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ANOTACE

B2B trzisté v textilnim priamyslu

Cilem této bakalarské prace bylo vyhodnotit perspektivy vzniku textilniho elektronického trziste
navrhnout postup pfi jeho realizaci. Jsou zde definovany moderni zplsoby obchodovani na internetu, jel
pfinosy, Uskali a formy. Dale analyzuje podminky uplatnéni textiiniho trzisté v soucasnych podminka
¢eského trhu a podrobneé fesi proces realizace tohoto projektu vcetné otazek optimalniho ziskového model
financovani a marketingu.

ABSTRACT
B2B marketplace within textile industry

The aim of this bachelor thesis is to evaluate the perspectives of the textile electronic marketpla
formation and to draft a plan of its realisation. It defines modern ways of trading on the internet, together w
its benefits, hazards and different variations. Furthermore, it analyses the requirements necessary for texi
market flourishing within contemporary Czech market conditions and it resolves in detail the realisation of tl
project including questions concerning optimal profit model, financing and marketing.
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1 Uvod

To, co pravdépodobné nejvice odliSuje sou¢asnou ekonomiku od minulosti, je posun moci z vyrobcu
na jejich zakazniky, ktefi dnes ovladaji trhy. Ti mohou poZadovat nejvy$si jakost vyrobki, nejlepsi sluzby a
nejnizsi ceny. Mimo jiné také pozaduji, aby se vSe pfizpusobovalo jejich pfanim, a to co nejrychleji. Internet
umozfiuje realiné obchodovat v celosvétovém méfitku. Podnikatelé mohou opravdu od zakladu pretvaret
zpusob fungovani firem, aby tak poskytli zakaznikum to, co potfebuji a poZaduiji. Inovace obchodniho stylu

jsou velmi cenény, zatimco velikost obchodni firmy byva Casto spiSe zatéZi nez vyhodou.

Prvni internetova trzisté se ve svété zacala rozvijet pred zhruba péti lety a dnes jejich pocet roste

exponencialni fadou [1]. Neni pochyb, Ze v budoucnosti pravé ona vyrazné ovlivni obchodovani mezi firmami.

Elektronické obchodovani je piekotné se rozvijejici oblast. Na zacatku byla rada véci pfecenéna, na
coz doplatila fada firem, bezhlavé investujicich bez schopného podnikatelského planu. To ovéem nedava
duvod podcenovat elektronické obchodovani ¢i obecné platné zasady a postupy fungovani B2B trzist.
Ocekava se, Zze béhem nékolika let vice nez polovina z celkoveho B2B obratu bude realizovana

prostrednictvim takovych trzist.

B2B trzisté predstavuji obrovskou prilezitost a zaroven jsou velkou neznamou. Pfistupuje se k nim s
velkou davkou opatrnosti, nebot vyzaduji velké investice a zatim prakticky chybi dlouhodobéjsi priklad
opakovatelného a ziskového modelu podnikani. Opatrnost je na misté, ale neméla by branit ve vnimani

obrovske prilezitosti, ktera lezi pred nami.

2  Obchodovani na internetu

2.1 Zplsoby obchodovani na intemnetu

Obchodovani na internetu je moZné rozdélit do &tyf zakladnich obchodnich modeli:

model firma spotfebiteli* neboli ,business-to-consumer* oznacovany jako B2C
= model ,spotiebitel spotfebiteli“ neboli ,consumer-to-consumer* oznacovany jako C2C
3 model ,spotfebitel firmé* neboli ,consumer-to-business* oznacovany jako C2B

= model firma firmé* neboli ,business-to-business* oznacovany jako B2B



2.1.1 B2C

Za jeden z prvnich obchodnich modelt vyuzitych v kratké historii internetu se povazuje model firma
spotrebiteli* (dale jen B2C). Jeho pocatecni Gspéch byl zpisoben predevsim tim, Ze internet byl na svém
pocatku zcela nové obchodni médium a jakékoliv vétSi obchodni transakce znamenaly pro prevaznou cast
firem zbytecny risk. Oproti tomu malé objednavky spotiebitell, ktefi v internetu spatiovali pohodinou moznost
nakupu bez nutnosti fyzické navstévy obchodu, byly pro tento el idealni. Jednou z nejznaméjsich
spolecnosti, ktera dnes vyuziva obchodni model B2C, je Amacon.com, Inc., ktera na internetové adrese
www.amazon.com provozuje on-line obchod s knihami, hudbou i filmem.

212 C2C

Stejnou nadéji na uspéch mél od pocatku i model C2C - ,spotfebitel spotfebiteli’, kde jednotlivci
mohou nakupovat a prodavat véci jinym jednotlivcim, takze ani zde nehrozi prakticky zadné vétsi riziko, které
by mohlo zpusobit Skody v takovém rozsahu, jakym je napf. krach firmy. Naopak. On-line aukce spotrebitelu
si ziskaly mezi uzivateli internetu velmi brzy velkou oblibu a posunuly vaznost internetu zase o kus dal.
Prikladem spolecnosti, vyuZivajici obchodni model C2C, je eBay, Inc.

213 C2B

Obchodni model C2B, tedy model ,spotiebitel firmé*, je i vdneSni dobé, kdy internet zaziva veliky
rozmach, v porovnani s ostatnimi modely méné rozsifeny. Jeho princip spociva v tom, Ze spotfebitelé navrhuiji
ceny, za které by méli zajem nakupovat riizné druhy zbozi (napf. letenky). Na to pak maji velké firmy moznost
reagovat svymi nabidkami. Prikladem obchodovani typu C2B je Priceline na internetové adrese

www.priceline.com.

214 B2B

V prubéhu poslednich let se spolehlivost internetu zlepSila natolik, ze firmy uz zaCaly povazovat
pouzivani internetu za bezpetné a prakticky kazda firma v néjaké formé internet vyuZiva. Tato skuteCnost
vyustila v moZnost vytvaret nova centralizovana trzisté, kde by firmy mohly nakupovat a prodavat zbozi nebo

sluzby od sebe navzajem. Tato trzisté se zkracené nazyvaji ,B2B trziste".



2.2 Pojem ,B2B trziste

Dnes jiz bézné pouzivana zkratka B2B pochazi z anglického oznaceni "business to business’, které
se pouziva zejména v souvislosti s terminem e-commerce a oznacuje elektronicky obchod mezi firmami.
Z&kladnimi poznavacimi rysy B2B jsou subjekty, které spolu obchoduji. Na strané dodavatelské i na strané
odbératelské se vzdy v pripadé B2B jedna o firemni subjekty. | kdyz je tento vztah v realném svété znamy jiz

fadu let, na internetu je pomérné novy. B2B trzisté jsou pak elektronicka trzisté, obchodujici na bazi B2B.

Ackoliv se zde jedna feoreticky o stejny vztah, jako v soucasnosti bézné fungujicim systemu
mezipodnikovych internetovych prodejen, je zapotiebi tento vztah odlisit. Na rozdil od této jednostranné
e-komerce, virtualni trzisté B2B shromazduji soucasné nékolik prodavajicich a kupujicich na jednom
centralnim trZisti a umoznuji jim, aby nakupovali a prodavali mezi sebou navzajem za dynamicke ceny, kieré

jsou urcovany v zavislosti na urcitych, pfedem danych pravidlech smény.

Vyznamnym rysem B2B trzist je vétsSi diraz na logistiku a zajisténi samotného obchodu, oproti
durazu na ziskani zakaznika a jeho presvédcovani o tom, ze zrovna toto zbozi si musi koupit, jako je tomu
v pfipadé obchodd uréenych konzumentim, koncovym zakaznikim. Také vztah mezi zakaznikem a
prodejcem je odlisny. U obchodovani B2B se zpravidla jedna o dlouhodobéjdi obchodni vztah, ktery je
mnohdy i smluvné podchycen, zatimco v pripadé obchodi B2C je zakaznik az do momentu finalni

objednavky vétSinou neznamy.

Jadrem B2B trzisté je v podstaté databaze, k niz Ize pfistupovat pomoci internetu a jednoduchého
rozhrani — tedy obchodni aplikace. Obchodni partner, ktery pfistupuje do tohoto virtuélniho prostoru, zna své
podminky, za nichZ se mlZe obchod uskute¢nit. Obchodni aplikace je pak vétSinou schopna sama reagovat
na pfipadné zmény v obchodnich vztazich. U nékterych typl trzist byva samoziejmosti automaticke
zpracovani objednavky a jeji zafazeni do informacniho systému uvnitt firmy; ten je propojen vzajemné
spolupracujicimi moduly — napriklad skladové hospodarstvi, platebni systém, modul pohybu zakazky atd.
Nékteré systémy mohou automaticky sledovat stavy zboZi na skladé a automaticky doobjednavat u
subdodavatell dochazejici polozky. Zakaznici B2B trZisté ziskavaji moZnost rychlého a pohodiného
porovnani nabidek vice dodavatelt a objednani zbozZi v jenom misté. Dodavatel pak ma moznost rozsifeni

distribu¢nich cest za mnohem nizsich naklada.

Elektronicka trzisté se déli do tfi zakladnich skupin na vertikalni, horizontalni a diagonaini
elektronicka trzisté. Podstatou trzist vertikélnich je specializace na konkrétni primyslovy segment, ktery fesi
zejména komunikaci dodavatelsko-odbératelského fetézce, a takové trzisté funguje vicemené jako komoditni

burza. Naproti tomu pro horizontalni trzisté je pfiznacny Siroky zabér zejména na strané odbératelske.



Obchodované komodity na horizontalnim trzisti totiz nakupuije Siroky okruh firem a nejcastéjsim sortimentem
je nepfimy material, tzn. material, ktery firma nevyuZziva pro dalSi zpracovani, ale ke své viastni pfimé

spotfebé. Diagonalné orientovana e-trzisté se specializuji na podporu urciteho typu prodejcu.

2.3 Prinosy B2B trzist

Trzistt B2B se svym novym pohledem zcela vymykaji klasickym obchodnim centrim. Jejich
charakteristickymi znaky jsou pfedevsim rychlost a efektivita. Kromé téchto vyhod vSak maji i fadu dalich

uZivatelskych pfednosti.

Tab. 1: Pfinosy elektronického trzisté:

s Rl
-nizsi cena -vy3si objemy
Kupni sila -niz8i naklady na vyjednavani -niz8i naklady na vyjednavani
-snadny pristup k vice dodavatelim -rozsifena zakaznicka zakladna
P E
33 e -nizsi naklady na ziskavani
i - -niz8i vyhledavaci naklady et
Efektivita procesu =t 4 zakazniku
A N S -nizsi naklady na zpracovani
Integrace dodavatelského | -snizené naklady na zasoby -zlepsené fizeni zasob
retézce -snizené naklady na zpracovani -zlepSene predvidani poptavky
-jednodussi a priibézny
Agregace obsahu a sluzeb | Hjednodussi a priibézny benchmarking benchmarking
v ramci specializovanych | -nakladoveé efektivni prizkum -nakladove efektivni pribézny
odveétvi -rychlejsi konkurenéni odezva pruzkum
-rychlejSi konkurenéni odezva
-transparentnost cen a zasob G
Trzni efektivita -zamezeni nesystematickym nakupim :::;::g m:ém:::::gx? jeh
-snizené naklady nadmémych zasob S y

Néktera feSeni B2B umozriuiji, aby byl cely proces diky zabudované logice fetézové provazan az na
vyrobce tak, Ze pozadavky distributora mohou pfimo ovliviovat pravé vyrabéné zboZi. Vysledkem je
samoziejmé znatelné snizeni nakladi. Z mensi Casti se na nich podili snizeni administrativni zatéze, ale
mnohem vice se do nich promitne pfizniva optimalizace zasob a nizké kapitalové naklady. Odhady uspor
provoznich nakladi se pohybuiji v rozmezi 15 - 50% [6]. Vyznamny je ale i pfinos spocivajici v ziskani novych
obchodnich partnert, kterym vyhovuje komfort nové obchodni cesty, a nelze opomenout ani pfileZitost
k vytvoreni loajaini zakaznické komunity.



24 Soucasna pozice B2B trzist

| kdyz je model B2B mladsi, nez napf. B2C, analytici predpovidaji, Ze vliv internetového obchodovani
B2B bude mnohokrat vyssi. Jiz dnes je trh B2B vétsi nez je trh B2C a pfedpoklada se, Ze poroste jesté

rychleji a bude priblizné desetkrat vétsi, nez obchodovani B2C.

firmy nebudou mit jinou moZnost, nez se rovnéz zapojit.

Prostor trzist B2B se prudce rozviji. Trzisté B2B jsou novou generaci internetového obchodovani,
ktera se prosazuje svoji neobvyklou pruznosti, rychlosti a efektivitou. V dosavadnim revoluénim rozvoji
internetového obchodovani se trzité B2B, navzdory svym jedineCnym vlastnostem, nestala dosud stfedem
zajmu. Nyni se vSak situace zacina oCividné menit. Zatimco pred péti lety jesté neexistovala témér Zadna B2B
trzisté, dnes je téchto trZist na internetu nékolik stovek. Také kapitalové trhy zaznamenavaji prudky rust
internetovych trzist typu B2B. Rostouci pocet ¢lanki a prezentaci v médiich se zabyva revoluénim rozvojem

trzist B2B a rostouci pocet ekonomickych odborniki analyzuje vliv trzist B2B na celosvétovou ekonomiku.

3  Analyza firmy a situace na ¢eském trhu

3.1 Profil zadavatele

Galileo Corporation s.r.o. je mlada spolenost, zabyvajici se profesionalni tvorbou ¢i modernizaci
internetovych stranek, vytvarenim prezentaci do mobilnich telefonu s technologii WAP, portald a
multimedialnich firemnich prezentaci. Pfednostmi této firmy jsou nizka cena a kvalitni prezentace, vyuzivajici
dnes nejmodernéjsich moznosti internetu. Oproti vétsiné tvarci WWW stranek disponuje Galileo Corporation
pokro€ilymi databazovymi technologiemi, umoZznujicimi vysoce efektivni, profesionalni vysledky.

Spolecnost byla zaloZzena v roce 1999 jejim soucasnym spolumajitelem Mgr. Vaclavem Lintnerem
jako fyzicka osoba a zaCatkem letosniho roku doslo ke zméné pravni formy na spolecnost s rucenim
omezenym. Zastupovana je dvéma jednateli. Jako progresivni internetova spolecnost zaméstnava Galileo
Corporation své zaméstnance pfes internet a poskytuje tak svym pracovnikim dostate¢nou volnost a pohodli
pfi praci. V souGasné dobé takto firma zaméstnava Ctyfi internetové specialisty. Sidlo firmy je v Chomutové a

v Plzni se nachazi nové oteviena pobocka.



Galileo Corporation ma za sebou bohaté zkusenosti z oblasti internetu, webdesignu a reklamy. Mezi
vyznamné projekty patfi predevsim portal pro obce ¢eské republiky (www.obecni-urady.net) nebo spoluprace

se spolecnosti T- Mobile.

3.2 Zadani projektu a jeho cile

Spolecnost Galileo Corporation si nechala v dubnu 2001 zhotovit prizkum trhu, jehoZ cilem bylo
vyhodnotit situaci v ceskych primyslovych oborech, hlavné pak jejich pfipravenost na zavadéni
elektronického obchodovani formou B2B trZist. Kritérii byla kromé snadné obchodovatelnosti prostrednictvim
internetu i velikost daného vertikalniho trhu, prognézy jeho budouciho vyvoje a pfitomnost klicovych subjektd,
pfipravenych vyuzivat moznosti, které moderni elektronické obchodovani nabizi. Z prizkumu vyplynulo, ze
jednim z obori, pfipravenych v tomto sméru do budoucna expandovat, je trh s textilem, ktery zatim neni
zadnym konkurencnim B2B trziStém obsazen. Galileo Corporation proto zvazuje moznost takove trzisté
zfidit. Specializace trzisté jesté neni presné stanovena, ale jedna z moznych variant jsou technické nebo

netkane textilie.

Na zakladé téchto zaveru stanovila spolecnost Galileo Corporation zadani této prace, jejimz cilem je
nalezeni optimalnich cest k uplatnéni tohoto typu trzité na trhu s textilnimi produkty a navrZeni
nejvhodnéjsiho postupu pfi jeho realizaci. Dilezité je vSak zachovani moznosti budouci expanze do dalSich
oblasti textilniho obchodovani, pfipadné i moZnost proniknout na zahranicni trhy. Zadani tedy zahrnuje
nasledujici body:

a) Zakladni charakteristika konkurence.

b) Vybér optimalni formy trzisté.

c) Doporuceni efektivniho pfijmového modelu.

d) Priblizeni moznosti financovani projektu.

e) NavrZeni vhodnych technologii pro provoz trzisté.

3.3 Situace na éeském trhu s textilem

V praktickém vyuzivani novych technologii a jejich uplatnéni v e-businessu Ceska republika zatim
prilis nevynika.



Prvni opravdové B2B v Cesku predstavila teprve v roce 2001 spole¢nost B2B Centrum. Systém pro
obchodovani mezi firmami prostfednictvim internetu nazvala Intelligo. Nabizeny sortiment tvofi predevsim
nevyrobni zdroje, které vSak firmy nezbytné potfebuji ke své Cinnosti. Jedna se zejména o kancelarskou

techniku a potreby, nabytek, vypocetni techniku, istici prostiedky, pracovni pomicky a obcerstveni.

Pinohodnotné textilni B2B trzisté na ceském internetu dosud neni. S napadem vytvorit webovou
prezentaci, zabyvajici se hromadnéjsim prodejem textilu, vak neprichazi firma Galileo Corporation jako prvni.

V souéasnosti se na ceském internetu nachazeji tfi vétsi domény s podobnym zamérenim:

www textilie.cz
www.a-z-textil.cz

- www textil.cz

Doména svelmi dobfe vybranym, snadno zapamatovatelnym nazvem www.textilie.cz

pravdépodobné zanikla a ptvodni adresa je presmérovana na webove stranky Chrudimi.

Obsah internetovych stranek www.a-z-textil.cz pisobi pomémeé komplexnim dojmem. Sami tvirci
tuto domeénu oznacuji jako informacni a reklamni projekt, urceny predevsim odbornikim a obchodnikim,
pokryvajici oblast vyroby, dovozu, velkoobchodniho i maloobchodniho prodeje textilnich materiall, prizi,
odévl, metraze, pleteného zbozi, kozenych odévi, punéochového zbozi a vieho, co souvisi s timto oborem.
Je mozne zde nalézt novinky z oblasti textilu, seznam second handu, prodejen, velkoobchod, riznych akci a
mnoho dalSiho. Jiz delSi dobu vSak tato doména nejevi znamky provozu a posledni aktualizace je jiz rok

stara. Proto je mozné se domnivat, Ze www.a-z-textil.cz pozastavilo svoji Cinnost.

Jedinym vyznamnéjSim konkurentem se tedy zda byt piné funkéni doména www.textil.cz, kterou
viastni VUB a. s.. Disponuje prakticky nejideaingji zvolenym jménem v ramci éeského internetu. Ani v tomto
pfipadé vak nelze hovofit o textilnim trzisti. Sama zakladatelska firma VUB a. s. vnima textil.cz spise jako
portal sdruzujici veskeré informace a novinky o textilu, jehoz soucasti je i primitivnéjSi modul obchodovani

pomoci inzertnich ploch.

Z uvedeného vyplyva, ze vsoucasné dobé portal textil.cz planovany projekt spolecnosti Galileo
Corporation neohrozuje. Do budoucna v3ak textil.cz planuje vyznamne zmény. Pfipravuje se na fuzi, hodla

zménit dosud pouzivanou technologii, rozsifit okruh svych sluZeb a jeho soucasti se pravdépodobné stane i

Za souCasného stavu by tedy firmé Galileo Corporation nemélo Cinit Zadné potize na ¢esky trh

proniknout a zaujmout zde predni postaveni. Nespornou vyhodou je zatim neexistence pfimé konkurence



v oboru. Vzhledem k tomu, Ze stale vice podnikatelskych subjektt u nas jiz internet bézné vyuziva a jejich

pocet bude i nadale stoupat, je esky trh na B2B obchodovani pripraven.

Pokud se v$ak spolecnost Galileo Corporation rozhodne proniknout svym trzistém do zahranici,
bude nucena éelit ostré konkurenci desitek Siroce zaméfenych i Uzce specializovanych textilnich trzist.

Priprava na zahajeni provozu by proto musela byt mnohem peclivejsi.

4  Podminky uplatnéni nového textilniho B2B trzisté

4.1 Formy on-line trzist

Pfi zakladani nového trzisté ma firma Galileo Corporation na vybér z nékolika modell, které se
behem kratké historie B2B obchodovani osvédCily. Volba vhodného modelu nebo kombinace nékolika
ruznych modell je zakladnim kamenem budouciho Gspéchu textilniho trziste.

Osvédcéenymi obchodnimi modely jsou:

- obchodni centra

- agregatofi
inzertni plochy
aukéni trziste

elektronické auto-provadéci systémy

4.1.1 Obchodni centra

Obchodni centrum, ve smyslu on-line, jsou rozsahlé internetové stranky, které byly vytvoreny
spolecnostmi, které jesté neakceptovaly internet, jako své specifické trzisté. Kazdy prodejce zde dostane
k dispozici ,virtualni vylohu* svého obchodu a zde pak mize vystavovat své vyrobky. Kupuiici jsou do centra
pfitahovani novymi produkty nebo informacemi o jejich vlastnostech. K dispozici jsou rovnéz nezavislé
hodnotici studie i reference.
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Tato prodejni strediska mohou mit vertikalni charakter, tedy specializovat se na uréitou vyrobkovou
kategorii, ale mohou mit rovnéZ charakter horizontaini, zaméfujici se pouze na urcité primyslové odvétvi.

Vyjimku netvofi ani obchodni centra diagonalni, ktera se specializuji se na podporu urcitého typu prodejcu.

Obchodni stfediska mohou zprostfedkovavat jednoduché prodejni procesy vyhovujici drobnéjSim

Zahranicnimi textilnimi e-trzisti je model obchodnich center prodejci vyuzivan pro svoji jednoduchost.

Obchodnici zde nejsou nuceni k zavadéni slozitych softwarovych modulu.

Pro vstup nového trZisté do zahraniCi je vSak tfeba dbat na to, aby prilisna jednoduchost nebyla

spiSe prekazkou v cesté za dynamictéjSim obchodovanim.

Priklady: FreeMarkets, VerticalNet; Shop2gether, Tradeout.

4.1.2 Agregatori

Agregator je jednozastavkové nezavislé nakupni centrum. Jeho systém spoCiva vtom, Ze
shromazduje produktove katalogy velkého mnoZzstvi vyrobcl ¢i dodavatell na jedné internetové strance
v jednom spolecném formatu. Pocet produkti, které jsou zde takto vystaveny on-line, mize dosahovat az
stovek tisic. Hlavni vyhodou zde proto je snadna a rychla orientace zakaznika, ktery misto telefonovani a
faxovani nékolika dodavatelim ziska téméf okamzité spolehlivé informace o nabizeném produktu a jeho
cené.

Internetové stranky agregatori vSak musi byt strikiné neutralni a nezavislé, aby vSichni nakupujici
mohli mit k informacim, vystavenym na trZisti, davéru a nepovazovali obchodovani na takovémto trZisti za
zbytecné riziko.

Ceny produktl jsou v katalozich pfedem uréeny dodavatelem a neni zapotfebi o nich neustale
smiouvat. Nejlépe proto tento model funguje u prodeje textilnich vyrobku, které maji nizsi ceny, nakupuji se
pomérné Casto, ale pouze v malych mnoZstvich.

V pfipade, Ze néktefi odbératelé maji jasnou predstavu o cené a nechtéji se zdlouhavé probirat
nabidkami vyrobki za pro né neakceptovatelné ceny, nabizeji néktefi katalogovi agregatofi velmi uZitecnou
funkei ,stanoveni cenovych pozadavki®. Zde si zakaznik stanovi limitni cenu, za kterou je schopny vyrobek
jesté koupit a omezi tak piehled dodavateli prezentovanych na webové strance.
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| pres to, Ze se vétSina agregatoru snazi neustale vylepSovat a inovovat poskytované sluzby na svém

trziéti, nedovoluje systém agregatoru zatim piné vyuzit potencial modernich textilnich B2B trzist.

Priklady: e-Chemicals, Chemdex, MetalSite, PlasticsNet

4.1.3 Inzertni plochy

Zakladni formou vzajemného obchodovani mezi firmami je model inzertnich ploch. Svou vizazi
pfipomina spise jakousi interaktivni informaéni tabuli, poskytujici uZivateli trzisté detailni informace o
soucasné situaci na trhu, poptavanych ¢i nabizenych vyrobcich. Pfevazna vétsina systému inzertnich ploch
poskytuje tyto informace v pfehledné a struéné podobé hned na hlavni obrazovce, kde jsou obvykle
chronologicky nebo abecedné sefazeny vjedné nebo vice produktovych kategoriich. Kazda zanesena
polozka zde ma pfifazené identifikacni Cislo, které umozriuje ziskat podrobnéjsi informace.

-

Jedna se vlastné o jakousi obdobu diskusniho fora na téma nakup a prodej, ovsem s tim rozdilem,
ze ,diskuse” se mohou G¢astnit pouze schvaleni a fadné zaregistrovani ¢lenové. TrZisté totiz ovéfuje uZivatele
dfive, nez ziskaji pravo uverejnovat zde svoji nabidku nebo na vystavené produkty reagovat. Kazdy clen
tohoto trzisté ma moznost ,vyvésit* zde svou aktualni nabidku ¢i poptavku a cekat, az nékdo na zvefejnénou

vyzvu odpovi. V pripadé, Ze tento jev nenastane, ma uzivatel moznost svou nabidku i poptavku stornovat.

Metodu nasténky vyuziva i portal www textil.cz. Vzhledem k tomu, Zze vSak nevnima tento system
jako hlavni napli své cinnosti, jsou zde komercni inzeraty prokladany ruznymi informacemi a novinkami. Tim
v uZivateli vzbuzuje pocit, Ze se nejedna ani tak o inzertni plochu, jako spise o nejnovejsi aktuality ze svéta
textilu.

Tento model je vyhodny predevsim pro trhy, jejichz vyrobky Ci sluzby jsou jen tézko zaraditelné do
spolenych, snadno obchodovatelnych skupin, protoZe kazdy kontrakt vyzaduje odliSny pfistup a musi byt
proto sjednavan individualné. To samozfejmé znacné zpomali cely obchodni proces, coz je v konkurenci
s ostatnimi B2B trzisti nevyhoda. Néktera trzisté jsou si tohoto nedostatku velmi dobfe védoma, a proto se
snazi vytvofit pro obchodovani takovy standardni postup, aby umoznioval piné automatizované uzavirani
smluv. K ziskani novych uzivatell je véak zapotfebi nabidnout i nékteré dalsi sluzby, které pfesahuji ramec
zakladniho fungovani trzisté.
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Pokud by se tedy spolecnost Galileo Corporation rozhodla pro tento typ textilniho trzisté, ziskala by
vyhodu relativni jednoduchosti implementace systému. Byla by vSak snadno zranitelna konkurenci a musela
by rychle rozvilet dumysiné obchodni techniky (napf. aukce), pokud by chtéla zvySit uZitnou hodnotu

nabizenou clenum frziste.

Pfiklady: Catex, CreditTrade, Elinex, TechEx

4.1.4 Aukeni trhy

Puvodné se vyvinuly on-line aukce v oblasti obchodovani typu C2C jako vysoce efektivni zplsob
transakci mezi spotfebiteli. MozZnost prodavat jedineéné predméty viastnéné jednotlivci byla v dobé, kdy
internet byl teprve na zacatku, ve fyzickem svété velmi komplikovana. Spotfebitelé, pokousejici se prodavat
ojedinélé produkty, byvali ¢asto odkazani na malé trhy omezené na jedno misto, na kterych hledali potenciaini
kupce. Mezi prvnimi, ktefi pochopili silu internetu a dokazali z ni tézit, byla i spolecnost eBay ~ znama
predevsim svym aukénim serverem eBay.com. Nyni jsou internetove firmy jako je eBay schopny nabidnout
zakaznikim moznosti, jak nabizet svilj osobni majetek k prodeji na globalnim trhu prostfednictvim on-line
aukei.

Aukéni format je jednim z pfistupu, ktery ma Sanci stat se popularni pro trzisté B2B, protoZe zvySuje
jejich efektivitu a zaroven zvySuje rentabilitu obchodovani pro nakupujici i prodavajici. Navic aukéni trh
koncentruje nebo seskupuje pohledavky a zavazky vSech obchodnich transakci do uréiteho ¢asového
okamziku, kdy se aukce uzavira. Tim se zvySuje celkova likvidita trhu. Schopnost skupinového urcovani cen
mnoha druhd zbozi a sluzeb nékolika nakupujicimi a prodavajicimi vytvari model dynamického uréovani cen a
predstavuje radikalni odklon od vyuzivani fixnich cen. V aukei jiZ kupujici nemaji Zadny duvod pro preplacent,
a proto nenabizeji vySsi cenu, nez jsou ochotni zaplatit. Prodavajici, ktefi uverejni prilis vysokou cenovou
nabidku, museji brzy snizit své ceny, nebo nebudou prodavat. Kupujici maji vétsi vybér, vétsi pohodli a

moznost platit méné. Prodavajici maji vetsi trh a moznost vice si vydélat.
Rozlisujeme dva zakladni druhy aukci:

E aukce vedené prodavajicim

- inverzni aukce (aukce vedené kupujicim)
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1)

2)

Aukce vedené prodavajicim

Zde je iniciatorem provedeni transakce prodavajici. Jeho ¢innost zacne tim, Ze vypise
polozky uréené k prodeji a potencialni kupci predkladaji své rostouci cenové nabidky na urcitou
nabizenou polozku nebo sluzbu. Tento model vede obvykle k postupnému zvySovani cenovych

nabidek s tim, jak se blizi uzavirka aukce.

To vyhovuje predevsim prodavajicim, ktefi tim dosahuji nejvy$sich cen za své zbozi,
protoze na internetovém trzisti se nachazi mnoho potencialnich, vzajemné si konkurujicich zajemcu.
Tento systém je zvlasté vhodny pro prodej polozek ojedinélych, diferenciovanych a soucasné
relativné jednoduchych na popis a pochopeni.

Naopak méné vyhodny je tento systém pro nakupuiici, protoZe pfi ném neprobiha zadne
vyjednavani mezi kupujicim a prodavajicim - probiha zde pouze konkurenéni boj mezi kupujicimi.

V segmentu textilnich e-trzist je tento druh aukce obzvlasté vhodny pro likvidaci
prebytkového zbozi. V této oblasti kupujici dobfe zna cenu, za kterou bylo zbozi pivodné nabizeno
na frhu, ale ocekava, ze bude prodavano se znacnou slevou. Aukéni mechanizmus zde nahrazuje

tradi¢ni maklére pro likvidaci, ktefi pouze nabizeji ceny pro okamzity prode;.

S postupem ¢asu zacinaji firmy tomuto zpUsobu likvidace prebytkového zbozi davat vetsi
pfednost, neZ standardnim zpUsobum. Divodem je skutecnost, Ze pomoci internetovych aukci

prodaji zasoby obvykle rychleji, a tak snizuji naklady na udrzovani zasob.

Inverzni aukce (vedené kupujicim)

Inverzni aukce probihaji obvykle tak, ze kupujici specifikuji polozky, které chi€ji a nékolik
prodavajicich se konkurencné uchazi o uzavreni obchodu holandskou aukci se snizujici se cenou.

Vzhledem k tomu, Zze cena ma s blizici se uzavirkou tendenci klesat, je tento druh aukce
vyhodny predevsim pro kupujici a to zvlasté tehdy, je-li pfitomno vice prodavajicich, ktefi jsou

schopni nabidnout polozky splfujici pozadavky kupujiciho.
Tento model je vyuzivan horizontalnimi obchodnimi centry, ktera usnadfiuji pofizovani

zasob. Poptavané polozky, které jsou nabizeny velkym mnoZstvim prodejcU, jsou shromazdény a

umistény na takzvané "hromady" tak, aby byla zajiSténa konkurence. Systém B2B trzisté pfitom
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pfedem provéfuje, jestli jsou nabizené polozky pro kupujiciho pfijatelné. Kupujici neni povinen
pfijmout nejniz8i cenovou nabidku, nebo se vzdat svého dosavadniho dodavatele. V prubéhu on-line
aukce zlstavaji dodavatelé mezi sebou anonymni, ale vidi, jak vysoké jsou konkurenéni cenové
nabidky. Aukce obvykle trvaji jednu az tii hodiny.

Zajimavym prikladem tohoto obchodniho modelu je trzisté Shop2gether. Shop2gether
dovoluje malym firmam, aby slucovaly objednavky na stejné poptavané zbozi, jako je napfiklad
kancelarsky nabytek a kancelarské potieby. V piedem stanoveném case je sluovani podobnych
objednavek uzavreno; pak urcity poCet dodavateli dava své nabidky na tento velky kontrakt.
Zajimavé na tomto formatu B2B transakci je, Ze podstatné snizuje pofizovaci ceny. Muze ale
fungovat jen pro takové polozky, které Ize jasné prodavajicim popsat a pro které existuje mnoho
dodavatelu.

Aukeni systém se pro svoji efektivitu a rychlost jednani vrealném case stava zejména
v posledni dobé hitem internetového obchodu, a proto se jej snazi zaclefiovat do svych sluZeb i starsi
typy trzist. Pro velkou ¢ast textilnich trziSt' v zahranici se stal aukéni systém zakladnim kamenem
jejich cinnosti. Ani spole¢nost Galileo Corporation by neméla opomenout zaclenit aukce alespon
v zakladni podobé do svého systému. V opacném pripadé by si totiZ mohla vyslouZit nalepku
zastaralého a obchodné neatraktivniho trzisté.

Priklad: apparelbids.com, eBay.com, tradetextile.com

4.1.5 Elektronické auto-provadéci systémy

provadéci systémy. Jedna se o centralizované trhy pro standardizované nebo komoditni vyrobky, kde mezi
sebou konkurencné zapoli vétSi pocet soucasné prodavajicich a nakupujicich. Tyto systéemy nejvice

pfipominaji kontinualni oboustranné aukce.

Pocita¢ eviduje nabidky a poptavky a automatizované vyhledava ty nabidky a poptavky, které jsou
vzajemné odpovidajici. Nabidka i poptavka musi mit fixni nebo limitni cenu, ktera je (Castnikem na trzisti
pozadovana. Nemize-li byt poZzadavek uspokojen, je uloZzen do systému a Ceka, az se objevi odpovidajici
polozka.

Pro fakovy systéem je obvyklé, Ze dava nejvySsi prioritu objednavkam, které maji nejlepsi ceny.
Objednavky se stejnou cenou jsou vyfizovany chronologicky podle toho, jak byly doruCeny na trzité.
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Centralni systém, ktery je pfi takovémto obchodovani bézné vyuZivan, se nazyva "limitni objednavkova
kniha". Tento systém dovoluje clenim obchodovat anonymneé, rovnopravné a spravedlivé (kdo prvni pfijde,
ten je prvni obslouZen). Automaticky spojovaci systém poskytuje ceny v reainém Case a umozfuje rychlé

obchodovani.

K zajisténi efektivnino provozu limitni objednavkové knihy je vSak zapotfebi, aby zapisované
produkty byly standardni i v jistém sméru identické (napf. cenné papiry) a Casto obchodované (tzn. Ze do
objednavkové knihy vstupuje mnoho konkurencnich objednacich nabidek a poptavek). Malo prodejné vyrobky
maji totiz malou pravdépodobnost, Ze dojde rychle ke spojeni odpovidajici poptavky a nabidky. Pfitom kazdou
sekundu, kterou Ceka objednavka v objednavkové knize, miZe byt kupujici nebo prodavajici vystaven

nemilosrdnym cenovym zménam.

Objednavka muze byt kdykoli uspokojena, pokud ji UCastnik trhu nezrusi. To nuti obchodniky
pouzivat pfistup "bud a nebo", to znamena, Ze (Castnik viozi svou objednavku do objednavkové knihy
s urcitou cenou; neni-li objednavka ihned vyfizena, je z trzisté automaticky stazena. Vyuzivani pravidla "bud a
nebo" vede k omezovani poctu objednavek v centralni objednavkové knize a klesaji pak $ance, Ze bude jina

objednavka okamzité spojena. “

Na téchto trzich je rovnéz dulezité, aby byla udrzena dokonala anonymita kupujicich a prodavajicich,

protoZe identita kupujicich a prodavajicich mize vyznamné ovlivnit i vysi trzni ceny.

Uspésné piné automatizované trzisté B2B musi také zajistovat clearing a platebni vyrovnani.
V nékterych pfipadech museji trzisté zabezpecit doruceni prodanych produkti kupujicim.

Systém automatizovanych trzist je pravdépodobné nejdokonalejsi zpisob moderniho obchodovani.
Ke svému fungovani vSak vyzaduje velké mnoZstvi pfihlasenych uzivatel a predevsim Spickovou technologii.
Zejména v pocatecni fazi ¢innosti noveho textilniho trzisté spole¢nosti Galileo Corporation by tedy nebylo
zvoleni systému automatizovaného trzisté Stastnou volbou. UZivatelé, ktefi by na nové zfizeném,
poloprazdném trzisti opakované nenalézali hledané produkty, by zfejmé velmi brzy ztratili trpélivost a projekt
by zkrachoval jiz na zacatku. Jakmile si véak nové trzisté zajisti dostatecny pocet uZivatell, mohlo by byt
rozsifeni systému o automatizovany obchod velmi dobrou strategii.

Priklady: e-STEEL, PaperExchange (Catex, CreditTrade a Elinex se rovnéz rozvijeji smérem k tomuto
trznimu prostoru).
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4.2 Specializace

Priklady z praxe dokazaly, Ze ma-li byt nové trZisté spolecnosti Galileo Corporation Uspésné i
v zahranici, je zapotiebi, aby se zpoCatku zaméfilo na specifické odvétvi prumyslu a specializovalo se na
néktery jeho vertikalni segment. Tato Uzka specializace mu umozni pomérné snadno dominovat na vybraném

trznim prostoru a docilit vysoké obchodovatelnosti, ktera usnadni rychly rozvoj trzisté.

Podobny postup zvolilo napfiklad i elektronické trzisté MetalSite. Svou ¢innost zahajilo prodejem
nadbytecnych zasob kovu druhé kategorie. Jeho Uzké zaméfeni mu brzy umoznilo na této odvétvové vertikale

dominovat.

Temér podle stejné Sablony postupovalo i B2B trzisté PaperExchange, které zacalo profitovat na

segmentech bednove lepenky a jemného papiru.

Specializace novému textilnimu trzisti umozni rovnéz sestavit obchodni model tak, aby co nejlépe
vyhovoval specifickym pfanim a potfebam jeho uzivateli. To mu poskytne velkou vyhodu oproti konkurenénim
gigantickym trzistim. Tito giganti totiz zpravidla ovladaiji prili§ Siroky seamenl, ktery jim dovoluje pouzivat jen
mnohem univerzalngjsi a tim i pro spoustu uZivatell nedokonalejSi obchodni model. Takovou specializaci by

pro Galileo Corporation mohly byt napf. technické nebo pouze netkané textilie, zbytkové materialy, apod.

Teprve ve chvili, az bude nové trzisté zavedeno ve svém specifickém odvétvi, ziska si své stalé
klienty, bude vykazovat velkou obchodovatelnost a rozsifi dostateéné povédomi o své existenci, muze se
zacit rozpinat i do dalSich vertikal vramci stejného odvétvi. RozSifovanim obchodnich prilezitosti totiz

pritahne dalsi a dalsi zajemce, coz je hlavnim motorem ristu trziste.

VySe zminéné priklady MetalSite a PaperExchange Sly rovnéz cestou postupného rozsifovani.
Kratce po ziskani vedouci pozice ve své vertikale zacalo trzisté PaperExchange zavadét nové produkty a nyni
nabizi dokonce i papirenské stroje a zafizeni. Dnes ma takrka monopolni postaveni na trhu s papirem.
MetalSite si udélala dobré jméno a ziskala velikou publicitu. Nyni je MetalSite schopna rozsifit rozsah svého
obchodovani a do svého sortimentu zahrnout i ocelarské materialy nejvyssi jakosti.

V ramei ¢eského trhu neni Uzka specializace prilis nutna. Internetovy trh s textilem zde jesté neni

natolik obsazeny, aby zde bylo zapotfebi dumysinych strategii. Je vSak pouze otazkou casu, kdy si

neobsazeneho trzniho segmentu povsimne konkurence.
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4.3 Vedouci pozice

Ztrzniho segmentu nejvice profituje ta firma, ktera ma v daném segmentu nejvetsi trzni podil.
V rychle se rozpinajicim svété B2B trzist to pak plati dvojnasob. Prvotni dominantni postaveni by e-trziti
spolecnost Galileo Corporation méla poskytnout pravé vySe zminéna specializace.

Vysoka obchodovateinost vede k jesté vétsi obchodovatelnosti. Tento vztah je pro trziste B28
rozhodujici. Proto jeho provozovatelé musi usilovat o to, aby bylo velmi rychle dosaZzeno vysokého poétu
uskuteéiovanych transakci. To je pfitazlivé pro dalSi a dalsi Ocastniky, ktefi na trh vstupuji hnani vidinou vy$si
rentabilty obchodovani. Takovato rozvojova dynamika vede obvykle k tomu, Ze trzisté B2B postupné
zahmuje dalSi vertikaini segmenty, CimZ se snaZi pfitahnout dal8i Gastniky, ktefi pfispivaji k dal§imu rozvoji
efektivnosti obchodovani.

1 Pfitahnout silné kupujici 1. To pfilaka velké dodavatele

2. To pfilaka mnoho dalSich : W 2 Tipilakaji mnoho dalich
kupujicich dodavatell

Obchodni fransakce vytvafeji <: To vytvari velky pocet obchodnich
virtualni komunity transakci

Dosazeni vysokého poétu a velkého objemu obchodnich transakci bude pfedevsim v polatecnich
fazich budovani textilniho tr2i$té mnohem dilezitéj$i, nez celkovy pocet (¢astniki. To znamena, Ze trzisté by
se mélo nejdfive zaméfit na klicové obchodniky, u kierych je pravdépodobné, ze budou obchodovat Casto
velké objemy a tém nabidnout vyhodné lenstvi. Je to mnohem vyhodnéjsi, neZ vynakladat mnoho penéz a
Usili na ziskani drobnéjsich OEastniki, kiefi pfifdou na tr2isté sami, kdyz se na ném budou vyskytovat velci a
divéryhodni obchodnici.

Protoze (spééné trzisté vytvafi nejvétsi obchodovateinost a pfitahuje klicové klienty, stava se pro
konkurenty velice obtizné zaloZit a provozovat obdobné trzidté B2B, které by pisobilo ve stejném trznim
segmentu. ZkuSenosti totiz prokazaly, Ze pokud se klient stal fadnym Clenem jednoho tristé B2B, zvykl si na
ném obchodovat a obchodovani zde mu pfinasi vyhody a sniZuje naklady, nema jiZ obvykle zajem na vstupu
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do trzisté jiného [1]. Tato skutecnost znamena, ze uspésne trzisté B2B, které zaéne dominovat na zvoleném
trznim segmentu, vytvari soucasné silné bariéry proti vstupu konkurencniho trzisté na tento segment. Zarover
ale tento fakt poukazuje na to, Ze pokud v dané oblasti postavila konkurence své trzistém dfive, ma oproti
nove vznikajicimu trZisti ohromnou vyhodu stalych klientl. V sou¢asné dobé je vSak jesté mnoho obchodnikd,
ktefi nevstoupili do svéta elektronického obchodu, a proto ma nové trzisté stale moznost poucit se z chyb
konkurence a pouZzit u¢innéjSi zplsoby presvédcovani potenciainich Ucastnikd, aby vstoupili pravé na jeho
trh.

V procesu ziskavani ¢lenl je zapotfebi, aby trzisté poskytovalo potencialnim i stavajicim clenim
dostatecnou péci a podporu, ktera je zakladnim predpokladem budovani silné znacky a ziskavani vérnych
zékaznika, vytvarejicich silnou virtualni komunitu.

Budovani takoveéto silné komunity by se dalo rozdélit do tfi po sobé jdoucich fazi:

1) Dosazeni dostatecné vysoke cetnosti obchodovani

.

Na poli e-trzist tato faze zahrnuje zavedeni obchodniho mechanizmu a ziskavani novych
¢lend, ktefi budou obchodovat v jeho trznim prostoru. K obvyklym marketingovym postupum pro
ziskavani novych ¢lend musi trzisté B2B implementovat dokonaly program péce o nakupujici a
prodavajici cleny. Ten zahrnuje pravidelna Skoleni, nepfetrZitou linku pomoci a dalSi prostfedky pro
podporu obchodnich jednani. Nezbytni pracovnici péCe o zakazniky se museji clentm velice pfiblizit

a pomahat jim, aby ¢asto system trzisté vyuzivali ve svij prospéch.

2) Zvyseni poétu sluzeb

Tato faze zahrnuje zvy3eni poctu poskytovanych sluzeb komunité, které spojuji obchodujici

3) Vytvareni bariér
Treti faze zahrnuje vytvareni vystupnich obchodnich bariér, které ¢lenum ztizi odchod
Z komunity trzisté. Tato faze zahmuije:
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rozsifeni funkénosti trzisté tim, Ze bude poskytovat pfistup ke sluzbam, jako je marketingovy
vyzkum a marketingove informace
uspokojovani specifickych pozadavku ¢lend trzisté a akceptovani jejich navrhi a doporuceni

integrovani informacnich systéma ¢lent do informaénich systéma e-trZisté.

Vysledkem téchto tfi fazi by mélo firmé Galileo Corporation byt vytvofeni silné komunity B2B trZisté a
zaroven "uzavieni' Cleny do svych sluzeb. To by mélo vést k vétsim vynosum trzisté, plynoucim

z obchodovani jeho clend a zaroven snizovani nakladi na ziskavani novych Clenu.

44 Neutralita

Elektronické trzisté musi byt vnimano jako neutralni obchodni prostor vSemi jeho cleny, a proto musi

vsem clenum poskytovat stejné podminky k obchodovani.

Tento postoj je pro B2B trzisté takika bytostné dileZity, protoze na jeho centralizovaném trznim
prostoru, obchoduje mnoho navzajem si konkurujicich €lend, a loﬁk kupuijicich, tak prodavajicich a
poskytnutim vyhod jakémukoliv z nich by se podepsalo nejenom na dobrém jméné a duvéfe v toto trZisté, ale
mozna na dlvére v elektronické B2B obchodovani vibec.

Neutraini postoj musi byt znat ze zpusobu, jakym je trZiSté navrZeno, ale i ze zpusobu fizeni,
obchodnich pravidlech trzisté a ochrany duvérnych informaci o uzivatelich.

PrestoZze se zda toto tvrzeni zfejmé, zajiSténi neutrality nemusi byt vzdy tak jednoduché. Jakmile
fotiz zacne trzisté rust a silit, je mozné, Ze se strategicti partnefi nebo silné firmy zaénou pokouset o ziskani
vétsiho podilu spolecnosti, aby mohly trZisté pokud mozno co nejvice ovliviiovat. Podobny pfipad museli fesit
i odbornici v MetalSite, kdyZ se nékolik hlavnich ocelaren zacalo zajimat o kmenovy kapital, aby si zajistily, Ze
pfi rozvijeni trzisté budou respektovany jejich zajmy.

Nejednodudsim zplusobem, jak dosahnout, aby byly vdileZitych rozhodovacich procesech
zastoupeny vSechny skupiny uzivatell, je pravdépodobné zfizeni dozorci rady a ustaveni uzivatelské komise.
Dozoréi rada funguje jako protivaha Cisté komercnich zajmi podilniki a pomaha trzisti, aby bylo divéryhodné
a neutraini. Méla by byt sloZena z reprezentantu odvétvi a davéryhodnych odborniki. Pofadanim diskusnich
for pro klicové hrace v odvétvi, by mohla ziskavat cenné rady a podnéty pro svou politiku a pro uspokojovani
zajmu Clend trZisté. Oproti tomu uZivatelské komise pfedstavuji uZiteény zpusob, jak ziskat informace pro
formovani inovaénich strategii a zavadéni opatfeni, ktera zkvalitfuji fungovani trziste.
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4.5 Strategicka partnerstvi

Je mozné, ze se na pocatku bude spolecnost Galileo Corporation potykat s nedostatkem kapitalu.
Obzvlasté vyvoj a zavedeni technologie, platby zaméstnancim nebo marketing by mohly firmé jesté pred
spusténim textiniho e-trzisté zplsobit neltnosnou finanéni zatéz. |dealni feSeni, které se ve svéeté

internetového podnikani velmi dobfe osvédcilo, proto byva uzavienf partnerske dohody.

Mezi potencialni partnery trzisté B2B patfi kapitalové silni investofi, makléfské spolecnosti,
poskytovatelé informaci, prodejce informacnich technologii a obchodnich systém. Za vynaloZzené investice
partner obvykle ziska podil na jmeéni trzisté.

| pfi vyuzivani strategickych partnerd si trZiSté musi zachovat komercni neutralitu.

W E W

5 Realizace projektu B2B trziste
5.1 Nazev trzisté

Velmi dulezite pro dosazeni dominantniho postaveni trzisté je vybudovani silného obchodniho jména
spolecnosti. Vychozim prvkem ziskani dobrého obchodniho jména je jeho volba. Obchodni jméno by nemélo
byt prilis specifické, aby pozdéji neomezovalo oblast obchodovani. V mnoha pripadech byva odvozeno od
jména internetovych domen.

Jednou z variant, jak se vyhnout prili§ specifickému nazvu, je pouziti chytlavého a produktové
nespecifického jména, jakym je napf. Shop2gether.

Témér bytostné dulezita je pro B2B trzisté dobfe zapamatovatelna internetova adresa. Zfizeni
domény tretiho a vyssiho fadu je pro spolecnost, ktera si hodla ziskat duvéru u svych obchodnich partnerd,
prakticky nemyslitelné. Proto by si mélo trzisté zfidit viastni doménu, vychazejici z obchodniho jména
spolecnosti respektive nejdrive zfidit vhodnou volnou doménu a podle ni pak nazvat spolecnost, jak tomu
byva u klasickych ,dot com(®. VétSina uZivatell se fotiz ve svém internetovém prohlizeéi nejdfive pokusi

vyhledat webovou prezentaci systémem www.<nazev trzisté>.cz pripadné .com.

Je véak zapotfebi zde dbat na néktera specifika internetu, jakym jsou napf. nemoznost psani
vinternetové adrese hacky, carky nebo mezery. Velmi neSikovné byvaji také pomicky v internetové adrese.
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Typickym pfikladem $patné zvoleného jména domény je www.a-z-textil.cz. UZivatel zde ma prilis
mnoho moznosti, jak se vpsani adresy splést a mnohokrat tak muze dojit k zavéru, Zze dana firma jiz
neexistuje a od dalSiho hledani upustit. Naopak dobfe zvolenym jménem se zda byt www.textil.cz. Nejenom,
Ze uzivatel zadava do svého prohlizece kratkou, snadno zapamatovatelnou a tézko zaménitelnou adresu, ale

Jiz z ndzvu je patrné, s ¢im se na dané internetove strance setka.

Dalsim problemem, ktery je nutny pfi volbé internetové adresy fesit, je fakt, ze velmi mnoho
internetovych domen je jiz zabrano, a proto bude Galileo Corporation nejspi$ nucena hledat v okrajovéjsich
castech, nebo odkoupit jiz existujici domenu jiného subjektu. Potiebné informace o existujicich i neexistujicich
doménach i jejich vlastnicich Ize nalézt na internetové adrese: http://www.domeny.cz.

Z volnych domeén jsou na ¢eském internetu zatim stale k dispozici napf.: www.fibrenet.cz ¢i
www.textil4U.cz. Za zminku by vSak rovnéz stalo odkoupeni nefunkéni domény www.textilie.cz.

Z domeén mezinarodniho charakteru je dosud volna napr. doména www.textil4U.net.

5.2 Pravni forma trzisté

Internetovi specialisté zavadéji své firmy jako soukromé spoleénosti s omezenym rucenim, které se
po urcité dobé stanou akciovymi spoleénostmi.

Pokud se totiz firma teprve pripravuje na zahajeni své ¢innosti, musi vynalozit hned na pocatku velke
mnoZstvi Gsili a prostfedkl a starosti spojené se zalozenim akciové spolec¢nosti by hned na zacatku mohly

veskeré snahy o vznik noveho trzisté zmafit.
| spolecnost Galileo Corporation by se méla pripravit na to, Ze se jeji textilni trziSté jednou

stane akciovou spolecnosti. Kapitalovi investori totiz pravdépodobné budou pozZadovat uvedeni
spolecnosti na akciovou burzu, aby tak zvysili jeji kapitalovou hodnotu.

5.3 Moznosti prijmu textiiniho B2B trzisté

Trzisté B2B vytvareji nové formy vynosovych prilezitosti. V souCasnosti existuji tyto druhy vynosd,
které mohou byt vytvoreny trzistém B2B:
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poplatky za transakce
poplatky za vystaveni produktu
poplatky za ¢lenstvi
- poplatky za prodej informaci
poplatky za marketing a reklamu
- podil z vynost

- poplatky za poskytovani licenci IT

5.3.1 Poplatky za transakce

Trziste, ktera jsou uspésna a jejich uzivatelim se vyplati diky velkému mnoZzstvi obchodnich
prilezitosti na jejich centralizovaném prostoru obchodovat, si mohou dovolit Gctovat poplatky za kazdy
obchod, uskuteCnény pomoci jeho nastroju. Zpusob vybirani takovychto poplatki se mohou liSit podle druhu
¢i filosofie jednotlivych trzist., Néktera trzisté si napfiklad GEtuji poplatky, které jsou uréeny procentem
z hodnoty kazdeé transakce. Cena poplatk( za transakci je uhrazena zu¢astnénymi stranami v odsouhlaseném
poméru. Jina trzisté Gctuji pfi kazdém obchodu pouze fixni ¢astku a jina napfiklad pozaduiji poplatek pouze
prodavajici strané procentem z hodnoty prodeje. Existuji rovnéz trzisté, ktera si Uctuji poplatek za transakci,
odvozeny od hmotnosti materialu.

| kdyz tento zpUsob poplatkll vypada vcelku jako snadny pfijem trzisté, nemusi jit vzdy o tak snadnou
zalezitost.

U automatizovanych nebo aukénich systému trzist neni problém tyto poplatky automaticky strhavat,
problém oviem nastava napfiklad u trZist typu ,Inzertni plocha®, kde je dohlizeni na fadné placeni takovychto
poplatkis obtizné. Clenove, ktefi se setkaji pomoci informaéni tabule mohou totiz snadno jit mimo trzisté a
uzavfit obchod bez jeho asistence. Jednim z moznych feeni je, Ze trZisté zajisti, aby mélo s kazdym clenem,
operujicim na trzisti, smlouvu, ktera urCi povinnost podat hlaseni o kazdem uskutecnéném kontraktu
prostiednictvim systému trZisté a spoléhat se na poctivost ¢lent pfi podavani hlaseni. Tuto mySlenku Ize jesté
podpofit tim, Ze na svych strankach e-trzisté uverejni pozadavek, aby uZivatelé komunikovali prostiednictvim

trzisté a administratortim trzisté tak umoznili monitorovat jejich aktivity.

trzisté, je vzajemna anonymita. To znamena, Ze nakupujici a prodavajici nemohou zjistit, s kym pfi uzavirani

obchodu jednaji a nemaji proto jinou moznost komunikace, nez prostrednictvim systému trziste.
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V pocateénich fazich budovani textilniho trZisté spolecnosti Galileo Corporation by systém
poplatkii ziejmé nebyl vhodnou strategii, protoZe by mohl mit na uZivatele spiSe odrazujici charakter.
Upusténi od poplatk( nebo jejich omezeni na pocatku obchodovani na trzisti, pomuaze vzbudit zajem

firem a povzbudi je k vyuzivani tohoto trzniho prostoru.

5.3.2 Poplatky za vystaveni produktu

DalSim z poplatkl, které se nové textilni frzisté muze rozhodnout Uctovat je taxa za vystaveni kazdé
nabidky ¢i poptavky, avSak i zde se objevuje otazka, zda neuctovani téchto davek neprospéje vyvoji trzisté

mnohem vice.

Proto ani tento zpisob neni pro spolenost Galileo Corporation, obzvlasté v pocateéni fazi
pronikani na trh, idealni variantou. V pokrocilejSi fazi je jiz zavedeni téchto poplatki mozZné.

5.3.3 Poplatky za ¢lenstvi

Néktera e-trzisté uctuji jednorazovou Castku za pfijeti nového clena a rocni taxu za udrzovani jeho
clenstvi. Tento poplatek mize byt pausalni sumou, placenou predem kazdy rok, nebo mésicnim poplatkem za
uzivani systemu. Zpisobu, jakymi toho Ize dosahnout je opét vice. Jednim z nich je poskytnuti novym ¢lenim
bezpecnostni uZivatelské jméno a heslo pro pfistup k obchodnim obrazovkam. Neékteré stranky pak mohou
byt pfistupné pouze clenim. Pro nové Cleny je jisté zajimavé, mohou-li se pro ur€itou Gvodni periodu zapsat
zdarma, nebo pokud si mohou prohlédnout stranku s informacemi o charakteru obchodovani na trzisti.
Nemohou vSak vystavovat své pozadavky a reagovat na uvedené nabidky. V pfipadé agregatori nebo
obchodnich center mize trzisté uctovat poplatky za uvedeni v seznamu produktl, nebo vystaveni zbozi ve

"vyloze" webovych stranek trziste.

Ani v tomto pfipadé nemusi byt Uctovani ¢lenského poplatku pro trzisté tak jednoznacné
vyhodné. Pro zacinajici textilni trzisté firmy Galileo Corporation je vyhodnéjSi zpocatku se témto
zdrojum pfijm vyhnout, aby mohlo motivovat ¢leny k pouzivani jeho nastroji. Zavedeni ¢lenskych
poplatk si mohou dovolit spiSe renomovana trzisté s uspokojivym poétem clend. Pro trzisté typu
agregator ¢i obchodni centrum se pak mnohdy tyto poplatky stavaji hlavnim zdrojem piijma.
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5.3.4 Poplatky za prodej informaci

Pokud si spolecnost Galileo Corporation ziska na centralnim trhu dobré postaveni, mize uZivatelim
trzisté ctovat poplatky za hodnotné informace. Takovymi informacemi mohou byt napf. obchodni informace
pro kazdy den i historicka obchodni data.

Na nekterych trzistich jsou (daje o obchodech provedenych na frzistich B2B unikatni informaci, a
proto k nim omezuiji pristup. Pokud se vak Sifeni informaci omezi, mizZe dojit ke snizovani viditelnosti trzisté
a to mlze zpUsobit i jeho zanik. Pro vybudovani trzniho podilu a priznivého rozvoje vztahi s dalsimi uzivateli

je tfeba podavat clenim veskeré pozadované informace.

obchodni informace s tim, Ze na pocatku budou zcela volné k dispozici. Uétovat poplatek mize trzisté
teprve tehdy, jsou-li jeho informace opravdu unikatni a hodnotné.

5.3.5 Poplatky za reklamu a marketing

Poplatky za inzertni reklamu a povoleni marketingu jsou diky internetu unikatni a mohou byt soucéasti

vynos( trzisté B2B.

Néktera trzisté odvozuji dokonce z reklamy nebo sponzorstvi podstatnou €ast svych vydélku.
Nejinak tomu pravdépodobné bude i v pocatecnich fazich provozu nového trzisté spolecnosti Galileo
Corporation, kdy se bude nutné soustredit spiSe na ziskavani novych registrovanych uzivateld. Zisky
z reklamy zde budou jedny z mala prijma, které nezaplsobi na nové uZivatele odrazujicim dojmem a
pomohou tak preklenout pocatecni nedostatecné rentabilni obdobi.

Inzertni reklama a jeji rozsifeni Ci zviditelnéni v seznamu je stejné jako on-line Zlaté stranky. Trzisté
B2B zpravidla poskytuje celkovy direktorar klicovych hraci odvétvi nebo prehled vyloh dodavatell a Gctuje
firmam zviastni ceny, pokud chtéji uvefejnit svij inzerat se specialni grafickou Gpravou, hypertextovymi

spojenimi na vlastni weboveé stranky, atd.
Reklama na internetu prochazi velmi rychlym vyvojem. Ackoliv se bannerové reklamy neustale

pouZivaji, je obecné znamo, Ze nejsou pfili efektivni a Ze maji maly ohlas. Je proto pozitivni, Ze uverejnéni

inzeratu na internetu neni jedingm zpisobem reklamy. Pokud se internetovy marketing bude realizovat
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e-mailovymi vzkazy na cilové skupiny uzivatell internetu (ktefi souhlasi s jejich prijetim), poskytne trZisti B2B
moznost, aby své zakazniky mohlo rychle, levné a odpovédné informovat.

Adresaty informaci, které jsou zalozené na specifickych oblastech jejich zajmu, mohou byt vSichni
registrovani uzivatelé. Své specifické zajmy mohou sdélovat napf. jiz pfi zapisu do trzisté. Na zakladeé téchto
specifik jim pak muze byt navrzen vybér urcitych e-mailovych inzeratu, vyménou za poskytnuti néjakého

zvyhodnéni (napf. snizeného zapisného).

5.3.6 Podily ze strategickych partnerstvi

Nova trziSté B2B, ktera jsou strukturovana jako ziskova trzisté s otevienym clenstvim, museji piné
vyuzivat vyhod, které vyplyvaji z prileZitosti vytvaret vynosy z pokrocileho analytického vyzkumu a sluzeb
hlaseni dat. E-trZiSté nemUze poskytovat pfima doporuceni produkt, které jsou k dispozici pro obchodovani
na trzisti. Muze vak prodavat vsechna primarni data a analyticke sluzby, které jsou pozadovany kupujicimi a

prodavajicimi, aby jejich obchodni rozhodnuti byla kvalifikovana.
Vynosl tak textilni trziSté mize dosahovat strategickym spojenim s obchodnimi partnery,

kteri poskytuji analytické, ratingové a novinové sluzby, nebo mizZe vytvaret a prodavat sva viastni

data a analyzy.

5.3.7 Poplatky za poskytovani licenci IT

Pokud si trzisté vybuduje dimysinou obchodni platformu s integrovanou logistikou a kancelarskou

funkcionalitou, je mozné povolit uZivani tohoto softwaru i jinym trzistim, ktera vSak nejsou konkurencni.
Efektivnéjsi variantou pro textilni trziSté by vSak mohlo byt uzavieni partnerské dohody

z nékterym ze specializovanych dodavatell profesionainich B2B feSeni, nez ztraceni ¢asu, straveného

na vyvoji vlastniho softwaru s vidinou povolovani licence ostatnim trzistim.

54  Financni zajisténi trzisté

Spole¢nost Galileo Corporation by se hned na zaCatku méla pokusit ziskat finan¢niho partnera, ktery

ma dostatek finanénich prostiedkl, a pfesvédcit jej, Ze v pfipadé nového textilniho trZisté jde o vynikajici
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investiéni prilezitost. Obchodni plany by nemély byt z hlediska predpokladanych vynosu prili optimistické,
aby pozdéji nebylo nutné Skrtat v rozpoctu. Rizikovi investofi vzdy vytvareji bezpeCnostni kryti, které muze

dopady $krtl eliminovat.

5.4.1 Rizikovy a rozvojovy kapital’

Dominantnimi v této oblasti jsou investice dvou typl - investice rizikového kapitalu a investice
rozvojového kapitalu. Rizikovym kapitalem oznacujeme investici do zakladniho jméni firmy, ktera za sebou
nema zadnou historii, pfipadné teprve vznika. Tato investice ma firmé umoznit rozbéh a realizaci nadéjné
myslenky. Naproti tomu cilem rozvojového kapitalu jsou firmy jiz funguijici, trpici nedostatkem kapitalu pro

financovani rychlejsiho ristu, ziskani novych trhi ¢i realizaci novych projekti.

V pripadé firmy Galileo Corporation se jedna o investici predevsim rozvojového kapitalu,
nebot’ firma ma za sebou nékolik spésné fungujicich projekti a jedna se pouze o expanzi do dal$i
oblasti podnikani, slibujici budouci uspésny rozvoj. Aby vSak ziskala prizeri investorl, musi je
presvédCit o Zivotaschopnosti tohoto projektu, a to predevS§im podrobné vypracovanym
podnikatelskym planem. Ten zahrnuje informace o firmé, predchozi projekty, finanéni vysledky
predchozich let, stejné jako obchodni model zamysleného projektu, odhadované naklady a predevsim

realné odhady budouci navratnosti.

Vzhledem k tomu, Ze podnikatelsky plan nejcastéji rozhoduje o tom, zda se timto projektem
bude investor dale zabyvat, bylo by pravdépodobné nejlepsi prenechat jeho vypracovani odbornikiim
v oblasti kapitalového poradenstvi.

VCeské republice patii mezi Gspésné a zkusené firmy vtomto oboru spoleénost
PricewaterHouseCoopers Praha (www.pricewaterhousecoopers.cz).

Pozn.1: Pro mladé spolecnosti z oboru informacnich technologii, které nemaji jesté dostatecnou historii a
investice do nich vykazuji stale jesté pomérné vysokou miru rizika, neni jednoducheé ziskat potfebny kapital na
klasickych kapitalovych trzich. Vzhledem k tomu, Ze se ¢asto jedna o inovativni, rychle rostouci a uspésné
projekty, u nichZ Ize predpokladat vysoké zhodnoceni investice, doslo v 70. letech k rozvoji investiénich
subjektl, ochotnych investovat do tehdy zacinajicich pocitacovych a softwarovych firem znacné prostiedky,
tzv. "venture capital’. Postupem Casu se toto plvodni chapani ,venture* kapitalu znaéné rozsifilo a dnes
zahrnuje fadu investic ruznych typl. VSechny vSak maji spolecné to, Ze investor kapitalu investuje pfimo do
zakladniho jméni firem, které zpravidla nejsou verejné obchodovatelné. Ziska tak ve firmé vyznamny, Casto
vétsinovy podil, ktery drZi dlouhodobé a ve spolupraci s managamentem firmy usiluje o vyrazné zvySeni jeji
hodnoty. Tim dochazi ke zhodnoceni investice a po odprodeji podilu k realizaci zisku. Na rozdil od avérd zde
nejsou klicové zaruky firmy, ale pritazlivy a realizovatelny podnikatelsky zamér a management firmy schopny
tento zamér realizovat. Od Gvéru se takova investice lisi i tim, Ze investor do firmy pfinasi nejen kapital, ale i
rozsahlé portfolio kontaktd a pravni zazemi.
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5.4.2 Faze rozvojového financovani

Investor vklada rozvojovy kapital do firmy vyménou za vlastnicky podil ve spole¢nosti a tim padem i

podil na rozhodovani a budoucich ziscich. K jednani s investory je vzdy dobré pfizvat svého finanéniho
manazera, pfipadné i odborného konzuitanta, nejliépe autora podnikatelského planu.

V pfipadé B2B trziSté bude potieba financovat projekt 2 — 3 roky. Uvoliovani kapitalu ma nékolik

fazi. Ty jsou zavisle predevsim na tom, jak uspés$né si projekt vede.

1)

2)

3)

5.4.3

Pocatecni kapital (seed capital)

Castka, poskytnuta k prokazani zivotaschopnosti daného zaméru. Patfi sem financovani
trénich pruzkumu, pravniho zajiténi, pfijleti novych zaméstnanct, apod. Jedna se o nejrizikovéjsi
Cast investice.

Startovni kapital (start-up capital)

V této fazi jsou prostiedky pouzity na vyvoj a dokonceni projektu a pocatecni marketing.
Firma zpravidla roste, je nutné investovat do technologii, licenci a pfedevsim softwarovych feSeni.
Hledaji se téz vhodni partnefi a dodavatelé sluzeb.

Rozvojovy kapital (expansion capital)

Pokud projekt prokazal, ze ma Sanci uplatnit se na trhu, pokracuje investor dalSim
financovanim jeho rozvoje. Nyni jiz vétsi investice sméfuji do ziskani podilu na frhu, marketingu a
dalsino ristu firmy. Stava-li se projekt ziskovym podle pfedchozich odhadu, je zpravidla investor
ochoten financovat projekt i nadale, aby firma ziskala co nejvétsi hodnotu a investicni spolecnost
mohla uvazovat o odprodeji svého podilu velkemu strategickému partnerovi.

Investofi rozvojového kapitalu

| kdyz investorem v oblasti rizikového a rozvojového kapitalu se muZe stat kazdy, kdo ma "chut” na

tento typ investovani a dostatecny kapital k dispozici, nebyva to pravidiem. Investovani na trhu rizikového a

rozvojového kapitalu predstavuje vysoce profesionalni proces. Dlouhodobého ispéchu zde dosahuji pouze

tymy kvalifikovanych odborniki disponujicich pokrocilym know-how.
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2)

Rozvojovym investorem muze byt:
Business Angel (nevzilo se ¢eské oznaceni Obchodni Andél)

Tohoto nazvu se pouziva pro oznaceni soukromych osob, které investuji ze svého viastniho
kapitalu. Pro snizeni rizika zaloZi nékdy vice takovych investord investiéni sdruzeni, jehoz
prostiednictvim mohou investovat vétsi ¢astky. Dulezitost tohoto typu investori jako zdroje investic
rychle vzrista zejména v oblasti rizikového kapitalu. V Ceské republice je nejvyznamnéjsim

investorem tohoto typu Roman Stanék, jeden z hlavnich investor( do B2B portalu Intelligo.
Fond rozvojového kapitalu

Sohledem na to, Zze se investovani rozvojového kapitalu vyvinulo v pomémé slozity
investiéni nastroj, vynucuji si jeho pozadavky na kontrolu rizika si ve vétsiné pfipadl vysokou miru
organizovanosti. Z téchto duvodu zakladaji investori fondy rizikového a rozvojového kapitalu. Fond
pfitom byva pouze celové zaloZzena spole¢nost slouzici ke shromazdeéni financnich prostfedku od
investori. K zabezpeceni vlastni investicni Cinnosti si fond najima profesionalni manaZerskou
spolecnost, ktera posuzuje investicni prilezitosti, provadi jejich vybér, monitorovani a spravu portfolia
a nakonec i zabezpecuje odprodej drzenych podili v jednotlivych cilovych spole¢nostech (tzv. exit).
Vztah mezi fondem a manazerskou spolecnosti je vétSinou zakotven ve smlouvé o poskytovani
poradenskych sluzeb. ManaZerska spolecnost pak vykonava béznou administrativu a technické
zabezpeceni investicniho procesu, fondy rizikového a rozvojoveho kapitalu zpravidla nemaji zadne

stale zaméstnance. Nejcastéjsi pravni formou téchto fondu je komanditni spolecnost.

Uspéch viech téchto investorl spaciva v kontrole rizika. Cilem je zhodnotit riziko hrozici planovanym

investicim a nastavit a kontrolovat parametry svého investiéniho portfolia tak, aby bylo mozné riziko fidit a

minimalizovat. Situaci na trhu rizikového a rozvojového kapitalu v Ceské republice stale jesté neni mozno

oznacit za stabilizovanou. Ceska republika méa vlastni asociaci rizikového a rozvojového kapitalu (Czech

Venture Capital Association - CVCA) a formainé tak vykazuje rysy vyspélého trhu rizikového a rozvojového

kapitalu. Cleny asociace (tab. 2) Ize povazovat za profesionalni investory, spliiujici narocna kritéria. Néktereé z

téchto subjektl také Uzce spolupracuji s Evropskou asociaci rizikového a rozvojového kapitalu (European

Venture Capital Association - EVCA), nebo jsou pfimo jejimi Eleny.
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Tab. 2; Prehled ¢lenu asociace CVCA

3TSsro. www.3tsvp.com
| Adient irfknation! Corporation www_adventintemational.com |
Baring Communications Equity Emerging Europe www.bcee.net
CASH REFORM Investment Fund s.r.0. www.cashreform com
CDA, s.ro. www.cda.cz
Czech Venture Partners WWW.Cvp.cz
DBG Eastem Europe, s.r.o. www.dbgee.com
E1CZ, sro. www.el.cz
Erste Bank Acquisition Finance, Central Europe WWW.CSas.cZ
Fond rizikového kapitalu, spol. s r.o. www.frk.cz
GE Equity www.gecapital.com
Genesis Capital, s.r.o. WWW.genesis.cz
Raiffeisen Private Equity Management AG wwwrpemcz
Renaissance Partners WWW.Ip.cz
Riverside s.r.o. www.riverside.cz
Winslow Partners www.winslowpartners.cz

Na rozdil od ceského kapitalového trhu, ktery se potyka s nezajmem investoru, jimz prozatim take
nenabizi dostatek atraktivnich investicnich pfilezitosti, vzbuzuije pfistup zahranicnich investord k investicim v
oblasti rizikového a rozvojového kapitalu v Ceské republice pocit *opatrného optimismu®. Pfistup zahranicnich
investory se vsak pfilis nezménil ani v souvislosti s nizkym hospodarskym ristem a politickou nestabilitou.

Zatimco ve vsech ekonomicky vyspélych zemich existuji systémy na podporu investic rozvojového
kapitalu, jsou tyto aktivity v Ceské republice zatim ve stavu zrodu. Faktory, které negativné ovliviiuji rychlejsi
rozvoj rizikového a rozvojoveho kapitalu, jsou nepfizniva danova legislativa, soucasny stav kapitalovych trhi i
relativni nedostatek zkusenych a kvalifikovanych manazerd, schopnych (spésné zvladnout investicni strategii

afizeni rizika.
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55 Marketing

5.5.1 Reklama

Vzhledem k Uzkému zaméreni textiiniho B2B trzisté se nenabizi mnoho reklamnich moznosti, jak
oslovit spravnou cilovou skupinu, tedy pfedevsim obchodniky a manazery textilnich firem. V Ceské republice
funguje v textiinim odvétvi pouze odborny mésiénik Textil Zurnal, jehoz vydavatelem je Ceské a slovenské
odborné nakladatelstvi, s.r.o. (www.con-praha.cz) a jedna se o nejefektivnéjsi nastroj k osloveni textilnich

odbornika.

Casopis Textil Zurnal pisobi na trhu jiZ deset let a v sou¢asné dobé vychazi kazdy mésic v nakladu
zhruba 7000 vytiski. K tomu pfinasi vzdy dvakrat roéné prilohy Textil plus a Textil Zurnal Special, vydava
Zebricky nejvétsich tuzemskych vyrobcu textilu a odévu a textilnich obchodu, je mediainim partnerem veletrhi
Styl a Trencin - mésto mody a udéluje kazdy rok vyrobcum a obchodnikim v CR i na Slovensku prestizni
cenu "Zlaté raminko". V priméru se jeden vytisk Textil Zumalu dostane do rukou 54 osobam, coz

pfedstavuje zhruba 35 000 ctenafu kazdy mésic. "

Obr. 1: Slozeni étenafl ¢asopisu Textil Zurnal

Zdroj. Pruzkum &tenafu Textil Zurnalu

Zkoumany vzorek: nahodny vybér 313 pfedplatitelu

acovatel: Taylor Nelson Sofres Factum Praha, listopad 2001
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NejucinnéjSim zpusobem, jak upoutat pozornost ctenari, je pouziti reklamniho inzeratu o
rozloze dvou stran, a to vzapéti po spusténi trzisté. V dalSich mésicich jiz nebude tFeba tak velky
prostor a reklamni sdéleni by se mélo vejit na 1 stranu, 1/2 strany, a dlouhodobé pak na 1/3 - 1/4
strany. Zajimavym feSenim mohou byt i vkladané prilohy (cenik inzerce, dal$i reklamni moZnosti a
technické parametry tiskovych podkladi jsou uvedeny v pfiloze ¢. 3). Postupem ¢asu zacnou ctenafi
vnimat internetové trzisté jako soucast ceského textilniho primyslu a reklamni prostor mize byt
vyuzivan k informovani o novych moznostech, sluzbach a vylepSenich B2B trzisté.

Pro objednani inzerce je nutné kontaktovat Mgr. Jitku Koufimovou (tel. 02/57 018 477, e-mail:
tz.inzerce@con-praha.cz), ktera ma na starosti kontakt se zadavateli reklamy pro Textil Zurnal.

5.5.2 Public relations

Vydaje na reklamu vSak nemusi nutné odpovidat vysledkim reklamni kampané. Ctenafi totiz
nepovazuji reklamu za objektivni zdroj informaci a podstatné vice se nechavaiji ovlivnit redakénimi materialy.
Z toho divodu je public relations v porovnani s reklamni kampani mnohem levnéjsi a G€innéjsi.

Namisto finan¢nich prostfedku je vSak nutné disponovat dostatecné zajimavymi informacemi o déni
ve firmé, novych projektech a inovacich. Tiskova zprava tak musi obstat v porovnani s konkurenci a méla by

co nejvice pfitahnout zajem redaktor( k tiskovym informacim.

Nejcastéjsi formou zasilani tiskovych zprav je dnes elektronicka posta. Ukolem textilniho B2B
trzisté firmy Galileo Corporation bude oslovovat predevsim ekonomické ¢asopisy, jejichz étenari jsou
manazeri, obchodnici, feditelé a investofi.

Podobnou strategii je mozné zaujmout i v pfipadé pronikani na zahranicni trhy. Je zde vSak

nutné prihlédnout k odliSnym ekonomickym podminkam a pokrocilejSimu stadiu B2B obchodovani v
jednotlivych zemich.
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Tab.3: Média, informovana tiskovymi zpravami

: Jana Nesnidalova nesnidalova@con-praha.cz

Textil Zumal

Zdenék Kopriva kopriva@con-praha.cz
E-biz Lenka Ticha lenka.ticha@cpress.cz
Ekonom Zbynék Fiala ekonom@economia.cz

Pavel Paral pavel.paral@euro.cz
Euro

Redakce redakce@euro.cz
Kapital Jan Sumbera kapital@kapital.cz
Hospodarské noviny Roman Gallo hn@economia.cz

Mirko Radusevic mirko.radusevic@ihned.cz
iHNed.cz

Redakce redakce@ihned.cz
NovaEkonomika.cz Libor Akrman libor.akrman@ihned.cz
E-komerce.cz Pavel Hriiza pavel.hruza@e-komerce.cz

5.5.3 Veletrhy

Vzhledem k vynalozenym prostiedkim jsou velmi Ucinnou pfilezitosti k propagaci textilni veletrhy.
Naklady, souvisejici s prezentaci na veletrhu sméfuji pfedevsim do pronajmu prostoru, veletrzniho stanku a
propagacnich materiali. Navrhem expozic a pronajmem veletrZnich stanku se zabyvaji specializované firmy,
jednou z nejvétsich je spolecnost Veletrhy Brno, a.s. Kompletni prezentaci si Ize nechat vytvofit i pfimo na
zakazku a stanek pak vyuzit pro vSechny budouci veletrhy. Vystavovatel vdak musi poéitat s viastnim
uskladnénim, dopravou a montazi. Vyroba zakladniho veletrzniho stanku by neméla pfesahnout 50 000 - K¢,

ma-li véak stanek zaujmout, bude cena pravdépodobné vyssi.

V Ceské republice patfi mezi nejvyznamnéjSi udalosti mezinarodni veletrh Styl. Jeho
poradatelem je spolecnost Veletrhy Brno, a.s. Styl se kona soucasné s veletrhem Kabo (kozedélny a
obuvnicky primysl) vZdy v unoru a srpnu v aredlu brnénského vystavisté. Uzavérka akreditaci se
kona zpravidla tfi mésice pred zacatkem veletrhu, a to prostrednictvim zavazné prihlasky, ktera je
odeslana spoleéné s uhrazenim 50 % najemného a registracniho poplatku. Pronajem plochy v
pavilonu stoji u fadového stanku 1.950,- KE&/m?, u rohového stanku 1.990,- Ké/m? a registracni poplatek
¢ini 2.000- KE. Akvizice vystavovatelli a zalezitosti kolem konani veletrhu vyfizuje pani Jarmila
Navratilova (tel. 05/4115 2282, e-mail: styl@bvv.cz). Pokud danou expozici nerealizuje spole¢nost
Veletrhy Brno, je nutné zaslat mésic pred konanim veletrhu projekt expozice ke schvaleni.
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Mezi dalsi textiini veletrhy v Ceské republice, vjznamem a rozsahem mensi, patfi Intima, Moda,
Pragotex, Moraviatex a Tex-tec. Tyto veletrhy nemusi byt nutné divodem k umisténi vlastniho stanku, mohou
vSak byt vyznamnou prilezitosti k navazani obchodnich kontaktli a seznameni vybranych vystavovateld s
moznostmi nového B2B trzisteé.

9.5 Technologie

5.5.1 Server

Pokud chce vytvorit spolecnost Galileo Corporation prestizni trzisté, schopné konkurence i
v zahranici, bude nutné zajistit si tzv. server housing. Server housing je sluzba, ktera umoziiuje umistit server
spoleCnosti v nékterém z datacenter s pfimym pfipojenim do patefni sité vysokou rychlosti a s garantovanou
kvalitou klicovych parametrt IP sité.

Server housing se v Ceské republice zacal rozvijet zhruba od roku 2000. Od té doby se tato sluzba
natolik zdokonalila, ze vsouCasnosti uz nemusi mit zakaznik o sva data obavy. Samozfejmosti byva
v datovych centrech jiSténi systémy UPS a zaloznim zdrojem energie, klimatizace a hasici systém. Stojany na
servery byvaji bud strezeny kamerou nebo ostrahou datacentra.

Rychlost, jakou byva zakazniklv server pfipojen na sit, se mize lisit v zavislosti na poskytovatelich
server housingu. Skutecné velké telekomunikaéni firmy disponuji mezinarodni konektivitou zhruba 2,5 GB/s,
roz§ifenym standardem je vSak 34 MB/s. Standardem pro pristup do ¢eského internetu je 100 MB/s do sité
NIX.

Faktory, které mohou ovlivnit vybér vhodného datacentra, je nékolik. Témi nejdulezitéjSimi budou
zfejmé cena, kvalita sluZeb a rychlost pfipojeni. Cena mize rozhodnout. Plati viak, ze levnéjSi housing nemusi
mit technické zazemi na nejvy$si arovni. Na druhé strané, pokud se Galileo Corporation rozhodne pro velkého
operatora, cena vzroste vice nez o polovinu. Rychlost pfipojeni je v zasadé u vSech datacenter stejna, protoze

pinou Sitku pasma malokdo vyuzije.



Tab. 4: Vybrani poskytovatelé server housingu

Aliatel www.aliatel.cz

Casablanca INT § www.casablanca.cz e
Contactel h www.contactel.cz
eTel www.etel-group.cz

GTS Czech Republic www.gfsgroup.cz

Intemet On Line www.iopl.cz 3

In Way www.inway;.cz

KPNQWest WWW. kpnq@st._cz e
Nextra wwwnextracz

Skynet www.skynet.cz

Tiscali www tiscalicz

Na zakladé porovnani sluzeb vySe zminénych poskytovateli server housingu se jevi jako
nejvhodnéjsi spolecnost Casablanca. Svym uzivatelim nabizi nepretrzity pfistup k serveru (24 hodin
denné), piné klimatizované prostory a zalohové napajeni (pfipojky na 2 nezavislé elektrické obvody,
automaticky spustitelny dieselgenerator a UPS). Nedocenitelna je také sluzba pronajmu serveru.
Vyuzitim této sluzby by spolecnosti Galileo Corporation odpadly starosti s obstaravanim vykonného
serveru a rovnéz i nezanedbatelné naklady, souvisejici s jeho porizenim a instalaci. Proto se jevi tato
sluzba pro podminky nového textilniho trzisté spolecnosti Galileo Corporation jako velice vyhodna.
Kontaktovat Ize spoleénost Casablanca na bezplatné lince na Cisle 0800 / 31 31 30.

Tab. 5: Ceny sluzeb spolecnosti Casablanca

Server single 2 000,~
Server single - pronajaty 3000,
Server farm (3-5) 5000,~
Server RACK 10 000,-
Zizeni 0=
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5.5.2 Software

Trzisté B2B by nemélo usilovat o vybudovani viastni elektronické sité, ale zajistit, aby jeho systéemy

byly internetovymi aplikacemi a vyuzivaly webové stranky. Takové systémy jsou pak oteviené a pro véechny
pristupné.

Zpocatku se na trhu nevyskytovaly zadné technologie, uréené pro vytvofeni a provoz B2B trzist.

Proto si prvni portaly musely své technologie vyvijet samy. To samoziejmé znamenalo spoustu prace a éasu,
straveného na vyvoji vsemozZnych technologickych variant, z nichz spousta vedla do slepé ulicky.

Situace se viak od té doby zménila. V prubéhu minulych let vzniklo mnoho firem, které nabizeji

technologie pro on-line aukce a dalsi funkce trzist. Jejich systémy jsou ovéfené a jejich vyuzivani je pro cleny

trzisté urcitou zarukou kvality, spolehlivosti a bezpec¢ného obchodovani. Pro management e-trzist je proto

mnohem vyhodnéjsi, objednat si vyvoj technologie u téchto specializovanych firem. USetfi si tim spoustu

starosti, spojenych s vyvojem noveho systému a ziskaji tak volnost a ¢as pro analyzovani trhu a pro

strategické planovani.

Firmy, poskytujici software pro B2B, Ize rozdélit do dvou zakladnich skupin:

firmy nabizejici $irSi spekirum softwarovych aplikaci
firmy specializujici se vyhradné na produkty pro e-komerci

Firmy nabizejici $irsi spektrum softwarovych aplikaci

Do této skupiny spadaji i dvé nejznaméjsi firmy — Oracle a SAP. Obé tyto firmy kromé B2B
fedeni prodavaji i své puvodni produkty - vlastni podnikové informacni systemy (ERP systémy) a
dalsi aplikace pro ruzné klienty.

SAP za hlavni vyhody svého B2B feSeni mySAP.com povaZuje jeho spolehlivost,
otevienost a pfitom pfipravenou integraci se svymi dalSimi produkty (napf. ERP systémy SAP R/3)
pfi zachovani moznosti napojit se na dalsi ekonomické informaéni systémy za pouziti standardnich
rozhrani. Zakladni vyhoda takto integrovanych feSeni tkvi v tom, Ze bude-li trZisté chtit pouZivat nové
vyvijené procesy, Ize ocekavat, Ze jak na strané internetového feseni, tak i v samotném podnikovém
informaénim systému budou nové verze obsahovat na sebe navazujici kroky, které nasazovani

téchto novych procest velmi usnadni. Také jejich nové pouZiti bude vyrazné jednodussi, protoze

36



feSeni bude pochazet od jednoho dodavatele a umozni vyhnout se pfipadiim, kdy jeden vyrobce
svaluje odpovédnost za chybu na druhého. Diky svému feSeni mySap zaujima tato firma v Ceské

republice dominantni podil na trhu.

Obr. 2: Vyvoj poétu zakazniki SAP CR (+90 vzdalené pfipojenych)
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Nabidka spolecnosti Oracle zahrnuje v sou¢asné dobé kompletni produktovou fadu uréenou
pro novou ekonomiku. Od samotného prodeje pfes marketing az po pinohodnotnou zakaznickou
podporu. Bez ohledu na to, zda se jedna o malou firmu nebo o nejvétsi svétové B2B trzisté.

Produktova rada urena pro oblast elektronické komerce nese souhrnné oznaceni Release 11i.

Jinym prikladem firmy spadajici do této kategorie je Software602, jehoz databazovy systém
WinBase602 SQL Server 7.0 pouziva i portal Textil.cz. Vzhledem k tomu, Ze se vSak tento portal
pfipravuje na zménu technologie, neni pravdépodobné tato technologie tou spravnou volbou.

Firmy specializujici se vyhradné na produkty pro e-komerci

V soucasné dobé Ize na internetu najit velké mnozstvi firem, které samy sebe oznacuji jako
dodavatele B2B feSeni. Dva giganti B2B e-komerce se jmenuji ARIBA a Commerce One. Jim vice Ci
méné (spésné prizvukuji dalsi firmy, jako Cenfra, Infobank, Trilogy a dalSi. Hlavni vyhoda jejich
feSeni byva v tom, Ze se vétsinou jedna o firmy, které jsou v dané oblasti specialisty a snazi se byt o
krok vpfedu, protoze tento produkt patfi mezi jejich zakladni zdroje pfijmu. Moznou nevyhodou je
naopak nutnost dalSich nakladi na jejich integraci s ostatnimi aplikacemi (napf. ERP systemy).
Vyrobci se sami snazi tento handicap odstranit prostfednictvim alianci s dalSimi producenty softwaru.
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Napfiklad frma Commerce One ohlasila alianci spolu se SAPem. Tito spojenci hodlaji do
budoucna nabizet spolecne feseni, které zahrne to nejlepsi od obou partnerd. Firma ARIBA naopak
do svych tendru nejcastéji vstupuje s partnerskymi firmami IBM a i2. Firma IBM jiz také pochopila
duleZitost Gcasti na stale se rozristajicim prostoru B2B trzit, a proto do své nabidky zahrnula
soupravu produktu e-commerce. DalSi variantou je napfiklad Microsoft se sadou aukénich nastroju

pro svij software Site Server Commerce.

Na Ceském trhu z uvedenych dodavateli zatim plsobi pouze firmy Oracle, jez nabizi své produkty
globalné, a spolecnost SAP, ktera uvedla na ¢esky trh své feSeni mySAP.com a je asi nejdale, pokud jde o
lokalizaci jednotlivych komponent.

U jednotlivych firem jsou samoziejmé velké cenové rozdily. Zalezi predevsim na tom, jestli je
predmétem koupé pouze sada nastroju, ktera vytvofeni nového trzisté usnadruje, nebo jestli se jedna o

kompletni feSeni trZisté Site na miru zadavateli.

Firma Galileo Corporation se tedy mize rozhodnout, zada-li firmé vytvoreni celého trzisté
nebo si pomoci sady nastroji a s vyuzitim vlastnich schopnych ‘Ynternetov?ch specialistd vytvori
trzisté ve vlastni rezii. Obé reSeni maji své vyhody i nevyhody. Pro vytvoreni trzisté firmou mluvi fakt,
Ze se jedna o profesionalné odvedenou praci bez velkych ¢asovych narokd. Proti pak hovori vysoka
cena, diky niz by spolecnost pfisSla o velkou €ast, zvlasté na pocatku tak potrebnych, finan€nich
prostredki.

Vytvoreni trziSté pomoci sady nastroji by firmu stalo priblizné 10 000,- az 30 000,--, coz je na
rozdil od kompletniho feSeni cena velmi nizkd. Kromé toho vSak musi spoleénost financovat i
samotny vyvoj trzisté, takZe naklady na jeho zfizeni budou v zavéru mnohem vyssi. Nevyhodou tohoto
zplsobu je také casové hledisko, nebot' sestaveni trZisté je pouze prvni fazi vyvoje. Dalsim, velmi

dulezitym a ¢asové naroénym krokem je testovani dokonéeného produktu.

Je vhodné si pred nakupem informacni technologie nechat udélat nezavislou expertizu o
vhodnosti vybrané technologie pro dany ucel. V pripadé firmy Galileo Corporation zavisi predevsim
na vysi ziskaného kapitalu od rizikového investora. Podari-li se firmé ziskat dostatecné mnozstvi
prostiedkd, bude nejidealnéjsim fesenim vyuZiti sluZeb mySAP Marketplace a to pfedevsim diky

moznosti vzajemného provazani systémd.
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6 Shrnuti

Volba vhodného modelu je zakladnim kamenem budouciho Uspéchu textilniho trzisté. Nejvhodnéjsi
variantou by pro zamér spolecnosti Galileo Corporoation byla patrné kombinace rozsahlého produktového
katalogu - agregatoru - a aukéniho systemu, ktery zajisti trzisti atraktivitu. Zajimavou dopliujici alternativou by

mohla byt i nabidka reverzni aukce pro kupujici.

Na pocatku bude nutné, aby se textilni trzisté specializovalo. Uzka specializace umozni novému
trzisti snadno proniknout a ziskat si dominantni pozici ve vybraném trznim segmentu. Takovou specializaci by

pro Galileo Corporation mohly byt zvazovane technické nebo netkané textilie, zbytkové materialy, apod.

Dosazeni vysokého poctu a velkého objemu obchodnich transakci bude predevsim v pocateGnich
fazich budovani textilniho trzisté mnohem dulezitéjsi, nez celkovy pocet Gcastniki. To znamena, Ze by se
trzisté mélo nejdfive zamérit na klicove obchodniky, u kterych je pravdépodobne, Ze budou obchodovat casto
velke objemy a tém nabidnout vyhodné Clenstvi. Aby trzisté ,uzavrelo® své ¢leny do svych sluzeb, mélo by se
ve svem fungovani zaméfit predev§im na dosazeni vysoké cetnosti obehodovani, zvySovani poctu sluzeb a
vytvareni bariér, které stavajicim clenum znesnadni odchod ke konkurenci. Takovymi bariérami jsou: rozsireni
funkénosti trzisté, uspokojovani specifickych pozadavki Clend trzisté a akceptovani jejich navrhi a
doporuceni, integrovani informacnich systéma clend do informaénich systéma e-trzisté. Vysledkem by mélo

byt vytvoreni silné komunity B2B trzisté, coz povede k vétSim vynosim.

Elektronické trzisté musi byt vnimano jako neutraini obchodni prostor vSemi jeho ¢leny, a proto musi

vsem clenim poskytovat stejné podminky k obchodovani.

Velmi dilezité pro dosazeni dominantniho postaveni trzisté je vybudovani silného obchodniho jména
spolecnosti. V mnoha pfipadech byva odvozeno od jména internetovych domen. Z volnych domén jsou zatim
stale k dispozici na ceském internetu napr.: www.fibrenet.cz i www.textil4U.cz. Za zminku by vSak rovnéz
stalo odkoupeni nefunkéni domény www.textilie.cz. Z domén mezinarodniho charakteru je dosud volna napr.

doména www.textil4U.net.

Je mozné, ze se na pocatku bude spolecnost Galileo Corporation potykat s finanénimi problemy.
Obzvlast vyvoj, Ci zavedeni technologie, platby zaméstnancim nebo reklama by mohly firmé jesté pred
spusténim textilnino e-trzisté zplsobit neunosnou finanéni zatéz. Idealni feSeni, které se ve svété
internetového podnikani velmi dobfe osvédCilo, proto byva uzavieni partnerské dohody. Mezi potencialni

partnery trzisté B2B patfi kapitalové silni investori, makléfské spolecnosti, poskytovatelé informaci, prodejce
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informaénich technologii a obchodnich systémi. Za vynaloZené investice partner obvykle ziska podil na

zakladnim jméni trzité.

Obtiznou fazi pro spole¢nost Galileo Corporation bude ziskani rozvojového investora, ktery ma
dostatek finanénich prostfedkl, a presvédcit jej, Ze v pfipadé nového textiiniho trzisté jde o vynikajici
investicni pfileZitost. V této souvislosti by se firma Galileo Corporation méla pfipravit na budouci nutnost
zmény pravni formy trzi$té na akciovou spole¢nost.

Vzhledem k Uzkému zaméfeni textilniho B2B trZisté se nenabizi mnoho reklamnich moZnosti, jak
oslovit spravnou cilovou skupinu, tedy pfedevaim obchodniky a manazery textilnich firem. V Ceské republice
funguje v textiinim odvétvi pouze odborny mésiénik Textil Zurnal. Jedna se o nejefektivnéj$i nastroj k osloveni
textilnich odbornikd u nas. Velmi G¢innou pfilezitosti k propagaci jsou také textilni veletrhy.

Pokud chce spolecnost Galileo Corporation zajistit svym uZivatelim dostateény technologicky
komfort, bude nutné zajistit si tzv. server housing. Na zakladé porovnani sluzeb vy3e zminénych
poskytovateld server housingu se jevi jako nejvhodnéjsi spoleénost Casablanca. Nedocenitelna je jeji sluzba
pronajmu serveru. Vyuzitim této sluzby by spoleénosti Galileo Corporation odpadly starosti s obstaravanim
vykonného serveru a rovnéz i nezanedbatelné naklady souvisejici s jeho pofizenim a instalaci.

Firma Galileo Corporation se m(ze rozhodnout, zada-li nékteré z firem specializovanych na B2B
obchodovani vytvofeni celého trZidté nebo si pomoci sady nastroji a s vyuZitim viastnich schopnych
internetovych specialistl vytvofi trzisté ve viastni rezii. Zavisi pfedevsim na vysi ziskaného kapitalu od
rizikového investora. Podafi-li se firmé ziskat dostate¢né mnozstvi prostiedkd, bude nejidealnéjsim feSenim
vsadit na kvalitu a vyuZit sluzeb mySAP Marketplace.

Podari-li se novému trzisti vybudovat si ve svem segmentu dostatecné silné postaveni a ziskat velky
pocet registrovanych uzivateld, bude si moci dovolit za své sluzby poZadovat poplatky. Timto krokem zaéne
byt ziskové a nezavislé na dalSich finanénich dotacich kapitalového investora. Jakmile trzisté dosahne této
sobéstaénosti, bude se moci pokusit zdokonalit svij systém o piné automatizované systémy obchodovani a
tim roz&ifit nabidku svych sluzeb i pro naroénéj$i uZivatele.

Takto zabéhnuté trzisté by jiz mélo byt dostate¢né konkurenceschopné i na zahraniénich trzich. Je
vdak nutné mit na paméti, Ze pronikani za hranice Ceské republiky nebude snadné, a proto by se spole&nost
Galileo Corporation méla k tomuto kroku rozhodnout, az si bude svou pfipravenosti dostate¢né jista.

O podporu tohoto zaméru se v8ak mize pokouset jiz od pocatku nabidkou vicejazyénych verzi.
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7  Zaver

Na zakladé dukladne analyzy tohoto nového nastroje obchodovani Ize usoudit, Ze prilezitost pro
vznik textilniho B2B trzisté existuje. Pfestoze v sou¢asné dobé nema na éeském frhu vychozi podminky
srovnatelné se zahrani¢im, je jen otazkou asu, kdy vyuzivani informacnich technologii dosahne urovne,
bézné ve vyspélych zemich.

Situace v zahrani¢i ukazuje, Ze internetova B2B trzisté dokazou v mnohém zménit fradiéni zplsoby
obchodovani. Vyhody, plynouci vSem zG&astnénym stranam (kupuijici, prodavajici, provozovatelé {rzisté) jsou
natolik vymluvné, Ze vétSina obchodnikd nema duvod nevyuzivat moznosti, které s sebou tato nova forma
trzisté pfinasi.

Vzhledem k tomu, Ze B2B trzisté neustale posiluji svoji pozici na trhu a nepfestavaji ziskavat dalsi a
dalsi uzivatele, je velmi pravdépodobné, Ze nalezou své uplatnéni i v podminkach Eeské ekonomiky.
Neznamena to vSak, Ze by stale ¢astéjsi uzavirani obchodu elektronickou cestou vedlo ke ztraté obchodnich
vztaht ¢i vytlaCeni tradiénich postupl. Dojde pouze k jejich zefektivnéni a zdokonaleni vlivem informaénich
technologii. Pfed spolecnosti Galileo Corporation se tak oteviraji nové ‘pfilezitosti, které mohou vyraznym
zpusobem ovlivnit budouci vyvoj obchodovani v textilnim pramysiu.
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Priloha €. 1: Slovnik cizich pojmdi

B2B - zkracené oznaceni obchodniho vztahu firma firmé*

B2C - zkracené oznaceni obchodniho vztahu firma spotiebiteli*

Banner - reklamni prostor na internetu, upoutavajici na sebe uzivatelovu pozornost; nejéastéji se vyskytuje
ve formé prouzku

Business Angel — soukroma osoba, investujici do schopnych projektii ze svého vlastniho kapitalu
C2B - zkracené oznaceni obchodniho vztahu ,spotfebitel firmé*

C2C - zkracené oznaceni obchodniho vztahu ,spotfebitel spotrebiteli*

Datové centrum - informacni stiedisko operatora na patefni siti, kde jsou fyzicky umistény servery klientd
Dot Com - oznaceni firem, které provozuiji svoji Cinnost pouze prostrednictvim internetu

EDI - financné velmi naroéna uzaviena komunikacni technologie

ERP - podnikovy informacni system

Public Relations - zahrnuje veskeré Cinnosti, které slouzi k vyméné informaci mezi firmou a vefejnosti.
(napf. lanky v tisku,...)

Rating — mezinarodné ustalena klasifikace miry divéryhodnosti systému

Rizikovy kapital - investice do zakladniho jméni firmy, ktera za sebou nema zadnou historii, pfipadné teprve
vznika.

Rozvojovy kapital — investice do jiz fungujici firmy, trpici nedostatkem kapitalu pro financovani rychlejsino
rustu, ziskani novych trha ¢i realizaci novych projekt

Server - sitovy pocitac poskytujici sluzby ostatnim uZivatelim této sité

Server housing - sluzby poskytujici technologické prostroy pro umisténi serveru a zafizeni zakaznika a jeho
pfimé pripojeni k internetu prostiednictvim patefni sité.

Server hosting - poskytovatel hostingu nabizi predinstalované servery, které jsou ale zpravidla umistény

v datovém centru jiného poskytovatele (terminy housing a hosting byvaji Casto zaménovany)



Pfiloha &. 2: Zakaznici SAP CR

ZAKAZNICI SAP CR

AGIP Praha, a.s.

Mitas, a.s.

ALIACHEM a.s.

|Moravskosiezské cukrovary, a.s.

ALIACHEM a.s., odstépny zavod Synthesia

Mostecka uhelna spolecnost, a.s.

Aliatel, a.s.

Nestlé Cokoladovny, a.s.

Allianz pojist'ovna a.s.

NH - TRANS, spol. s r.o.

ARAL CR a.s.

Mokia Czech Republic, s.r.o.

Asea Brown Boveri, s.r.o.

|NOVA HUT, a.s.

AUTOBATERIE, spol. s r.o.

OBl Systémova centrala spol. s r.o.

Automotive Lighting s.r.o.

Odévni primysl, a.s.

B. Braun Medical s.r.o.

OKAY s.r.0.

Beiersdorf spol. s r.o.

OKD, a.s.

BENZINA a.s.

OKD, BASTRO, a.s.

BorsodChem MCHZ, s.r.o.

OKD, Doprava, a.s.

Bosch Diesel, s.r.o.

OKD, Restrukturalizace, a.s.

BPS Consulting CR s.r.0.

Olsanskeé papimy a.s.

BRAMALC stiesni systémy spol.s r.o.

OMV Ceska Republika, s.r.o.

|British American Tobacco, s.r.0.

OP papirna, s.r.o.

CARDION s.r.o.

OPAVIA - LU, a.s.

Celestica Czech Republic, s.r.o.

OSTROJ Opava, a.s.

COMPAQ Computer, s.r.o.

PLEAS as.

Cosmopolitan Cosmetics s.r.o.

PEGAS a.s.

CRYSTALEX a.s.

Peguform Bohemia, a.s.

Cedok a.s.

|Philip Morris CR a.s.

Cechofracht a.s.

|PLUS-DISCOUNT spol. s r.o.

CEROZFRUCHT s.r.o.

Ceska pojistovna a.s.

|Pojistiovna Ceske Spoﬁw, a.s.
|Porcela Plus as.

Ceska pojistovna ZDRAV| a.s.

PRAGONET, a.s.

Ceska posta, s.p.

Pramet Tools, s.r.o.

CESKA RAFINERSKA, a.s.

Prazska energetika, a.s.

Ceska spofitelna, a.s.

|Prazska plynarenska, a.s.

Ceska televize

|Prazska teplarenska, as.

Ceska zbrojovka a.s.

|PRECIOSA - LUSTRY, a.s.

Ceskeé drahy, statni organizace

|PRECIOSA BIZUTERIE, s.r.o.

CESKE RADIOKOMUNIKACE a.s.

PRECIOSA FIGURKY, s.r.o.

Ceské vysoké uceni technické

PRECIOSA RUZENCE, s.r.0.

Ceskomoravske doly, a.s. PRECIOSA, a.s.
Ceskomoravsky cement, a.s. PREGIS, a.s.
Cesky rozhlas, a.s. PRECHEZA a.s.

CESKY TELECOM, a.s.

|Prvni investiéni spolecnost, a.s.

CZ Strakonice, a.s.

quick-mix CZ s.r.0.

|Delphi Packard Electric CR s.r.0.

RAAB KARCHER STAVIVA, as.

Deutsche Post (CZ), s.r.o.

|RadioMobil a.s.

Dopravni podnik hi. mésta Prahy, a.s.

IRaiﬂeiun stavebni sporitelna a.s.

Dopravni podnik mésta Bra, a.s.

[RAKO a.s.

Dr. Oetker spol. s r.o.

|Rauch Praha spol. s r.o.

Duropack Bupak Obaly as.

|REEMTSMA INTERNATIONAL PRAHA, spol. s r.o.

E.ON Energie AG |rREUS s.r0.

EASTMAN CHEMICAL BV, organizacni slozka |Rieter cz, as.

EGLO Cesko-moravska svitidla, spol. s r.o. |Robert Bosch, spol. s r.o.
|EUROPAPIER - BOHEMIA, spol. s r.o. |sabris, s.r.0.
|Eurotel Praha, spol s r.o. [Sahm. S.1.0,
|EZ Praha a.s. |SAINT GOBAIN ORSIL s.r.0.
Family Frost, spol. s.r.0. |Sazka, a.s.

Family Frost, spol. s.r.o. Isconto Nabytek, s.r.o.
FIC CZs.r.0. |sealed Air s.r.o.
FISCHER, s.1.0. |semperfiex Optimit, a.s.
FOXCONN CZ s.r.0. |SETUZA, a.s.

Frantschach Pulp & Paper a.s.

|severoceska energetika, a.s.

GEBRUDER WEISS spol. s r.o.

|severoceska plynarenska, a.s.

GECO TABAK, a.s.

]Semomoravsn plynarenska, a.s.

GEDOS Synergie a.s. |si Automobilova Technika s.r.o.
Generali Pojistovna a.s. |siemens Elektromotory s.r.0.-Frenstat
GILLETTE CZECH, s.r.o. [si Elektromotory s.r.0.-Mohelnice

Glaverbel Czech a.s.

]Siernens Nizkonapét'ova spinaci technika s.r.o.




Goodyear Dunlop Tires Czech s.r.o.

ZAKAZNICI SAP CR

Siemens s.r.0.

SKLARNY KAVALIER, a.s.

Groz-Beckert Czech s.r.0.

Sklo Bohemia, a.s.

GRUPO ANTOLIN BOHEMIA, s.r.o.

SPOLANA a.s.

Hartmann Rico, a.s.

Spolecnost kolejovych vozidel s.r.o.

HARVARD GROUP a.s.

STAROBRNO, a.s.

Henkel CR, spol. s r.o.

Statutarni mésto Liberec

STAVO ARTIKEL a.s.

HEWLETT - PACKARD s.r.o.

STOCK Plzen as.

Holcim (Cesko) as.

Stora Enso Timber Plana s.r.o.

HOPl s.r.o

Stora Enso Timber Zdirec s.r.o.

HOSTAN, spolecnost s rucenim omezenym

SKODA AUTO a.s.

Hypokramed s.r.o.

SKODA MACHINE TOOL s.r.0.

CHEMOPETROL, a.s.

Technolen, a.s.

IBM Ceska republika, spol. s r.o.

TESCOMA s.r.o.

Ideal Standard a.s.

TESLA SEZAM, a. s.

IDS Scheer CR, s.ro

TCHAS, spol. s r.o.

IFE - CR, a.s. Tchibo Praha, spol. s r.o.
|Infinity, a.s. TIM Praha, as.
INIT, s.r.0. TKZ Polna, spol. s r.o.

InSoft, spol. s r.o.

Transgas, a.s.

IPS Skanska a.s.

TransgasNet, a.s.

JihoCeska energetika, a.s.

TRANZA a.s.

JIHOCESKA KERAMIKA a.s.

TRW - DAS a.s.

Jihoceska plynarenska, a.s.

TRINECKE ZELEZARNY, a.s.

Jihomoravska armaturka spol. s r.o.

Tyco Electronics Czech s.r.o.

Jihomoravska energetika, a.s.

UNILEVER CR, spol. s r.o.

Kabelovna Decin-Podmokly, a.s.

UNIMONTEX, s.r.o. ‘

KABLO Kladno, a.s.

Union Group, a.s.

Karlovarsky porcelan a.s.

UNIPETROL, a.s.

KAROSA a.s Univerzalni sprava majetku a.s.
KASI, spol. s r.0. Urdiamant, s.r.o.
KAUCUK, a.s. Vagonka Ceska Lipa a.s.

Kaufland v.o.s.

Vaillant, spol. s r.o.

KCT Data, s.r.o.

VDO Ceska republika, s.r.o.

KERAMIKA Homi Biiza a.s. Vegacom a.s.
Kermi s.r.o. VELAMOS, a.s.
KIEKERT - CS, s.r.o. VERTEX, a.s.

Kimberly-Clark, a_s.

VETROPACK MORAVIA GLASS, a.s.

KNOLL s.r.o.

[VICTORIA pojistovna, as.

KNORR - BREMSE Systémy pro uzitkova vozidla CR, s.r,

VITKOVICE - PRODECO, a.s.

Kooperativa, pojistovna, a.s.

VITRABLOK, a.s.

KOSTAL CR, spol. s r.o.

Voest-Alpine Profilform, s.r.o.

Kralovsky pivovar KruSovice, a. s.

Von Roll Alupress s.r.o.

LAS CZ a.s.

Vychodoceska energetika, a.s.

Léciva a.s.

Vychodoceska plynarenska, a.s.

LG.Philips Displays Czech Republic s.r.o.

Vysoka skola banska Ostrava

LINDE TECHNOPLYN, a.s.

Vysoka skola ekonomicka Praha

Linde chladici technika spol. s r.o.

VYSOKE PECE Ostrava, a.s.

Logica, s.r.o. |Waimark, spol. s r.o.
Lombard Industrial, a.s. Walter, s.r.o.
Magnety, s.r.o. WELLA CZsro.

|MAKRO CR spol. s r.o.

WIENERBERGER Cihlafsky prumysi a.s.

Mannesmann Dematic, spol. s r.o.

WIVID, a.s.

MEA MEISINGER, s.r.o.

Wrigley s.r.o.

Messer Technogas s.r.0.

XEROX CZECH REPUBLIC s.r.o.

|MESTO PLZEN

Zapadoceska plynarenska, a.s.

|MICROSOFT, s.r.0.

Zenit, spol. s r.o.

[Ministerstvo vnitra CR

Ziirich Pojist'ovna

|Ministerstvo zahraniénich véci CR

ZVU, a.s.




Priloha ¢. 3: Formaty a ceny inzerce a PR materiali ¢asopisu TextilZumal

2/1 strany
Format k ofezu: 420 mm $itka x 297 mm vy3ka
plus 3 mm pridavku na ofez
5 G TextilZurnal, Textilplus
cernobile 58.900
cb + 1 barva loga 67.200
4 barvy 79.800
1/1 strany
_ Format k ofezu: 210 mm Sirka x 297 mm vyska
| plus 3 mm pridavku na ofez
=== TextilZurnal, Textilplus
c¢ernobile 30.900
¢b + 1 barva loga 35.200
1/2 strany

Format na Sirku: 190 mm 3ifka x 126 mm vySka
Format na vysku: 93 mm Sitka x 261 mm vyska

TextilZurnal, Textilplus
cernobile 16.800

¢b + 1 barva loga 19.900
4 barvy 26.300



1/3 strany

1/4 strany

Zvlastni umisténi

Stredova

dvoustrana

Format: 190 mm Sifka x 82 mm vySka

TextilZurnal, Textilplus

cernobile 13.200
¢b + 1 barva loga 14.200
4 barvy 18.400

Format na Sirku: 190 mm Sitka x 62 mm vySka
Format klasicky: 93 mm Sitka x 126 mm vyska
Format na vysku: 45 mm Sitka x 261 mm vySka

TextilZurnal, Textilplus

¢ernobile 10.500
¢b + 1 barva loga " 11.600
4 barvy 14.700

Format k ofezu: 420 mm Sitka x 297 mm vysSka
plus 3 mm na ofez

TextilZurnal, Textilplus

cernobile 58.900
¢b + 1 barva loga 67.200
4 barvy 79.800

2., 3., 4. strana obalky

Format k ofezu: 210 mm $itka x 297 mm vySka
plus 3 mm na ofez

TextilZurnal, Textilplus

4 barvy 45,000



Atypické formaty dle dohody

Rubrikova inzerce

obchodni kontakty, zaméstnani (zastoupeni, nabidka) poptavka, vyrobni kapacity, stroje (jen u TextilZurnalu
Formaty (5 x v) v mm:;

142 x 160 142x80 92x80 92x50 92x30 45x80 45x50 45x30
8.200 5.120 3350 2030 1400 1650 1.050 720
Vkladané prilohy

Vzor prilohy pozadujeme dodat piedem.
Cena 4,20 za jeden kus je véetné postovného — do hmotnosti 25 g

Max. velikost:Sitka 205 mm x vyska 290 mm a) od 25 g do 37,5 g pfiplatek 50 %
b) od 37,5 g do 50 g priplatek 100 %

Slevy (pouze na inzeraty a véité piilohy):
Slevy se nescitaji.
Podle poctu: 3inzeraty 5% Podleplochy: od 2stran 5%

5inzerata 10% od 4 stran 10%
8 inzerata 15% od 7 stran 15%
11 inzerati 20% od 10 stran a viee 20%
Pri platbé 3%

predem:

Stornovaci poplat
po uzaveérce objednavek inzerce — 100 % z ceny inzeratu.
Storno musi byt provedeno pisemné.

Reklamace
Veskeré reklamace musi byt uplatnény pisemné do 21 kalendainich dn( od uverejnéni inzeratu nebo prilohy

Ceny jsou uvedeny v K&/Sk bez DPH. Grafické zpracovani a dalSi sluzby se Uctuji navic.
Plati véeobecné obchodni podminky pro uverejiiovani inzeratu a pfiloh v titulech spolecnosti
Ceské a slovenské odborné nakladatelstvi, spol. s r. o.



Priloha ¢. 4: Seznam sluzeb internetového serveru Textil.cz

Novinky

V seznamu novinek je jediny rozdil. Anonymni uzivatel vidi pouze 100 znakii anotace novinky.
NejduleZitéjSi ¢ast informace - "upfesnéni informace”, majl dostupnou pouze uZivatelé systému. Upfesnéni
informace celou novinku zpinohodnotni. Je zde mozné nalézt adresu firmy, zdroj (www, ..), odkaz na
zadavatele. AZ tato ¢ast umozni novinku prakticky vyuzit, tj. umoznit kontaktovat napf. obchodniho partnera.

Adresar TEXTIL 2002

V Casti "Adresar 2002" se projevi rozdil mezi uZivateli nejen v podrobnosti a délce vystupu, ale jiz v
samotném vyhledavani firem. Anonymni uzivatel ma moznost vyhledavani pouze podle nazvu firmy a jako
vysledek je vypsani max. 10 firem (nazev firmy, adresa a obor ¢innosti). Registrovany uZivatel smi vyhledavat
Jiz podle nazvu firmy a hesel. Pocet zobrazenych firem se zvy$i na 30, ale se stejnou strukturou jako u
anonymniho uzivatele. Uzivatel systému neni omezen maximalnim poGtem zobrazenych firem (pouze pro
lepsi zobrazovani ma moznost vysledek rozdélit na nékolik bloka). Informace o nalezenych firmach jsou
poskytovany v piné Sifi a vyhledavani firem je rozSifeno o dal$i moznosti. Ve vysledku hledani se firmy, které
pfi zadavani vyplnili i blok rozsifenych (dajt, zobrazi pred ostatnimi.

Adresar TEXTIL 2002 v soucasnosti obsahuje cca 7000 texhlmch firem v CR a SR. Aktualnost je
obnovovana ON-LINE firmou VUP as.

Adresaf TEXTIL 2002 - rozSifeny zaznam

Tato sluzba v sobé kombinuje hned nékolik vyhod. Nejen Zze umozni vétsi prezentaci firmy diky
podrobnéjsim informacim, ale pfi vyhledavani vzdy umisti firmu na Celni pozice bez ohledu na to, na jakém
misté abecedy se nachazi nazev firmy. V neposledni fadé i to, ze kompletni informace rozsifenych zaznamu
jsou dostupné véem, at uz se jedna o anonymniho €i registrovaného uZivatele.

TEXIS

V této ¢asti maji vSichni uZivatelé téméf stejné podminky pro vyhledavani informaci. Pouze
anonymni uzivatel, protoze nemé zalozen svij uZivatelsky (cet, nemize ukladat zalozky k oblasti s pro néj
zajimavymi informacemi. Po pfihlaSeni do systému se rapidné zvétSuje podrobnost vypisu nalezenych
informaci.

ISIS

V ¢asti ISIS se vyhledava podle kliéovych slov. Pouze uZivatelé systému maji moznost ziZeni
vybéru pouze na jednotlivé textiini obory.



Webhosting + vytvareni internetovych stranek

K[agické urpigténi www stranky s vlastnim FTP pfistupem, logovanim pfistupl (analyza navstévnosti)
a zpracovanim statistik. Individualné Ize dohodnout dalSi pozadavky. Zakaznici maji zajisténu nadstandardni
péci.

i S timto souvisi sluzba vytvofeni internetové prezentace presné podle zakaznikovych pozadavkl s
pouzitim modernich technologii. Cena za vytvoreni stranek riizna dle naro¢nosti.

Reklama

Moznost cilené oslovit potencionalni zakazniky prostiednictvim internetové reklamy na serveru
Textil.cz. Server uvadi, Ze je nejnavstévovanéjsi textiini server v CR. Evidujeme mnoZstvi pfistupli nejen v
tuzemsku, ale i ze zahraniéi (zejména, USA, SRN, PL, SR, ...).

Inzerce

Tato sluzba spociva ve zprostiedkovani textilni nabidky a poptavky uzivatelim. Anonymni uzivatel si
mizZe inzeraty pouze prohlizet. Vkladat inzeraty mohou pouze registrovani uZivatelé a uZivatelé systému.
Registrovany uzivatel smi zadat inzerat max. 150 znaku dlouhy, bez grafickych Gprav a doba zverejnéni bude
pouze 7 dni. Uzivatel systému smi zadat inzerat 500 znaki dlouhy s dobou platnosti dle predplaceni. Navic
inzerat bude graficky upravovan a pfi zobrazovani se objevi pred inzeraty ostatnich.



