSi cena
[1l.) moZnost porovnani vyrolik
IV.) jiny davod (prosim, uvéte)
5) Povazujete nakupovani na Internetu za bezgeé?

a) ANO b) NE C) nevim

6) Jak ¢asto nakupujete zbozi (sluzby) Pes Internet?

a) jeS€ nikdy b) 1x tyde c) 1x nEsiéné d) Ix r&ne¢  e) jiny éasovy interval
Pokudjes¥ nikdy, dotaznik dale nevyjijte!

7) Co negastéji nakupujete po Internetu?

a) elektronika b) CD, DVD c) knihy d) sportovni peity e)kosmetika, parfémy
f) hracky g) obl&eni, obuv h) jiné (prosim, udie)

8) Je r¥jaké zbozi, které Vam v nabidce na Internetu chybi?Pokud ano,
prosim uved’te.

a) NE b) ANO
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9) Jakou metodu platby upgrednostiujete?

a) dobirka b) hotay c) platebni kartou d) bankovninigvodem

10) Co je pro Vas rozhodujici ffi nakupu v e-shopu?

a) cena b) rychlost datani c) platebni metody  dfghlednost stranek

e) jiné (prosim, uwéte)

52



Ptilohac. 2

Piihlageni zakaznika

i [ ]
bt [ Jod

Reqistrace / Zasléni hesla

wvod textu na feé
HVOICE READER
CIAKENT HABIDKA
CIHOVINKY OBCHODU
ULTILICENCE pro firmy
Multilicence pro Skoly
HAUDIO UCEBNICE NA CD
HIAZYKOVE KURZY Na CD
CIELEKTRONICKE
PREKLADACE

[ Elektranické knihy
ANTIVIRY

edéftaci software

HANTIVIRUS AVG
[CJESET NOD32 ANTIVIRUS
CIFORMULARE FORMFILLER
EOTTOVA ENCYKLOPEDIE
OKURZY UCETHICTVI
DZONER SOFTWARE
ragramy pro PDA
GEN-E-SHOP E-OBCHOD
lVYBER DLE JAZYKU
Y{BER DLE PRODUKT
"(BER DLE VYROBCE

.
DOPORUCIEME +MOVINKT

B Jak nakupavat

Wybér zboil
Reqistrace

Nakupni koik
Ohgednavka zhoi
Zpusob plathy
Zplsob dopravy

B Storno objedndvky

& Reklamadni fad

& Ochrana osabnich ddaji
B Kantakty na
provozovatele

8 Platha pfes e-commerce

DpopoDpoDo@

Jazykové programy-slovniky,piekladace, vyukovy software,audioucebnice
Dobri den, vitdm Vs v nadem ON-LINE obchodé a pifeji pifiemnd ndkup.
WMizete 2de 24 hodin dennd se slevou nakupovat kvalitni Geske programy, naleznete zde mimo jiné

sloyniky na CD Lingea Lexicon, WinGed Rewin, LanGSoft, piekladate dokumentd i pfekladaie internetovych stranek PC Translator
LANGSoft, Microton Eurotran,

i vyukové programy-jazykové kurzy LANGMaster, LANGUAGE TEACHER, Domaci ufitel Eddica, audioutebnice ]azyky do ucha Eddica,

software formulare FurmFlIIer,anllwry AVG Grisoft & dalsi kevalitn programy, Za ka¥dy ndkup ziskavate kredity, které miZete vyusit k CGastednemu &

" (plnému uhrazeni zbod pii dalich objednavkach, pfipadné wyusit dalich bonust obchodu, které jsou it k dispozici registrovanim zakaznikim,

- téméF kompletni sortiment zboZi je vidy skladem
- vyFizovani a odes objedndvek téméF vidy v den objednani
- puituvné i balné u viech uhjednévek zcela zdarma
- ndkup moznf bez registrace i 5 registract
- za kaidj nakup Jsu DTIDISUVEHY kredity-moZnost wyudit! s\evuvvch kupénd pro registrované zakazniky
- U wiech produktd se snaZime nabizet bezkonkurenéng ne]mz ceny (bjevite-li u nékterého specializavangho obchodu u néktereho wirobky jesté niZsl cenu
za obdobnich dodacich podminek, napitte na nas mail, po ovéfeni ¥am nabidneme toto zbo#i jesté levngji,

tina a némcina do ucha 1+2 dil na 10-11 CD za nej

Angl

# Angli¢tina a némcina do ucha 1+2 dil na 10-11 CD za nejniZsi ceny!
"= Yiechny produkty z edice "Do ucha" obsahuji produkt "EuroWord basic" se tfemi ozvuenymi lekcemi a bez jakychkoli
dal3ich omezeni

DOPORUEUIEME!
=== MoZnost i nikupu za velice vyhodnou cenu v kompletu s viukov§m programem Domaci ufitel!
e 2
Uite se anglicky, némecky, francouzsky, Spanélsky, italsky nebo rusky a déld Vém problémy porozumnéni?
Jste Uplny zaédtednik nebo pokrodily? Stal jen poslouchat,
Audio ucehnu:e jazyky do ucha je zaloZena na principu nicviku porozuméni,
poslouchat misete doma i v auté,
Jazykawé verze anglitting, némdina, fpanélstina, francouziting, italting a rusting,
nové i ohehodni verze ve wiech Jazym’ch naleznete v sekci Audio uZebnice na CD.
Dodévky obratem, poStovné i balné zdarmalilaie cena s DPH: 890 K€ | Nage cena bez DPH: 748 K | BEZnd cena s DPH: 1 380 KE |
U nds udetfite: 36 %

PC Translator 2009 Angli¢tina + darek Voice Reader Linguatec ¢e&tina Home

(koverr]

(xoverr])

Mafe cena s DPH: 3 070 KE Mage cena s DPH: 1700 KE
Nade cena bez DPH: - 3 344 KE Made cena bez DPH: 1 504 KE
Béind cena s DPH: 4 463 KT BéZnd cenas DPH: 2 290 KE
1 nds udetfite: 484 KE U nds usetfite: 500 KE
Wyrobee: LANGsoft Vyrobee: Linguatec

No

Program PC Translator 2009 angli¢tina slouZi pro podporu

Yoice Reader Linguatec ¢estina Home
prekladu textd do edting a z Eedting do ciziha jazyka,

MimoFédna nabidke V43 osobni predcitat
AKCE!
interaktivni nastroj pro vyuku a procvitovani slovitek Predéitaci program svétové extratﬁdy! 1

prostiednictvim mobilnich telefond a internetu LANGMaster
WDRDTIGER v cené 349 KE na jeden rok zcela ZDARMA k tomuto

rundul,

Voice Reader Home

53

Yoice Reader HOME,
STUDIO i Web v nagi
nabidce.

Predcitaci
program svétove
extratridyll!

[26.5.2005]

DéleZité - spravné
dokongeni objednivek!
Upozorfiuji hlavné nové
zdkazniky, iz po
spravném dokonteni
objednavky

musi pfijit automaticky
potwrzeni objedndvky
emailam,

jinak je objedndvka
nedokontend  nemize
se vyfidit, je treba
objedndvku dokonéit
/nenechat zboZi jen v
kodikult /

Pozor na spravngé
wyplnény emaill
[2.11.20087

LINGEA Platinum 5 ji v
nasi nabidce!
Nejnovijsi verze
populrnich slavniki
Lingea, na které se ji
dlauha ekalo,
doporuéujeme k ndkupu!
[24.3.2008]

Doprodej Magicka
anglittina - néméina
za super cenu z dlivodu
ukonézni distribuce téchto
produktd,

[3.9.2008]

ky v obchod,

q
s ¥

Anglicky kapesni
prekladad ECTACO
ECz800T
8 £.2009

Anglicky kapesni

prekladad ECTACO
Fr=000T Naliva

0



Ptilohac. 3

PFihlaZeni zakaznika

Jrnéno:

Heslo:
Reqistrace / Zasldnl hesla

* M3
® LETKY
Letky Quazar
Letky erotické
MNOWINKY 2007-2009
Letky |tkové
Letky plast
Letky Supermetronic
Letly Ribtex
Letky Ruthless
Letky WinMau
SUPER AKCE DHES
*H AKCHI NABIDKA
Hroty TUFLEX
VybEr z novinek
obchodu
Barelly-télidka
#HEIPKY SOFT
# SIPKY STEEL
#SIPKY HARROWS
# SIPKY UNICORN
SIPKY EMPIRE DART
SIPKY DIANA
# Sipky POWER DART
SIPKYBULL'S
 ELEKTRONICKE TEREE
+ SIZALOVE TERCE
HHROTY MA SIPKT
Letky Ceskd vlajka
LETKY SADY
Letky ldtkové-pldtna
HLETKY MA SIPRY
HARROWS
FHLETKY MA SIPKY
UNICORK
* LETKY NA SIPKY BULLE
Letky POLY
Letky Supermetranic
* Letky-Erotika
# LETKY POWER DART
® Letky Ruthless Xtra
® Letky Metalica
Letky Ripstap plétno
Letky Tri-Fin
HHAZADKT NA SIPKY
® DOPLAKY NA SIPKY
KUFRIKY MA SIPKT
HPOUZDRA MA STPKY
# oblefeni Harrows
#VTBER DLE VYROBCE

Ve pro Sipky - Harrows, Unicorn, sipky,letky, hroty,nasadky,elektronické terce Echowell

& dalii kvalitni Sipkafske potfeby pro Sipkafsky sport mj. Harrows, Unicorn, Empire Dart, Diana, Nodor, Poly, Ripstop, Smartness, Winmau, Karella

d.,
zhosi od dalsich virobed budou v pipadé 24jmu piidavany, tak aby nds obchod mél v3dy co nejsirsi sortiment Sipkovsho zho%,

- wyFizovdni a odesilani objednivek obvykle obratem v den objednani, ve3keré zboZi uvedené v obchodé je skladem!

b v akini cend. YyuZijte nabidky kvali

W

Witdm Wds v naSem ON-LINE obchod® pro Sipky a vEFim, e se semn budete rddi vracet.
Snafili jsme se udglat pPehledny Sipkovy obchod se viim potfebnym pro fipkafe.

MUZete zde 24 hodin denné se slevou nakupovat kvalitni Sipkové zbofi,

mj. sipky Harrows, Unicorn, Elektronické Zipky Echowell, letky, hroty, nasadky, pouzdra

Za kaddi ndkup ziskdvdte kredity, kieré midfete vyusit k fdstetnému uhrazeni zbo3i
pii daléich ohjedndvkéch, p¥ipadné vyusit daléich bonusd naeha ohehodu se Sipkadskimi potfebami.

- nakup moZny bez registrace i s registra
- moZnost porovnavani vlastnosti aZ 3 sad 3
- za kaidy nakup jsou pfipisovany kredity,

i-vvhody pro registrované zakazniky.
ek Ei teréd v podrobném zobrazeni zboZi

moZnost vyuZiti slevovych kupand za pFipsané kredity pro registrované zakazniky

- jsme platci DPH, proto u nds je moZno uplatnit odpofet 19 % DPH!

Zaujal ¥ds nds Sipkovy obchod? PFidejte si jej jednim kliknutim do oblibenych poloZek Internet Explareru

omezenou dobu

Popularni sisalovy terc Unicorn Striker nabizime po

iho tere za pFiznivou cenu!
Do waseha Sipkového obchadu bylo doplnéna velké mnoZstyi nowych letek véetné |dtkowyeh s motivy,
kwvalitni zboZi od Empire Dart, od této firmy nabizime krasné 3ipky, pouzdra, kufiiky,
skvélé hroty E-point, tetovani pro Sipkafe, hroty a nasadky M3
& spoustu daliiho kvalitniho nového zbozi,

Jako obvykle vée skladem, veZkeré objednavky vyfizujeme a zboZi odesilame obratem!MaZe cena s DPH: 739 K¢ |
Maloobchodni cena s DPH: 1 149 KE | U nds uietfite:

Sipky Harrows Aztec softové

AKENI C

Naie cena s DPH:
Maloobchodni cena s DPH:
U nds ufetfite:

Wirobee:

[xouerr ]

714 KE
999 KE

Harrows

Ter¢ sisalovy UNICORN STRIKER

NaZe cena s DPH:
Maloobchodni cena s DPH:
U nds uetfite:

Wirobce:

[xouerr ]

739 KE
1149KE

Unicarn

Letky Bulls Motex Geska vlajka giroké

Nase cena s DPH: 27 KE
Maloobchodni cena s DPH: - 30 KE
U nds ufetfite:

Yyrobee: BULLS

[xouerr ]

Pouzdro na sipky THE PAK KARELLA gerné

54

AK CENA

284 KE
360 K

NaZe cena s DFH:
Maloobchodni cena s DPH:
U nds ufetfite:

Wirobee:

[xouerr ]

Karella

Akini ceny vybraného
zbo#i na Srpen 2009
Wabizire hraty, ndsadky,
dopliiky M3, letky PAGE3,
ndsadky Spirdls, letky
latkowé LONGLIVE,
sisdlové terfe ECLIPSE
PRO + ddrek za 1279,
pouzdro THE PAK za 284!
K&, hroty

Tuflex za 379,-K&,
sisdlovy teré Unicorn
STRIKER za 739 K&, hroty
E-paint, letky Tri-Fin letky
Amazon Cartoon a dalii
zhoZi za akéni ceny, vie
sklademn, doplnéno mnoho
novich druhd zboi vietnd
novinek z katalogu
Harrows, Unicarn, Bulls i
2bo#i mnoha dalifch
viroheli, dodavky
veskerého zho#i
obratem v den
objednanil

[

[1.6.2003]

Letky a
nasadky
Tri-Fin v nas|
rovnéz zboZi M3
Skvelg letky, ndsadky i
karnplety Tri-Fin v nasi
nabidce,

M3 zbo#i - hroty,
nasadky, dopliiky
skladem!

[15.7.2009]

Novinky z katalogu
Unicorn 2009
naleznete JiF nyni v nasl
nabidce,

[14.7.2009]

Letky Amazon

Cartoon v nasi *
nabidce

Krdsng v

pohddkové motivy u
novinky letek Amazon
Cartoon.

[14.7.2009] U



