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Resumé

Tato diplomova prace pojednava o moznostech vyuziti e-businessu pii prodeji vyrobki
pro decentralizované vétrani a vytapéni, vzduchotechniku a klimatizaci spole¢nosti LVZ,
a.s.. Liberec. Usiloval jsem o celistvy pohled na problematiku vyuzivani internetu a
rozvoje e-businessu, kde jsem se pokusil stanovit zdkladni definice a klasifikace. Snazil
jsem se pfitom soustredit na oblast elektronického podnikani ve vyrobnich pramyslovych
firmach tradiéni ekonomiky v Ceské Republice. Za prvotni cil této prace vsak povazuji
aplikaci ziskanych poznatki na zavadéni elektronického obchodovani ve firmé LVZ, ass.
Tento pilotni projekt rovnéz detailné popisuji a porovnavam s tradiénimi obchodnimi
nastroji. Zabyvam se 1 moznostmi dal§iho rozvoje e-businessu v ramci firmy, rozebranymi

v posledni kapitole, které jsou vztazené na realnou situaci.

This diploma work is aimed at the problem of using e-business for selling products in
the company GEA LVZ, a.s., Liberec. This company produces air treatement devices for
decentralize ventilation, heating and air-conditioning. I tried to describe the problem of e-
business and I also tried to compose basic definitions and classifications. This all I tried to
apply to the area of electronic enterprise in the producing industrial companies of
trasitional Czech conomy. However as the main goal of my work I consider the application
of acquired knowledge to the real situation in the company LVZ, a.s., where the electronic
business is just being set up. I also describe in detail this pilot project and I compare it
with the traditional ways of business. 1 also tried to solve the possibilities of development
of e-business in this company in future. [ described this in the last chapture which is

refered to the real situatuon.
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Seznam pouzitych zkratek a symbolu

AG - akciova spolecnost

APEK - Asociace pro elektronickou komerci

atd. - a tak dale

a pod. - a podobné

a.s. — akciova spole¢nost

B2B — zkratka pro obchodni model business-to-business

B2C — zkratka pro obchodni model business-to-customer

Browser — prohlize¢ WWW stranek

C2B — zkratka pro obchodni model customer-to-business

C2C — zkratka pro obchodni model customer-to-customer

D — kompaktni disk

CERN - Evropska laboratot fyziky ¢astic v Zeneve

CESNET — Czech Educational and Scientific Network

. - ¢islo

CR — Ceska Republika

"SAD Liberec - nakladni autodopravee

CSFR — Ceska a Slovenska Federativni Republika

CSSR — Ceskoslovenska Socialisticka Republika

CVUT — Ceské vysoké uceni technické

DELBAG — zkraceny nazev spole¢nosti GEA DELBAG Klimatechnik AG. Berlin
dial-up — zpusob pripojeni k internetu vytacenou telefonni linkou (33 kB/s)
DM — némecka marka

EDI — Electronic Data Interchange (elektronickd vymeéna dat)
e-business — nastroje elektronického podnikani

e-commerce — elektronicky prodej vyrobku (knihy, CD, spotiebni zbozi)

el. - elektronicky

e-mail — elektronicka posta

Emm@ - E-business maturity model (model Grovné inegrace e-businessu)
EP — elektronicky podpis

EU — Evropska unie



FESNET — Federal Educational and Scientific Network

GBP — britska libra

GEA — zkraceny nazev koncernu GEA, AG Bochum

GKL - zkraceny nazev spole¢nosti GEA Klimatizace. s.r.o.

Gmbh — spolec¢nost s ruc¢enim omezenym

HTTP — protokol, slouzici ke komunikaci a vyméné dat na inernetu
HTTP server — pocitac, ktery ma nainstalovan specialni software pro podporu

prenosoveho protokolu HTTP

Hyperlink - odkaz na webové strance

IBM — predni vyrobce vypocetni techniky

1CO — identifika¢ni ¢islo firmy, zapsané v obchodnim rejstriku

IDC — International Data Corporation

IS — informacni systém (podniku)

ISDN — zpusob docasného piipojeni K internetu (64 kB/s)

ISP — Internet Service Provider (provider), poskytovatel sluzeb internetu
just in time — nastroj organizace a fizeni vyroby, ktery prostiednictvim vcasnych

dodavek minimalizuje zasoby na skladé a zkracuje dobu obratu zasob

kB/s — kilobajtt za sekundu

K¢ — koruna ¢eska

km - kilometr

kW — jednotka kilowatu

leased line - zpusob stalého pripojeni k internetu pronajatou linkou

LVZ — zkréceny nazev spolecnosti LVZ, a.s., Liberec

MB — megabajt

mil. - milion

ms - milisekunda

NMS — zkraceny nazev spole¢nosti Network Media Service, s.r.0.

One-to-one — marketingova strategie piizptsobena individualnim zakaznikim

Outsorcing —metoda vytésnovani a neefektivni vyroby jejim ndkupem u jinych
firem

PR — Public Relations, vztahy s vefejnosti

pF. - priklad
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PWC - zkraceny nazev spole¢nosti PricewaterhouseCoopers

r. - rok

Retailing — maloobchodni ¢innost, orientace na malého zakaznika
SAHARA - vytapeci jednotka SAHARA Plus

SET — Secure Electronic Transactions, protokol pro zabezpeceni el. dat
S.T.0. — spolenost s ru¢enim omezenym

sS — stredoskolské vzdélani

str. - strana

Telecom — zkraceny nazev spolec¢nosti Cesky Telecom, a.s.

tis. — tisic

tj. - to jest

TOF 10, 50... - nejspésnéjsich 10, 50... spole¢nosti v CR podle vykont

tzv. - takzvany

USA — Spojené Staty Americké

USD — americky dolar

vC CVUT — Vyzkumné centrum Ceského vysokého uceni technického

VS — vybérovy soubor pii vyzkumu trhu

VS — vysokoskolské vzdélant

WWw — World Wide Web. komeréné nejvyuzivangjsi sluzba internetu
Web — sit, pavucina, zkraceny nazev World Wide Web

WWW server  — ucelena ¢ast informaci na HTTP serveru se specifickou adresou
ZS — zakladni soubor pfi vyzkumu trhu

Z8 ~ zékladni vzdélani

1. CA — 1. Certifikacni autorita, poskytovatel certifikati pro elektronicky

podpis



1. UVOD

V soucasnosti se stile vice piSe a hovoif o vznikajici nové ekonomice v souvislosti §
rozvojem informacnich technologii. Ekonomiku ale neméni pocitace, nybrz moznost
komunikace mezi nimi prostiednictvim siti, pfedeviim té nejvétsi, sdruzujici pfimo Ci
nepiimo vétSinu ostatnich. ktera se nazyva internet. Prudce rostouci pocet jeho uzivatelu
pak vytvari prostredi pro uplatnéni technologii komer¢niho vyuziti souhrnné oznacovanych
pojmem e-business. Novou ekonomiku vsak nelze chdpat oddélené od té tradicni, na

jejichz zakladech je vybudovana, ktera ji umoznila rozvoj a které do jisté miry slouzi.

Cesta k informac¢ni spole¢nosti ma nékolik etap. Prvni z nich je elektronicka organizace,
druha elektronicky obchod a treti elektronickd ekonomika. Elektronickou organizaci se
rozumi takova, kterd je schopna sménovat hodnotu v elektronické formé. V situaci, kdy je
takovychto organizaci vice vznika elektronicky obchod. Pod timto pojmem rozumime
proces prodeje zbozi a sluzeb vcetn¢ pripravy nebo provedeni platby a vymény
zakaznickych informaci za pomoci pocitacu. Pokud je spolecnost schopna realizovat mezi
sebou sménu hodnoty elektronicky, dosahne kritické hustoty, coz znamena, ze v podstaté
vsichni vyznamni partnefi spole¢nosti, finanéni a statni instituce jsou dostupné v
elektronickém prostfedi, vznika novy prostor, elektronickd ekonomika. Jina hra s jinymi
pravidly, ale vzdy s tymz cilem dosahnout zisk. Elektronickou ekonomiku chapeme jako
Siroké obchodni prostedi s globalnim elektronickym obchodem, které je v soucasné dobé

povazovano za vrchol informacni spole¢nosti.

Tato diplomova prace pojednava o moznostech vyuziti e-businessu pii prodeji vyrobka
spole¢nosti LVZ, a.s., Liberec. Usiloval jsem o celistvy pohled na problematiku vyuzivani
internetu a rozvoje e-businessu, kde jsem se pokusil stanovit zakladni definice a
klasifikace. Snazil jsem se soustiedit na oblast elektronického podnikani ve vyrobnich
primyslovych firmach tradi¢ni ekonomiky v Ceské Republice. Za prvotni cil této prace
vSak povazuji aplikaci ziskanych poznatku na zavadéni elektronického obchodovéni ve
firmé LVZ, as. Tento pilotni projekt detailné popisuji a porovnavam s tradiénimi

obchodnimi nastroji. Zabyvam se i moznostmi dalsiho rozvoje e-businessu v ramei firmy.



2. OBECNE INFORMACE

V ramci prvni rozsdhlejsi kapitoly chci ¢tendfe této prace seznamil s firmou, ve které
jsem mél moZnost sledovat a podilet se na zajimavém projektu. Dale se zminim o jejich
vyrobeich a organizatnim zaclenéni do nadndrodnich struktur, ve kterych pusobi diky

majetkovému propojeni.

Podnik, ktery jsem oslovil se zadosti o spolupraci pi1 psani diplomové prace je firma
LVZ, as., Liberec. Jedna se vedle dodavatelti pro automobilovy primysl o jeden z nejlépe
prosperujicich podniku v libereckém a jabloneckém regionu. Moji snahou bylo zvolit téma
pfinosné a atraktivni jednak pro moje studijni ucely, jednak pro firmu zadavatele. Velmi
jsem proto uvital nabidku spolupracovat na projektu orientace prodejni strategie na
elektronicky obchod. Prace je zaméfena na aktualni a novou problematiku vyuzivani

internetu ve firmé¢, pro kterou neni cilem, ale nastrojem podnikani.

Pravé proto, ze LVZ patii mezi moderné orientované podniky takzvané tradi¢ni
ekonomiky. povazuji za vhodné seznamit Ctenare se zakladnimi redliemi této vyrobni
firmy, které jsou svym zplsobem individudlni a jedine¢né. Tato jedine¢nost plyne
z historického kontextu a tradicniho pojeti dan¢ho odveétvi, specifického vyrobniho
programu, zaméfen¢ho nikoli na spotiebni, ale na investi¢ni poptavku, jakoz 1 za¢lenéni
spole¢nosti do nadnarodnich koncernt evropského i svétového vyznamu GEA AG a mg
AG. Vénujme se tedy nyni vlastnimu popisu spole¢nosti LVZ a vsech nezbytnych

souvislosti plynoucich zejména z jejiho formovani v nedavné minulosti.

2.1. Vyroba vzduchotechniky v Liberci

Vyroba vzduchotechniky v Liberci a v jeho okoli ma jiz vice nez devadesatiletou
tradici. Podnét k tomuto rozvoji mizeme zaznamenat v 19. stoleti. kdy doSlo obecné
k vyraznému primyslovému rozvoji severoceského regionu. Vystavba velkych tovarnich
hal, zejména pro textilni primysl, vyzadovala tehdy moderni pfistup za vyuziti novych

technologii tepelného hospodarstvi.



Tak vznikly idealni podminky i pro rozvoj dalsich piidruzenych odvétvi, jako napfiklad
vytapéni a vzduchotechnika. V roce 1906 ziidil Fritz Schaten prvni dilnu v Liberci

v Dolnim Hanychove.

7 t¢ byl postupné vybudovan strojirensky zavod na vyrobu a zafizeni pro tepelné
hospodatstvi. V roce 1912 byla dilna podstoupena do majetku Stefana Wenzela, ktery ji
kratce na to pronajal panu Fridrichu Munkemu. V roce 1923 se majitelem zavodu stal Ing.
Jan Simon z Vidné. Po delsim obdobi relativni prosperity, pferuseném druhou svétovou
valkou byla v obdobi po roce 1945 v zavodé zavedena narodni sprava a 1.1. 1947 se stal
podnik soucasti Janky Radotin, ktera byla v té¢ dobé nejvétsim vyrobcem vzduchotechniky

v Cechach.

Samostatny narodni podnik Liberecké vzduchotechnické zavody byl ziizen k 1.1. 1954
jako primy pokracovatel dlouhych tradic podniku. V roce 1956 byly k podniku pficlenény
vyrobni prostory v Liberci — Vesci, kde je dnes vlastni sidlo spole¢nosti a jeji vyrobni
prostory. V nasledujicich letech dochazelo k mnohym reorganizacim, tolik typickym pro
centralni planovani v normaliza¢nim udobi. Podnik byl postupné zaclenovan v mnoha
vznikajicich organizacich. V letech 1958 - 1968 ve VHJ ZVVZ, vroce 1969 v piimé
podfizenosti FMHTS, od roku 1970 do roku 1982 ve VHI CSVZ, ktera byla v roce 1983
statutem preménéna v koncern spolecnych podniki v ramci resortu FMHTS — ZVVZ

Milevsko. Vzduchotechnika Nové Mésto nad Vahom. Janka Radotin a firma LVZ Liberec.

2.2. Moderni historie firmy

Nejpodstatn€jsi zmeny. které mely vliv na soucasnou podobu, charakter a postaveni
podniku se vsak uskutecnily teprve v nedavné minulosti. Dlouha tradice vsak vedla
k vychoveé skvelych odbornikii 1 manazert, ziskani cennych zkuSenosti a vyvoji
osvédcenych vyrobnich postupi a vyrobki. Zaroven vSak podnik stejné tak jako celé
odveétvi musel projit vyraznou restrukturalizaci a pfizptisobovacim procesem vzhledem

k aktualnim trznim a konkuren¢nim podminkam.



Preneseme-li se tedy po ¢asové ose blize k soucasnosti, je namisté¢ vyzdvihnout zejména
datum 1.4. 1989, kdy byl koncernovy podnik zménén zakladaci listinou na statni podnik,
jako predchudce soucasné akciové spolec¢nosti. Moderni déjiny firmy se poté zacaly psat
vroce 1992, kdy v ramci procesu velké privatizace se firma s novym nazvem LVZ, as.
stala nedilnou soucasti nadnarodniho koncernu GEA. Stalo se tak na zakladé podepsani
dohody mezi managementy téchto dvou spole¢nosti o kapitalové ucasti koncernu GEA AG
v LVZ. ass. V soucasnosti koncern GEA AG vlastni 89%-ni podil na kapitalu spole¢nosti

LVZ, as, jejiz zakladni yméni tvoii 240 mil. K¢.

Od pocatku roku 1993 pusobi na naSem trhu firma GEA Klimatizace, s.r.o. (GKL) se
sidlem v Liberci a obchodnim zastoupenim v jednotlivych regionech Ceské Republiky.
Firmu zalozili spolecnici GEA Happel Gaspolshofen, Rakousko a LVZ, a.s. Liberec za
Gc¢elem zvySeni prodeje vyrobku firem Daikin a GEA v oblasti vzduchotechniky a

klimatizace.

2.2.1. GEA AG, Bochum

Klicovou roli ve vyvoji firmy po vsech strankach tedy sehrala nadnarodni holdingova
spolecnost GEA AG. Uved'me si proto nyni jeji zakladni charakteristiky a nékteré tdaje

pro lepsi vstup do problematiky a orientaci ve vzajemnych kompeten¢nich vztazich.

GEA AG je globalné fungujici technologicka skupina, ktera se specializuje na procesni
techniku, tepelnou techniku. energetiku, stejné jako na vzduchotechniku a chladici
techniku. GEA jako globédlné operujici technicka skupina je aktivni ve dvou oblastech

¢innosti, ve kterych jsou soustredény jednotlivé samostatné divize koncernu:

- Technologické inzenyrstvi (Business segment Process Engineering)
- Chlazeni (Refrigeration)
- Zpracoviani kapalin (Liquid Processing)
- SuSeni (Powder Technology)

- Specidlni vyrobky (Speciality Products)



- Mechanické déleni (Mechanical Separation)

- Zemédélska technika (Dairy Farm Systems)

Tepelné inzenyrstvi (Business Segment Thermal Engineering)
- Tepelna technika (Thermal Technology)
- Energetika (Energy Technology)

- Vzduchotechnika (Air Treatment) [3]

Divize vzduchotechniky. ve které je LVZ zac¢lenéna, je jednou z deviti samostatnych
obchodnich skupin s jasnou technologickou orientaci a vlastni zodpoveédnosti. Tato divize
dnes sestava kromé LVZ 2z pivodni matefské firmy koncernu GEA Happel Klimatechnik

Gmbh. Herne a dalsich tiech vyrobnich zavodi v Némecku, Rakousku a Svédsku.

Bezprostredni péci o zakaznika zajiStuji jednotliva obchodni a servisni zastoupeni

s vlastni decentralizovanou strukturou fizeni ve 25-ti zemich Evropy.

Divize vzduchotechniky GEA vznikla spojenim péti evropskych zavodu, z nichz se
kazdy specializuje na jednu zakladni skupinu vyrobku. Jasné kompetence, vysoka kvalita
vyrobkt a spolehlivost termint dodavek patii k presvéd¢ivému standartu Kkvality firmy
GEA. Decentralni struktura rozhodovani a zodpovédnosti zvySuje motivaci zaméstnancu a

zakaznikim zajist'uje rychld, individualni a flexibilni feSeni.

Vramci téchto aktivit jsou spolecnosti Kkoncernu specializovany na dodavky
technologickych linek, zafizeni pro tepelnou techniku a energetiku, stejné tak jako na
dodavky vzduchotechniky a zemédélské techniky. Vyrabi komponenty, systémy a
kompletni technologické linky. Vedle standardnich vyrobkt dodava i komplexni feseni,
kterd uspokojuji specifické individualni potieby riznych zakazniku. V ele skupiny
podniku, ktera byla zaloZena v roce 1920, stoji holdingova spole¢nost GEA AG se sidlem
v Bochumi v Némecku. GEA AG je od roku 1989 kétovana na burze. Odtud je fizeno
celkem 200 operativnich spolecnosti v 50-ti zemich, které jsou organizovany ve zminénych

deviti oborech pusobnosti. V soucasnosti koncern GEA AG patfi mezi nejvyznamnéjsi



vyrobce vzduchotechniky na trhu Evropské unie. Zaméstnava vice nez 17.000

zameéstnanct a dosahuje ro¢nich obratt pfes 5 mld. DM. [3]

LVZ. as.. Liberec je se zakladnim jménim 240 milioni K¢ zaclenéna do divize
vzduchotechniky. Mam-li uvést zakladni orientacni ekonomické udaje, tak v soucasné
dobe firma zamestnava 340 zaméstnancu a ro¢ni obrat v roce 2001 prekro¢i 1 miliardu K¢,
z ¢ehoz priblizné 65% pripada na export. VetSina ukazatela (kapitola 2.2.4.) zaznamenava
v obdobi od roku 1992 rostouci trend coz je vysledkem jednak budovani vlastni obchodni
sit¢ v Ceské republice se zastoupenim v Liberci, Praze, Plzni, Ostravé, Hradei Krélové a
v Brné a zasluhou spolecnych obchodnich firem nejen v CR, ale i na Slovensku, v Polsku,
na Ukrajing, v Rusku, v Bélorusku a ve Slovinsku. Vyrobky libereckého podniku jsou vsak
dodavany rovnéz do obchodni sit¢ GEA v Némecku, Belgii, Francii, Anglii, Holandsku,
Mad'arsku, Chorvatsku, Rakousku a Turecku, Finsku, Svycarsku a dalsich evropskych
zemich (kapitola 4.1.). Prostrednictvim partnerské firmy DELBAG. Berlin je veskera

produkce filtrti z LVZ Liberec prodavana v celé Evropé (kapitola 5.1.). [2]

V¢lenéni do nadnarodniho koncernu znamenalo tudiz pro firmu pfinos zejména ve tiech

hlavnich rovinach:

1) Ziskani zahrani¢niho know-how vcetné technického zazemi nékterych produkta
(kapsové filtry, podokenni klimatiza¢ni jednotky Top Geko. ploché klimatiza¢ni
jednotky Aircent atd.).

2) Spolecna spoluprice na vyzkumu a vyvoji s firmami v rdmei koncernu GEA
(stfeSni ventilatory Mistral, vytapéci soupravy Sahara G plus, dveini clony Viento).

3) Moznost pristupu na zahrani¢ni trhy Koncernu, zejména pak otevieni trhu

v zemich Evropské unie.

2.2.2. Mettalgesellschaft (mg) AG

Posledni, avSak zaroven nejveétsi organizaéni zménou byla lonska fuze koncernu GEA

s nadnarodnim komplexem Mettalgesellschaft AG. Koncern mg se na zékladé dohod stal



majoritnim akcionafem spole¢nosti GEA. Jedna se o strojirenskou spolecnost, ktera se fadi

mezi 20 nejvétsich v Némecku.

Koncern mg je strukturovan do dvou hlavnich velkych divizi podle zakladnich obort

¢Innosti:

- Divize mg inZenyrstvi (mg engineering). V této divizi jsou organiza¢né sdruzeny
koncerny GEA a Lurgi
- Divize mg chemicka vyroba (mg chemicals). V této divizi operuje firma Dynamit

Nobel a distribu¢ni spole¢nost mg Chemag. [3]

Tabulka 1: Organizacni ¢lenéni koncernu mg AG

Metallgesellschaft (mg)
1

| |

I mg engineering ] | mg chemicals |
| : | | =t 1

I Lurgi ] [ GEA J I Dynamit Nobel | | mg chemag |

Metalurgie Procesni Vybusniny Distribuce

Tézba surovin inZenyrstvi Zdrav.technologie Prirodni produkty

Chemie Plasty

Zdrav.technologie Tepelné Specialni chemie

Vnéjsi prostredi inZzenyrstvi Barviva

Energetika LVZ Liberec Vyspéla keramika

Synt.vlakna

Polymery

Pramen: Vyroéni zprava GEA AG, 1999

Od 1. dubna 1999 patii GEA oficidlné ke koncernu MG. Spoleéné se sesterskou
spole¢nosti Lurgi tvoii GEA divizi mg inzenyrstvi, ktera je s obratem asi 10 miliard DM
jednim ze ti nejvétSich dodavateli investicnich celkd na kli¢ v celé Evropé. Firma Lurgi.
sniz tvofi GEA vramci MG zminénou podskupinu se zabyva dodavkami komplexnich
reSeni pro tézZKy priamysl a jeho ruzna vyrobni odvétvi. GEA oproti tomu se zaméfuje na
dodavky jednotlivych technologickych komponent v riznych oblastech. Spoluprice obou
partnerskych firem se pfedpoklada zejména v nasledujicim sméru. GEA AG mize dodavat
zakaznikim firmy Lurgi zruznych odvétvi klicové technologie pro vystavbu jejich

rozsahlych projekti. Na druhé strané ma GEA prilezitost nabidnout svym zakaznikam
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rozsah sluzeb, ktery poskytuje firma Lurgi a byt tak jejim vyhradnim smluvnim partnerem.
Na zakladé této spolupréace se predpokladaji dodate¢né prodeje obou spole¢nosti v rozsahu
minimalné 500 miliond DM ro¢né. GEA AG pak rovneéz predpoklada zvySené dodavky

svych systémi piimo svoji partnerské spolecnosti ve vysi 200 milioni DM ro¢né.

Navic, konsorcium si klade 1 dodate¢né cile na snizeni nakladu. Organizace spolecného
nakupu materialu podskupin mg GEA. Lurgi a Dynamit Nobel pfedstavuje hodnotu 7.5
mld. DM ro¢né. 2 mld. DM z této sumy lIze sjednotit a nakupovat za nizsi ceny. Dochazi
rovnéz k optimalizaci politiky nabidky. kdekoli je to mozné. Ta zahrnuje snizeni nakladu
sjednocenim prodejnich kancelaii a prostor zejména na malych a kolisavych trzich Asie a
Jizni Afriky. Dalsich uspor lze dosahnout spole¢nym vedenim jednani na jednotlivych

projektech atd.

2.2.3. Vyvoj hlavnich ukazatelu koncernu GEA

Na pozadi mimé¢ zvySené stavebni Konjunktury v zapadni Evropé zvysila divize
vzduchotechniky GEA objemy prodeje i zisku. Vstup objednavek vzrostl v roce 1999 na
vice nez 403 mil. DM. S podilem na trhu okolo 10% je skupina nejvetsim dodavatelem na
evropském trhu klimatizace a vytapéni budov. Diky uspéSnému zvyseni efektivity
nadproporcialné vzrostl 1 hospodaisky vysledek divize. V souhrnnych tabulkach
piipojenych ke komentari jsou obsazeny vystupy a ukazatele celého koncernu a v dil¢ich

tabulkach potom jejich specifikace a vyvoj v ramei jednotlivych divizi.

Tabulka 2: Hlavni ukazatele GEA AG

1-91999| 1998 1997 1996 1995
Obrat mil.DM} 3395,0 | 4751,0 [ 4711,3 | 4323,6 | 4052,6
Prijmy pred zdanénim |mil.DM| 56.4 2427 202,6 124.4 118,7
Prijmy po zdanéni mil.DM| 17,5 192,1 160,3 105.5 110,7
Return on capital % 2,9 9.7 8.9 5,9 6
Zaméstnanci 16166 | 16460 [ 16747 [ 17198 | 17 833

Pramen: Vyrotni zprava GEA AG, 1999

Némecko
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V Némecku. které je zhruba polovinou obratu nejvétsim trhem divize vzduchotechniky
GEA. byl zastaven soustavny pokles hospodafského ristu. Na tomto trhu se podafilo
udrZet v roce 1999 obchodni podil. Prebytky kapacit viak vedly ke zostiené konkurenci
mezi hlavnimi zakazniky GEA. firmami. které dodavaji vzduchotechnické systémy pro
jednotlivé akce na kli¢. To se samoziejmé¢ negativné promitlo i do oblasti cen. Odchod
konkurence, kterd nebyla schopna akceptovat takto snizené ceny, potvrdil vedouci pozici

GEA na némeckém trhu v dané branzi.
Zapadni Evropa: Vzrustajici objem trhu

Vice nez 30% obratu divize pochazi ze zapadoevropskych trhi, které jsou mimo
Némecko. Zvlast¢ priznivé se rozvinul obchod s Nizozemim, Belgii a Francii.
Vzduchotechnické vybaveni Muzea Van Gogha v Amsterodamu vzbudilo svoji technickou
trovni pozornost i za hranicemi zemé&. Francouzsky prodejni trh opét dosahl, a to pres jen
mimé rostouci trend. dvouciferného zvySeni obratu. Podobné jako v Némecku bylo i
v Rakousku zaznamenano mirné oziveni poptavky pii soucasném silném tlaku na ceny. Ve
Svédsku divize prostiednictvim akvizice Exos Ventilation AB, Enkoping, stala treti
nejveétsi firmou na trhu. Podnik vyrabi a prodava centralni klimatizaéni jednotky. Timto

zpusobem se podarilo vstoupit 1 na dalsi skandinavské trhy.
Vychodni Evropa: Regionalné rozdilné trhy

V Polsku a Madarsku koncern profitoval z pozitivnich trendi rozvoje hospodarstvi.
Oproti tomu poptavka v Cechach a na Slovensku poklesla vice, neZ analytici o¢ekavali.
Piesto doslo k vylepSeni pozic na zdejSich trzich. Na Balkané firma postupovala opatrné
s ohledem na politické a hospodaiské nejistoty. Stejnou strategii bylo nutné zvolit i v
Rusku, aniz by se koncern jakkoli vzdaval pritomnosti na téchto trzich. Vytrvalost byla
oceneéna zakazniky, kdyz se podafilo ziskat napiiklad rozsahlou zakazku na vesmirném

centru Bajkonur.



Tabulka 3: Prodej GEA AG v divizich

1-9 1999 1-12 1998

Procesni inZenyrstvi mil. DM % mil. DM %o
Chlazeni 489 14 676 14
Zpracovani kapalin 450 13 701 15
Suseni 455 13 643 14
Specialni vyrobky 229 7 343 7
Mechanické déleni 456 14 708 15
Zemedélska technika 433 13 356 7
Tepelné inzenyrstvi

Tepelna technika 268 8 391 8
Energetika 342 10 574 12
Vzduchotechnika 273 8 359 8
CELKEM GEA 350 100 4 751 100

Pramen: Vyroéni zprava GEA AG, 1999

Rust produktivity a investice

Ve vsech péti vyrobnich provozech divize vzduchotechniky GEA probihala opatreni ke
zvyseni efektivity, ktera vytvofila v 1999 piedpoklady pro zvySeni rentability bez rastu
poptavky. Za timto ucelem byla vynaloZena podstatna ¢ast hmotnych investic, které ¢inily
vroce 1999 6 mil. DM. Velkym projektem byla racionalizace vyroby GEA Happel
v Gastpoltshofenu v Rakousku. V némeckém vyrobnim zavodé GEA Happel Klimatechnik
doslo rovnéz k racionalizaci vyrobnich postupt, snizeni pribézné doby a tspofe 40%
plochy. V LVZ Liberec v podstaté ukoncili nékolikaletou reorganizaci a tim vytvorili

predpoklady pro plnou integraci do divize vzduchotechniky.

Pocet pracovniku p¥iblizné na arovni predchoziho roku

Ke 30. zari 1999 bylo v divizi vzduchotechniky zaméstnano 1.718 pracovniki (31.12.
1999: 1.750). Zminéna opatieni ve vyrobé vyvolala zruseni zhruba 70-ti pracovnich mist.
Na druh¢ stran¢ vedlo posileni celoevropského prodeje k piijeti novych pracovniki. Také
v ostatnich divizich vétSinou pievazoval podobny trend. To vedlo k celkovému snizeni

poctu zamestnanct koncernu na 16.166 o 1,8%.



V souvislosti s témef konstantnim poctem zaméstnanci a rostoucim objemem
realizovanych zakazek vsak lze hovorit o rostouci produktivité prace v celém koncernu.

Blizsi udaje poskytuje nasledujici tabulka:

Tabulka 4: Zaméstnanci GEA AG v divizich

1-9 1999 1998 Zmeéna %

Procesni inzenyrstvi

Chlazeni 2 288 2376 -3,7
Zpracovani kapalin 2 161 2 001 8.0
Suseni 1 762 1 946 -9.5
Specialni vyrobky 021 93 -1.1
Mechanické déleni 2 968 3101 -4.3
Zemedélska technika 1 656 1314 26,0
Celkem 11 756 11 669 0,7
Tepelné inzenyrstvi

Tepelna technika 1 265 1 384 -8.6
Energetika 1353 1393 -15.1
Vzduchotechnika 1718 1 750 -1.8
Celkem 4 336 4727 -8,3
GEA AG 74 64 15,6
CELKEM GEA 16 166 16 460 -1,8

Pramen: Vyroéni zprava GEA AG, 1999

Vyhled: Pozitivni perspektivy

Oziveni poptavky pokracuje i nadale. Obzvlasté na némeckém trhu klimatizace a
vzduchotechniky 1ze nyni zaznamenat po soustavném konjunkturalnim poklesu ve stavebni
sféfe prvni pozitivni impulsy poptavky. Je nutné pocitat neustile se silnou konkurenci
v disledku prebytku kapacit. Dalsiho rustu lze tedy dosahnout snizovanim nakladu a
rozSifovanim evropskych distribu¢nich siti. GEA predpoklada. ze bude dochazet k nartstu
vstupu objednavek 1 obratu. Ve vztahu k obratu bude patrné nadproporcionalné rist

hospodarsky vysledek. [2]
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Trzni kapitalizace GEA

Akcie spole¢nosti GEA jsou obchodovatelné na burze od roku 1995. Vyvoj jejich
hodnoty od této doby kontinualné sleduje vykony a hospodarské vysledky koncernu. Po
nelichotivém roce 1998, ve kterém akcie zakonCily na nizké hodnoté vroce 1999
vyznamné posilily zejména diky kapitdlovému vstupu spolecnosti Metallgesellschaft AG

(mg) do GEA AG.

Tomu nasveédcuje 1 skute¢nost. ze akcie dosahly tehdy prvniho velkého skoku dne 8.
unora 1999, kdy byla fuze vefejné ohlaSena. Od t¢ doby ma jejich vyvoj dlouhodobé
vzestupnou tendenci. Stru¢ny piehled opét obsahuje nasledujici tabulka. ke které bych
pouze chtél poznamenat, Ze 3. srpna 1998 doslo k efektivni reformé akciového kapitélu a

to vytvoreni 10-ti novych akcii z jedné stavajici. [3]

Tabulka 5: Bézné akcie GEA AG

1999 1998 1997 1996 1995
Pocet 20 750 000{ 20 750 000 2 075 000 | 2 075 000 [ 2 075 000
Hodnota |[Konec roku |DM 60.64 50,30 690 476 502
Nejvyssi DM| 75,70 81.00 738 576 621
Nejnizsi DM| 37,95 40,00 475 460 483

Pramen: Vyro¢ni zprava GEA AG, 1999

2.2.4. Hospodarské vysledky LVZ, a.s., Liberec

Vyvoj klicovych ukazateli liberecké tovarny je prehledné shrnut v nasledujicich
tabulkach. Svoji pozornost jsem soustredil zeyména na posledni roky, ve kterych probihala
postupna restrukturalizace po kapitdlovém vstupu GEA AG do LVZ. Udaje o vystupech
spoleCnosti svédci o jeji skvélé ekonomické kondici, nebot” se podafilo udrzet rostouci

trend v obdobi nedobré hospodarské situace na domacim a vychodnim trhu.
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Tabulka 6: Hlavni ukazatele LVZ, a.s.

2000 1999 1998 1997 1996

Vyvoj obratu tis. K& *887 000| 806 000| 729 000] 643 000] 517 000
Vyvoj exportu tis.K&*567 700( 494 000| 422 000| 314 000{ 211 000
Podil exportu na obratu % *64 01 58 49 41
Vydaje na vyzkum a vyvoj tis. K¢ - 14 336] 6415] 7531 4 811
Hospodarsky vysledek pied zdanénim  |tis.Kd - 95817| 57 168 74 470| 40459
Hospodafsky vysledek tis. K¢ - 70 924| 30637| 43912 23725
Vyvoj produktivity prace - 2397| 2149] 1792] 1221
Meziroc¢ni rust produktivity Yo - 12 20 47 0
Pocet zaméstnancl 983 335 338 381 461
Délnicka kategorie *192 192 187 211 -

Kategorie THP *141 143 151 170 -

Pramen: Vyroéni zpravy LVZ, a.s., 1997-1999

*odhad, - udaj nebyl k dispozici

Také hospodarsky vysledek pusobi velice pfiznivym dojmem. Dosahl v roce 1999 vySe

témer 71 mil. K¢, coz predstavuje oproti predchozimu roku zvySeni o vice nez 130%.

Export na zapadni trhy byl realizovan prostfednictvim prodejni sit¢ GEA AG. Pristup

na trhy ma priznivy vliv na jeho rust a vice jak 61% exportu sméruje do zemi EU. Podobné

dobra je i situace u ostatnich ukazatell. K financovani podnik v roce 1999 pouzival vlastni

zdroje. Celkové investice ¢inily 30 mil. K¢ Nejvétsi ¢ast byla vynaloZena na stavbu

Prodejniho a Skoliciho stiediska (21 mil. K¢). Dalsi investice sméfovaly do technického

zhodnoceni staveb (5 mil. K¢&) a do racionalizace filtri (2 mil. K¢&).

Tabulka 7: Rozpis vynosu podle vyrobkovych skupin

1999 1998 1997

v tis. K¢ Zahr. Domaci | Zahr. Domaci | Zahr. Domaci
Vytapéni a vétrani 58 509( 104 813 56299| 108 572| 45 006| 143 450
Klimatizace 158 4751 86 881| 135653 87113 88658 78380
Filtrace 109 3391 55767 93605| 46196 76488 24264
Cisté prostory 94 385| 39382| 76219 41255 50503] 49 852
Ostatni 71390] 24 025] 60266] 23394] 50848] 341091
CELKEM 492 098| 310 868| 422 042| 306 530( 311 503| 330 137

Pramen: Vyroéni zpravy LVZ, a.s., 1997-1999




Jak vyplyva z tabulky, podil na domacim obratu se u jednotlivych vyrobkovych skupin
v letech 1997-1999 piili§ nezménil. Jind situace je na strané exportu, ktery prochazi
dynamickym vyvojem zejména oblastech klimatizace a filtrace. Pfevazna ¢ast vynost
spole¢nosti je soustfedéna na 27 hlavnich zakazniki ve strojirenském a chemickém
odvétvi. V roce 1999 byla rovnéz vyznamna dodavka ¢istych prostor v Rusku, ktera sveédci

o perspektivé vychodnich trhi a snahy firmy na né proniknout. [1]

2.3. Restrukturalizace a rozvojovy plan

2.3.1. Formulace nové strategie

Vlivem popsanych zmén se vyvoj spole¢nosti v poslednich letech ubiral ve jménu
restrukturalizace. Jejim vysledkem je zejména formulace nové strategie, bez niz nelze
udrzet firmu dlouhodobé¢ v procesu, ktery by zarucoval perspektivu dalsiho vyvoje. K této

strategil smeéruji zejména zdkladni cile rozvoje spole¢nosti:

1) Centralizace a koncentrace vyroby.

2) Budovani znacky GEA za podpory nejvyssi kvality a spolehlivosti dodavek.

3) Flexibilita vyrobnich a vyvojovych kapacit.

4) ZvysSovani produktivity prace.

5) Zkvalitnéni pracovnich sil, vysoka kvalifikace, specializace, ale na druhé strané téz
univerzalnost a schopnost tymové spoluprace.

6) Zuzeni vyrobniho programu.

7) Zjednoduseni prichodu zakazky firmou s cilem zkraceni dodacich lhut.

8) Zkvalitnéni dodavatelského fetézce, snizeni poctu dodavateli.
2.3.2. Vyrobkové skupiny a sou¢asny vyrobni program koncernu GEA
Stru¢né se nejdrive zminim o celém vyrobnim programu divize vzduchotechniky, na

ktery v podstat¢ navazuje vyrobni program LVZ. Vétsina spole¢nosti GEA zaujima se

svymi vyrobky Spickové postaveni.



Své aktivity cely koncern sméruje v souladu s nasledujicim poslanim. To 1ze povazovat
za hlavni kurz, ktery prostupuje celym vyrobnim programem a ma vliv na kone¢nou

podobu jednotlivych vyroku:

- hospodarna vyroba zuslecht'ovanych potravin pro dynamicky rostouci svétovou
populaci
- ucinné vyuziti neobnovitelnych energetickych zdroju

- Setrné zachazeni s nasim prirozenym zivotnim prostredim [2]

Tyto tii stale se rozrustajici ukoly do budoucna vytvaii rostouci poptavku a oteviraji
trhy na celém svete.

rak

Pojmy ..systémové feSeni™ a standardizace jsou firmou GEA pomérné casto uzivany.
Projektanti, stavitelé¢ a architekti se zodpovédné seznamuji s komplexnim systémovym
feSenim ve vytapéni, vétrani a klimatizaci. VSechny vyrobky GEA jsou v perfektnim
souladu a efektivné a hospodarné vytvareji pozadované piijemné prostiedi. Prechod
k technice rizeni budov je zpravidla poskytnut primo, a tak muze néasledovat dokonala
integrace vyrobki GEA. Nezalezi na tom, jedna-li se o centralni jednotky,
decentralizované jednotky pro oblast obchodu a primyslu jako jsou klimatizaéni nebo
vzduchotechnické jednotky, chladici zafizeni vyuzivajici studenou vodu, regula¢ni zarizeni
¢i ovlada¢ skfinky. GEA se vzdy snazi byt kompetentni partner - a to i v oblasti

poradenstvi.

Jak vyplyva z predchoziho odstavce, cely sortiment vzduchotechniky GEA vytvari
uceleny systém. Jednotlivé vyrobky jsou na vysoké urovni standardizace a jsou vzajemné
kompatibilni. To vyrazné usnadnuje uspokojovani individudlnich potieb a zrychluje dobu
dodani zakazky. Za soucasného vyuzivani modernich manazerskych systému. pristupt a
nastroji dosahuje skupina vysoké produktivity prace. Cela skupina vyrobki GEA tak
vytvaii uceleny kruh, ktery sestava z nasledujicich vyrobkd. Pro pfehlednost jsem cely
vyrobni program roz¢lenil na hlavni skupiny se spole¢nymi charakteristikami. Jak vyplyva

z vykladu, vyrobky Ize kombinovat i napfic timto ¢lenénim:



Centralni jednotky na upravu vzduchu GEA ATpicco a GEA ATplus - jedna se o
jednu z pfednich vyrobkovych skupin divize vzduchotechniky GEA. Centralni
jednotky pro tpravu vzduchu umoznuji ohfev, chlazeni. zvlh¢ovani. odvlh¢ovani
s moznosti rekuperace. Inovovany vyrobek GEA ATplus (variabilni vzduchovy vykon
1.900 az 115.000 m’/h) je vhodné kombinovat s plochou jednotkou GEA Aircent
(vzduchovy vykon 900 az 3.200 m’/h), uréenou pro zabudovani do mezi stropniho
prostoru. Rozsah pouzitelnosti zahrnuje prumyslovou i komfortni oblast a moznost
nasazeni do Cistych prostoru (viz. dale). zejména v potravinaiském a farmaceutickém

prumyslu.

Komplexni feSeni decentralizované¢ho vétriani a vytapéni - komplexni nabidka
vytapécich jednotek SAHARA plus, GEA Multi-Flair, nebo GEA MultiMAXX
s prisluSenstvim, odsdvacich ventilatori a regulatnich systému. Systém ma Siroké
spektrum vyuziti, zejména v supermarketech, obchodnich domech, skladech, vyrobnich

a sportovnich halach, ale i v mensich dilnach.

GEA systém komplexniho reSeni Cistych prostoru a filtrace (filtry: kapsovy filtr

GEA Multisack, GEA Absofil, GEA MultiGriff, GEA CGF a dalsi)

Decentralizovana klimatizace. GEKO Family jsou decentralizované klimatizacni
jednotky pro komfortni prostredi. 7 velikosti umoznuje Siroké spektrum vyuziti - od

130 do 1.390 m*/h pii 1 az 22 kKW topeni a 1 az 9 kW chlazeni.

GEA vzduchové clony. Vytvaii vzduchovou clonu mezi vstupem a vlastnim
prostorem obchodnich, skladovych a vystavnich center, hotelu, letist, sportovnich hal a
pod. Disponuji nizkou hlu¢nosti, vynikajicim designem a hospodarnosti. GEA nabizi
vyrobky GEA Viento (mnozstvi vzduchu 440-8.250 m’/h, topny vykon 3.5-55.5 kW) a
GEA MAXX MT (mnozstvi vzduchu 5.150-33.060 m’/h, topny vykon 41.6-221 kW).

GEA systémy Fizeni a regulace, pro vSechny typy systéemi GEA, fizeni vech procesi
v zafizenich vytapéci, ventilacni a klimatizaéni techniky, spojeni na inZenyrské sité.
Jedna se zejména o digitalni regulace GEA DDT a LonWorks.
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- GEA ventilatory. které se pouzivaji k odvétravani vyrobnich a primyslovych hal,
skladist. obchodnich prostort, trznic. restauraci a pod. Ideédlni je jejich komunikace
s jednotkami SAHARA plus pomoci regulace LonWorks. Do této skupiny patfi
ventilatory VAN Plus, VAP Plus a Mistral.

- Vyrobky firmy DAIKIN. DAIKIN je podnik na vyrobu klimatiza¢ni techniky
s celosvetovou pusobnosti a vyznamnou evropskou zakladnou v Belgii. S koncernem

GEA kooperuje jiz 30 let v oblastech komfortni klimatizace a primyslového chlazeni.

- v oblasti kemfortni klimatizace je DAIKIN vedouci firmou na trhu jednotek Split a
Multisphit. Systémy Split zvySuji komfort v oblasti bydleni, Sky-Air a systémy
Multisplit se instaluji pievazné v lékafskych ordinacich, buticich, bankach,
kancelarskych a jinych prostorach. DAIKIN se vsak zabyva i vyrobou venkovnich
jednotek.

- Vyrobniky studené vody pro klimatiza¢ni zatizeni a prumyslové chlazeni. Mohou
byt chlazené vzduchem. nebo vodou s chladicimi vézemi KUBA. Pouzivaji se
zejména ve spojeni s centralnimi a decentralnimi jednotkami, ale zaroven 1 jako
zdroj chladu pro jednotky GEKO a chladici stropy. Odpadni teplo, vznikajici pfi
chlazeni je dale vyuzivano pro ohfev budovy. nebo vody. Lze vyuzit i zpétné

ziskavani tepla pomoci funkce tepelného cerpadla, nebo vodni plochy. [2]

Tolik ve stru¢nosti k Sirokému vyrobnimu programu koncernu GEA. V dalsim vykladu

se jiz detailnéji zamétim na liberecky zavod LVZ.

2.3.3. Vyrobni program LVZ, a.s.

Vyrobni program LVZ vychazi z koncernového programu a strategie rozdéleni zajmu
mezi jednotlivé podniky divize vzduchotechniky. Na zdkladé realizace nové strategie doslo
v poslednich letech ke zuZeni vyrobniho programu. Vyroba v LVZ je rozdélena do 4
zakladnich oblasti. Jedna se o vytapéni a vétrani, klimatizace, filtrace a Cisté prostory. Toto

Siroké vyrobkové spektrum umoziuje mimo jiné mirnit nepfiznivé dopady vykyvil



v poptavee. V ramci téchto oblasti se firma zaméfuje na vyrobu pouze nekterych produkti
v souladu s celokoncernouvou strategii v odvétvi. Ostatni vyrobky nabizi k prodeji v ramci
obchodni sité. Jeji vyrobky se tak rovnéz dostanou do koncernové vyrobni sit¢ GEA a jsou
prodavany zakaznikum v celé Evropé. VySe popsané 4 oblasti ¢innosti LVZ jsou:

w__r

1. Decentralizované vétrini a vytiapéni

Jak jiz bylo feceno, jednd se o uceleny systém vytapéni, chlazeni a vétrani pouzitelny
v prumyslovych objektech, sportovnich halach, prodejnich prostorach, vyrobnich
objektech atd. Systém sestava zejména z vytapécich jednotek SAHARA Plus, odsavacich
ventilatort MISTRAL, VAN, VAP a dvernich clon VIENTO. Vzhledem k tomu, Ze tento
systém je uzsim predmétem moji diplomové prace, je jeho podrobnéjsi popis obsazen v
samostatné Kapitole. Cely tento sortiment decentralizovaného vétrani a vytapéni se vyrabi

tradi¢ne v LVZ Liberec a je jeji predni vyrobkovou skupinou.

2. Komfortni klimatizace

Jedna se o systém pouzitelny vSude tam, kde je kladen diraz na komfort prostoru.
Konkrétné muzeme zminit hotely, kancelaiské budovy a administrativni budovy. Jeho
zakladni soucasti jsou decentralizované klimatizacni jednotky GEA Geko s moznosti
instalace na sténu nebo pod strop. Vyznacuji se kompaktnim uspofadanim, modernim
designem. nizkou hlu¢nosti. Z celého koncernového sortimentu komfortni klimatizace se
v Liberci vyrdbéji jednotky TOP GEKO a centralni klimatizaéni jednotky AT PICCO.

Ostatni koncernové vyrobky jsou nabizeny v ramci obchodni siteé.

3. Filtrace

Filtrace vzduchu vznikla historicky jako potfeba chranit ¢lovéka a vSeobecné zZivotni
prostfedi pfed necistotami, které obsahuje vzduch v podobé pevnych ¢astic, aerosoll ¢i
plynu. Privadény vzduch je tieba zaroven pro mnoha odvétvi pramyslové vyroby
upravovat. S timto je tzce spojena spravna a G¢inna filtrace vzduchu. GEA produkuje jiz
vice nez 30 let filtratni vlozky, které pokryvaji celé spektrum zakaznickych potieb od
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hrubé filtrace pres jemnou az po vysoce ucinnou filtraci. V minulych letech doslo

k pfevodu celé produkee filtra GEA do LVZ.

4. Cisté prostory

Rozvoj technologii moderni doby, zejména mikroelektroniky, biotechnologie, cCisté
chemie, jaderné techniky, mediciny, farmacie a dalSich oboru dal podnét ke vzniku ¢istych
prostort. Cisty prostor je vytvofen stavebnimi prvky tak, aby byl hermeticky izolovan od
vne¢jsiho prostiedi. Pro vytvoreni definovaného prostredi uvniti je do cistého prostoru
privadén upraveny vzduch z klimatiza¢ni jednotky pfes filtra¢ni prahy. Vnitini prostor je
definovan riznymi tiidami Cistoty. Z hlediska uziti mizeme ¢isté prostory rozdélit do dvou
skupin podle pozadavki kladenych technologickym procesem. Prvai skupinou jsou
prostory, ve kterych je dulezitym parametrem pocet nezivych mikrocastic, které maji velky
vliv na funkci a spolehlivost vyrobku (elektronika, optika, mikromechanismy). Ve druhé
skupiné prostort je zakladnim parametrem pocet zivych castic, tedy mikroorganismu

(biotechnologie, potraviny, nemocnice, farmaceuticky primysl). [2]

Soucasny systém komplexniho feSeni Cistych prostort zahrnuje veskeré klimatizaéni
vybaveni, vSechny prostorové prvky a kompletni dodavky na kli¢ v¢etné montaze do
stavebné pfipravenych objekti. Firma LVZ Liberec doddva a zajiStuje montaz celého

sortimentu Cistych prostort koncernu GEA.

Takto vypada ve strucnosti soucasny vyrobni program LVZ Liberec, ktery je vsak ve
svych jednotlivych ¢astech dale rozvijen. V ramci spoluprace vsech firem koncernu GEA
dochazi k vysoké standardizaci a komplementarit¢ jednotlivych systému a vyrobku

raznych firem.
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2.4. GEA systém decentralizovaného vétrani a vytapéni

2.4.1. Vybér systému jako predmétu diplomové prace

Vytapéci systém GEA je hlavnim pfedmétem diplomové prace a povazuji za vhodné se
0 ném podrobngji zminit. Byl totiZ vybran pro pilotni projekt internetového obchodu, jehoz
zkusebni provoz pravé probiha. Duvody této volby vyplyvaji z¢asti z tohoto popisu a
zejména jsou formulovany v kapitole 5.3.1. Jak jiz bylo zminéno, cely systém se sklada z

jedine¢né prumyslové vytapéci jednotky Sahara vlastni konstrukce a dalSiho prislusSenstvi.

V Ceské republice dosahuje firma v daném sektoru 85% podilu na trhu a jedna se o
tradi¢ni oblast. ve které v podstaté vybudovala své souc¢asné postaveni. Tradi¢ni postaveni
téchto vyrobkit muze byt dalSim divodem pro prednostni vybér do pilotniho projektu
internetového obchodu. SAHARY z LVZ se rovneéz prodavaji v Polsku, Rusku, Mad'arsku
a mnoha dalSich zemich. S ohledem na zminéné charakteristiky odvétvi lze najit urcité
obtize pii formulaci obchodni strategie. Je nutné fesit zejména problém jak oslovit velké

mnozstvi potencionalnich zakazniku, ¢i jak uridit vyrobu pfi sezonné rozkolisané poptavce.
2.4.2. Specifika systému

Zakladnim stavebnim kamenem systému decentralizovaného vétrani a vytapéni je
univerzalni jednotka SAHARA, kterd po nedavné modernizaci nese oznaceni SAHARA
plus. Uvedu nyni jeji stru¢nou charakteristiku vzhledem k tomu, Ze se jedna o predmét

diplomové prace.

GEA piichazi v soucasné dobé na trh sfadou inovovanych vytdpécich jednotek
SAHARA plus, které jsou ureny k vytapéni, chlazeni, vétrani a filtraci vzduchu ve

vyrobnich, prodejnich a skladovacich prostorach, sportovnich halach a télocviénéch.

V inovovanych jednotkach SAHARA plus se spojuji dlouhodobé zkusenosti v oboru
decentralizovaného vétrani a vytapéni s Sirokym spektrem pozadavka projektant i

-
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kone¢nych zakaznik. Vyhodnym pomérem cena/vykon umoznuje zakaznikiim dosahineit
nizké potizovaci naklady pii potiebnych topnych a chladicich vykonech. Nové konstrukéni
feSeni jednotek vyrazné rozsifuje moznosti jejich pouziti. Inovace spociva zejména
v osazeni jednotky dvouotackovymi motorventilatory, ¢imz doslo ke snizeni hlu¢nosti a

zlepSeni akustickych parametrii az o 9 decibelu (v porovnani se stavajici verzi SAHARY).

Umoznuje tak vyuziti téchto jednotek 1 v naro¢néjSich prostorech jako napfiklad
prodejni prostory, supermarkety apod. Novinkou jednotek SAHARA plus je také moznost
vyuzit jednotky na chlazeni vzduchu. Toho lze dosdhnout spojenim se zdrojem studené
vody. kdy v podstaté ziskame jednotku decentralizované klimatizace pro velké prostory.
Tato jednotka je rozmeérové menSi a podstatné levn€j$i nez samostatna centralni
klimatizaéni jednotka. Novy typ stavebnicové konstrukce ve spojeni s dynamictéjsim
designem ma podstatny vliv na dodaci terminy. SAHARU plus ve verzi pro normalni

prostiedi 1ze obdrzet do 10-ti dnti od objednani.

Vytapéci jednotka SAHARA plus je dodavana do normalniho prostiedi v provedenich
na teplou vodu a elektfinu ve trech velikostech 3, 4, 6. Ostatni verze, tj. parni a plynova
jsou dodavéany ve dvou velikostech 4.6. Dale je mozné dodat vytapéci jednotku Sahara plus

1 ve verzi pro prostiedi zéna 1 s vy$Simi naroky na bezpe¢nost.

Jednotku lze na vstupu i vystupu vzduchu osadit velkym mnozstvim prislusenstvi. které

j1 doplnuyji:

1) SméSovaci komory pro smeSovani Cerstveého a cirkulacniho vzduchu.

2) Ruazné typy vyvustek (Zaluzie, dyza, vratova clona, sekundarni zaluzie GEA.
podstropni sekundarni GEA). Vytapéci jednotky osazené patentovou sekundarni zaluzii
GEA zabezpe¢i az 15% uspor nakladi na vytapéni v porovnani s jednotkami s
normalni Zaluzii. Vyuzitim viceotackovych motori jsou tspory jesté vyssi. Jednotky
Sahara plus se sekundarni Zaluzii GEA zabezpe¢i rovnéz piijemné rozloZeni teplot na
vySku budovy a vhodnym nasmérovanim zaluzie lze dosahnout bezpruvanové
provétrani pobytove zony.

3) Ruzné typy zavéSovacich konzol (na sténu. podstropni).

2
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4) Filtry pro zvyseni ¢istoty vzduchu v objektu.
5) Zarizeni pro nasavani venkovniho vzduchu (stiesni hlavice pro nasavani vzduchu

z prostoru nad objektem. postranni nasavaci otvor s protidestovou zaluzif).

Je zfejmé, ze individudlnim potirebam kazdého projektu lze jednotku Sahara plus
vyrazné piizpusobit. Riznymi kombinacemi komponenti tak vznika velké mnozstvi
variant (vice nez 1000). které je nutné administrativné zvladnout. Program internetového
objednavani proto pocita se zjednoduSenim v prubéhu celé objednavky jak na strané

zakaznika, tak podniku.

Cely systém decentralizovaného vétrani a vytapéni pak spociva v komplexni nabidce
jednotek SAHARA plus optimalné vykonoveé sladénych s odsavacimi ventilatory
prostiednictvim regulace LonWorks. Tyto ventilatory, vyrabéné v LVZ Liberec se déli do

3 kategorii:

1) Nasténné ventilatory, oznacované po inovaci VAN PLUS.

ro

Potrubni ventilatory pro nizke i vysoké statické tlaky VAP PLUS.

led
—

Stiresni ventilatory Mistral. kter¢ jsou vysledkem vyzkumu a inovacnich procesu

v rameci celého koncernu GEA.

Systém doplnuji dveini clony Viento, které vytvaii predél mezi vytapénym a
venkovnim prostiedim. Tim bychom ve strucnosti postihli cely GEA systém
decentralizovaného vétrani a vytapéni, o némz se v dalSim vykladu budeme zminovat

pouze pod jeho souhrnnym nazvem, nebo nazvy jeho jednotlivych komponent. [2]

2.5. Vstup do e-businessu jako dalsi logicky krok

Dulezitym aspektem, ktery vyrazné ovlivnil téma moji diplomové prace je kontinualni
snaha LVZ o dosahovani maximalni konkurenéni vyhody na domacim i zahrani¢nim trhu.
Rozvojovy plan v oblasti prodeje a Kontaktu se zdkazniky zejména pocita s aktivnim
vyuzivanim novych technologii drive nez dojde kjejich osvojeni mezi ostatnimi

konkurenty. Mezi tyto nastupujici technologie bezesporu patfi internet. Odbornici se
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shoduji v tom. ze predstavuje zcela novou dimenzi ekonomiky jako takové, s obrovskymi
moznostmi vyuziti a netuSenym potencidlem. Mezi mnohymi mé napada jednotny pfistup
k trhu. marketingové nastroje pro prodejni strategii, komunikaci, cilené osloveni
jednotlivych  skupin zakazniki pozadovanym zpusobem, vyuziti multimedialnich
elektronickych nastroju atd. Jiz nyni je jasné, Ze masovy nastup internetu u nds nastane, i
kdyz je teprve ve svém pocatku. Z tohoto pohledu by se mohlo zdat, Ze snaha prosadit se
na relativné nerozvinutém internetovém trhu, je pfedc¢asna. Domnivam se vSak, Ze opak je
pravdou. Internet a jeho nastroje se rozvijeji rychle a bude velmi obtizné plnohodnotné se
na ném uplatnit ve chvili, kdy bude béZnou zaleZitosti. Az tato situace nastane, bude
implementace novych technologii spojena se zna¢nymi naklady. Proto myslim, ze je
uzitecné sbirat cenné zkusenosti od zacatku a postupné si osvojovat moznosti modernich
technologii v podnikatelské praxi. Tyto zkuSenosti a povédomi moderné orientované
spole¢nosti u zakazniku jsou nenahraditelné a jejich vyznam do budoucna jesté vzroste.
Kone¢né nastinény trend smeérujici k masovému a samoziejmému vyuzivani internetu tu jiz

skute¢né a prokazatelng je a jisté se vyplati byt mezi témi, ktefi ur¢uji jeho mantinely.

Rad bych na tomto mist¢ pfipomenul myslenku jednoho z hlavnich nositela vize
digitalniho véku Billa Gatese: .,...Uspésnymi firmami piisti dekady budou ty, jez pomoci

digitalnich nastroju znovu vynaleznou vSechny své pracovni postupy.

LVZ si tyto moznosti vyuziti dobfe uvédomuje. Jiz nékolik let se fadi mezi progresivni
firmy, vyuzivajici nové technologie. ale i systémi a nastroju fizeni vyroby. Je proto
logické, ze také ve vyuzivani internetu se spolecnost snazi drzet krok sjeho vyvojem.
Jejim zamérem je vytvorit funkéni internetovy obchod v celém sortimentu produktu, které
vyrabi. E-business pomalu ziskava i u nds jako obchodni nastroj na vyznamu. Idealni je
rovnéz napojeni tohoto vnéjsiho prostredi na vnitropodnikovy informaéni systém, coz vede
zejména ke zkraceni doby dodavky. zefektivnéni prubéhu objednavky firmou a
zpruhlednéni celého vyrizovani zakazky a zvySeni produktivity hlavné v obchodnim
oddéleni. Vyhody vsak jsou 1 na stran¢ zakaznika. Ty se pak jeSté nasobi ve chvili, kdy

zakaznicka firma rovnéz zacleni internet do své prodejni strategie.

' Bill Gates, Byznys rychlosti myslenky, 1.vydani, 1999, str. 52
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3. INFORMACNI TECHNOLOGIE A SYSTEM

3.1. Internet

3.1.1. Historie internetu

V 60. letech se americka armada snazila najit zptsob jak zajistit, aby jeji pocitace
rozmisténé po celém uzemi USA spolu mohly komunikovat i béhem jaderné valky. To
znamend, aby zasah jednoho ¢i nékolika z nich nevyradil z ¢innosti komunikace mezi
zbyvajicimi. Zvlaste ustfedna by byla na musce nepfitele hned nékolikrat. Pracovnici
RAND Corporation prisli v t¢ dobé s unikdatnim feSenim: vybudovat sit” bez centralniho
uzlu, ustfedny. Pokud bude pfima linka mezi dvéma pocitaci zni¢ena, informace bude
vedena jinou trasou, tieba pres nékolik zatim neporusenych uzli. Vsechny uzly a linky

v systému byly rovnocenné.

Toto je charakteristickym rysem 1 dnesSniho internetu. Reknéme, Ze data z Vaseho
pocitace v Liberci se do Madridu obvykle pfenaseji prostrednictvim linky. ktera vede mezi
Brnem a Prahou. KdyZ se tato linka pokazi, nemusi to uzivatel ani poznat. Data budou
automaticky pfesmérovana nikoliv pres Prahu, ale tieba pres Viden. Nakonec vsak vzdy

skon¢i v misté urceni.

V srpnu 1969 byla tedy hotova prvni sit, kterd zahrnovala ¢tyfi uzly. Byl na svété
zarodek internetu. Postupné se k nému pripojovaly dalsi instituce, pfedevsim univerzity.
Ty sit’ vyuzivaly k vymeéné védeckych informaci, pfistupu ke knithovnam apod. V srpnu
1984 se zacalo podle dohodnutych protokolu s fizenim a vyuzivanim nékolika super
pocitact na dalku: védei mohli vyuzivat velky vypocetni vykon prostiednictvim internetu,
aniz by se museli vzdalit ze svych pracoven. V této dobé byl internet ¢isté nekomeréni
zalezitosti, kde reklama a jiné hospodaiské vyuziti byly zakazany. Podnikatelé viak o néj

ani nestali, nebot’ nenachazeli zpusob., jak jej vyuzit.



V roce 1989 napadlo Tima Berners-Leea, pracovnika evropské laboratofe fyziky ¢astic
(CERN) u Zenevy. ze prenosu souboru po siti by se dalo vyuzit k vytvareni dokumentis,
v nichZz ozna¢ena slova odkazuji na dal$i dokumenty, jeZ se nachazeji tfeba na jiném
kontinentu. Pro interni potiebu CERN tedy vytvofil programovy komplex, ktery nazval
Web - pavucina. Web se diky svym kvalitam rychle rozsifil po celé siti a jako WWW se
stal nedilnou soucasti sveétoveého internetu. Jednoduchy a uzivatelsky privétivy WEB
nevyzadoval velké znalosti o pocitacich, brzy se objevily i grafické prohlizece WWW,
v nichz byly k textu pripojeny obrdzky (1992). Vzhled dokumentu se stal pfirozenéjsim a

umoznil jesté lepsi vymeénu informaci.

Pravé existence WWW spolu s prudkym vyvojem telekomunikaci pfilakala na internet
miliony a miliony novych uzivatelu a internet zacal byt komercné zajimavy. Podnikatelské
vyuzivani internetu se ve vetSim méfitku zacalo vyvijet od roku 1994. Skalni pfiznivci
internetu nevidi komeréni aktivity na siti radi, ale rozvoj této sité byl v poslednich letech

urychlen témer vylu¢ne diky velkym investicim ze strany tradi¢niho obchodu. [7]
3.1.2. Vyvoj internetu v CR a jeho faze

Je zcela ziejmé, pro¢ se v dobach CSSR po jakémkoliv propojovani pocitacovych siti
s vn¢jSim sveétem nedalo ani teoretizovat. Kdyz se po listopadu 1989 tyto iracionalni
prekazky staly minulosti, narazila snaha zajemct o sité na bidny stav nasi telekomunikaéni
infrastruktury. Zacatkem roku 1990 se tedy prvni nadSenci pfipojuji k amatérské siti
s minimalnimi ndroky na jeji technicky stav. V této siti, ktera se jmenovala FIDO stacily i

nekvalitni vefejné telefonni linky.

V fijnu 1990 se dnesni vypocetni centrum Ceského vysokého uceni technického (VC
CVUT) v Praze piipojilo pfes uzel v Linci k evropské védecké siti EARN a stalo se jejim
narodnim uzlem pro Ceskoslovensko. Sit EARN slouzila predevsim k pienosu souborti a
provozu elektronické poSty, to znamend k prenosu relativné malému objemu dat, takze

vystacila i s pomalymi prenosovymi linkami.



Jako datum pfipojeni CSFR k internetu se uvadi listopad 1991. Ve VC CVUT tehdy
ispésné probehly prvni pokusy s pfipojenim uzlu k internetu v Linci. Formalni pfipojeni
CSFR k internetu se slavnostné uskute¢nilo 13. unora 1992. Internet byl tehdy dostupny

v Praze na CVUT, ale po pripojeni volaly i ostatni vysoké skoly v celé CR.

V prosinci 1991 schvalil Ceské ministerstvo $kolstvi projekt predlozeny akademickou
obei a v ervau 1992 uvolnilo 20 miliont korun pro vybudovani patefni sité spojujici
univerzitni mésta. Na slovenskou ¢ast projektu podobné piispélo Slovenské ministerstvo
Skolstvi. Pod vlivem politickych udalosti se federalni projekt FESNET brzy rozdélil na
Cesky CESNET a slovenskou ¢ast SANET. V listopadu byly pevnou linkou spojeny Brno a
Praha. dva hlavni uzly sit¢ CESNET, z nichz se koncem bfezna 1993 paprskovité rozbihaly
odbocky uz do deviti mest. Cela sit” byla pres Prahu pfipojena k uzliim internetu v Linci,
Vidni, Amsterodamu a Banské Bystrici. Prestoze byl CESNET vybudovan jako
akademicka sit’, brzy Ministerstvo Skolstvi umoznilo, aby své sluzby poskytovalo také
dal$im nevydéle¢nym organizacim. Zanedlouho, v reakci na stale rostouci poptavku po
internetu, se CESNET stal komer¢nim poskytovatelem pripojeni k internetu. Jiz nékolik let

je jednim z mnoha, coz dokumentuje obrovskou dynamiku internetu.

O akademickych zacatcich ¢eského internetu se zminuji proto, ze diky rychlym a
rozumnym rozhodnutim statnich organi byla Ceska republika v prvni poloving
devadesatych let v oblasti rozvoje internetu jednickou v byvalém vychodnim bloku.
Hospodarska recese na konci devadesatych let toto postaveni oslabila, presto je
internetizace Ceské republiky dobra a tento stav ma pocatky pravé v rychlém rozsifeni

internetu v ¢eské akademické obci. [10]

3.1.3. Vyuzivani internetu

Vyuzivani internetu ve svétovém 1 regionalnim méritku uzce souvisi s poctem lidi, kteri
se kinternetu pripojuji a aktivné pracuji se siti jeho sluzeb. Takovéto lidi souhrnné
oznacujeme jako uzivatele internetu. Oproti tomuto jednoduchému vymezeni je vsak

definice vlastniho pojmu uzivatel internetu velkym problémem, a proto o ni pojednam



blize. Z riznych uhli pohledu lze za uzivatele internetu povaZovat toho, kdo vyuziva
pouze elektronickou postu. clovéka, ktery pracuje predevsim na Webu. Z pohledu
komeréniho vyuziti internetu je jisté pravé Web velice dalezity. OvSem i zde existuje
mnoho rozporu. Za uzivatele 1ze povazovat toho, kdo spusti prohlize¢ jednou za mésic, za
tyden, nebo castéji. Nebo toho. kdo se pohybuje na internetu v praméru vice nez urcity
pocet hodin tydné. V b&ézné praxi se proto vzily a pouzivaji dva terminy: clovék
s pFistupem k internetu (to je ten. ktery ma moznost se na internet podivat, pokud chce) a

aktivai uZivatel internetu (internet pouziva vice nez | hodinu tydné).

Jinou pri¢inou nejednotnosti vysledkii méfeni poctu uzivateli je rozdilnd technika
meéfeni. Merit pocet navstév urCitého serveru lze nékolika zptsoby. Je potom ziejmé, Ze
ruzné metody mohou generovat rozdilné vysledky. Univerzalné pouzivana metoda zatim

neexistuje.

Dalsi vliv spociva v zainteresovanosti lidi, ktefi méfeni provadéji. Vétsina odborné obce
by rada videéla co nejvetsi pocet ceskych uzivateli internetu stejné jako vSichni, ktefi se na
ném profesionalné pohybuji. Existuje tudiz nevédoma tendence k uvadéni spise vyssich

hodnot.

Vyraznym vlivem je rovnez ¢asovy posun, ktery je u internetu o to zfetelnéjsi, nebot’
jeho vyvoj je velice prudky a dynamicky. Pfi hodnoceni adaji z riznych vyzkumu je proto
nutné bedlivé sledovat obdobi sbéru dat. Za tim co napriklad pocet obyvatel ve vyspélych
zemich se prili§ nemeéni ani za 10 let, procento populace s pristupem k internetu muze byt

za 10 mesicu i dvojnasobné.
3.1.4. Internet ve svété
Vzhledem k zaméfeni moji diplomové prace zejména na Ceskou republiku a Evropu,

uvedu pouze zdkladni orienta¢ni udaje o vyuzivani internetu ve svété, a zejména v jeho

kolébce Spojenych statech.



Velikost globalni internetové populace byla k za¢atku roku 2000 odhadovana na 260
miliont uzivatelu. I v dalSich letech je vsak predikovan prudky vyvoj s vyraznym nartstem
poctu uzivateli, kterych ma byt v roce 2002 jiz 490 miliont a podle optimistickych odhada
vroce 2005 cela 1 miliarda. Vyrazné rozdilné je zastoupeni internetové populace na
ruznych kontinentech. V soucasnosti se odhaduje, ze téméf 50% vsech uzivateli je
v Severni Americe. 30% v Evrope, 16% v Asii, 3,2% v Jizni Americe a na zbytek svéta
pripadaji priblizné 2%. Vyvo) by mel sméfovat v této oblasti k vétsi rovnomérnosti mezi
jednotlivymi Kontinenty a smazavani vyraznych rozdili, zejména naskoku Severni

Ameriky.

Tabulka 10: Internet ve svété

v tisicich 1981 1990 1997 2000 2002 2005
Pocet uzivatela 3 2500] 140 000] 260 000] 490 000( 1 000 000
Pramen: eStat, (2002, 2005 - odhady)

Jak jsem jiz uvedl. domovem internetu jsou Spojené staty, jejichz vysadni postaveni se
postupné zmensuje. V roce 1997 tvofili Ameri¢ané 52% vsech uzivatelu, v roce 1999 jiz

jen 42% a projekce pro rok 2005 hovoii pouze o 27%.

Historicky jsou Spojené staty kolébkou internetu a maji v jeho pouzivani nékolikalety
naskok. Cim vice je internet v populaci zemé rozsifen, tim vice se primérny uzivatel
internetu blizi primérnému obyvateli dané zemé. Protoze v USA je pfipojena jiz témér
polovina populace. budou se ameri¢ti uzivatelé vice podobat primérnému Ameri¢anovi,
zatimco 5% Cechl na internetu bude mit k nahodnému vzorku ¢eské populace hodné

daleko. OvSem i1 ameri¢ti uzivatelé internetu se od bézné populace stale odliSuji.

3.1.5. Internet v Evropé

Evropska unie je v mife rozsireni kazdodenniho pouzivani a komercniho vyuziti
internetu nékolik let pozadu za Spojenymi staty. Je to zptsobeno nékolika faktory, z nichz
na prvnim misté stoji nizka konkurence na telekomunikacnim trhu a zni vyplyvajici

vysoké ceny piistupu na internet. Tento trh byl vSak v EU postupné liberalizovan a situace



se zlepsuje. Relativné vysoké telefonni poplatky vSak stale zpilsobuji, Ze pouze 25%
evropskych uzivatelu stravi pfi jednom pfihlaseni na internetu vice nez 30 minut. Dal4im
faktorem je jazykova diverzita a nékdy i averze k technologiim spjatym s americkou

kulturou. zejména ve Francii.

Zeme Evropské unie, prestoze se situace vieobecné zlepsuje, oviem nepfijimaji internet
stejné rychle. Na prvnich mistech stoji skandinavské zemé, kde se pfistup k internetu blizf
Spojenym  statim. 60% obyvatel Svédska mélo zacatkem roku 2000 piistup k internetu.
Naproti tomu ve Francii ma pfistup k internetu jen 16% obyvatel. Rozdily existuji i
v nakupnim chovani: zatim co ve Velké Britanii si na internetu néco koupilo jiz 25%

uzivateli, ve Spanélsku to jsou 1 — 2 %.

V pruméru ma pristup k internetu 25% obyvatel EU a 5% znich jiz nékdy vyuzilo
nabidky internetového obchodovani. Evropané proti Ameri¢anim méné duvéfuji on - line
platbam. coz je jeden z divodu relativné nizkych obratu a ziskt evropskych obchodniki na
internetu. Vyvoj obratu elektronického obchodu v Evropé pro léta 1999 — 2004 odhadovala
spole¢nost Forrester Research nasledovné: v roce 1999 to bylo 37,3 miliony USD, v roce
2000 j1z 84.8 miliona USD, 2001 192.3 miliony USD a pro rok 2004 je tento odhad jiz 1,6
miliardy USD. coz predstavuje 6.3% celkového obchodu vramci EU. Ovsem ve

Spojenych statech bude tento podil v roce 2004 priblizné dvojnasobny. [6]

Internet v Evropé ziejmé pravé zaCina expandovat. Touto expanzi nemyslime jen rust
procenta populace s pristupem k internetu, ale predevSim expanzi internetu v myslich
evropskych podnikatelti. Napriklad za¢atkem roku 2000 nakupovalo na internetu jen 5%
piipojenych evropskych malych a stfednich podnikii. Oviem témér 50% téchto podnika
planuje provést do roku 2001 alespon 1 ndkup on-line. Jsem si védom, Ze plany jesté

neznamenaji realizaci. avSak zména v mySleni je patrna.
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3.1.6. Cesti uzivatelé internetu

Jak jsem jiz uvedl vobecném uvodu v této kapitole, odpovéd’ na otiazku kolik je
Ceskych wuzivatelu internetu. neni jednoducha. International Data Corporation (IDC)
odhadovala k 1.7. 1999 vice nez 292 000 uzivatelt s tim, Ze koncem roku 1999 bude
internet vyuzivat asi 330 000 lidi, coz je 3.2% ceské populace. Piedpovida také primérné
30.7% rust v nasledujicich 5 letech. Pokud vyjdeme ztéchto odhadd, pocet Cechii na
internetu se pii stalém meziro¢nim naristu bude vyvijet nasledovné. Udaje jsem opét pro

vetsi prehlednost shrnul do tabulky.

Tabulka 11: Uzivatelé internetu v CR

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Pocet uzivatelu | 344 000| 449 608| 587 638 768 042 1 003 831| 1 312 008| 1 714 794
% populace CR 3,37 4.41 5,76 1,93 9.84 12,86 16.81

Pramen: International Data Corporation (IDC)

Z této progndzy vyplyva, ze hranice 500 000 uzivateli méla byt prekro¢ena pocatkem
roku 2001 a 1 milién (10% penetrace) dosahneme nékdy koncem roku 2003. Odbornici a
vyznamni poskytovatelé internetu vsak povazuji odhady IDC spiSe za pesimistické.
Ohrazuji se proti nim a odhaduji pocet uzivatelt jiz nyni na minimalné 700 000 s mnohem
rychlejsim meziroénim rastem az 80%. IDC v3ak logicky argumentovala tim, ze v Ceské
republice je podle jejiho odhadu pfiblizné 1.1 miliént osobnich pocitacu a neni mozné, aby
jich bylo 50 — 70% pripojeno k internetu, nebot’ v Zapadni Evropé se tato relace pohybuje
piiblizné okolo 3% . Z vyzkumu Network Media Service (NMS), ktery hodnoti ceské
uzivatele internetu viak vyplyva, ze v Ceské republice pripadaji na 1 pfipojeny pocitac
piiblizné 2 — 3 uzivatelé. Vzhledem k tomuto sdileni pocitaci nelze usuzovat na pocet

uzivateld internetu podle poctu pripojenych pocitacu.
Jak jiz vime z avodu k této kapitole, zakladnim problémem je definice pojmu uzivatel

internetu. Rozdilné vysledky proto dale demonstruji na vyzkumu agentury Markent a

Deloitte & Touche ze zacatku dubna 2000, ktery rozd€luje uzivatele internetu do 3 skupin:
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- Casty uzivatel internetu. Pouziva internet Castéji nez 1 tydné. Tato skupina je
nejdulezitéjsi skupinou pro jakékoliv komeréni vyuziti internetu. V dubnu 2000 byla
jeji velikost odhadnuta na 450 790. tedy 6% dospélé populace. Velikost dospélé
populace v CR byla v dobé provadéni tohoto vyzkumu odhadovéana na 7 510 000 lidi.

- Prilezitostny uzivatel internetu. Pfistupuje na internet nejvyse 1 tydné. Typickymi
predstaviteli jsou ob¢asni navStévnici internetovych kavéren, knihoven, pfipadné jinych
instituci, v nichz je pfistup k internetu. Chovani této skupiny je vyrazné odlisné od
chovani skupiny prvni. V ¢eské populaci bylo v dubnu 2000 celkem 751300
prilezitostnych uzivatelt, coz reprezentovalo 10% dospélé populace.

- Lidé bez zkuSenosti s internetem. To je zbytek ceské dospélé populace, tedy 84%,

ktery s internetem dosud nikdy nepracoval.

Odpoveéd’ na uvodni otazku o poctu Ceskych uzivateli internetu neni tedy zcela
jednozna¢ny. Pro komercni aktivity je vSak odpovéd’ na ni dulezita. Vyjdeme-li tedy
predevSim z naposledy zminéného vyzkumu, bylo mozné odhadnout koncem roku 2000
550 000 ¢astych uzivateli internetu v Ceské republice, coz predstavuje 7,3% dospélé ceské

populace.

Casti uzivatelé internetu jsou tedy dileziti v ramci jeho komeréniho vyuzivani. Je proto
dobré védét o nich nékteré podrobnéjdi informace. Pro tyto informace jsem vyuzil
vyzkumny projekt vyse zminéné spolec¢nosti Network Media Service s.r.o. zledna 2001,
ktery se zabyval strukturou a vyuzitim ¢eského internetu v roce 2000, jehoz zadavatelem
bylo Ministerstvo kultury Ceské republiky. Spole¢nost MNS se zabyva sociologickym a
marketingovym vyzkumem a specializuje se zejména na oblast internetu a modernich

komunikac¢nich technologii.

Sbér dat pro tento vyzkum probihal od zari do prosince 2000 a datovy soubor tvori 4687
néhodné vybranych respondenti. ktefi zastupuji cilovou skupinu uzivateli Ceského
internetu. Formou vyzkumu byl dotaznik umistény na tfinacti nejCastéji pouzivanych i

specializovanych ¢eskojazyénych WWW serverech.



Z vysledkt této analyzy vyplynuly nasledujici informace o uZivatelich &eského
internetu, které uvadim v souhrnu a podrobnéji v pfipojené tabulce.

Témer 80% uzivatelu Ceského internetu jsou muzi. Studenti tvoii 1/3 internetové
populace. Vice nez polovina uzivateli jsou lidé do 25 let a spolu s ostatnimi uZivateli,
mladsimi 36 let. tvofi 80% uzivateli. Populace uZivateli &eského internetu je
charakteristickd vySSim vzdélanim — vysokoskolsky vzdélani lidé tvoii 26% a stiedoskolaci
62%. NejcastéjSim oborem zaméstnani jsou informaéni technologie a telekomunikace.
Pramérny Cisty mésicni prijem se pohybuje nejcast&ji v rozmezi mezi 10.000.- - 12.500.-
K¢, Kinternetu se lidé nejcastéji  pripojuji  z Prahy, Brnénského, Ostravského a
StredoCeskeho kraje a ze sidel nad 100 000 obyvatel. 7% uZivatelli ¢eského internetu je
pripojeno ze zahraniCi. V zaméstnani vyuziva internet 39% uzivatela. Podobny pocet lidi je
k internetu pfipojen z domova (38%). Ze kol je piipojeno 16%. Z kavéaren ziskavaji
pristup K internetu 2% wuzivateli. Ze zaméstnani jsou pripojeni piedevsim uzZivatelé

z vétsich sidel. Uzivatelé z menSich sidel jsou Castéji pfipojeni z domacnosti. [16]

Tabulka 12: Charakteristiky uzivatelu internetu

Misto pfistupu| % |Velikostsidla| % | Vzdélani | % | VE&k | % Prijem %

ze zameéstnani | 39,0]Praha 28.7ZS 9.7]1 do20 |23.8}do 4000 17,1
ze Skoly 15.6|nad 100tis. | 23.2|vyucen/a 3.8 21-25 [30,3]4001-8000 11.9
z domova 38.0nad 50tis. 11.3]|SS bez mat. | 4.6 | 26-35 [25.,7]8001-12500 [23.2
z Kavarny 2.2 |nad 10tis. 15.7|SS s mat.  |50.9] 36-40 | 7.3 |12501-20000 [22.1
od znamych 0.8 |mensi 13,7]VS 31,01 41-45 | 5,7 |20001-30000 | 7.0
z jincho mista | 4.3 Jmimo CR 7.4 46 a vice| 7.1 [30001 a vice | 5.5
Celkem 100 |Celkem 100 JCelkem 100 | Celkem | 100 |Bez prijmu 132

Pramen: Network Media Service, s.r.o. (NMS), Vyzkum internetu 2000

Trend ceského internetu lze vysledovat komparaci rGznych vyzkumu v case a
sou¢asnym pohledem do zahranici (zejména USA), kde jeho rozvoj jiz plné probéhl.
Predné poroste procento Zen. koncem roku se odhaduje jejich podil na 45%. Poroste
rovnéz procento lidi, ktefi se budou na internet pripojovat zdomova. Dale bude mezi
uzivateli vice lidi s niz§im vzdélanim, nizSimi pfijmy a vys$Sim vékem. Bude rovnéz
stoupat podil téch uzivatelt, ktefi maji zkuSenost s e-businessem. ZkuSenosti s vyuzivanim

e-businessu mezi ¢eskymi uzivateli shrnuje tato tabulka:
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Tabulka 13: ZKkuSenosti uzivatelu s e-businessem

bez zKkusenosti % 20%
bez zkusenosti-chtel by zkusit % 25%
bez zkuSenosti-planuje zkusit % 27%
1 online nakup % 13%
vice online nakupt % 15%

Pramen: NMS, s.r.0., Vyzkum internetu 2000

3.1.7. World Wide Web

WWW piedstavuje nejperspektivng)si sluzbu soucasného internetu. Nechei zachazet do
technickych podrobnosti, ale ve strucnosti bych rad uvedl nékteré udaje o této sluzbe.
Chtél bych se tedv na WWW podivat spiSe z pohledu bézného uzivatele, tedy ¢loveka,

ktery svij pocita¢ pouziva k bézné kancelatské a obchodni praci.

Vyvoj WWW za¢ina ve Svycarské laboratofi CERN, jak jsem jiz uvedl dfive. Tehdy
fesil zejména problém vzajemné komunikace mezi tymy odborniki. ProtoZe byl pozdéji
schopen, kromé samotného textu sodkazy. zobrazovat také obrazky, tabulky a razné
matematické vzorce. Proto se z akademické pudy postupné pienasi i do komercni sféry.
Velké spole¢nosti nejprve v oblasti informacnich technologii rychle pochopily, Ze Web je
dalsim médiem. jehoz prostiednictvim mohou informovat své zikazniky o novych
produktech ¢i sluzbach. A to pii mensich nikladech, nez je tomu v piipadé¢ televize Ci

tisku. Postupné tak dochéazi od roku 1993 k bouflivému rozvoji této sluzby.

Zajem o WWW prisel do CR zhruba o dva roky pozdégji. Kazda vétsi firma se
v soucasné dobé jiz prezentuje svym zakaznikim na internetu prostrednictvim této sluzby.
Do reklam v tisku nebo ptimo do svych reklamnich materialt potom uvadéji adresu, kde
piipadni zjemci na internetu najdou vice informaci, nebo dalsi sluzby zvysujici hodnotu
jejich vyrobku. Tyto sluzby se rozvijeji soubézné s tim, jak prichdzeji stile nové

technologie. [10]
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3.1.7.1. Zakladni pojmy

HTTP server

K internetu jsou jiz dnes po svété pripojeny miliony pocita¢ti. Aby mohla sluzba WWW
vubec fungovat. je zapotfebi pocitatl. jez maji nainstalovany specidlni software pro
podporu penosového protokolu HTTP. Jde o protokol slouzici pro vzajemnou komunikaci
a vyménu dat (text, obrazky. zvuky) mezi serverem a klientskym pocitacem. Tyto servery

oznacujeme jako HTTP servery.
WWW server

Kazdy z HTTP serveru muze obsahovat celou fadu informaci rozliéného charakteru.
Tyto informace jsou zpravidla rozdéleny do ucelenych ¢asti, jez nazyvame WWW servery
a na internetu maji svoji specifickou adresu. V angli¢tiné se pro tento ucel pouziva termin
site. Tento vyraz bohuzel nelze dostatecné dobfe prelozit do ¢eStiny. a proto se nejc¢astéji
operuje se slovnim spojenim WWW server, ktery ma k anglickému vyrazu nejblize. Na

jednom HTTP serveru muze byt nainstalovano i vice WWW serveru.
WWW stranky

Pokud se uzivatel internetu na néktery z WWW serveru piihlasi, mize si prohlizet
informace ulozené na tomto serveru podobnym zpusobem, jako kdyby listoval v knize
nebo si procital noviny. Informace jsou totiz na WWW serveru uspotadany do jednotlivych
oddild, jez nazyvame WWW stranky. Kazda z takovych kapitol vétSinou obsahuje text a
obrazky. WWW stranky vSak mohou obsahovat jesté dalsi medialni prvky. jako je zvuk
nebo kratké animace. Stranky na internetu mohou byt téméf nekone¢né dlouhé. Kazda
jednotliva stranka je ulozena v jednom souboru, jehoz velikost je omezena prakticky jen
velikosti paméti poéitate. Uvodni stranka kazdého serveru se nazyva domovskd stréanka

(homepage). Je to prvni stranka, jez je zobrazena na monitoru poc¢itate po zadani adresy



prislusSnecho WWW serveru. Obsahuje zakladni informace 0 WWW serveru a piedevsim

odkazy na dalsi zajimavé stranky daného serveru.
Odkazy (hyperlinks)

WWW server muze obsahovat jednu a nebo mnoho WWW stranek. Zatimeo uiplné staci
k prechodu na dalsi stranku oto¢it list. pro internet byl ktomuto ugelu vytvoien
mechanismus, ktery nazyvame hypertext. Jde v podstaté o to, Ze text na WWW strankach
je misty zvyrazneén zpravidla podtrZzenim a jinou barvou. Takto oznaeny text je aktivni a

po kliknuti tla¢itkem mysi se uzivatel dostava na dalsi WWW stranku.
Prohlize¢ WWW stranek (browser)

K tomu. abyste si mohli na monitoru svého pocitate zobrazit libovolnou WWW
stranku, je nutné mit nainstalovan specialni software. Prohlize¢ WWW stranek slouzi jako
uzivatelské rozhrani mezi internetem a pocCitacem. Jeho tkolem je zpracovat informace

piijimané z internetu a zobrazit je na obrazovce pocitace.
Adresa WWW stranky

Pocitacu pracujicich jako WWW servery existuje opravdu velké mnozstvi a celkovy
pocet WWW stranek. ktery je na nich umistén se odhaduje az na 800 milionu. Proto ma
kazda stranka svoji specifickou adresu. Tato adresa se nékdy odborné nazyva jako URL.
Logicky a jednoduseji se vsak jevi nazev WWW adresa. Tato WWW adresa obsahuje

nasledujici dalezité informace:

1) Typ prenosového protokolu. Sluzba WWW pouziva prenosovy protokol na HTTP.
jak bylo uvedeno vy$e. Ten ma zabezpecit plynulou komunikaci mezi uzivatelskym
pocitatem a WWW serverem. Protokoly jsou standardizovany a diky tomu je mozZné
pienaset i dokumenty i mezi riznymi typy systému.

2) Adresa WWW serveru. Udava umisténi WWW serveru v ramci internetu. Sklada se
ze tii ¢asti. Prvni tvofi zkratka WWW, ze které je patrné, ze jde o WWW server.
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Druhé cast byva veétSinou jméno firmy, organizace nebo ucelu, za kterym byl server
ziizen. Tieti Cast udava ve zkratce jméno zemé (napiiklad .cz), v niz se dany WWW
server nachazi. Tato ¢ast se také nékdy nazyva jako doména prvniho fadu. Nebyva to
ovsem pravidlem, nebot’ existuji nekteré¢ obecné domény jako: .com pro komeréni
sféru, .org pro oblast ruznych organizaci a .edu pro oblast akademickych instituci, jez

mohou vlastnit i firmy umisténi kdekoliv na svéte.
3.1.7.2. Priklady pouZitt WWW v praxi

Pravé diky velmi snadné prici se sluzbou WWW je velmi ¢asto pouzivanid pro

komer¢ni ucely. Z pohledu této diplomové prace je nejdulezitéjsi forma vyuziti jako:

Firemni prezentace. Internet je dalSim zrady médii, které firmy vyuZivaji pro svoji
prezentaci. Veskeré informace o firmé, nabidky sluzeb a produkti lze pfevést do
elektronické podoby a prostiednictvim sluzby WWW prezentovat na internetu. Tim je
zaruceno, ze k témto informacim bude mit pristup jakykoliv zakaznik ¢&i pripadny

navstévnik stranek kdykoliv a odkudkoliv na svete.

Ziizovaci naklady na vyrobu firemnich WWW stranek pfitom nejsou ve srovnani
s inzerci v jinych médiich nijak vysoké a pohybuji se v radech desetitisica K¢. Provozni
naklady na udrzovani prezentace jsou pfitom jeSté vyrazné nizsi, fadové stovky K¢
mésicné. V posledni dobé se navic prezentace firmy prostiednictvim internetu stava
prestizni zalezitosti. V podstaté kazdou spole¢nost, kterda se snazi pusobit dynamicky a
vyuzivat moderni technologie, jiz dnes nalezneme na internetu. A to nejen ve sveté, ale
velky pokrok v tomto sméru u¢inilo i mnoho firem v Ceské Republice. Firmy vyuzivaji i
dalsich sluzeb. které lze na WWW navazat. Zakaznik si tak muze ur¢ity vyrobek nejen
prohlédnout a zjistit potiebné technické udaje, ale napiiklad objednat pfislusny katalog,

nebo vyrobek ihned objednat.

Jako piiklad dalsiho vyuziti WWW, se kterym se v béZné internetové praxi mizeme

Casto setkavat, jsou napiiklad: elektronické noviny a zpravodajské servery. vyhledavaci
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servery. odborné a naucné servery a v posledni dobé také e-komerce servery a servery

pro bezplatnou elektronickou postu. [6]
3.1.8. Pripojeni k internetu

Ptipojeni jakehokoliv klienta Kinternetu obstaravaji ve vétsingé piipada takzvani
poskytovatelé. Jsou to firmy, které se zabyvaji vyhradné poskytovanim sluzeb pripojeni
k internetu. V praxi se setkavame také s odbornym anglickym terminem ISP (Internet
Service Provider). nebo jen zkracené provider. Kazdy z vétsich poskytovateli ma v ramci
Ceské republiky vybudovanou datovou sit’ s pripojnymi misty, jez slouzi jako vstupni body
k pfipojeni internetu. Pocet téchto mist (uzlt) se rizni podle velikosti sité poskytovatele
(od 2 — 70 uzld) a jsou obvykle umistény ve vétsich méstech CR. K tomu, aby uvedené
firmy mohly pfipojeni na internet poskytovat, musi byt samoziejmé samy pfipojeny. Proto
jsou pomoci pevneé nebo satelitni linky spojeny s nékterym ze zahrani¢nich uzli internetu,
nejlépe takovym, do n€hoz je pripojeno vice dil¢ich siti. Pro aplnost jen dodejme, Ze
internet nema zadné centrum, do néhoz by se dalo pfimo pfipojit a vznikl propojenim
mnoha mensich pocitacovych siti. Je tedy Gplné jedno, zda se uzivatel pripoji k internetu

ve svém meésté nebo se pomoci modemu spoji s nekterym uzlem v zahranici.

Firmy. které maji vlastni linku do zahrani¢i, nazyvame hlavnimi poskytovateli.
Existuje vsak mnoho dalsich firem. takzvani sekundarni poskytovatelé, jez sice vlastni
linku do zahraniéi nemaji. ale jsou napojeny na nékter¢ho z hlavnich poskytovateli. Jsou
tedy také soucasti internetu a mohou tudiz dalSim zajemcum poskytovat pristup k nému.
Naklady na zfizeni a provoz takové zahrani¢ni linky jsou vysoké, a proto na tzemi Ceské
republiky v soucasné dobé pusobi asi dvé desitky hlavnich poskytovatelt. Sekundarnich

poskytovatelii pak existuje mnohem vétsi mnozstvi, fadove stovky. [6]
3.1.8.1. Zpusoby pripojeni

Kazdy z poskytovatelii nabizi n¢kolik forem. kterymi se lze k internetu pfipojit. Pfi

volbé jedné z nich zalezi zejména na frekvenci a dob€ pripojeni, pfipadné konkrétnich

48



operacich, které na internetu budeme nejéasteji vykondvat. Metod pripojeni existuje celd
fada. Pro jednoduchy piehled je Ize rozdélit do dvou velkych skupin podle délky trvani

piipojeni na:

1) Docasné spojeni s internetem. kam patii:
a) Koemutované pripojeni (dial — up pomoci telefonni linky)
b) dial — up s vyuZitim mobilniho telefonu
¢) docasné satelitni spojeni
2) Stalé spojeni s internetem:
a) pevnd linka (leased line)
b) bezdratové mikrovinné spojeni

¢) satelitni spojeni

ad 1) Docasné spojeni s internetem

V pripadé docasného spojeni s internetem se jedna o zpusoby piistupu, které trvaji
¢asové omezenou dobu. Uzivatel se spoji s internetem, provede na ném potfebné operace a
po ur¢ité dobé se od internetu opét odpoji. Pfiblizme si nyni vSechny tfi zplsoby

doc¢asného spojeni:

a) Komutované pripojeni (Dial — up pomoci telefonni linky)

Jedna se o pristup k internetu, ktery vyuziva telefonni sit¢ telekomunika¢nich firem.
Mezi nejznaméjsi formy pfipojeni vytacenou linkou patii pfipojeni prostrednictvim
klasické telefonni linky. Dial-up ma dvé zdkladni formy. Prvni znich je pfipojeni
prostfednictvim modemu o rychlosti 33 Kb/s, které je vhodné pro domacnosti a méné
naroéné uzivatele. Druha forma je pfipojeni ISDN o rychlosti 64 Kb/s, které umoziuje
pripojeni siti LAN, nebo naro¢nych uzivatelt. Jde o ¢asové nejméné narocné, jednoduché a
levné spojeni. Modem je zafizeni umoznujici prenos dat po telefonni lince a Gcet u

nékterého z poskytovateli sluzeb internetu (ISP).
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Poskytovatele zpoplatiuji toto pfipojeni na internet bud’ minutovou sazbou nebo
mesi¢nim pausalem. Pausalni sazby se pohybuji v rozmezi od 150,- - 2.000,- K¢ a jejich
vySe zavisi na typu poskytovatele a formée pfistupu na internet. Za &astku 500,- K& mésiéné

Ize obvykle ziskat plny pfistup spolu se schrankou na elektronickou postu. [11]

Existuji v3ak 1 levnéjsi pausaly, jez pfistup ¢asové, nebo néjakym jinym zpisobem
omezuji. V posledni dobé se mnozi poskytovatelé, kteti pristup k internetu
zprostiedkovavaji zcela bezplatne. PHi zfizovani u¢tu v3ak vyzaduji podrobné vyplnény
dotaznik, kterym ziskavaji o svych zakaznicich informace, které dile pouzivaji pro potieby
pifimeho marketingu. Pfipojeny ucastnik pak musi s témito podminkami souhlasit. Dalsi
nevyhodou bezplatneho pfipojeni k internetu je velky pocet zajemci o toto pripojeni a
Casté pretizeni uzli téchto poskytovateli. Kromé finan¢nich zdroji z marketingovych
vyzkumu a sluzeb tito poskytovatelé ziskavaji prostfedky zriznych forem reklamy.
UZivatel ma pak pfistup do sité¢ zcela zdarma, avSak za vyuzivani telefonni linky musi
platit svému operatorovi (Cesky Telecom) standardni poplatky za telefonni spojeni, jako
by Slo o klasicky telefonni hovor. V lonském roce uplatnoval Telecom tolik kritizovany
tarif Internet 2000. To plati 1 v pfipadé poskytovateli pfipojenych na internet, ktefi se
uctuji mési¢ni pausal. Prevazna cast poskytovatelu zfizuje v ramci dial-up sluzby kromé

pfistupu k internetu také schranku pro elektronickou postu.
b) Dial-up s vyuZitim mobilniho telefonu

S rozvojem telekomunikaci, zvlasté sité mobilnich telefoni se v Ceské republice
objevila dal$i moznost pfistupu k internetu. Je k ni zapotfebi pocCita¢, modem, ucet u
poskytovatele a mobilni telefon pfizpusobeny pro ucely datové komunikace. K tomuto
Géelu je nutné mit u svého operatora aktivovanu tuto sluzbu. Mobilni datové spojeni ma
zhruba tiikrat mensi propustnost nez klasicka telefonni linka a ceny za spojeni jsou naopak
mnohonasobné vy33i. Vyhodou pak je mozZnost pfipojit se v kombinaci s pfenosnym
poéitatem na internet kdykoliv a odkudkoliv. Firmy Radiomobil a Eurotel usilovné pracuji
na zavedeni technologie, jez by mnohonasobné zvySila propustnost mobilniho datového

spoje.
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c) Docasné satelitni spojeni

V posledni dobé se cCasto hovofi o moznosti do¢asného i trvalého piipojovani
k internetu prostiednictvim  satelitniho spojeni. Nejzndméjsi projekt se v této oblasti
jmenuje Teledestic. Firma Teledestic si klade za cil vybudovat komunikaéni sit’, ktera bude
prostfednictvim 288 sateliti slouzit potfebam ptipojeni k internetu z jakéhokoliv mista na
zemi. V dusledku eliminace ¢asového zpozdéni signdlu maji byt satelity umistény na
obéznych drahach ve vzdédlenosti 1375 km od povrchu zemé. Ve srovnani
s geostacionarnimi drahami, které jsou 36000 km od povrchu zemé, je to dvacetpétkrat
blize. Velkou vyhodou by méla byt vysoké prenosova rychlost v disledku velké kapacity

az 2 Mb za sekundu smérem od uZivatele a 64 Mb za sekundu smérem k uZivateli. [6]
ad 2) Pevné spojeni s internetem

Kromé téchto metod pfipojeni na internet existuji jesté metody, které nabizeji pfipojeni
stalé. Kvalita spojeni je obvykle vétsi. nez je tomu v pfipadé docasného spojeni, tomu také
odpovida ponékud vyssi cena. Pevné spojeni s internetem si objednavaji stiedni a vetsi
firmy, které maji vétsi mnozstvi zaméstnancu a pfistup prostrednictvim jednoho dial-up

spojeni by byl pro né sice levny, ale pomaly a malo efektivni.

a) Pevnd pronajata linka

Jde o nejrozsifenéjsi formu pripojeni firmy k internetu, které je zabezpecovano dvéma
subjekty — poskytovatelem zajist'ujicim faktické spojeni a telekomunika¢ni firmou, jez
uzivateli pronajima pevnou linku a provadi jeji instalaci. V redlné monopolnich
podminkéch telekomunika¢niho odvétvi v CR je hlavnim dodavatelem pevnych datovych
spoju stale spolecnost Cesky Telecom. Od pocatku roku se viak na trhu za¢inaji prosazovat
i dal3i spolecnosti a proto se o¢ekava vyrazné urychleni a zlevnéni zfizovéni téchto linek.

Obecné lze fici. Zze poplatky za instalaci a provoz pevné linky se lisi podle prenosové
kapacity linky a pohybuji se vrozmezi od 3.000.- K¢ — 10.000.- K¢ mési¢né. Pausalni

poplatek poskytovatele je opét zavisly na rychlosti a kapacité linky. Spojeni o rychlosti 64
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Kb za sekundu Ize poridit za 12.500.- K¢ mési¢né a primémé ndklady firmy na piipojeni

k internetu pomoci pevné linky se pohybuji okolo 20.000.- K&. [11]

V neposledni fadé bych chtél zminit postupujici rozvoj pipojeni prostiednictvim kabelu
pro rozvod kabelove televize. Tento systém se zatim prosazuje zejmena v zahranici a velmi

rvchle se rozviji.
b) Bezdrdtové mikrovinné spojeni

Pokud nelze zfidit pevnou linku. muZze byt spojeni s poskytovatelem realizovano
rovnéz pomoci bezdratového mikrovinného spoje ¢i satelitniho spojeni. Néklady jsou

obdobné jako v ptipade pevné linky. [6]
c) Satelitni spojent

Pro tento druh pfipojeni se obvykle vyuziva geostacionarnich druzic, takze uZivatelé
musi pocitat s urCitym zpozdénim (obvykle 200 — 500 ms) pfi pfenosu informaci. Pri
nejvice pouzivanych aplikacich, jako je WWW a e-mail, vSak toto zpozdéni neni viibec
patrné. Toto zpozdéni se projevuje jen napiiklad u sluzby Telnet, nebo internetové

telefonie, jez vyzaduji rychlou odezvu bez zpozdéni.
3.1.8.2. Vybér vhodného poskytovatele

V CR dnes pusobi cela fada poskytovatelu, takze konkurence na trhu v pfipojeni
k internetu je pomémné velka. Mezi nejvyznaméjSimi mohu jmenovat Internet on line,
provozovany spolecnosti Cesky Telecom, spoleény projekt Ceskych Radiokomunikaci a
Tele Danmark, spole¢nost Contactel, Video on line, World on line, nebo spolecnost
Nextra. Je zaroven obtizné formulovat konkrétni doporuceni pro jednotlivé zajemce o

pfipojeni, ale lze stanovit zékladni pravidla, kterymi je dobré se pfi samotném vybéru fidit.



1)

(8]
S

Je \'hOdné Z\'\‘Ilil pOSk_\TO\"JIE"le. jeni nla Sidlo pf‘ln’lo v naf;em més[é nebo Zde pro\'gzuje
jeden z uzlu sve site. To je dulezite obzvlaste u dial-up spojeni, kde se celkové niklady
skladaji z pausalni platby a minutovych impulsi za vyuzivani telefonni linky. Cim

vetsi je vzdalenost mezi Klientem a uzlem internetu, tim vétsi jsou poplatky za telefon.

Po sestaveni seznamu poskytovatelu operujicich v dané lokalité je dobré provést
analyzu jejich cenove politiky. Kazdy z provozovateli nabizi trochu jiné podminky a
s tim souvisejici poplatky. Nektefi provozovatelé se napiiklad soustied'uji pouze na
pfipojovani firem pevnou linkou. Naopak jini se zaméfuji pouze na dial-up, ktery

poskytuji zcela zdarma, atd.

Ttetim dulezitym faktorem je potom zakaznicka duvéra a zkusenosti s poskytovateli. Je
proto dobré vyzadat si doporuceni od svych pritel ¢i kolegii z jinych firem ohledné
jejich praktickych zkuSenosti sjejich poskytovateli. Existuje totiz mnoho
poskytovatelu. ktefi nestali zvySovat kapacitu své sité, pfizpisobovat ji poptavce, coZ

se projevuje na kvalité jimi poskytovanych sluzeb. [6]

3.2. E-business

3.2.1. Historie e-businessu

Vyvoj elektronického obchodovani v podstaté navazuje na jiZz nastinény rozvoj

internetu. zejména pak WWW. Tato graficka aplikace. umoziujici pfenos nejen textu, ale i

zvuku a obrazki. je zejména dulezitd pro rozvoj jakéhokoliv komer¢niho vyuziti internetu.

Soukromé spole¢nosti a jednotlivei tedy vstupuji na internet ve vetSi mife od roku 1993.

Jak se postupné internet oteviral komer¢nimu uzivani v prubéhu devadesatych let,

rozvijelo se rovnéz i dial-up pripojovani uzivateli. Tyto okolnosti Ize v podstaté povazovat

za pocatek internetové ekonomiky. Vyvoj sméfoval tak rychle, ze vroce 1993 se na

internetu prezentovalo jiz 100 zemi a komer¢ni uZivatelé svym poctem prevysili uZivatele

akademické. V poloviné devadesatych let se objevily internetové vyhledavace a prohlizece



webovych stranek jako Netscape, Internet Explorer, Yahoo a zadaly poskytovat své sluzby
uzivatelim. Viastni e-komerce se dostala do pohybu s prichdzejicimi inzerenty, ktefi zadali
umistovanim reklamy aktivae vyuZivat internet. MiZeme #ci, 2e ji2 kolem roku 1997
viechny vyznamne spoletnost. viady stand a organizace mely svou prezentaci na webu.
S timto rozvojem webu a prudkym ristem podtu jeho navitévnika a uzivateld je daldi krok

velmi logicky. Timto krokem je provozovani obchodnich aktivit na webu. (8]

Presuneme-li se do dnednich dnd. miZeme fici, Ze internetova evoluce 112 zacala, je
oviem stale ve svem pocatku. Internet se postupné vziva do spolecnosti a stiva se tak
samoziejmym nastrojem a viedni zaleZitosti jako naptiklad televize nebo radio. Tento
postoj se ve spoleCnosti postupné upeviiuje a nakonec si velka vétdina lidi Zivot bez
internetu nedokaze ani pfedstavit. V t¢ dobé také dojde k jeho maximalnimu vyuzivani pro

obchodni ucely.

3.2.2. Dulezité pojmy

Réd bych pro snazsi orientaci a chapani vyznamu nékterych pojmi z oblasti e-businessu
uvedl jejich definice. Vzhledem k tomu. Ze se jedna o velice mladé odvétvi lidské ¢innosti,
nejsou jesté stanoveny jeho pevné mantinely a klasifikace. Ani definice konkrétnich pojmu
proto nejsou zcela jednoznac¢né a v jednotlivych pramenech se vyrazné odliSuji. Snazil
jsem se proto najit takové, které podle mne nejlépe vystihuji podstatu véci, 1 tak se viak

v jistych ohledech nelze ubranit vyhradam vici témto tvrzenim.

1. EDI (Electronic Data Interchange)
Elektronicky obchod se nejdfive rozvijel v automobilovém prumyslu. ale pozdéji se
diky svym vlastnostem prosadil téméf ve vSech oborech obchodu. Jednim ze zakladu

elektrotechnického obchodovani je EDI.

EDI lze volné prelozit jako elektronickd vzajemna vymena dat. Definice, kterd se

nejéastéji uziva, zni: elektronickd vyména strukturovanych standardnich zprav mezi dvéma
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aplikacemi dvou nezavislych subjekti. Pro blizsi pochopeni téchto nahromadénych

terminu a celé definice si jeden po druhém vysvétlime.

Elektronickd vyména dat znamena vyménu dat elektronickou cestou za pouziti
elektronickych pfenosu. Pro komunikace lze vyuzit sité typu internet, telefonni linky,
radiové nebo satelitni spojeni, nebo vnitropodnikové sité. Elektronickda vyména dat je
neinteraktivni, to znamena, Ze je nejprve vytvoren kompletni blok dat, ktery je odeslan

najednou. Odesilani tedy neprobiha zaroven s tvorbou dat.

Vyména strukturovanych dat — strukturovana data jsou data, ktera jsou definovana
urCitymi syntaktickymi pravidly. Tato pravidla vytvafeji vlastné spoleény jazyk pro
vSechny propojen¢ aplikace. Pouziti syntaxe je velmi dulezité pro automatické zpracovani.
Pouziti mezinarodné platné normy je potom potiebné pro zajisténi kompatibility s jinymi
EDI systémy. Jinymi slovy je tfeba, aby vSechny systémy hovofily mezi sebou stejnym

jazykem.

Standardni zpravy — standardni zprava znamena, Ze se jedna o pfedem definovany typ
zpravy, kde kazda polozka ma své misto. Rozdil mezi nestandardni a standardni zpravou
je mozné brat podobné jako rozdil mezi dopisem a formuldfem. Formulaf ma pfesné
zadana mista 1 vyznamy jednotlivych polozek a tim je pfipraven pro hromadné automatické

zpracovani.

EDI tudiz znamena vyménu zprav, které maji stejnou formu a jsou psany stejnym

jazykem, mezi aplikacemi dvou nezavislych partneru. 3]
2. E-business

S rozvojem elektrotechnického obchodu a bankovnictvi byl postupné hledan jednotny
nazev. ktery by viechny pojmy vyuziti internetu v obchodé a sluzbach néjakym zpusobem
slou¢il. Firma IBM piichédzi ve svych inzerdtech s pojmem e-business, ktery se postupné
ujal a zacal se stale vice pouZivat. Dnes slovo e-business ztélesfiuje zmeny, k nimz diky

internetu dochazi ve svété klasického businessu. Pokud o sobé néktera firma tvrdi, Ze se
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zamtgje na gplikace ve svite obusinessu. pak to znamend. e nabizi produkty a sludby,
je mai Klasickym firmam zajistit podporn jejich prodeje a nabidky sludeb také
prostrednictvim movych intersktivnich médii. Tim je dnes nejtastdji oznatovén internet,
ek neni daleko doba. kdy imternet nahradi nove a rychlejd sitd. [6)

3. E-commeroe

E-commerce je zjednodudent feleno urditon mnoZinou, nebo podskupinou e-businessu.
Je 12dy jeho sontast. kiera se specializuje na konkrémni &innosti. Tento pojem v podstatd
odstartoval velkon vinn pouivani predpony ¢ pro elektronické aplikace. Oznatuje formu
obchodnibo snvku. kdy se cela obchodni wansskoe odehrava prosttednictvim internetu.
Zakeznik 51 vybere zbozi na WWW strankach obchodniho serveru a okamzité si je koupi a
zepleti. Viechny i fize. vwbér. nékup a platha. se obvykle odehrdvaji bez jediného
kontakm s prodejoem. Né&které definice oznacuji za elekironickou komerci pouhy
vwber zboZi a zaslani objednavky prostfednictvim internetu. O velkou propagaci tohoto
pojmu se opét zaslouzila firma IBM. kiera jej Casto uvadela ve svych inzeritech uz v dobg.
kdy pouze malo hidi msilo. o co vlasmé jde. Posmupné se elektronickd komerce stala na
velmi populami. Je tedy nuin rozlisSit mezi e-businessem. ktery zahmuje veskere
komeréni aktivity 2 podporu prodeje prostiednictvim internetu a elektronickou komerci,
kiera predstavuje samotnou transakci souvisejici s nakupem zbozi. [6]

4. B2C.B2B.C2Ca(C2B
Pojmy. kieré stoji v nazvu té1o podkapitoly jsou pro elektronické obchodovéani skutelné
klicové. Jejich defimice jsou viak pfedmétem vasnivych diskusi vramci internem 1

dostupné literatury a existuji mezi nimi velké rozdily. V podstaté lze fici, Ze
v elektronickém obchodovani lze rozliSovat mezi témito £tyfmi zakladnimi typy.

B2C - zirzikz pro business-to-consumer (customer)



a)

b)

Oznacuje komer¢ni a marketingové aktivity ¢&i transakce mezi firmou a kone¢nym
spotiebitelem zbozi i sluzby. Spotiebitelem pfitom miize byt jak soukroma osoba, tak
firma ¢i podnikatel. V ruznych definicich neexistuje jednotnost ve vykladu samotné
zkratky. Casto se uvadi misto pojmu consumer (spotiebitel) pojem customer
(zékaznik). Spotiebitel nebo zdkaznik se zda mit na prvni pohled stejny vyznam. Oba
pojmy sice oznaCuji kupujici stranu, ale problém nastava, kdyz je zékaznikem &
spotiebitelem firma a ne jednotlivec. U vyrazu consumer je potom kladen veétsi diraz
na skutecnost, Ze se jedna o vztah s kone¢nym uzivatelem produktu, kterym miZe byt i

firma. [12]

B2C lze charakterizovat rovnéz zpohledu technického sohledem na podminky
fungovani systému. Muzeme fici. Ze jde o realizaci piileZitostnych zakazek
retailingového charakteru s menSim objemem dat. Transakce probihaji jednotlivé a
oddelené. Data lze ménit az do kone¢ného potvrzeni objednavky. Neni zde automatické
propojeni systému a kazda transakce je zaddvana individualné a. feknéme, manualné za
uziti vizualniho interface a podpory pri vybéru vyrobku. Je nutné, aby kazda obchodni
transakce byla osobné zaddna prostfednictvim internetu on-line, pri¢emz nedochazi

k automatizovanému propojeni systému.

B2B - zkratka pro business-to-business

a)

b)

Oznacuje komercni a marketingové aktivity ¢i transakce mezi firmou a jinou firmou
nebo podnikatelem, ktefi zbozi ¢i sluzby kupuji prevazné za ucelem jejich dalsiho

prodeje nebo zpracovani. [12]

Z hlediska druhého pohledu se jednd o prenos dat e-mailovym kanalem, nebo pfimym
propojenim heterogennich IS nezavislych subjektd. Data se prenaSeji v podobé
strukturovanych, nebo nestrukturovanych textovych soubori raznych formatu. Typicke
je pouziti B2B pii optimalizaci dodavatelsko odbératelskych vztaht s Castymi
dodavkami a velkymi objemy dat. Jedna se v3ak o naro¢né feSeni s investicemi na obou
stranach realizované za spoluprace obou partnerti. Dosud nevyfeSenym problémem je

nedostate¢na standardizace na poli IS. Na této bazi si miZeme pfedstavit napfiklad

57



vztah mezi fetézcem hypermarketi a pekarnou, ktera dodava do této sité kazdy den

stejn¢ velkeé objemy zbozi.

Kromé modela B2C a B2B jsou myslitelné i dalsi dva. tedy C2C a dokonce C2B.
Model customer-to-customer neni nic jiného, nez velka aukce. kde lze nakupovat i
prodavat za smluvni ceny. Model C2B spociva v tom, e napiiklad zajemci o letenky
nabidnou do systému cenu, kterou jsou ochotni zaplatit a letecké spolecnosti pak zvazuji,
zda za nabidnutou cenu chtéji letenky prodat. V ramcei schémat B2B, B2C i dalsich je pak
tfeba rozlisovat konkrétni obchodni modely. jejichz volba nemusi byt jednoduchou
zalezitosti. Z nastinéné charakteristiky vyplyva, Ze klasifikace elektronického obchodovani
neni ani zdaleka jednoducha a konkrétni model mize vykazovat znaky nékolika riznych

typi. [11]

3.2.3. Situace v CR na poli e-businessu u prumyslovych firem

Vtéto kapitole se budu predevSim zabyvat studii konzultaéni firmy
PricewaterhouseCoopers (PWC) z ¢ervna roku 2000, ktera komplexné hodnotila webové
stranky spole¢nosti a potencial elektronického obchodovani typu B2B v Ceské republice.
B2B je pro potieby této studie i moji diplomové prace chipana podle vySe uvedené
definice. jako obchodovani mezi firmami a nikoliv podle formy a technické realizace

transakci.

Cilem této studie byla analyza rozsifeni a kvality webovych stranek ¢eskych spolecnosti
a stavajiciho stavu elektronického internetového obchodovani B2B a jeho potencidlu
zejména u pramyslovych spole¢nosti. Spole¢nost PWC se zaméfila na skupinu 5000
primyslovych spolecnosti v Ceské republice. Studie zkoumala Ceské prumyslove
spolecnosti s vice nez 50 zaméstnanci. Tato skupina spolecnosti se sklada priblizné z 4400
subjektii se sidlem v Ceské republice a obvykle je oznacovana jako 5000 prumyslovych
spole¢nosti. Tato skupina 5000 pramyslovych spolecnosti byla doplnéna o udaje 150
nejvyznamnéjsich ¢eskych nefinanénich spolecnosti podle prijmu (TOP 150) v letech 1999

a 2000.
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Vysledky této studie ukazaly. ze 40% skupiny 5000 pramyslovych spolec¢nosti vlastni
webovou stranku. Je zajimavé, Ze toto ¢islo se vyznamné neméni (44%), pokud uvazujeme
pouze VeEtSi spolecnosti s poctem zaméstnanch vys§im nez 100. Toto &islo je vsak stale
vyrazné nizsi nez u skupiny TOP 150, kde je penetrace webovych stranek 71%. Bereme-li
v potaz pouze prumyslové spolecnosti skupiny TOP 150, penetrace dosahuje 73%.
Celkove lze konstatovat, ze Ceské prumyslové spolecnosti v procentu rozsifeni webovych
stranek vyrazné zaostavaji za svymi protéjSky vjinych sektorech. Pro ilustraci jeste
uvadim, ze ve skupiné 100 nejlepsich ¢eskych spole¢nosti v roce 2000 ma 88% webovou
stranku u 50 nejlepSich je to 94% a u TOP 10 Ceskych spole¢nosti 100% penetrace na
WWW. Vysledky studie rovnez ukazuji. ze 95% spole¢nosti ma sice piistup na internet,
avsak tento pristup je casto zprostiedkovan pouze velmi omezenym poétem poéitadi,

zpravidla s ptistupem pres telefonni linku (dial-up).

Celkova kvalita a propracovanost webovych stranek vyrazné kolisa od velmi
jednoduchych, které maji jen zdkladni naleZitosti, az po sofistikované prezentace. Stranky
se od sebe dale lisi dostupnosti informaci o obratu a o dalSich finan¢nich udajich
spole¢nosti nebo existenci zakladnich komponenta elektronického obchodovani (ceniky,
elektronické objednavky). Dokonce 1 mezi nejvyznamnéjsimi spolecnostmi panuji znacné

rozdily.

Tabulka 14: Kvalita a penetrace webovych stranek v CR

(udaje v pomeéru keelkovému poétu 5000 E)rf.'lm 2000 I'Jrflm Top 150 | Top 100 | Top 10
firem) Spole¢nosti | Spole¢nosti

Rozsifeni webovych stranek | % 40 44 2 88 100

CizojazyCna verze % 19 19 41 40 70

Elektronické objednavky % 2 | 3 3 10

Cenik na webové strance % 5 5 17 18 30

Pramen: Studie PWC-Webové stranky spolecnosti a potencial B2B v CR

Elektronické objednavky umoziuji na svych webovych strankach 2% skupiny 5000
primyslovych spolecnosti. Firmy TOP 150 nabizi elektronické objednavani o néco Castéji

(3%). Elektronické objednéavky lze povazovat za velmi dulezity krok smérem k pfipravé na




elektronicke obchodovani. Plnd implementace elektronického obchodovani se viak na
#adne z analyzovanych webovych prezentaci v ervou 2000 nenachizela.

Podle jincho prizkumu. ktery spoletnost PWC provedla v roce 2000 mezi fediteli 250
nejvétich Seskych spelednosti. ziskavaii pouze 4% viznamnych spolednosti se sidlem
v CR vice nez 20% svych piimd prostiednictvim elektronického podnikani a pres 50%
téchio spolefnosti Zadné pijmy ze businessu nevytvari. Spolecnosti si v3ak na druhé
strané dobie uvddomuji nezbynost strategie elektronického podnikani a za velmi dileZitou
1 povazme 83% fediteld spoletnosti. 87% respondent je presvédéeno. ze e-business bude
mit viiv na podnikani v jejich odvervi. 48% dokonce v, Ze tento vliv bude rozhodujici a
46% dotazanych manaZerd odekava vstup novych firem do odvétvi, jako disledek e-
businessu. Spolefnosti vnimaji expanzi e-businessu jako dileZitou ze dvou davodi: aby
neziracely konkurenéni vyhodu (86%) a aby efektivnéji obslouzili své zakazniky (78%).
V t€to analvze, kiera se zabyvala pouze primyslovymi spoleénostmi, jsou brany v ivahu i
transakce EDI odehrévajici se na internetu 1 v soukromych siti a rovnéz 1 internetové
transakce jincho nypu. EDI je stile globélné nejroziitenéjsi formou obchodovani mez
podniky, coZ plati i v pfipadé Ceské Republiky.

Pfijmy z elektronického obchodovani typu B2B (véemné EDI) v zemich EU &ini 4.3%
zcelkovwch piijmi z mezipodnikovich transakci. Tento udaj zahmuje vSechny
podnikatelské sektory. Primémi Ceska primyslovd spolefnost provadi elektronické
transakce typu B2B vobjemu 1.1% svich celkovych pfijmi. Tohoto podilu je vsak
dosahovano prakticky vyhradné prostfednictvim transakci EDL pouhd moZnost
elektronického objednavani pies internet zde neni povaZzovana za plnohodnotnou transakci
typu B2B.

Prekiazky. Hlavni pfi¢inou pomalého rozvoje clektronického obchodovani mezi
podniky jsou podle studie firmy PWC nasledujici fakiory:

1) Nedostatecné zabezpeceni plateb a dat nz internetu.
2) Nizkd sirovesi znalosti o internetu 2 informaénich sysiémech.



3) Charakter Cceského trhu., vcetné jeho malého rozsahu a relativné malého
konkuren¢niho tlaku.

4) Nedostatecné rozvinuta infrastruktura elektronického obchodovani typu B2B
(omezeny pocet spolecnosti, které se ji ucastni).

5) Nedostatecny pravni ramec.

Predpokladany objem elektronickych internetovych mezipodnikovych transakci
pramyslovych spole¢nosti bude vroce 2003 ¢init 8 miliard K¢ roéné. Skupina 5000
pramyslovych spoleCnosti uskuteciiuje mezipodnikové transakce v celkovém ro¢nim
objemu 1 300 miliard K¢, odhadovany podil tedy ¢ini 0,5% celkovych mezipodnikovych
transakci. Z celkové situace v oblasti elektronickych transakei typu B2B v CR vyplyva, Ze
Ceské republika zaostava v realizaci a objemu B2B za EU o 2 — 3 roky. Podle odhadi
spolecnosti Durlacher dosahl obrat elektronického obchodovéni na internetu typu B2B
v EU v roce 2000 80 miliard USD, v roce 2003 se dle o¢ekavani zvysi az na 800 miliard

USD a vykaze tak behem 3 let 1000% narust.

Poznamka. Studie o rozsifenosti webovych stranek odrazi stav v poloviné ¢ervna roku
2000. Nejvyznamnejsi spolecnosti jsou proto sefazeny podle prijmi z roku 1998. Je to
proto. ze oficialni seznam 150 nejvyznamnéjSich Ceskych spoleCnosti se kazdorocné

zverejnuje az k pozdéjsimu datu. [14]

3.2.4. Cesta k elektronickému obchodu a model internetové firmy

Podnikani na internetu je dnes velmi Siroky pojem. Na internet se muzeme v tomto

kontextu totiz divat n¢kolika pohledy:

1) Internet jako predmét podnikani. kam lze zafadit poskytovani pristupu k internetu,
dodavky software a hardware pro elektronicky obchod. tvorba a vystavovani WWW
sluzeb atd.

2) Internet jako podpora podnikani, kam patii pfedevSim marketing a reklama,

popiipadé zdklad komplexniho elektronického obchodu. Zde se dostavame do pozice,
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kdy internet neni prostfedkem podnikani, ale pouze jeho néstrojem, ktery usnadiiuje a
zajistuje konkurenéni vyvhodu firmam klasické ekonomiky.
3) Prostfedi pro podnikani, naptiklad pro on-line platby a poskytovani sluzeb. které

mimo prostiedi internetu nelze realizovat.

Cesta kinternetovému obchodovéni vede pres osvojeni praktik elektronického

marketingu. Elektronicky marketing spo¢iva zejména v nasledujicich bodech:

1) Personalizovani podpora zakazniku. 24 hodin denné. 7 dni v tvdnu.
2) Interaktivni komunikace umoznujici navstévnikovi okamzité reagovat na nabidku.

3) Budovani komunit spole¢ného zajmu. [11]

Postupné osvojeni si marketingu na internetu a cesta ke komplexnimu elektronickému

obchodu vétSinou probiha v nasledujicich krocich:

1) Pripojeni na internet. seznamovani se s pfistupy konkurence a vytvafeni internetové
kultury mezi zaméstnanci.

2) Staticka WWW prezentace. v lepSim pripadé nekopirujici oficialni tisténé materialy,
ale poskytujici konkrétni informace s vysokou uzitnou hodnotou.

3) Interaktivni WWW sluzba, umoznujici minimalné registraci navstévniku, v lepSim
piipadé zasilani objednavek prostiednictvim WWW formulare.

4) Integrace s podnikovym informacnim systémem. WWW sluzba by méla byt
oddélenym systémem, ale dalSim rozhranim pro pfistup k centrdlné spravovanym
podnikovym datim. To znamena navaznost na jednotnou marketingovou databazi,
skladové hospodarstvi apod.

5) Personalizované interaktivni nastroje prizpusobené individudlnim potrebam

jednotlivych zakazniku. [11]

E-business Maturity Model

Jiny model, ktery je konkrétnéji orientovany na zavedeni internetového podnikani
v klasickych firmach je model hodnoceni stupné vyspélosti spole¢nosti v oblasti
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elektronického podnikani — E-business Maturity Model (emm@). Jedna se o metodu

posuzovani schopnosti organizaci ve vztahu k vyuzivani internetovych technologii. Tento

model v podstaté klasifikuje stupné pripravenosti do 5 kategorii:

1)

3)

4)

N
—

Pritomnost na internetu. organizace vyuziva elektronickych médii k poskytovéni
zékladnich informaci a poziva sluzeb svych dodavatelt a zdkazniki poskytovanych on-
line.

Obchodovini na internetu. organizace vyuziva samostatnou webovou stranku jako
alternativni médium nebo nahrazuje tradi¢ni média (telefon, fax) v dodavatelském
fetézci zakladni strukturovanou elektronickou vyménou dat.

Integrované podnikani s vyuZitim internetu. organizace vyuziva elektronicka média
pro podporu svych klicovych procest, které jsou integrovény do stavajicich systémi a
obchodnich postupi.

Pokrocilé elektronické podnikani. organizace vyuziva infrastrukturu elektronického
podnikani k pfehodnocovani svych obchodnich proces.

Piné rozvinuté elektronické podnikdni. organizace vyuziva elektronické podnikani
pro koncentraci na klicové oblasti své ¢innosti a dosahuje naprosté integrace se svymi

obchodnimi partnery a zakazniky.

Model integruje klicové oblasti zkuSenosti spolecnosti PricewaterhouseCoopers

v oblasti elektronického podnikani s hlavnimi ¢innostmi elektronick¢ho podnikani svych

klientua. [14]

kv

Lepsi piistup zdkaznikl, partnerti, dodavateli a zaméstnanci k informacim sméfuje

v§3i spokojenosti zakaznikd, snizeni nékladi, komunikaéni vyhode, zkraceni vstupu na

trh a tim vyssi efektivnosti. Model internetové firmy je obecné definovan tak, Ze tento

piistup k informacim je umoznén primo a bez prostfednika.
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3.2.5. Elektronické placeni

Mimo svét internetu je bézné placeni kreditnimi kartami, jisténé vlastnoruénim
podpisem kupujiciho na stvrzence o placeni. Na internetu vsak vlastnoruéni podpis neni
mozny a stejné tak neni mozna fyzicka manipulace s kartou. Misto toho musi zGc¢astnéné
strany vystacit jen se zakladnimi udaji o platebni karté kupujiciho, s jejim ¢islem, jménem
vlastnika a dobou expirace. Stejné udaje musi vysta¢it autorizovanému centru i bance
k tomu, aby povolily pfevod potiebné castky z a¢tu kupujiciho na ucet prodavajiciho.
Potencionalnim rizikem je zde nezddouci unik udaji o platebni karté do rukou nepovolané
osoby, ktera pak tyto udaje vyuzije k neopravnénému ndkupu na cizi uéet. Riziku
prozrazeni udaju o platebni kart¢ se lze pomémé uc¢inné branit tim, Ze jejich prenos po
internetu bude probihat v chranéném rezimu. Eventudlni zneuziti udaju sice neni nemozZné,
ale je podstatnym zpusobem ztizeno. Platebni karty ztstavaji i na naSem internetu jednim
z nejcastéji pouzivanych a zaroven nejjistejSich platebnich nastroji pro elektronické
obchodovéni. V USA existuje nékolik organizaci, které oblast podvodi v elektronickém
obchodovani monitoruji. Napiiklad Internet Fraud Complaint Center (centrum pro
registraci internetovych podvodu) uvadi. Ze podle jejich informaci se pouze 4.8% podvodu
tyka platebnich karet. 48.8% se tyka podvodu u internetovych aukci a 19,2% zbozi, které
nikdy nedorazilo. Z toho vyplyva, ze platebni karty nejsou ani zdaleka nejrizikovéjsim

nastrojem placeni na internetu. [11]

Jisté omezeni vsak predstavuje skute¢nost, ze v Ceské Republice je vyuzivani
kreditnich karet velice omezené. V pripadé takzvanych kreditnich karet totiz nesou riziko
z jejich zneuziti banky, které nejprve zaplati pfislusny obnos, a teprve dodate¢né, vétSinou
na konci mési¢éniho zictovaciho obdobi, ¢astku skutecéné strhnou z G¢tu majitele karty. Ten
musi prislusnou transakci schvélit. V Ceské republice ale zatim nejsou vydavany skutecné
kreditni karty, nybrz pouze debetni platebni karty. Jejich podstata je takova, ze veSkeré
platby se okamzité strhavaji z uctu majitele. Potom riziko zneuziti nenese banka, ale
majitel karty. V mnoha statech je rovnéz stanoven limit odpovédnosti drzitele karty pfi
zneuziti nebo zcizeni (s podminkou, Ze je nahldSeno) vrozsahu 50 USD. V mnoha

zapadnich statech banky v piipadé odcizené karty pfevezmou 1 tyto naklady.
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Bezpetnou variantou placeni po internetu je vyuziti protokolu SET (Secure Electronic
Transactions). Toto feseni lze ptipodobnit k dokonale zabezpetené analogii placeni
kartami. pii ktere je technickymi prostiedky osetieno, aby nikdo nemohl podvést ani jinak
poskodit druh¢ho a take se nemohl dozvédét zadné informace, které nutné nepotiebuje.
Naptiklad prodavajici se nedozvi Cislo Gttu kupujiciho. banka se nedozvi, co je Kupovano
atd. Nevyhodou je znatna komplikovanost a naro¢nost celého feseni. V CR jiz nékolik let
probiha pilotni protokol nasazeni SET. na kterém se podili Komeréni banka. IBM a
brnénsky INET.

Dalsi moznosti placeni po internetu je vyuziti pFimého bankovnictvi. Dojde zde
k pfime finan¢ni transakci mezi uctem kupujiciho a G¢tem prodavajiciho a to vice méné
v realném case. V3e je zafizeno tak. ze Kupujici u virtualni pokladny zvoli tento zpisob
placeni. natez je mu zobrazen prisluSny formular s ptikazem pro jeho banku. aby prevedla

¢astku za nakup na ucet prodejce.

Daldi principialni moznosti je pouziti takzvanych elektronickych penéz. Tak jako
maji penize papirovou podobu. mohou mit 1 podobu elektronickou, kterda umoznuje jejich
prenos po sitich typu internetu. Dosud vsak tato moznost zustava spise na urovni pilotnich

projektu.

V tvahu pripada jesté tieba systém predplatného. kdy je nejprve slozena na ucet

prodavajiciho ur¢ita ¢astka a z té je pak nasledné Cerpano. [11]

Je ziejmé. ze hojné vyuzivani elektronického podpisu velmi zjednodusi a zpruhledni
cely systém placeni po internetu. Situace se bude stabilizovat, a povede k vetsi jistoté
kupujicich i prodavajicich a zvySeni divéry v celé elektronické podnikani. Blize o

elektronickém podpisu pojednam dale v Sesté kapitole.

Prizkum agentury Deloitte&Touche ze zavéru roku 2000 odhaduje velikost trhu
elektronického obchodu typu B2C v CR v roce 2000 na 237 miliona K¢&. Meziro¢ni nérust
je odhadovan na vice nez 500%. Budeme-li vychazet z téchto daju, Ize odhadnout rovnéz

objem obchodovani typu B2B a celé¢ho elektronického obchodovani v CR. Konkrétni ¢isla
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se totiz velmi obtizn¢ ziskdvaji. a jsou vétsinou pouze orientaéni. Zejména firmy,
realizujici obchody systémem B2B tuto skutecnost povazuji za vyraznou konkurenéni
vyhodu a objemy takto realizovanych obchodi zvefejiiuji pouze sporadicky. Presto se
odhaduje. ze B2C ¢ini zhruba 44% elektronického trhu a B2B asi 38%. 8% zisku z e-

komerce pfipada na média. portaly a informacni servery, a 8% na sluzby.

3.2.6. Rizika elektronického obchodovani

Rizika spojena s elektronickym podnikanim souviseji hlavné s problémem zneuZiti dat.
Spolecnost KPMG se touto problematikou zabyva a vydava pravidelné kazdy druhy rok
zpravu o zabezpeteni ochrany dat. Tuto zpravu realizuje pobo¢ka ve Velké Britanii. V roce
2000 bylo celkem dotazano 179 ¢lent vyssiho managementu, odpovédnych za bezpeénost
dat v organizacich s obratem vyS$$im nez 10 miliont GBP. Zajisténi bezpec¢nosti dat je pro
ucely této zpravy definovano jako soubor metod a postupl, které chrani data pred
pfistupem nepovérenych osob, modifikaci, nebo neumyslné zplsobenou zménou, ale

zaroven je na vyzadani povéfenymi osobami rychle zpfistupnuji.

Z hlavnich zaveéra této zpravy vyplynulo, ze 90% spole¢nosti v souc¢asné dobé vyuziva
internet. V roce 1998 se jednalo o 70% a vroce 1996 35% spole¢nosti. V zasadé bylo
zjisténo, Ze ochrana dat neni v soucasné dobé odpovidajicim zplsobem zajiStovéana a to
piedeviim v celosvétové rychle se rozvijejicim prostiedi elektronického obchodovani.
Dusledkem je riziko. kterému se néekteré spoleCnosti vystavuji. Mezi nejdulezitéjsi
vysledky pruzkumu patii:

1) Nova elektronicka rizika nejsou dostatecné oSetrena.
2) K otiazkam bezpeénosti neni pFistupoviano s zadouci odpovédnosti.
3) Nedostatecna duslednost opatieni je stile ¢astéjSim jevem.

4) Kontrola opravnénosti pristupu k datum se nezlepSuje. [12]

Uspesné spolecnosti se snazi co nejrychleji vyuzit obrovské moznosti, které jim e-

business nabizi a zaroven si uvédomuji, Ze zajisténi bezpecnosti dat je v sou¢asném svété
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e-businessu klicovou otazkou uspéchu jejich podnikani. Piesna, pristupna a bezpec¢na data

jsou pro fungovéani moderni spolecnosti Zivotné dulezita.

S rozvojem e-businessu je logické, ze spole¢nosti budou ve velké mife zpfistupiiovat
své informacni systémy lidem a systémim z vngjsiho prostiedi. Musi tedy pouZit nastroje
elektronické ochrany dat vSude. kde k takovému propojovani s jinymi subjekty dochazi.
Mezi nejrizikovejsi oblasti patfi prave e-business. Jeho vyvoj je velice dynamicky a tvorba
pravniho ramce jej pouze s jistym zpozdénim sleduje. Nové technologie prinaseji nova
rizika a vyzaduji nova feSeni na jejich eliminaci. Prudky rozvoj aplikaci na bazi
internetového podnikani pfinasi velké mnozstvi elektronickych delikti. Presto spole¢nosti
mohou nebezpeti uc¢inne Celit. Musi vSak rychle implementovat a integrovat programy na
odstranovani rizik zneuziti dat, které firmam nasledné pfinesou dalsi strategickou vyhodu —
bezpecny systém. Ekonomicky svét se totiz stava zavislym na bezpec¢nosti a spolehlivosti
komunikacnich siti. Presto elektronickd kriminalita zustane soucasti vsedniho Zivota

s rostouci tendenci.

4. VYCHOZI PRODEJNI STRATEGIE

Dosavadni zpusob prodeje vyuzival prodejni strategii za vyuziti klasickych metod a
nastroji. Vychazime tedy ze situace, kdy popsana firma méa vybudovan a implementovan
vnitropodnikovy informaéni systém na dobré trovni. To umoZiuje fidit a ovladat viechny
procesy uvnitt podniku, které se vztahuji k prubéhu zakazky. Kontakty k tfetim subjektim
a to jak k dodavatelim tak k odbératelim jsou vsak stile zajistovany tradi¢nim zpusobem.
Tato diplomova préce se zaméfuje zejména na vztahy podniku k zakaznikim a proto jim
budu vénovat vétsi prostor. Zatim nejuzivanéjsi a nejrychlejSi cestou k zdkaznikovi je
siroka prodejni sit. To vyplyva zejména ze specifika vyrobku a vyssi odborné narocnosti
spojené s jejich nakupem, instalaci a provozem. Firma se proto budovani a rozsifovani

obchodni sité intenzivné vénuje.
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4.1. Prodejni sité

4.1.1. Viastmi prodejmi sit’ LVZ, a.s.

Pod pojmem vlsstsi prodejni Sit rozumime it obchodnich Zastoupeni vedenow.
spravovanou 2 uieme 1 fakucky zatlengnou pod libereckou firmu LVZ. Kofeny %o sité
sshsji do dlovholeté wafice &ilich obchodnich stykil zejména s zomémi takevansho
vychodniho bloku. Navazme t2ké n2 velké zkulenosti na doméacim trhu. Z tohoto divodn
= vhodne rozdSin oelou obchodni sit LVZ n2 obchodni zastoupeni v Ceské republice a sif’
zshramitnich sfilaci. kiermi spoletnos: disponic,

1. Ceski Republiks

Ze ZkuSenost byla oclé Ceska Republika rozdslena do 3ot regioni. Svim tvarem a
roziohon 1yio oblasn zhruba kopingi pivodni soustava kraji 2 konkréing se jedna o:

- Severni Cechy s centrem v sidle matefského zévodu v Liberci
- Stiedni Cechy 2 Przhz s centrem v hlavnim mési

- Vychodni Cechy s centrem v Hradci Krélové

- Ji#mi a Zapadni Cechy s cenem v Plzni

- Jirmi Morava s cenrem v B

- Severmi Morava s centrem v Osiravé [2]

Taio volba regionalniho rozloZeni jednotlivich obchodnich zasioupeni je logicka a
dobie plni sviy cil. V¥sadni postaveni v oel€ siti zawjima Liberec. kde je kromé vyrobniho
zavodu sonstfedéna i obchodni prodejni a takeé servisni centrala. Prodejni centrila je pak
v Liberci rozdélenz podle viTobkovich skupmn do &tyfech prodeynich tymil, kierd zapdtugi
vyfizeni objednavek 2 nasledny prode) zakaznikiim z tuzemska 1 zahramiéi vZdy pro jednu
viTobkovou skupinu Jedné se o prodejni timy pro:



Viechny zakazky se tedy vyfizuji v Liberci. Rozdéleni do prodejnich tymt neni
nadbytecne a usnadiuje celou administrativu. nebot’ jednotlive prodejni tymy se vyznaduji
dobrou znalost konkrémihe produktu. Napiiklad jednotka SAHARA se doddva zhruba v
1200 riznych medifikacich. Rozdéleni do prodejnich tymi pak plni i daldi subsididrni
funkee. V Liberci je rovneZ servisni a technicka centrala a probiha zde zajisténi dopravy
zbozi k zakaznikovi. vétSinou prostfednictvim zadani dopravy CSAD Liberec.

V ostatnich regionech pracuji samostama obchodni zastoupeni, napojend na prodejni
centrum. Pfitomnost v regionech je dilezitda hlavné kvili osobnimu kontaktu, dobré
malostt odliSneho prostfedi a informovanosti potencidlné realizovanych zakazkach
(velkych stavbach. novych velkoobchodech. atd.). Neméné dileZity je i staly kontakt se
stivajicimi odbérateli a oslovovani novych potencidlnich zdkaznikd. Velkd vétSina
tuzemskych objednavek prichazi do podniku pravé prostfednictvim obchodnich
zastouper.

Pro podporu prodeje a dalSi rozvoj obchodnich aktivit byla jesté zaloZena spole¢na
firma GEA Klimatizace s.r.o. se sidlem v Liberci. Firma byla zaloZena spole¢nostmi LVZ
a rakouskou parterskou spoleénosti pro podporu prodeje vyrobki centralni klimatizace
GEA a DAIKIN.

2. Zahraniéi

Dile spoleénost vyuZiva zahraniéni obchodni sit. Ta tvofi po zaclenéni firmy do
koncernu GEA souéast jejtho celokoncernového systému obchodnich zastoupeni. Krome
Ceské republiky, které jsem se detailné vénoval v pfedeslé Casti, patfi do zahramiCni
obchodni sité zejména afilace v takzvanych postkomunistickych zemich. Velikou vyhodou
je dlouha tradice obchodu v téchto regionech a dobrd znalost mistniho prostfedi a
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obchodnich zvyklosti. Svéd¢i o tom tspéchy, které se zde realizuji i s ostatnimi vyrobky
celého koncernu. Co se tyce jednotlivych zastoupeni, jedna se bud’ o samostatné subjekty,
nebo firmy, ve kterych ma LVZ rozhodujici nebo vyznamny majetkovy podil. Konkrétné
se jedna o zastoupeni v téchto statech: Polsko, Slovensko, Rusko. Bélorusko. Ukrajina,

Mad'arsko a Slovinsko. Obchodni zastoupeni sidli vétsinou v hlavnich méstech. (2]
4.1.2. Koncernova sit’ GEA

Kapitalovy vstup koncernu GEA znamenal pro LVZ velky krok smérem k rozsifeni
moznosti obchodnich aktivit. Firmé se oteviela moZnost podilet se na koncernové siti
divize vzduchotechniky se zastoupenimi a vyrobnimi firmami v fadé zemi po celé Evropé.
Jsou to firmy v Rakousku, Belgii. Svycarsku, Némecku. Dansku, Spanélsku, Francii, Velké
Britanii, Chorvatsku. Pobalti, Holandsku, Svédsku. TItalii, Jugoslavii, Bulharsku,
Portugalsku. Turecku a Finsku. [2] Jedna se hlavné o zemé Zapadni Evropy (12 z nich jsou
¢lenské staty Evropské unie). Spolecné se siti obchodnich zastoupeni LVZ tvoii uceleny
systém pokryvajici celé tzemi Evropy. Moznosti jednotlivych vyrobnich firem prodavat
své vyrobky v této siti jsou vSak do jisté miry omezeny koncernovymi pravidly o rozdéleni
trhu. To lze demonstrovat na prikladé vétrani a vytapéni, kde némecka firma GEA Happel
Klimatechnik v Herne tradi¢né vyrabi svou vlastni vytapéci jednotku MultiMAXX a
prodava ji podle téchto pravidel hlavné ve statech Zapadni Evropy, zatimco LVZ as.
uplatiiuje jednotky SAHARA zejména na tuzemském a vychodnim trhu. Podobné je tomu i
vjinych pripadech a i vyroba v jednotlivych zdvodech je fizena a koordinovana

k maximalni efektivnosti.

4.2. Prubéh zakazky firmou

Kdyz jsme se tedy seznamili sobchodni siti firmy, muzeme si vysvétlit, jakym
zpiisobem probihéd zakdzka firmou za pouZiti tradi¢nich metod a nastroju. Budu se zabyvat
celym cyklem od objedndvky az po expedici k zakaznikovi. Z duvodu zamereni této prace
se budu vénovat vyrobkové skupiné decentralizované vétrani a vytapéni a objednavkam

vyrobki vramci Ceské Republiky, ale postup je v podstaté obdobny pro vSechny
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vyrobkové skupiny. Systém decentralizovaného vétrani a vytapéni byl vsak vybran do

pilotniho projektu elektronického objednavani.

Do obchodni centraly v Liberci pfichazeji v zasadé dva druhy objednavek:
1) Od zakaznika

2) Od regionalniho prodejce

Objednavky prichazeji tradi¢ni cestou, tedy bud’ faxem. nebo postou. Vzhledem k tomu,
Ze se vSechny zakazky vyfizuji v Liberci, je nutné zde objednavku piijmout, fyzicky
zkontrolovat a manualné prepsat (zadat) do informac¢niho systému podniku. Kazdy referent
prodeje. ktery zaddva do systému objednavky, ma svij kdd a heslo, kterymi svou praci
chrani a zaroven pfijima odpovednost za pfipadné nedostatky. Konkrétniho odbératele pak
Ize na objednavku bud’ vybrat z databaze firem (zdkazniki), a pokud tam neni, je nutné

udaje do objednavky zadat.

V prubéhu pofizeni objednavky hraji dulezitou roli ¢asové okamziky, nebo presnéji

feCeno, datumy:

1) Datum odeslani (vypracovani objednavky)
2) Datum pFijeti

3) Datum vyjasnéni viech okolnosti

Mnozstvi a druhy pozadovanych vyrobku voli prodejce z databaze vyrobku. Pokud je
s danym zdkaznikem dojedndna cena a mnozstevni rabaty, automaticky se cena do
objednavky vypiSe. Jinak je nutné cenu zadat podle platného ceniku. Objednavka dale
obsahuje jesté zplisob prepravy zbozi, terminy a zptsob placeni. Pfi realizaci zakazky jsou

rozhodujici étyfi zakladni terminy, ve kterych mize byt dodavka uskutecnéna:

1) Termin pozadovany ziakaznikem

2) Termin potvrzeny. slibeny obchodnim oddélenim po konzultaci s vyrobou.
3) Termin vyrobni

4) Termin dodani. expedice ze skladu.
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V souvislosti s naro¢nosti kapacitniho Ffizeni vyroby a celého systému je zaveden
mechanizmus priorit vyroby v zavislosti na zpisobu a formé hrazeni zakazky a jeji
aktualni potfebe. Celkovy tydenni vyrobni plan se pohybuje v rozsahu 1100 — 1800
normohodin a je vétSinou maximalné vyuzit. Dohodnuté zpusoby placeni jsou v podstaté

dvojiho druhu:

1) Na zilohu, sneznamymi ¢i neduvéryhodnymi zékazniky, ktefi objednavaji
nepravideln€, vyroba se spusti aZ pii zaplaceni zalohy.
2) Bez zalohy. tedy na fakturu firma dodéava znamym zakaznikiim. ktefi maji dobrou

bonitu a jsou s nimi dobré zkuSenosti.

V navaznosti na zpusob placeni pak ve vyrobé existuje zminény systém é&tyf priorit,
podle kterych jsou zakazky odesilany a fazeny k realizaci do vyrobniho planu. Nékdy
dochazi k diferencim mezi vyrobou a prodejem, které je nutné feSit. Priority jsou

nasledujici:

1) Zaplacena ziloha
2) Faktura
3) Sklad, vyroba pro vlastni potiebu do zasoby.

4) Zalohovy list, ktery je nezaplacen.

Na zakladé vyplnéné a zadané objednavky je vystavena kupni smlouva, ktera se odesle
zdkaznikovi k podpisu. Zbozi se expeduje k zakaznikovi na zdkladé dodaciho listu, ktery
slouzi jako podklad pro fakturu. Do dodaciho listu se uvadi ¢islo auta, zpusob dopravy.,

jméno a rodné &islo fidi¢e. V prubehu transportu zodpovida za zbozi dopravee.

Jak jsem jiz na jiném misté zminil, kazdy referent prodeje, ktery vstupuje do systému a
zadava objednavky. disponuje vlastnim loginem. heslem a referenénim ¢islem. Tyto prvky

slouzi zejména k vy3si bezpecnosti a odpovédnosti prodejcti a ke kontrole jejich prace



4.3. Vyhody a nevyhody tradi¢nich nastroji prodeje

Pfi hodnoceni jakéhokoliv fungujiciho mechanizmu lze vzdy najit jak jeho klady, tak
jeho zapory. Je proto nutné vzit do uvahy, zda vyhody & nevyhody prevazuji a jakym
smérem se bude ubirat dalsi v¥voj a svym zpisobem ho na ziklade spravné analyzy
sledovat. Soucasny systém objedndvek ma tedy nesporné vyhody. a to jak pro podnik. tak

pro zakazniky. Z podnikového pohledu vidim hlavng tyto klady:

1) Dlouholety ovéfeny provoz systému s nizkym poétem chyb, malymi dodate¢nymi
naklady na inovaci bez nutnosti vyraznych investic.

2) Snadna prace zaméstnancu, na kterou jsou zvykli a vyjasnénost kompetenci.. Prace
s tradi¢nimi nastroji, na které jsou zaméstnanci zvykli a na které si mohou séhnout.

3) Vysoka bezpecnost podnikovych dat. do kterych nemaji tieti subjekty pfistup,

snizené riziko zneuziti a elektronické kriminality.
Soutasny systém ma pak z podnikového pohledu také nevyhody:

1) Vv§3§i naklady souvisejici s provozem a nadbyvteénymi c¢innostmi (vicenasobné
zadavani).

2) Propracovany vnitropodnikovy informacni systém musi byt pfizpusoben ke
komunikaci s tradi¢nimi a nedokonalymi nastroji. coz vede k jeho nedostatecnému
VyuZziti.

3) Price navic. spojena se zadavanim objednavek. zpusobuje vy3Si Casové naroky na
praci zaméstnanct. Prodejci travi 20 — 30 % casu dotazovanim, vyjasfiovanim, a

ovéfovanim spravnosti iidaji a zakazek.

Tak jako z pohledu podniku, rovnéz z pohledu zakazniku vykazuje systém objednavani

kladné a zdporné stranky. Za vyhody v této souvislosti povazuji:

1) Pouzivdni postupu, na které jsou zakaznici zvykli. coz souvisi s velkym

tradicionalizmem v dané oblasti.



2) Bezproblémovy provoz po fadu let.

3) Minimalni, nebo konstantni niroky na technické vybaveni.

Z pohledu zdkazniku asi nelze povazovat nasledujici body za nevyhody, ale spise za

ztracenou piilezitost, kterd snizuje jejich konkurenéni vyhodu na trhu:

1) Delsi proces vyrizovani objednavky a potvrzeni terminu.
2) Problémy s vyjasnovanim okolnosti zakazky a pripadnych nedostatkii.
3) Nelze sledovat prubéh zakazky a rychle garantovat dodaci terminy pro kone&ného

odbératele.

Zda se. ze pievazuji hodnoceni z hlediska psychologickych aspekti. Piesto firma
uvazuje zejména raciondlné. Pokud by se podafilo pievést objednavani vyrobki do
elektronické podoby tak. aby navazovalo na informaéni systém podniku, znamenalo by to
usporu az 30% nakladu spojenych s pofizenim objednavek. Zaméstnanci zodpovédni za
danou oblast by se rovnéz mohli vénovat strategicky pfinosnéj$im ¢innostem, coz by vedlo

k rustu produktivity prace oddéleni a racionalizace ¢asovych dispozic.
4.4. Analyza okoli podniku

Na tomto misté rovnéz povazuji za uzitetné provést analyzu okoli podniku, tedy
dodavatelli, odbérateld a konkurence. Zameéfim se opét na systém decentralizovaného

vétrani a vytapeni.
4.4.1. Dodavatelé

Cilem podniku LVZ je optimalizovat svoji dodavatelskou sit. Pro vyrobu vytapécich
jednotek jsou potieba hlavné komponenty jako plech, ventilatory, vyméniky. zaluzie,
trubky, barvy, §rouby atd. Pro udrZeni a dal3i zvySovani produktivity je struktura dodavek
téchto materiali klicova. Jasnym trendem je eliminace poctu dodavatelu, vyuzivani metod

outsorcingu dodavkami celych komponent (ventilatory, vyméniky) od subdodavatelu.
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Firma se take snazi orientovat na ¢eské vyrobce schopné kvalitou produkti a spolehlivosti
dodévek konkurovat zahrani¢nim. Zasoba materialu je udrzovina na nizké drovni a je
ziejmy trend pfechodu k zasobovéni metodou just in time, Vyrobni systém podniku LVZ je

na tento krok jiz dobfe pripraven a firma hleda vhodné partnery z fad dodavateld, ktefi

budou schopni naro¢nym pozadavkim vyhovét.
4.4.2. Odbératelé

Struktura zakazniku se dé odvodit od vyrobki, které LVZ nabizi na trhu. Svou sloZitosti
a odbornosti nutnou pro jejich nakup a objednéni se vyrazné odliuji od klasického
spotiebniho zbozi, 1 kdyz svym tvarem. cenou a vzhledem se mu blizi a jejich odbyt
probiha formou odliSnou od retailingu, nebo i zazitych praktik velkoobchodu. V oblasti
vétrani a vytapéni jsou hlavnimi odbérateli v Ceské Republice, ale i zahraniéi tfi skupiny

zakazniku:

1. Velkoobchody. zamérené na vytapéci techniku a vzduchotechniku. Jsou to vétiinou
znami a stali zakaznici, ktefi odebiraji zbozi pravidelné a ve vétSich objemech.
V Ceské republice se nachazi zhruba 30 — 40 takovych subjektl. Vzhledem k témto
skute¢nostem maji vétSinou vyhodné€jsi postaveni v podobé smluvenych rabatu
z cenikové ceny a moznosti odbéru bez zdlohového listu na zakladé objednavky a
faktury. D4 se ficl, ze jsou vyznamnymi a dilezitymi odbérateli a pfedstavuji dulezity
mezi¢lanek mezi vyrobcem a konecnym zdkaznikem (uZivatelem vyrobku).
Kone¢nému zakaznikovi také nabizeji dalsi dodate¢né sluzby a sortiment, ktery neni

schopen vyrobce zajistit v plné vysi.

=

Mens3i topenaFské firmy regionilniho vyznamu. Jsou to subjekty definované v ramci
CR jako malé az stiedni firmy. Zbozi objednavaji bud’ nepravidelné v souvislosti
s jednotlivymi realizovanymi akcemi, nebo pravideln¢ jako soucast svého sortimentu.
Koneénému uzivateli vétsinou nabizi montaz zafizeni a uvedeni do provozu véetné
dopravy. V této skupiné je i cela fada potenciondlnich zékazniki, ktefi zatim

neobjednavaji viibec. Bud' firmu neznaji, maji jiné dodavatele, nebo vyrobky firmy

75



LVZ jest¢ nikdy objedndvat nepotfebovali, protoze na né nikdy neziskali zakazku.
Takova zakazka vsak muze piijit a je proto dobré vést viici nim odpovidajici
komunika¢ni strategii.

3. Kone¢ni investofi zbozi objednavaji podle projektové dokumentace. Orientace
v jednotlivych typech vytapécich jednotek a jejich prislusenstvi je viak narocna a proto
je objem takovych objednévek minimalni. Vétsina téchto zakaznikd zatim voli cestu
objednani prostiednictvim velkoobchodu & montazni firmy, které jim navic nabizi
dopliikovy a dalsi pfibuzny sortiment, dopravu zdarma, montaZ zafizeni a lokaci

v regionu, kde realizace projektu probiha.
4.4.3. Konkurence

Konkurenci firmy LVZ na ¢eském trhu predstavuji téméf vyhradné zahraniéni vyrobei
klimatizace, vzduchotechniky a vytapéni, ktefi pronikaji na ¢esky trh. Je v§ak nutné fici, ze
i liberecky vyrobce vykazuje po kapitdlovém vstupu koncernu GEA spise znaky zahrani¢ni
moderné fizené firmy se silnym kapitalovym zazemim. Diky dlouhodobé tradici v oblasti
vétrani a vytapéni udrzuje LVZ trzni podil v CR v této oblasti na trovni 85%. Ze silnych
zahrani¢nich konkurenti lze uvést napriklad spole¢nosti Wolf, Sabiana, nebo nékteré blize
situované vyrobce v Némecku, Rakousku ¢1 Dansku. Na naSem trhu pak operuji jesté mali

specializovani vyrobci.

Svym zpusobem lze vnimat ur¢ité konkurenéni prostfedi 1 vramci divize
vzduchotechniky koncernu GEA, kde nékteré vyrobni podniky vyrabi zafizeni podobnych
vlastnosti. Vytapéci jednotka SAHARA Plus z LVZ Liberec je napfiklad konstrukéné
velice podobna jednotkam MultiMAXX némeckého vyrobce a mateiské firmy GEA
Happel. Némecka strana vnima sviij produkt jako tradi¢ni vyrobek, kterym se kdysi
prosadila a vybudovala svou silnou pozici v odvétvi. Zejména z téchto davodu zde neni
ochota matefské firmy vyrobu slou¢it a fesi situaci rozdélenim trhu na Vychodni a Stfedni

Evropu pro jednotky SAHARA a Zéapadni Evropu pro MultiMAXX. Dochazi i
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k dodavkam mimo takio vvhrazenid uzemi. ale spide podpirné v situacict Ay 0d
z vyTobki Ieépe vvhovuie pro konkrétni pouziti na jednotlivé zakézee.

S. LVZ, ORIENTACE FIRMY NA E-BUSINESS

Finantni rok spoleCnost probiha vzdy od zafi do zafi a lisi se tedv od kalendafniho
pojeti atemiho obdobi v Ceske republice. 1 v roce 2000 doslo v prithéhu tohoto finanéniho
roku ke ziepSeni hospodarskvch ukazatelt. Prodej dosahl 887 milioni K&, z &eho? 36%
pripadio na Ceskou republiku. 20% na Vychodni 2 44% na Zapadni Evropu. Celkové tedy
bylo exportovano 64%. coz predstavuje Sastku 567.7 miliond K&. [2]

Mimo jin€ 1 tio povzbudive vysledky v soudinnosti se snahou orientovat spolecnost
smérem k vvuZiti modemnich technologii motivovaly managament k dilezitmu kroku
vhistorii firmy. Jedna se o rozhodnuti realizovar projekt elektronického objednavani
vyrobki jako pfimou navaznos! na dosavadni pokrokove vyuZiti internetu a jako dalsi krok
vedouci k odstrangni barier mezi vyrobcem a zakaznikem. Na celém projektu se zacalo
pracovat pocatkem roku 2000 2 zhruba v srpnu 2000 byla pfipravena k testovani jeho
pilomi verze. Tou bvio objednavani vytapecich jednotek SAHARA Plus pfes internet.

Cilem projekiu je zautomatizovat pritbéh zakazky ve firmé za vyuZiti internetu.
5.1. Dosavadni zkuSenosti s B2B (EDI)

Obecna charakteristika 2 analvza B2B byla provedena v kapitole 3.2.2. Spoletnost LVZ
jiz 2 roky tento obchodni model vyuziva a zkuSenosti. kiere ziskala uréne uspesné zirodi

pfi zavadéni nového imernetového obchodu do prodejni strategie na bazi B2C.

V souvislosti s racionalizaci vyroby celého koncermu. byla do libereckého zavodn
pienesena celé produkee filri pro vzduchotechnické a khimatizatni zafizeni firmy GEA.
Vihradnim odbératelem 2z distributorem téchio filiri je parmerské némecks obchodni
spoleénost GEA DELBAG Luftiechnik. Berlin. Kazdoroéné odebere z1VZ filtry zhruba
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za 100 miliéni KZ, coZ predstavuje témef celou jejich produkei. Tato skute¢nost vedla ke
snaze 0 automatizaci obchodniho styku mezi vyrobcem a odberatelem. Byl vybran typ
elektronického obchodu B2B. konkrétmé forma elektronické vymeény dat (EDI). ktera je
jeho soucasti a obecnd tvoti v CR nejvatsi &ast obchodi realizovanych po internetu
metodou B2B. Systém vyuziva e-mailové sluzby na internetu, kdy si obé& spoletnosti

vzajemné vymenuji nasledujici textové soubory informaci:

1) Objednavka od firmy DELBAG do LVZ.
2) Zpétné potvrzeni objednavky.

3) Dedaci list vystaveny v LVZ pro firmu DEL. BAG.

Neémecka obchodni spoletnost tedy nejprve potidi do svého vlastniho systému potiebné
udaje. Tyto udaje se automaticky odeslou elektronickou postou do LVZ. Zde jsou vpustény

do informacniho systému, objednavka je potvrzena a odeslan i dodaci list. [2]
5.2. Predstaveni stranky www.gealvz.cz

Vyuziti internetu v podnikani firmy jiz ma svoji tradici a pohybuje se po predem

vytyCené linii:

1) Vytvoreni internetové stranky s adresou www.gealvz.cz. Zde mluvime pouze o
prezentaci firmy na internetu. Dlouhodobé viak webovou stranku nelze povaZovat
pouze za nastroj propagace a jakvsi elektronicky billboard. ale je nutné do ni investovat
a umist'ovat dalsi aplikace. které teprve mohou mit vliv na prodej vyrobku.

2) Umisténi katalogu vyrobki na webové strance.

53) Umisténi aktualizovanych ceniku.

4) Objednani vyrobkii z webové stranky doplnéné o individualni zakaznickou podporu.

5) Konfigurace, ktera vyhovuje konkrétnim potfebam zakazniku.

6) Pocitaovy program pro projektovani a pfipravnou fazi slozitéjsich systémi. Ten
umozni volbu idealniho fedeni a objednani vyrobku jiz béhem projekénich praci bez

podrobné znalosti vyrobnich kéda a ¢isel. Jedna se viak o technicky naro¢néjsi fedeni,
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ke kterému bude pouzita bud &eska verze programu Lucas plus, nebo obdobny, ktery
bude k dispozici na intemnetové strance.

7) Automatizace prub¢hu zakazky a standardizace systému se zikazniky.

Soutasnd podoba internetové stranky LVZ tedy zahmuje jiz komplexni servis
zdkaznikum. vyuzivajicich internet. Jejich designové ztvamnéni koresponduje s webovou
strankou koncernu GEA a je vyvaZené a zdafilé. Barevné provedeni ladi s barvami ve
firemnim logu (modrd a zelend) a pasobi uklidiujicim dojmem s diirazem na ochranu
Zivotniho prostfedi. Kladné lze hodnotit také velice dobrou nazomost, prehlednost a
jednoduchou onientaci v dobfe konstruované tvodni strance. Hned v zihlavi pod prouzkem
tvofenym tematicky volenymi ilustraénimi fotografiemi najdeme dilezité odkazy
s kontakty na tvirce stranek a informace o ném. Nachézi se zde také odkaz pomoc. ktery
kromé jin¢ho nabizi staZeni programu Acrobat. potfebného prohliZeni a stahovéni katalogu
a ceniku.

V prouzku po levé strané homepage pak je umisténa vlastni nabidka obsahu stranek.
Nejprve jsou zde obecné informace o hospodafskych vysledcich koncernu a libereckého
zavodu. uceleny prehled systémi a vyrobki divize vzduchotechniky, pfehled vyznamnych
referenénich akci v jednotlivich vyrobkovych oblastech spolecnosti LVZ, as., katalogy a
ceniky, pfehled obchodnich zastoupeni v Evropé a odkaz na internetové stranky koncernu
GEA AG s kratkou informaci o firmé.

katalogii a cenikii. ke kierému je zapotfebi specidlni program Adobe Acrobat Reader. Toto
feSeni nepovazuji za nejvhodnéjsi a bylo by dobré umoZnit prohlizeni katalogi a ceniki
bez pouziti tohoto specialniho softwaru, coz by technicky nemélo byt obtizné. Kdo totiz
zZminény program nema ve svém pocitai, miZe si jej sice bezplatné stahnout z anglicky
vedenvch stranek spoletnosti Adobe. musi viak v angli¢tiné vyplnit registraéni dotaznik.
Paklzepogmséhnmmmna\iasuﬁmpoﬁmﬁmpmgrmmjnﬁalmjeja
oteviit. Kromé &asové naroénosti, kierou popsand operace vyZaduje, hrozi uzivateli jesté
riziko zasiléni reklamnich materiali a e-maili na zikladé vyplnéné registrace. Tento
handicap podle mne nenzhradi ani odkaz v kolonce pomoc na webové strance LVZ -
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.....download dodate¢ného softwaru z anglickych stranek firmy Adobe muze byt pro

laického uzivatele neprekonatelnym problémem a ztratou vyhody.* ?

Titulni stranka dale obsahuje v nabidkovém sloupci polozky specifikované konkrétné
pro vyrobni spoletnost LVZ as. a prezentaci montazni a obchodni firmy GEA Klimatizace
sr.o. Vcasti LVZ navstévnik nalezne vlastni sit obchodnich zastoupeni a servisni sit
v Ceské republice a také nabidku e-businessu, ktera pro pilotni projekt obsahuje moznost
objedndni jednotek SAHARA Plus pres internet. Té se budu vénovat v dalsim vykladu.
Zde bych chtél pouze podotknout, Ze ptivodné se odkaz nazyval objednani vyrobki a svym
provedenim na sebe v nabidce nijak zvlast’ neupozornoval. Brzy viak doslo k naprave,
pfejmenovani na e-business a zvyraznéni tuénym pismem, coz jej ponékud odlisilo a
uzivatel si jej snaze vSimne. Vzhledem k velkému poétu uzivateld z fad malych ¢eskych
firem, kde nelze predpokladat odbornou znalost internetovych technologii a angli¢tiny.

bych navrhoval zménu nazvu napiiklad na internetovy obchod.

V prezentaci firmy GEA Klimatizace se nachdzi krome struéné informace o firmé a
éelu jejiho zalozeni také prehled vlastni obchodni a servisni sité, ktera je odlisna od

prodejni sité LVZ.

Po zavedeni elektronického objednavani a kampani na podporu e-businessu mezi
zékazniky vzrostl pocet navstévniku firemni webové prezentace. Celkove je prezentace po
technické a designové strance dobie provedena a dokonce i pfi nepfili§ rychlém dial-up
nabihaji viechny zobrazované &asti pomérné rychle a vétsinou dodrzuji psychologickou

hranici 20 sekund ¢ekani.
5.3. Pilotni projekt-nikup jednotek SAHARA plus pres internet

Ve firmé LVZ se mél moznost prakticky od zaCatku sledovat program zavadéni
internetového obchodu do prodejni strategie. Jak jsem uvedl, cely tento program zacal

pilotnim zkusebnim projektem objednavéni jednotek SAHARA Plus. Samotné objednéavani

*P. Stuchlik, M. DvoFécek: Marketing na internetu, 1. vyd., Praha, GRADA, 2000, str. 115
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je sice teprve pfed stupném a prvnim krokem Kk tplné integraci elektronického
obchodovani, je vSak krokem rozhodujicim a velice dulezitym. Od za¢atku bylo na zékladé
riznych studii jasné. Ze je LVZ vtomto sméru do jisté miry prikopnikem, zejména
s ohledem na druh vyrobku, ktery chee prostrednictvim internetu nabizet k prodeji. Riizné
e-commerce servery s CD. knihami ¢i spotfebnim zbozim zaCinaji byt u nas pomérné
obvyklé. zatimeo pramyslové firmy v CR vyuZivaji internet jako podporu svého odbytu
ve forme internetového obchodu minimalné. V této oblasti se LVZ dostava do jisté
konkuren¢ni vyhody, kterou vsak bude mozné ziroGit az v nedaleké budoucnosti
(strednédobém  horizontu). Dand situace vsak piindsi pro projekt i jista uskali jako
nabourani tradi¢nich zvyki v objednavani, velice nejisté a fluktuujici odhady v poctu firem
uzivajicich k podnikani internet. o které se nelze spolehlivé opfit atd. Pres tyto nejistoty,
znichZz nékteré se pokusim objasnit se spolecnost do odvazného pionyrského projektu

pustila a pokracuje v ném a rozviji jej i nyni, v dobé&, kdy dopisuji tuto diplomovou praci.
5.3.1. Volba jednotek SAHARA plus pro pilotni projekt

Vyrobkova skupina vétrani a vytapéni byla vybrana jako nejnazornéjsi pro pilotni

projekt internetového objednavani vyrobku zejména z nasledujicich divodu:

1) Velmi Siroké zakaznické spektrum. Jedna se o velké mnozstvi zdkazniki z mnoha
odvétvi a firmy razné velikosti, které je velice obtizné postihnout jednotnym
marketingovym nastrojem.

a) vétsi dodavatelské firmy
b) velkoobchodni spolecnosti

¢) drobni odbératelé, hlavné mensi instalatérské a topenafské firmy regionalniho

vyznamu.

2) Zakazky a objednavky vtomto segmentu se vyznaCuji velkym po¢tem a malym
objemem jednotlivych zakazek. To samoziejmé vede k velké roztiisténosti trhu bez
dominantnich odbérateli. Jednotlivé zakdzky se vétSinou pohybuji do péti kusu.

Primérna cena jedné SAHARY se pohybuje okolo 10 tis. K& Administrativni prace
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s evidenci, zadavanim do vyroby. kontrolou pribéhu a plateb u téchto zakézek je stejna

bez ohledu na velikost zakazky a tedy srovnatelna se zakazkami mnohem vétsimi. Je

tedy logicka snaha tuto ¢innost eliminovat a v ramei moznosti zkratit

3) Velky projev sezénnosti v odbytu této skupiny vyrobki. Za timto jevem miiZeme

hledat snahu investovat do primyslového vytapéni zejména v obdobi, kdy je to nejvice
zapotfebi. Tedy na podzim a na zacatku zimy. Vykyvy mezi jednotlivymi ro¢nimi
obdobimi jsou skutetné vyznamné a vyzaduji zvysené naroky na fizeni celého
vyrobniho procesu.

4) Program podpory zakazniku. pro ktery je internet idealni médium k individudlnimu

pristupu k zakaznikim a poskytnuti podpory v jednotlivych zélezitostech.
5.3.2. Orientace na dvé skupiny zakazniku

Cela akce zacinala na sklonku léta 2000 testovacim provozem, béhem kterého zadavali
objednavky pfes internet pouze regionalni prodejci. Po skonceni této faze a nezbytném
odstranéni nedostatki mohl vyrobky z webové stranky zacit objednavat kdokoliv, ale

spole¢nost se dale orientovala na dvé hlavni skupiny zakaznikt systému vétrani a vytapéni.
5.3.2.1. Velkoobchody

Definice a analyzu téchto skupin odbératelti jsem provedl v kapitole 4.4. a proto se nyni
soustiedim pouze na aspekty souvisejici s novou situaci moznosti objednavani jednotek

SAHARA pres internet.

Zastupci velkoobchodi byli jiz na odborném seminafi Klima 2000, ktery se konal
véervnu v Liberci informovani o pripravovaném obchodu pfes internet pfi prodeji
jednotek SAHARA Plus. Po ukonceni zkudebniho provozu byli pocatkem listopadu
pozvani na seminaf tykajici se internetového obchodu v LVZ. Seminaf se uskutecnil ve
Skolicim stfedisku firmy GEA LVZ. as. v Liberci v utery 7.11. 2000. Na zakladé

pozvanky, rozeslané vybérovému vzorku nejvétsich odbératell vytapécich jednotek a
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jejich pfisluSenstvi se zGlastnilo asi dvacet zastupcl. Nosnym tématem seminaie byl

Internet a moznosti jeho konkrétniho vyuziti v rémei programu L.VZ a e-business

Po skonceni oficialni ¢asti programu se ¢astnici vydali na prohlidku vyrobnich prostor
podniku. ubytovali se na firemni naklady v Gandhotelu Zlaty lev a odebrali se autobusem
na pratelské posezeni s dobrym jidlem a pitim do prostor Svijanského pivovaru. Rovnéz
byl kazdému ucastnikovi predan jako pozornost darek v podobé faxového modemu pro

piipojeni k internetu.

Zastupei spolecnosti vyzvali své obchodni partnery ke vzajemné spoluprici pri
dolad’'ovéni systému a zejména k objednavani jednotek pies internet. Vzhledem k malému
po¢tu zakazniki v této skupiné (asi 30) tak nebyl sjejich oslovenim a komunikaci
problém. PfesvédCeni prvnich zdkazniki k objednavéni na internetu bylo pro firmu
skute¢né dulezité. Bylo tedy motivovano pro velkoobchody garantovanym rabatem ve vysi
2% navic obvyklym smluvnim podminkam. Strategie zaloZena na niZsi cené potom vedla
k astecnému uspéchu pii spolupraci s touto skupinou zékazniki. Zaroven byla u¢astnikiim
seminare prislibena konzultace pracovniki LVZ pfi implementaci, ktera se neobejde bez

dodate¢né prace.
5.3.2.2. Malé instalatérské a topenarské firmy

Druhou skupinou zakazniki, na kterou byla soustfedéna pozornost jsou malé
instalatérské a topenaiské firmy v CR. Spole¢nost LVZ ma k dispozici seznam zhruba 400
nahodné vybranych firem ztéto oblasti. Jejich vybér do souboru zavisel na ochoté
poskytnout dané informace pii navitévé tématického veletrhu (Aquatherm). Nejedna se
tedy pouze o zakazniky spole¢nosti, ale o cely prifez timto segmentem trhu. Komunikacni
strategie byla zahajena na konci ledna 2001 odeslanim dopisu do téchto firem,
adresovaném na kontaktni osobu (pfiloha ¢. 5). Dopis prezentoval firmu LVZ jako vyrobce
teplovzdusnych vytapécich jednotek pro vytdpéni pramyslovych hal, skladovacich
prostorti, supermarketii, sportovnich hal a dalSich objektd. Déle stru¢né shrul a popsal

jednotlivé produkty systému decentralizovan¢ho vétrani a vytapéni s dirazem na



inovovanou vytapéni jednotku SAHARA Plus. V zavéru byl zdiraznén odkaz na
internetovou stranku spole¢nosti s moznosti elektronického objednavani a kontakty na
regiondlni prodejce a pfimo do podniku. Dopis déle vyzdvihl hlavni vyhody elektronického

objednavani pro zakaznika:

- potvrzeni netto ceny a terminu dodani do druhého dne
e e di g S LU
- rabat ve vySi 10% z cenikové ceny a dalsi mozny rabat v zavislosti na velikosti

objednavky pfi jejim vyfizovani pies internet.
VYZKUM VYUZITI INTERNETU V MALYCH TOPENARSKYCH FIRMACH

Jelikoz se vSak dopis nesetkal s vyraznéjsi odezvou, bylo nutné zvazit, jakym zpusobem
pokracovat v komunikaci stouto skupinou zikazniki. Bylo rozhodnuto ve prospéch
telefonickeého rozhovoru s kontaktni osobou. které byl adresovan dopis, spojeného s malym
pruzkumem vyuziti internetu a elektronického objednavani mezi témito firmami, které se
potencionalné mohou stat zakazniky LVZ. Telefonicky prizkum jsem pfipravoval a
pomahal realizovat ve spolupréci s vedoucim prodeje spolecnosti LVZ a je uréen jak pro

potieby podniku, tak diplomové prace.

Mym tkolem bylo navrhnout kratky prazkum postoji malych zakaznika LVZ k uzivani
internetu a objednavani vyrobku pres internet formou telefonického dotazniku (pfiloha ¢. 6
a 7). Dale zjistit problémy a komplikace plynouci z internetového objednéavéni, pfipadné
divody pro rezignaci na tuto moznost. S tim souvisi rovnéz flexibilita oslovenych firem,
jejich ochota se prizpisobit, uvédomeni si internetu jako konkurencni vyhody. Jako zpusob

ziskani dat byla zvolena tato metoda:

1) Sekundirni analyza dat, ktera se méla zaméfit predevSim na nasledujici body:

- ovéFit rozsah odezvy na dopis u regiondlnich zdstupci

- konzultovat rovnés odezvu pFimo v podniku a formulovat zdakladni okruh problémd, se

kterymi se zdkaznici setkavaji
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- analyzovat mény v navstévnosti internetové Stranky a vzrist poétu internetovych
objednavek po rozeslani dopisu

- navrhuji téZ podrobnéji prozkoumat JiZ zZjisténd podnikovd data o zminéné skupiné

400 menSich topenarskych firem, zejména regionalni rozlozeni, velikost firem atd.
2) Ziskani primarnich dat telefonickym dotazovinim.

Volba zikladniho a vybérového souboru. Za zikladni soubor (ZS) pro tucely tohoto

vyzkumu muzeme povazovat:

- topendrské firmy, zabyvajici se obchodem a realizaci zakazek s klimatizaéni a vytapéci
technikou

- malé a stFedni podniku regiondlniho charakteru v ramci CR

Vybérovy soubor (VS) je pak specifikovan uzeji a jedna se o 396 néhodné vybranych
firem, které jsou soucasti databaze. Sbér dat probéhl v bieznu a dubnu 2001. Vzhledem
k telefonické formé rozhovoru doslo v mnoha pfipadech k nezastiZzeni kompetentnich osob
a navratnost uskute¢nénych rozhovori a kompletné vyplnénych dotaznika byla na urovni

zhruba 23%, coz predstavovalo 90 respondent. Bereme toto ¢islo jako relevantni pro

relativni hodnoceni tdaju ziskanych vyzkumem. Udaje shrnuje tabulka:

Tabulka 15: Vysledky vyzkumu vyuziti internetu v malych topenaiskych firm:ich

Obdrzeli dopis Vyuz. internet | Zavedeni do 1 r. | EL Objedndvani
odpoved’ pocet % pocet % pocet % pocet %
Ano 13 14.4 59 65.6 11 122 16 17.8
Ne 3 35,6 31 344 15 16.6 74 82,2
Nevim 45 50 0 0 5 5.6 0 0
Celkem 90 100 90 100 31 34,4 90 100

Pramen: Vyzkumny projekt LVZ, a.s., bfezen-duben 2001

85.5% respondentii uvedlo, Ze neobdrzeli nebo nevi, Ze by obdrzeli dopis s informaci o
elektronickém objednavani. Tuto skute¢nost pfipustilo pouze 13 respondentt, tedy 14,5%
z dotazanych. Z tohoto diivodu povazuji za vyznamnéjsi obecné informace o praci firem

sinternetem plynouci z vyzkumu. Dany fakt také svéd¢i o malé pozornosti, kterou



predstavitelé firem vénuji obchodni korespondenci. nebot zpet se s neznamym adresatem
vratilo pouze nekolik dopist (asi 3) a pouzita databaze se ukazala jako velmi kvalitni.
65.5% spole¢nosti pracuje a vyuziva pii svém podnikani néjakym zpisobem internet a
dalsich 12.2% dotazanych firem planuje zavést internet do 1 roku. 17.8% Jiz v minulosti
vyuzilo sluzeb elektronického objednani vyrobki, zatim se vsak jedna zejména o
objednavani softwaru, nebo jinych potitatovych komponent. Mezi divody, pro¢ 87.8%
respondenti nevyuZziva e-business se nejcastéji objevuji nedivéra, nezajem a preferovani
jinych zpusobt objednavini (32 dotazanych). nevyuzivani internetu (15). nebo jeho kratké
uzivani (3) a nedostatek ¢asu zabyvat se touto problematikou (8). Jak jsem jiz uvedl, velky
pocet rozhovort (77% z VS) se neuskute&nil hlavné kvili nezastizeni kontaktni osoby (281
pripadi). nedostatku Casu pro poskytnuti rozhovoru (12 piipadii), ve 3 piipadech jiz firma
neexistovala a ve 4 se nepodafilo vibec dovolat. Tento handicap se bohuzel nepodafilo

vylepsit ani opakovanymi telefonaty a pocet nezastizenych respondentii se nesnizil.

Na zaklad¢ zjiSténych informaci a zkuSenosti bude nutné upravit komunikacni strategii
smeérem k této skupiné firem. Zatim se vSak zda, Ze jejich pristup k internetu je v zasadé
kladny a pomérné velky pocet uzivatelll internetu v této skupiné se bude déle rozsifovat.
Zatim je vsak systém objednavani vyrobkia LVZ pokrok napted ve srovnani s vyuzitim
internetu v této ¢innosti mezi firmami. Je vidét, Ze zatim s internetem pfili§ nepracuji a
nemaji jej plné integrovan ve své obchodni Cinnosti. Svéd¢i o tom i fakt, ze zatim jen
minimum oslovenych spole¢nosti zkusilo pfes internet zbozi objednat. K tomu je vsak
vede vice divodi jako nevénovani pozornosti dopisu, nepotieba objedndvat vytapéci

jednotky SAHARA, podnikéni v jiném oboru, neznalost firmy LVZ a dalsi.

PHi zvoleni vhodné strategie a motiva&nich stimulii je redlnd Sance na prosazeni novinky
v objednavani v tomto segmentu, coZ se projevuje pozvolna rostoucim trendem. S ohledem
na rozsah vyuZiti internetu bude mozna vhodné vyuzit v komunikaci s firmami 1 tento

kanal.
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castky k firm& LVZ, as. a nabidka vytvoreni nové objednavky. kde si zakaznik mize
vybrat ze 3 vy3e zmin&nych drovni objednavani:

a) Objednani podle kédového oznacdeni. Jedni se o zpusob objednani zadanim

b)

kodového oznaleni wvyrobku z katalogu podle vypracované projektové
dokumentace stavby. Po zadani kédu (pi. SW 36 32.50) se objevi hodnoty
z katalogu. popis vyrobku a udaje pro elektrikafe a topenafe o potfebnych
schématech a parametrech zapojeni a instalace. Pozadovany termin dodani se opét
uvadi kodem (pf. 01 19 — 5, ktery znamena rok 2001, 19. tyden, patek). Potvrzeny
termin dodani Ize na mternetu v objednavce zjistit nejdéle nasledujici pracovni den.
Timto zpasobem nejastji objednzvaji velkoobchody. které maji slibenu cenovou
vyhodu 2% nad nasmlouvany rabat. Na objednavku lze takto zapsat vice polozek.
se kierymi je moZno manipulovat aZ do konetného potvrzeni. U jednothivych
vyrobki lze do zvlaSmi kolonky upfesnit napfiklad barvu, nebo nékteré specifikace.
Na internetu Ize sledovat prib&h viech objednavek. pocet objednanych a dodanych
kust a viechny terminy. VEasné zjisténi dodactho terminu je zejména dileZité pro

investora stavby a je 1o mimofadné cenna informace.

Objednani podle poZadovaného topného vykonu. Typickym zadavatelem 1€to

objednavky je zakaznik maléd topenafska firma., ktery objednavéd vyrobek na

jednotlivou akci a vétSinou nepravidelné. Na pocatku procesu musi znat alespofi

zékladni specifikace (objem vytapéného prosioru, primémé venkovni a

pozadované vnitini teplota atd.) a projde v programu urCitym stupfiovym vybérem,

ktery vede k volbé spravného vyrobku. Béhem tohoto vybéru voli nasledujici
zakladni charakteristiky vytapéci jednotky SAHARA:

- Vybér topného média. jedna se o zakladni rozdéleni jednotek SAHARA na
vodni a parni.

- Vykon v kW, kde staci uvést pfiblizny udaj vzhledem k variabilité vyrobku.

- Typ montéZe na sténu nebo pod strop.

- Vyika haly. kiera je dilezitéd k vybeéru vhodného typu vystupni zaluzie. Do 4
metrii se pouZije standartni zaluzie a pfi vySce nad 4 metry sekundarni zaluzie
GEA.
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- Volba potieby osadit vytapéci jednotku konzoli.

Po spréavném zadéni této specifikace zakaznik vybere spravnou variantu, kterou
potiebuje. Tu zafadi do objednavky spoletng s pozadovanym poctem kusi.

Objednani podle detailni projektové specifikace. Tento zpusob je védelt&jsi a
rovnéz technicky naroindjsi a vyzaduje praci se specidlnim projektovym
programem. Tim by méla byt phipravovana deski verze némeckého programu
Lucas Plus. nebo obdobny program dostupny na internetové strance. Zakazmik —
projektant bude mit pak moZnost naspecifikovat si sam konkrétni feSeni. Metoda
predpoklada dobrou orientaci a zakladni znalost problematiky a je vhodna pro
projekéni udely. V pribéhu modelovani se pak postupné méni typové &islo, a2 se na
néjakém definitived  ustali. K takto vybrané SAHARE pak lze jedté volit dalsi
piisluSenstvi. pfidemZ program jej automaticky rozdéluje a &emé oznatuje
piipustné. kieré je mozné pfidat a Cervené nepfipustné. které neni mozno pridat.

Tyto dvé skupiny se v pribéhu sestavovani kone¢ného feSeni méni.

5) Potvrzeni objednavky. Je poslednim krokem zikaznika v pribéhu internetového

objednavani. Je nutné zde rozlisit dvé skutecnosti ve stavu potvrzené objednavky:

a)
b)

Porizena. v 1€ lze udaje jesté zpétné ménit.
Prevzati. daje nelze ménit po internetu. nebot firma LVZ na objednavee jiz
pracuje. Pfipadné zmény viak lze dohodnout telefonicky.

Pokud takto pfijatd objednévka neobsahuje Zidné nedostatky, ihned se automaticky
preklopi do IS v LVZ bez nutnosti jakékoli dodatecné prace ¢i opakovancho zadavani. Po
obdrzeni objednavky probéhne automaticka kontrola materidlu na skladé a odhad terminu,
ktery bude potvrzen zakaznikovi. Systém rovnéZ automaticky vystavi dodaci list a kupni
smlouvu, ktera se odesle k podpisu zakaznikovi. V pfipadé stalych nebo velkych zakazniki
probiha pouze potvrzeni prostfednictvim intemnetu a okamZité zafazeni zakazky do
ViTobniho plénu. Cel§ systém vyvijela pro potfeby LVZ specializovan pocitacova firma.
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5.3.4. Problémy a pripominky béhem zkuSebniho provozu

Dosavadni zkuSenost s provozem odhalila nekolik oblasti, ve ktervch dochazi k potizim

Jedna se budto o problémy obeeného charakteru. nebo vyplyvajici z pripominek prodejca a

zakazniku.

OBECNE PROBLEMY

1) Funkénost internetu. Jak se ukdzalo, komunikaéni infrastruktura v CR vykazuje velmi

3)

nerovnomernou uroven. Zatimco v nékterych regionech a zejména velkych méstech
funguje velmi spolehlivé a rychle digitalni sit, na venkové nebo v nékterych regionech
se na to nelze spolehnout. Tato skute¢nost ma samoziejmé vliv na kvalitu pfipojeni
k internetu. Mezi regiony smizernou telekomunikaéni siti patfi podle zkuSenosti

napiiklad Karlovy Vary nebo Cheb.

Funk¢nost internetu je rovn€z vyrazné omezena ve starSich velkych budovach s vlastni
zastaralou telefonni ustfednou. které nyni Casto slouzi jako sidlo mnoha spoleénosti.
Jsou to veétsinou budovy z predlistopadové éry, které slouzily jako sidla velkych
narodnich podniku a jejich technicka vyspélost a vybaveni jsou dosud poplatné dobé

jejich vzniku.

Uroven poskytovatelii. Podobné jako v pfipadé telekomunikaci je i nestejna uroven
v poskytovani internetovych sluzeb, které v riznych regionech nabizeji providefi.
Muze se stat, ze LVZ doporuéi v urCitém regionu na zikladé vlastni zkuSenosti
poskytovatele, ktery miiZe mit svou sit a tim i uroven sluzeb v jiné oblasti velmi
Spatnou. Toto riziko Caste¢né omezuji regionalni prodejci. ktefi tyto charakteristiky

sleduji.

Pistup viech zakazniki. Pies internet miZe zboZi snadno objednat kazdy, dokonce i
koncovy zakaznik a uzivatel vyrobku. Vzhledem k néaroénosti instalace je proto nutne,

aby spole¢nost LVZ prostfednictvim prodejni centraly. nebo regionalnich prodejct
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doporutila zakaznikovi spolehlivou montini firmn z regionu. nebof sama instalace
zajistue.

PRIPOMINKY PRODEJCU A ZAKAZNIKU

1) Obava z nedostatku prace. Ze strany regionalnich prodejcii se jedna o nejvazngis
vyhradu. Je 1o spiSe psychologicky aspekt. protoze prodejci jsou kviili pomémé veliké
rozloze regioni maximalng vyvtizeni. Navic pred zavedenim internetového objednavani
byl spiSe slyset jejich stiznosti na pret2Zovani. Je viak nutno s nimi na toto tma
ucinné komunikovat, zménit jejich postoj a zainteresovat Jje na prosazeni této formy
objednavani mezi zékazniky. Podporou v tomto sméru je projekt napojeni regionalnich
prodejnich kancelafi prostfednictvim internetu na podnikovy IS a piistup k nékterym
vybranvm datim.

2) Opakované zadavani zakazek V disledku prosazovani internetového objednavani ve
firme jsou k i€io formé smérovani zejména jejich zaméstmanci. Ti pak objednavky.
kiere k mim pijjdou postou nebo faxem musi zadat do poéitatového systému a odeslat
do podniku v elekironicke podobé. Tento nedostatek se postupné méni s tim. jak si
sami zakarmici zvvkaji na pouZiti internetu a zacinaji zasilat internetové objednavky do
podniku sami. Svym zpiisobem je to pro prodejce 1 stimul k pfesvédéovani zakazniki.

3) Propuiténi zaméstmance. Firmy maji Casto obavy ze zneuziti znalosti hesla 2
piistupovych informaci ze strany propusténych zaméstnancii, kiefi meli k registraci do
sysiému pirvodné opravnéni. 1 VZ nabizi snadné fedeni problému moZnosti telefomcky
dohodnout zménu hesla. kieré pak musi zaméstnavatel sv¥m zaméstnancim sdélit.

4) Nevvhoda zilohové platby. Zejména vétsi firmy shledavaji jako vaznou vadu sysiému
mumnost splaceni zalohy na zakladé zalohového listu. Kromé toho. Ze se nejedna o
standardni smiuvni vziah, virazné systém zaloh ovliviuje hlavni vybodu internetového
objednavani — rvchlost vyfizeni. Zakaznik 1otiZ stejné musi &ekat, 27 mu posion pijde
kupni smiouva, odeslal zdlohu na iget firmy 2 teprve po jejim dorudeni zatne viastmi
viroba zakéazky. Jedinou v¥hodou pak pro néj zistava nizsi cena.
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5)

6)

Spole¢nost LVZ md vsak s vétdinou velkych a dlouhodobéjsich zakaznika

dohodnuté smluvni podminky, kdy jako ziruka k zapogeti vyroby postadi samotn
elektronicka objednavka a platba pak probiha fakturou do 30-ti dnu. U pry

kontaktu se zakaznikem, nebo u zakazniky.

nich
kteti objednavaji velmi nepravidelné se

tedy jedna spiSe o nutnou opatrnost. nez o diskriminaci. Pokud se dana firma bude

chovat korektné, neni problém s ptechodem do druhého rezimu.

Mnoho dodavatelu. Velkoobchody. které maji velky pocet dodavateli se obavaji
situace, kdy elektronické objednavani bude vyzadovat vice z nich a jejich nakupci
budou travit dlouh¢ hodiny u pocitace, ktery se pomalu prokousava internetem. Uvitaly
by tedy. kdyby Cast softwaru byla pfitomna pfimo u zakaznika, aby mohl objednavku
poridit off-line a poté z divodu rychlejsiho postupu hromadné odeslat. Snazi se tedy o
transformaci obchodniho modelu do podoby B2B. Ta vsak vyzaduje jednak vyrazné
investice a dale neustalou péci. Aktualizace databazi vyrobki by byla naroéna a bylo
by obtizné ji konzistentné zajiStovat u predpokladanych 30 — 40 zakazniki s timto
rezimem. Ackoli technicky by to vzasadé mozné bylo, je zatim cilem firmy
provozovat obchod na bazi B2C s obsluhou pouze z centra. Pro zékazniky toto feSeni
piinasi vyhody v podobé poskytnutych sluzeb, vytizeni rychlosti objednavky a nizsich

cen.

Opakované zaddvani u zdkaznika. Casté jsou i vyhrady souvisejici s postupem
zadavani objednavek u zakaznika. Tyka se to zejména firem, které samy piijimaji

objednavky na zbozi. Ty musi absolvovat nasledujici objednavaci proces:

- PoFizeni do vlastniho systému. objednavka se vétsinou manualné zadava.
- WVytisténi objedndvky pro LVZ. kterou diive stacilo pouze odeslat, nebo odfaxovat.

- PFipojeni k internetu a po registraci zadani elektronické objednavky znova.

Tento problém vyplyva predevsim z nedostatecné integrace internetu do podnikové
¢innosti. Manazefi je berou jako nutné zlo navic a neuvédomuji si plné jeho konecny
dopad na podnikani. Staci si tyto vyhody uvédomit a garantovat je svym zakaznikim a
investice do rozvoje modernich technologii se diky tomuto zaskoku vyplati.
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7) Eliminace meziflanku. Velkoobchody v podstats funguji jako meziclanek
v?mhcanazﬁkmﬂcem.Tim.iesevtmﬂmmmmm]kmﬁvmﬁmm
maji 1 konelni zakaznici 1 virobci blize 2 mohou objednavat zbozZi 24 hodin denné.
MajitéizikamkkmwﬂpomaﬁayTomoﬁqimévedew&mwmﬂykdm@nn
mm-mmha_ﬁmomx-mm.smm@o
obavu opravnEnou. na druhe strany ale velkoobchody mohou konetnému zikaznikovi
nﬁdmmwuhm‘dwsm.aﬂiﬁommmhmamm
mvﬁkwojimndﬁmwmgfvﬁéimﬁm&imﬂab}fmﬁyﬁﬂmﬁ
Mﬂm.M}ﬁhmkmMMHmmupuﬁciamuﬁﬁvhpdnﬁdlomﬁnﬁji
mohou dokonce 1 posilit. Intemnet by pro ng moh! byt dodateénon siuzbou zékaznikovi,
ktera pridava vyrobkiim. jeZ prodavaji. hodnotu.

lakjeﬁﬂélvérﬁnapmb}émﬁap@umwk‘ychajzméhﬁm‘wmnémﬁrmy
nachazi. Nedoslo jesi¢ k pine mtegraci intemetu do podnikani 2 spoleénosti jej neumi piné
vyuZivil. n2 poli e-businessu mesxisiuje poffcbnz mira standardizace 2 asi nejvetsi
prekazkon jsou zvykiost a psychologicke aspekty lidi, kiefi mepfijimaji intemet jako
dobreého pomocnika ale povazuji jej stale za neobvyklou zilezitost. Toto povédomi se viak
méni, mimo jinc 1ake zasinhou projekii jako je objednavani vyrobki firmy 1VZ. Podobné
projekty si postupn® nachazeji cestu z reainé meéni podminky ceskeého e-busimessu.

3335 B2B nebo B2C?

Pfi posuzovani dosavadnich informaci se nabizi otazka do jaké skupmy ize typove
zatadit popisovany mode] e-businessu. P pokusu o konkrétni definici se dostavame do
Tozpor: mezi kiasifikaci podic subjekti vziahu 2 technickou metodikou dancho feseni.
Vysledkem je skuteénost. 7e odpovéd nz tulo otazky neni zeelz jednoznatna 2 pohybuje s
nikde nz hranici mezi B2C 2 B2B. Zakarnici IVZ v oblasti vétrani 2 vytapéni jsou
zvehke gast vclkmbnhnd}‘awpmﬁfskéﬁrmy,hﬂénejmukmmfmﬁi\m
virobku To vede k domnénce. Ze se jedné fakiicky o obchody typu busimess-io-business
Mmmgfwmmwmmmpmmﬂ
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pouzité technologii, dojdeme spise k zéveru, ze se o typicky B2B nejedna. Nebudu

znovu definovat (kapitola 3.2.2.). ale zdkladni rozdil spociva v tom, Ze
B2C obchody probihaji v real

zminovane pojmy

em Case, vizualné a vyZaduji individualni zadani u kazdé
zakazky. B2B oproti tomu funguji na nevizualni bazi s automatickou vyménou dat mezi

IS. Je jasné, Ze vyjdeme-li z tohoto pojeti,

jednotek SAHARA do oblasti B2,

musime zaélenit elektronické objednavani

Vysledkem této Gvahy tedy je, 7e jde o obchod typu B2C, kde se priklonime k vyjadieni
této zkratky jako business-to-customer (zdkaznik) spise nez consumer (spotiebitel).
Zakaznikem pak muaZze byt i jina firma. Zaroven se viak neubrdnime dojmu, Ze po faktické
strance vykazuje model i vlastnosti typu B2B, tedy odbératelsko dodavatelskych vztahi

mezi dvéma firmami.
5.4. Ekonomické srovnani

Vzhledem ktomu, Ze pravé probiha testovani a ovéfovani plné verze programu
elektronického objednavani, nejsou jeSte vlivy na produktivitu patrné a mefitelné. Na
zavadéni systému je tfeba vynalozit urcité usili a dodatecnou praci zaméstnanct firmy i
zakaznikid. Postupné se vsak tento nastroj prodeje stdva béznou soucdsti Zivota firmy a

spoleéné s tim lze spatfovat stale vétsi efekt, ktery je s tim spojeny.

K jiz zminénému hodnoceni kladt a zaporu, provedeném v kapitole 4.3. bych doplnil
nékteré daldi prinosy z realizace e-businessu na strané podniku i zikazniku. Z podnikového
pohledu mizeme ocekavat s aplikaci B2C napifklad tyto pfinosy. Vyhoda levného a
globdlniho marketingu a jednodussi administrace obchodu, dostupnost s odstranénim
faktoru ¢asu, ale také prostoru. Nelze opominout moznost optimalizace vyroby a skladu.
Lze také sledovat strategii one-to-one marketingu s nabidkou zacilenou na individualni

odbératele.

Hlavni piinos bych fadil na stranu spotiebiteli. V této situaci zanika vliv fyzickych

bariér, vylutuje se prostiedi zprostiedkovatell, - srovnava konkurence schopnost
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s vyloucenim faktoru velikosti. Dal§i ze zajimavych vyhod je priblizeni zakaznika
k vyrobcl a skute¢nost, ze individualné pfizpusobené zbozi predstavuje nejnizsi ceny.
Specifickou vlastnosti, ktera vzrista na vyznamu je rist pridané hodnoty. Je to prave urcita

forma jedineCnosti €i sluzby navic, ktera prodéva dany produkt. Metody této pridand

hodnoty mohou byt rizné. Jednd se hlavné o vlivy rychlosti a dostupnosti produktu,
moznosti neomezenc¢ho srovnavani vyrobka v ramci jednoho vyrobce scilem zvysit
uspokojeni  zakaznickych potieb. Urcitou moznosti pfidané hodnoty je také nabidka
tvofena spotfebiteli pfimo na télo. nebo konzulta¢ni prodej spocivajici v dokonalém vybéru

na zakladé doporuceni. [12]
5.4.1. Vliv na produktivitu

Po pln¢ integraci elektronického objednavani do prodejni strategie se ocekava sniZeni
nakladi souvisejicich s pofizovanim objednavek az o 30%. Patmy bude rovnéz vliv na
Casové uspory. Pi1 pouziti klasickych metod totiz jak prodejci firmy, tak zdkaznici, travi
velké mnozstvi ¢asu vyjasnovanim zakazek. dotazovanim a ovéfovanim dodacich termini.
Pracovnici firmy na obchodnim oddéleni touto ¢innosti travi 20-30% ¢asu béhem pracovni
doby. To samoziejmé rusi jejich soustfedéni na ostatni ¢innosti. Po zabéhnuti systému se
ocekava vyrazna eliminace a racionalizace v této oblasti. Oba dva aspekty ve zkvalitnéni
prace prodejcu maji piimy vliv na jeji produktivitu, pficemz velikost tohoto vlivu zalezi na
konecné mifre uzivani elektronického systému objednavéani, zméné postoju a zvyklosti

zakaznik( a mnozstvi vyrobku do systému zarazenych.
5.4.2 Hodnoceni dosavadniho vyuZzivani e-businessu

Firemni financni rok probiha od zafi do zafi, jak jsem jiz zminoval v hodnoceni
hospodarskych vysledkti. Vyvoj trendu objednavek pfes internet proto sleduji od 1. fijna
2000 do 30. dubna 2001. Toto obdobi jsem jesté rozdélil na rok 2000 (fijen — prosinec) a
2001 (leden — duben). Hodnoceni je provedeno podle poctu zakazek na vytapéci jednotky

SAHARA Plus, které byly jako prvni zafazeny do projektu. Vzhledem k rozdéleni na
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podzimni a jarni obdobi jsou dobie patrné sezénni vyKyvy v poptavce po vytapécich

jednotkach, jak vyplyva z nasledujici tabulky:

Tabulka 16: Objednivini jedontek SAHARA, 1.10. 2000-30.4. 2001

Objednavky 10-12 2000 1-4 2001 Celkem

poc. zakazek % poc. zakazek % po¢. zakazek %
Internet 140 34.1 158 48.2 298 40,3
Klasicky 271 65,9 170 51.8 441 59.7
Celkem 411 100 328 100 739 100

Pramen: Informacni systém LVZ, as.. kvéten 2001

Je ziejmé. Ze trend smetuje postupné k elektronickému objednavani a v obdobi od ledna
do dubna 2001 pres nizsi celkovy pocet zakazek (328 proti 411 v piedchozim obdobi)
vzrostl pocet zakazek objednavanych pies internet ve srovnani s predchozim obdobim od
fijna do prosince ze 140 na 158 zakazek. V priméru bylo pies internet objednano 40,3%

(298) vSech zakazek na jednotku SAHARA Plus za celé obdobi fijen 2000 — duben 2001.

Jinou skutecnosti, kterou jsem sledoval. je skladba firem pofizujicich internetové
objedndvky. Za uvedené obdobi objedndavalo pres internet zbozi celkem 115 firem. Velka
vétSina z nich vSak realizovala v priméru jednu zakazku. Z (daji vyplyva, ze zatim pouze
Ctyfi velkoobchody objednavaji pravidelné a opakované a tvoii velkou ¢ast vsech
internetovych objednavek. zatimco ostatni firmy spiSe opatrné zkousi, co jim novy systém
muZe nabidnout. Uvadi se. ze: .....vice nez 90% zéakazniku se k internetovému objednavani
po prvnim realizovaném obchodu vrati, pokud jsou spokojeni.” 3 7 toho plyne, 7e je velice
dilezité se zakazniky komunikovat a dbat na kvalitu sluzby a jejich spokojenost. Poté se
zatnou k internetu opakované vracet a pravidelné objednavat. Na zdkladé takového
Gspéchu bude mozné maximalné realizovat efekt racionalizace v produktivité obchodniho

oddéleni.

*P. Stuchlik. M. Dvoiatek: Marketing na internetu, 1. vyd., GRADA, 2000, str. 35
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6. MOZNOSTI DALSIHO ROZVOJE E-BUSINESSU
V' RAMCI FIRMY

6.1. Elektronicky podpis (EP)
6.1.1. Obecne a pravmi hledisko

Dignéini podpis umoZni zrovnopravnéni papirovich forem dokuments ovéfemych
podpisy piisluSmvch subjektl s dokumenty. kieré nenabyvaji fyacké podoby 2 jsou pouze

ve stavu EovE Zpravy.
FUNKCE ELEKTRONICKEHO PODPISU

1) ldentifikace a autentizace awtora. =0 funkce jednoznaing oznafuie zmorz 2
pohvrzzpe jche oznaleni.

2) Zajissémi mtegrity. pinemoe dokumentu & zpravy ma jisiotn. = od podepséni nedoslo
ke rméné obsahn

3) Neodmitnutelnost odpovédnesti. piijemce dokumentu &1 zpravy ma jisioln 7 auior
pozd&) mepopic sve amorsivi V piipadé elckwomickych podpisi lze prokazat Ze

podpis nemohl vytvodit ndkdo jiny. [13]

Pro asely vikladu se rozliSuji dva pojmy. kier€ nelze zaméhovat

1) Elektromicky pedpis jsou udaje v clckwronické podobé. phpojene nebo logicky
spojené s dasovou zpravon, 2 kieré jsou pouZity ke zjiSiéni ioloZnosti opravnini osoby
ve vzizhu k datove zprave.

2) Zarwéens elektromicky podpis je wiiou podskupinou elekromickeho podpisu. kde
forma zanuky je garantovana tieti osobou. [12]

Eleloromicks podpis 1edy funguje nz zaklade nésleduicich mechanizmis



1) Symetricka Kkryptografie znamena, 7e kli¢ k pouziti zasifrovani Zpravy je pouzit i
k jejimu desifrovani.

2) Asymetricka Kryptografie, pouziva se dvojice kli¢i, z nichz jeden je soukromy
(tajny) a druhy vefejny. Princip spo¢iva v tom. 7e data Sifrovana soukromym klicem
Ize desifrovat pouze se znalosti druhého z dvojice kli¢i a naopak.

3) Hashovaci funkce, kromé viech kladi ma aplikace asymetrickych algorytmi oproti
symetrickym jednu podstatnou nevyhodu, a to je nizka rychlost. Proto se pii podpisu
nepouzije soukromy Kkli¢ na celou zpravu, ale nejprve se na data pouzije takzvana
hashovaci funkce. tedy jednosmérné transformace, ktera z variabilnich vstupnich
veli¢in vypocita jednozna¢nou hodnotu pevné délky nazyvanou hash hodnota. Opacny
proces je nemozny. Hash hodnota je vyrazné kratsi nez cela datova zprava a zaSifruje

se soukromym klicem.

Asymetricka kryptografie je vyuzita pro vytvoreni elektronického podpisu a bezpecéné
vymeéne klicu pro symetrickou kryptografii, kterd se pouzije pro znecitelnéni celé zpravy.

Pii vytvareni elektronického podpisu se tedy postupuje nasledujicim zpisobem:

1) Vypocte se hash hodnota celé zprivy a ta se zaSifruje soukromym kli¢em autora —
vznikne EP.
2) Vybranym symetrickym kli¢em se zaSifruje celd zpriva.

3) Pouzity symetricky Kli¢ se zaSifruje veFejnym klicem prijemce.

Kontrola EP zpravy probiha tak, Ze software na strané pfijemce rozsifruje jeho
soukromym kli¢em symetricky kli¢, ktery pouzije pro odtajnéni celé zpravy. Potom znovu
spo¢ita jeji hash hodnotu a porovna ji shash hodnotou v EP desifrovanou pomoci
vefejného kli¢e autora. Pokud jsou si obé hodnoty rovny, ma pfijemce jistotu, Ze zprava je
opravdu od toho. kdo se vydavé za jejiho autora a nebyla porusena jeji integrita. Soukromy
kli¢ ma k dispozici pouze jeho majitel a musi jej chranit pred zneuzitim. Aby byl odesilatel
schopen zasifrovat zpravu konkrétnimu pfijemei, musi mit k dispozici jeho vefejny KIic.
Ten ziska bud’ z podepsané zpravy, nebo si stihne osobni cerfitikat doty¢né osoby ze

serveru certifikaéni autority, kde jsou vefejné klice k dispozici. [17]
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VYUZITI ELEKTRONICKEHO PODPISU V PRAXI

- Bezpecny e-mail.

- Zajisténi pFistupu na www servery. obchodovani prostiednictvim internetu
- Podepisovini celych elektronickych dokumenta & soubori.

- Ochrana proti viram.

- Komplexni Feseni bezpecnosti IS.

Registraci a vydavanim cerfitikata o elektronickém podpisu se zabyva 1. Certifikaéni
autorita (1.CA), ktera byla uvedena do provozu 1997 a stala se prvni vefejnou komeréni
cerfitikaCni autoritou na izemi CR a do soucasnosti vydala jiZ vice nez 80 000 certifikati.
Certifikaty, které vydava, jsou v souladu s novym zakonem o elektronickém podpisu a plné
mu vyhovuji. Cenova politika agentury je velice pfizniva a ceny osobnich certifikati se
pohybuji od 195.- do 286.- K¢ a ceny certifikata pro cely server od 760.- do 952.- K¢& podle

poctu objednanych certifikatt (ceny byly platné v roce 2000). [17]
ZAKON O ELEKTRONICKEM PODPISU

Jak se uz vétsina lidi dozvédéla z médii, byl parlamentem CR pfijat 29. ¢ervna 2000
Zékon o elektronickém podpisu (dale jen zdkon), ktery nabyl u¢innosti 1. fijna 2000.

Zajimavosti je, ze tento zakon ¢. 227/2000 Sb. podepsal prezident elektronickym podpisem

s pomoci osobniho certifikatu vydaného 1. certifika¢ni agenturou.

Zakon je nutny k tomu, aby EP uznaly orginy statni spravy, tj. zakonem je nutné
definovat jaké nalezitosti musi EP mit a musi mu byt udélen statut jako podpisu

vlastnoruénimu. Zakonné ustanoveni rovnéz podpofi rozsifeni EP v soukromé sféfe.

Prislusnymi kompetencemi v oblasti EP byl zakonem povéren Utad pro ochranu
osobnich wdaji (dale jen ufad). Ten je podle zakona zmocnén k vydavani provadécich
vyhlasek, stanovujicim pozadavky kladené na poskytovatele certifika¢nich sluzeb
(certifikacni autority) a pozadavky na prostiedky, které budou v souvislosti s EP
pouzivany. [15]
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Samozfejme, Ze prijeti zakona neznamend, 7e je mozné pouzivat elektronicky podpis az
od 1. fijna 2000. Jak bylo dfive uvedeno. byl v komereni sféfe EP vyuzivan i pred pfijetim
zakona a je vyuzivan i nadale. Vyuziti EP je pak smluvné oetfeno mezi obéma
komunikujicimi stranami. Smyslem zakona je definovat prisluSné pojmy tak, aby byl
odlisen stupenn duvéryhodnosti a bezpecnosti jednotlivych EP. Dale zakon stanovi
pozadavky na poskytovatele certifika¢nich sluzeb. ktefi chtéji vydavat kvalifikované

certifikaty, pfipadné se chtéji stat akreditovanymi poskytovateli certifikacnich sluzeb.
6.1.2. Elektronicky podpis v ramci LVZ

Moznost realného vyuziti EP v pfipadé LVZ spatiuji zejména v Jeho uplatnéni pfi styku
se zakazniky v ramci elektronického objednavani. Je sice nutné zalozit vztahy na vzajemné
duvere zakazniku a firmy, pfesto vSak hrozi konkrétni piipady, kdy si nejsme zcela jisti
skym jedname. Cinime-li prévni ukon. je nutné, aby subjekty vznikajiciho pravniho
vztahu byly pfesné individualizované. Neni mozné uzaviit platné smlouvu s nékym, kdo
pravné neexistuje. Elektronicky podpis zaruci, Ze na druhé strang dratu je jedine¢ny, ptesné
individualizovany subjekt. PoSlu-li objednavku a opatiim-li ji zaru¢enym elektronickym

podpisem, ¢inim pravni ukon se vSemi pravnimi nasledky.

Tento jednoduchy mechanizmus by pak rovnéz odstranil nutnost zasilat nékterym
zékaznikim pisemné vyhotoveni smlouvy k podpisu, kdy cely proces elektronického
objednavani je vyrazné zdrzovéan. Uplatnéni elektronického podpisu v této fazi by pak také
usnadnilo jeho pouZivani v pfipadném systému placeni, ktery zatim nebyl vyvinut. Ve
vztahu k zakaznikim ze zahranié¢i v pfipadé cizojazy¢nych mutaci programu by rovnéz
nebyl problém, nebot’ ustanoveni § 16 zékona o elektronickém podpisu upravuje uznavani

zahrani¢nich certifikata. [15]

_Pravni rezim smluv uzavienych za pomoci zaru¢eného elektronického podpisu je

shodny s pravnim rezimem smluv uzavienych klasickym zptisobem podle Obchodniho
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zakoniku. Co se tyka mezinarodniho obchodu, pak pravni fad, ktervm se bude smluvn

vztah fidit. stanovi mezindrodni pravo soukromé ™ *
6.2. Clenstvi v asociaci pro elektronicky obchod

Za velmi uzitetné bych z pohledu firmy povazoval ¢lenstvi v nekteré asociaci sdruzujici
firmy. které podnikaji na intemmetu. Pro LVZ by takové &lenstvi pfineslo efekt v nékolika

oblastech:

1) Vy3§i duvéra zakazniku. zalozena na &lenstvi v asociaci. Asociace totiz vétSinou
svym ¢lenim nabize)i moZnost ovéfeni a certifikace jejich internetovych obchoda a
garanci bezpecnosti a urcité urovne.

2) Ziskavani informaci a novych poznatku zoboru na seminafich nebo valnych
hromadach. Tato moZnost je navic doplnéna o vzijemnou vyménu zkusenosti
s ostatnimi ¢leny. ktefi také na internetu vyvijeji obchodni &innost.

3) Organizovany postup zdjmové skupiny vuéi organum stiatni spravy (lobbyving)
vzajmu rozvoje e-businessu, prosazovani legislativnich zaméri a uplatiiovani
existujicich norem. Z t¢asti na tomto procesu plyne 1 vétSi moznost jej ovliviiovat a

pusobit na ngj.

Jako nejvhodnéjsi sdruzeni. které spliuje vySe formulované pozadavky a kter¢ jsem

v této souvislosti kontaktoval je Asociace pro elektronickou komerci (APEK).

APEK je nezavislym. dobrovolnym a otevienym zidjmovym sdruzenim fyzickych a
pravnickych osob, pusobicich v oblasti elektronické komerce. APEK byl zaloZen
vlistopadu 1998 jako neziskova profesni organizace sdruzujici podnikatelske 1
nepodnikatelské subjekty, které jsou aktivni v internetovém podnikani a obchodu. K datu
24. fijna 2000 méla asociace 113 ¢lend a v soucasné dobé je nejpocetnéjsi profesni
asociaci, kdyZ mezi jejimi ¢Eleny jsou spolecnosti z riznych podnikatelskych oblasti

internetu. [13]

* K. Balas, Pravo a e-komerce, tasopis E-komerce (www.e-komerce.cz), 25.1. 2001, str. 3
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Cilem ¢i
nnosti asociace je Vytvifet podminky pro rozvoj elektronické komerce
Ra
vC tim pFispét k maximalnimu rozvoji tohoto oboru. ° Tohoto cile dosahuje APEK
zejména (émito prostiedky:

1) Poskytovini informaci o viech aspektech elektronické komerce odborné I &irsi

vefejnosti, zejména udrzovanim internetovych stranek na adrese http://www.apek.cz.

2) Popularizovat obor elektronické komerce poradinim semindi. piedndsek a jinych
popularizacnich akei tykajicich se oboru,

3) Integrace viech subjekti pusobicich v elektronické komerci a komunikace mezi nimi.

4) Zastupovini svych €lent a hijeni jejich zajmi ve vztazich s tietimi subjekty, zejména
statni spravou.

5) Pomoc pri zlepSovani a standardizaci sluzeb poskytovanych témito subjekty.

6) Vytvareni a prosazovani profesniho etického kodexu sluzeb elektronické komerce

7) Aktivni uéast pii vytvareni a prosazovani pravnich pfedpisii upravujicich poskytovani
elektronické komerce.

8) Aktivni spoluprice s médii viech typu.

9) Spoluprice se spoleénostmi obdobného zaméteni v CR i v zahranici.

10) Utast na piipravé zmén priavnich predpisi tykajicich se elektronické komerce.

Na schiizce predsednictva APEK v Jihlavé vlednu 2001 bylo pfedsednictvem
rozhodnuto o ziizeni pracovnich skupin, které budou v souladu s programovym
prohlasenim pracovat v ramci svého pracovniho urCeni na propagaci. zkvalitnéni a
kultivaci elektronické komerce v CR. Jednou z péti téchto skupin je skupina vyrobneé-
obchodnich firem. Jeji prace bude spocivat v feSeni otazek, které se vyskytuji pii zavadéni
internetového obchodovani a sluzeb do firem, jejichz hlavni zaméfeni je vyroba a obchod
v realu tzv. staré ekonomiky. Cilem je tedy spojit firmy. které obchoduji prostiednictvim

internetu, ale zaroven je pro ne internet nastrojem a nikoli cilem podnikéni. Méla by to byt

vice laicka skupina, kde si budou pfedavat zkusenosti majitelé a manazefi firem. [13]

* Stanovy Asociace pro elektronickou komerci (APEK), ¢l. IV,
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Clenstvi v APEK povazuji za efektivni a zaroven levnou cestu jak se dosta

k nejnovejsim informacim z oboru. Srovnam-lj napf. ceny vstupenek na mnohd:

podprumérné seminafe e-business s cenou za roéni &lenstvi v APEK tak uz jen to je velm
padny argument. Clenstvi v takové organizaci znamena predevsSim kontakty s dalsim
firmami v oboru. APEK je lobbyisticka organizace, ktera aktivnim tlakem na statni spravt

vytvafi podminky vyhovujici firmam aplikujicim e-komerci.
6.3. Dalsi moZnosti rozvoje e-businessu

V teto kapitole bych chtél rozebrat nékteré dal§i moznosti, které souvisi s rozvojem e-
businessu vCR a vztédhnout je ksystému elektronického objednavéani vyrobka
provozovancho firmou LVZ. Jsou to jednak faktory objektivni, firmou neovlivnitelné, a
jednak faktory subjektivni, které podléhaji piimému pisobeni podniku a jsou ovlivnény

jeho ¢innosti.
6.3.1. Liberalizace telekomunikaéniho trhu

E-business bude tim samozrejmé&jsi soucdsti vSedniho Zivota, ¢im vice lidi jej takto bude
vnimat a vyuzivat. Kvali téméf vyluénému vyuzZivani internetu jako platformy pro e-
business souvisi pocet téchto subjekti s poétem uzivateli internetu. Podivame-li se do
USA, které jsou kolébkou internetu. je patrné, Ze masové uzivani internetu je uzce spojeno
s cenou a kvalitou telekomunikacnich sluzeb. V oblasti digitalni ekonomiky pusobi nékolik
dulezitych exponencialnich vztahu. .....Exponencialné roste hodnota komunikacnich siti
spoétem jejich ¢lend. Exponencidlné roste vykon mikroprocesori pfi konstantnich
vyrobnich nékladech a exponencidlné klesd cena telekomunikacnich sluzeb. Poslednim

dvéma pozorovanim se fika Mooruv a Gilderuv zakon.

Gordon Moore, spoluzakladatel firmy Intel, si roku 1968 povsiml, Ze mnoZzstvi
tranzistortl, které lze umistit na jeden ¢ip, se diky technickému pokroku kazdym rokem

zdvojnasobi. Moorovo pozorovani bylo pozdéji upfesnéno, a dnes se obvykle formuluje

°P. Koubsky, E-byznys - pfiloha Easopist Softwarové noviny, Euro a Inside, listopad 2000, str. 2
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tak, Ze vykon procesoru a tim i celého pocitace se zdvojnasobi pii konstantnich nakladec

vzdy jednou za 18 mesicu.

Americky publicista George Gilder si jako prvni povsiml, Ze zakonitost velmi podobn:
Moorovu zakonu plati také v telekomunikacich: priméma cena telekomunikacni sluzby
(na konkurentnim trhu) pfi dané kvalité klesne na polovinu zhruba kazdych 18 mésici.
nebo se za tutéz dobu pfi dané cené kvalita zdvojnasobi. Gilder je rovnéZ autorem
pozorovani, podle kterého se celkova kapacita svétovych telekomunikaénich soustay
ztrojnasobi kazdych 12 mésici. Mooriv a Gilderv zakon nijak nezapada do predstav a
pojmu klasické ekonomiky, kde inovace zpravidla postupuje pomalu podle schématu: malé
zvySeni kvality - mal¢ zvySeni ceny. Diky jejich platnosti prebiraji alespon nevelkou &ést

jejich dynamiky i jind, zcela klasickd pramyslové odvétvi. [11]

Monopol Ceského Telecomu v CR pomalu kon&f a na trhu se zaCinaji prosazovat
agresivni spolecnosti uchazejici se o podil na trhu na jeho ukor. Mnohdy davaji prednost
budovani vlastnich siti pred slozitym vyjednavanim s Telecomem. Proto se domnivam, ze
az nastane skutetné nikoli pouze legislativni konkurenéni prostiedi na naSem
komunika¢nim trhu, budeme rovnéz svédky platnosti Moorova a Gilbertova zakona.
Véime, Ze se kvalita telekomunikacnich siti zvy$i imérné k cené za poskytované sluzby.

Prvni signaly jsou takové, Ze nové subjekty se snazi prosadit na trhu zejména niZsi cenou.

6.3.2. Duvéra, zakladni aspekt

Esther Dysonova, odbornice na rozvoj informa¢nich technologii, ktera se aktivné
Géastni i déni v zemich stfedni a vychodni Evropy na konferenci: E-business ve stiedni a
vychodni Evropé v listopadu 2000 prohlasila: ...k dispozici je vice penéz nez lidi a

myslenek.. a piipomnéla nékolik klicovych slov pro dalsi rozvoj elektronického

Fr bl 5 3 o]
podnikéni, jako divéra, bezpecnost, a soukromi.

"P. Matocha, M. § tocek, Euro, &. 46/2000, str. 22
104



Osobné se domnivam, Ze divéra a odhodlani Jsou skute¢né klicovymi pojmy. I dobf
zabezpeCeny systém s dukladnou ochranou dat vyzaduje vztahy mezi vyrobcem
zékaznikem zaloZené na vzajemné duvere. Vzdy existuje uréitd mira rizika. kterou nelz
dost dobfe eliminovat a je nutné vefit internetu, jeho aplikacim a obchodnim partneram. 7
nezneuziji ziskané informace a pouziji je ke sjednanému Gcelu. E-business nikdy nenahrad;
osobni kontakt a rovnéz proto je divéra tak dilezita. Nutné oviem je, aby se osobni
kontakt se zakazniky uplné nevytratil a udrzovat Jej poradanim schizek, seminafi a

navstév u zdkazniki.
6.3.3. Pristup regionalnich prodejcu do informaéniho systému

Zménu v postojich regiondlnich prodejcti LVZ, a.s. k internetu a jeho vyuzivéani by mél
zméenit projekt jejich zainteresovani na systému elektronického objednavani a zlepSovéani
jeho ¢innosti. Jejich prvni reakce na elektronicky obchod nebyla pfizniva v disledku obavy
z nedostatku prace a jisté nadbytecnosti pro podnik. Bylo proto nutné prodejce presvédéit o
jejich dulezitosti pro firmu a motivovat je kaktivni spolupraci pfi zavadéni e-

businessovych aplikaci do prodejni strategie.

Opatrenim. které by k tomu mohlo pfispét je napojeni regionalnich prodejnich kancelari
na IS firmy prostfednictvim internetu. Prodejci tak budou mit moZnost aktivniho pfistupu
k nékterym datim a udajim. Tak si mohou nejen ovéfovat miru vyuzivani elektronického
objednavani a sami zadavat objednavky a pasivné kontrolovat jejich prubéh, ale také
mohou aktivné spolupracovat formou vymény informaci s vedenim firmy a ostatnimi
kolegy. Jejich pristup knovym technologiim by mohl byt pozitivné ovlivnén a

psychologicka bariéra odstranéna.
6.3.4. Moznosti komunika¢ni podpory e-businessu

V komunikaci se zakazniky je dulezité neopustit tradi¢ni formy, na které jsou zvyKIi.
Mezi né patii zejména navitévy regionalnich prodejcii, pofadani odbornych seminafu

zakonenych pratelskym posezenim s vedenim podniku a konani besed se zakazniky
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v jednotlivych regionech, zvanych . cirkus®. Tyto nastroje komunikace a nepfimé podpory
prodeje jsou jiz zabhnuté a zikaznici jsou na jejich pravidelnost zvykli Firmz
samozieime VyuZivd tichto akei kprezentaci a podpofe internetového objednavani
vyrobki

Kromé toho probihaji dalii iniciativy. kieré kladou diraz na novy prodejni kanal. Byl o
jednak seminaf 0 onentaci firmy na e-business. konany za iasti zastupci velkoobchodia
ncho zasilani dopisi v soulinnosti s telefonickym priizkumem preferenci a vyuzivani
mternetu malych topendiskych firem. Vzhledem kpomémé rozsshlému vyuZivani
mternetu u tichto dvou skupin zikazniki navrhuji pouzit i komunikaénich nastroji na
internetu.

V komumkalinim mixu na internetu jsou jako jeho sloZky pouze neosobni komunikaéni

1) Reklama placend forma neosobni komunikace o vyrobku & firmé zadavatele
(prouzkova reklama. reklamni Stverce, ikony)

2) Public relations (PR). neosobni, pfimo neplacend forma komunikace o vyrobku &
firmé zadavatele. (vztahy s tiskem. zprdava o firmé & vyTobku v nezavislém médin,
sponzoring — analogic bézného sponzorovani neziskovych aktivit, nebo patronat nad
provozem neziskové stranky: firemni komunikace, neziskové aktivity)

3) Podpora prodeje. stimulace prodeji prostfednictvim kritkodobého. nebo
vyTobky zdarma_ dérky. soutéZe, bodovaci programy. atd ) [9]

Pro sezmameni zikarnikii s internetovim objednivanim vyrobkii navrbuji phikladani
inﬁxnnﬁnﬂndopislkckmbgimoﬁedmnimpieshnmﬂijmfmz;imm
mﬁpﬁmozﬁnanﬁubyxdopiskmhoodesﬂmﬁmkmalogﬁpﬁpojﬂapﬁmﬁhﬁ
postou viozil ke katalogim do obalky.
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Efekt by jisi€ phineslo 1 vyuzit sponzoringu vhodnych internetovvch stranek nebo
akuivit neziskovych bﬁﬁmciaobemédﬁrazmwblicre!aﬁmi)éseﬁci,ieim
mimﬁrma&huﬁ\}ﬁ\inebm'dohievadﬂxémysezzmq PR povazuji.

Jak jsem ale uvedl komuuikacenainmmaupnma'da'osobnikmhseﬂmﬁky
kﬂfbyxne:n‘:l\}nécetmipﬁza\‘edmiamzﬁfm‘énie—hxsimanﬁbyse\w
ﬁamzzhim&thahnkommikmedemthobhsu_

6.4. Rozsireni e-businessu ve firmé LVZ, a.s.. Liberec
6.4.1. Horizontalni roziireni

Pojmem horizontaini rozSifeni jsem oznafil takovou formu expanze. kiera predpoklada
v podstate soucasnou woven pouziicho technického a programového vybaveni. Jde tedy o
VuZIvamm upwavenych stavagicich nastroji. Mezi tyto moZnosti bych zafadil zejména

cdedici

6.4.1.1. Zahranicni mutace
Technicks 2 ckonomickd ndroénost zahraniénich mutaci programu pa imternetove

L e kel iilnk: maliic yiintat v§ ik Triicns
mﬁaﬂo@e@:ﬁmmzm\&mb&nbﬂzﬁndﬂmm
dokonce logicky oéckivat Ze Gspory n2 komunikaénich nikladech 2 asova racionalizace

bodou vatsi ne? v ramci CR

Fimz si tyto moZnosti dobfe uvidomuje 2 dopfedu smimi polita Pipravnd faze
mmb-ﬂmms-mﬁmml,mmmvm
ﬁwkmﬁemmmmﬁm&m
zadivini objednavek V kritkém Easovém horizontu se rovnEZ chysta rozsifeni sysiému do
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PnlskaNejmtbudnumﬁmoMzadﬁwlmkizkyﬁmhﬁmﬁpmobdmdn
mmmzﬂﬁivéakiﬁkmﬁdzhdw&mbchodﬁijmjthﬁrmﬂﬂohéjakovm

6.4.1.2. E-business v celém vyrobnim programu LVZ, a.s.

Iﬁo&zﬁtutgijmfzﬁmérpmdé\mpiesimmﬁcdm}'mvﬁm
m&%ﬁjm&qﬁmkméme\w.Tfﬁxmm
ostatnich vyrobkid ze skupiny GEA syst2m decentralizovaného vétrani a vytapéni, virobky
pro komformi kiimatizaci 2 filry. jejich? odbyt meni zajiStén prostiedmictvim EDI
s mémockon firmou GEA DELBAG Klimatechnik. Berlin. Z po&itku se projekt soustiedil
z divodih uvedenych v kapitole 53.1. na vytipici jednotky SAHARA plus. Na zagstkn
roku 2001 do o5 visk byly zafazeny daldi vyrobky GEA systému decentralizovaného
vétrani 2 VyuEpimi vyrabéné v ibereckém podniku Nyni tedy lze pfes internet objednat
komplexmi feSeni tohoto systému 2 ##m viechny vyrobky, kieré jsou jeho sousasti
Krome jednotck SAHARA plus jsou to ventildtory VAN a VAP, stieSni ventilitory Mistral
dveimi clomy Viemio. D2l produkiy lze do elektronického systémn zafazovat pomémé

snadno bez vellnch nékladh Proto je cilem firmy po zabfhmsti prodivat pes imtermet i
6.4 1.3 Navazmost na koncernovou elektronickou sit’

ko idedlmi 2 logicks se jevi moZmost mapojeni nz centralmi sysiém objedndvani
winobiks komcemmm GEA. Otevicls by se tim moZnost nabizet své virobky v imtermetovém
ohchod® koncemu v celé Evropé 2 ma druhé strané moZznost LVZ nabizet ostami vimoblky
komperny wCR 2 svém viesimim imermetovem objednévkovem sysému. Je welice
pidkvapive, 7e zatim sleamomcky objednéviory sysiem mefunguje am v vamc maetefské
firmy v Némediy 2mi mikde jimde v ramel ceiého komcermu. LVZ tak pifichézi $ timbo
fesiemim ko g 2 jak se 282 budow se oS vivobnd fimmy postupné pridévat. Je tedy
widét, e shureing v praktickém vywZiti movich technologii zz modemi Evropow mijk
mezavstvame 2 v@vizi vzduchotedmiky je feska fiome dokomee [lidrem w jegich
W.T@&meﬁmﬁﬁmu'm@ww
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management zatim s realizaci podobného projektu vyckava, moznd 7e i z toho divodu, ze
s nim pfiSel liberecky vyrobni zavod a nikoli matefsky podnik v Némecku. Je ziejmé, ze
technicka a finanéni nédro¢nost projektu na vrovni koncernu by byla vyrazné vyssi.
Domnivam se. ze takto investované prostiedky se bohaté vrati jak finan¢né tak v podobé

dlouhodob¢ spokojenych zakazniku,

Na zaklad¢ jednani uskute¢néného v kvétnu 2001, na kterém byli pritomni zastupci
LVZ. as., se zacal pripravovat systém objednavani klimatiza¢nich jednotek pres internet.
Tento systém. ke kterému by se méli postupné pripojit také ostatni firmy koncernu by mél
pracovat na principu B2B, pravdépodobné formou EDI. Podobnym zpusobem obchoduje
LVZ s némeckou obchodni firmou Delbag (kapitola 5.1.) a proto sehraje v celém projektu

dulezitou roli.
6.4.2. Vertikalni rozsireni

Pojem vertikalni rozSifeni soucasného elektronického objednavani vnimam jako
piidavani novych sluzeb a aplikaci a dal$i postup v integraci néstroji ¢istokrevného
e.businessu. Elektronické objednavéani je povazovano za: .....prvni velmi dulezity krok
smérem Kk pripravé na elektronické obchodovéni.” % Jeho plna implementace spoCivé
v pieneseni ostatnich ¢innosti souvisejicich s objednavanim na internet. Pokud vyjdu
z redlnych podminek a moznosti firmy LVZ v Ceském internetovém prostfedi, vidim Sance

na zlepseni v téchto bodech.
6.4.2.1. Prevedeni penéinich plateb do elektronické podoby

O moznostech soucasného vyuziti elektronického podpisu jsem pojednal v kapitole 6.1.
Dalii smér ve kterém by nalezl uplatnéni, a kterym by se LVZ méla ubirat je uzavieni
pomyslného kruhu moznosti vyrobky na internetu nejen objednat, ale téz elektronickou

transakei zaplatit. Pro tyto ucely neni vhodna klasicka forma kreditnich karet jako u

¥ Studie PWC. Webové stranky spolecnosti a potencial elektronického obchodovani v CR, 2000, str. 5
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elektronickych obchodi s knihami. CD a spotfebnim zboZim, coZ vyplyva s odlisného
charakteru vyrobku a zakazniki.

Elektronické bankovnictvi se u nas teprve rozviji. ale do budoucna vidim redlnou
moznost elektronického pfevodu penéz specidlné upraveného pro individualni potieby
objednavkoveho systému LVZ. Systém placeni by naptiklad musel reagovat na odlisné
platebni podminky dojednané s riznymi zakazniky. Domnivam se, Ze s rozvojem vyuziti
internetu a elektronickeho podpisu se tato oblast stane atraktivni a banky budou takové
moZnosti platebniho styku mezi podnikatelskymi subjekty bézné nabizet.

6.4.2.2. ReSeni dodavatelsko odbératelskych vztahi

Dalsi piilezitosti k rozvoji elektronického podnikani je jeho rozsifeni na stranu nakupu
do dodavatelsko odbératelskych vztahii. S ohledem na politiku malého poétu stabilnich
dodavatelu a snahu smZovat zasobu materidlu na skladé by elektronické vyfizovani v této
oblasti nebylo problematickeé a zamérim firmy by jisté pomohlo. V dvahu pfipadd forma
B2B transakci na bazi EDL nebo jiné. Urychlil by se cely proces vyfizovani dodavek,
firma by nemusela objednavat material s pfedstihem a pfibliZila by se redlné k metodé just
in time eliminaci skladovych zasob. Automatické pofizovani pravidelnych objednavek ze
systému by odstranilo nutnost jejich manualniho zadavani.

Vhodné by bylo také napojeni objednavkového systému vyrobki na systéem B2B
dodavek materidlu a komponent. Pfi pfijeti elektronické objednavky se automaticky
kontroluje potiebna zisoba na skladé. pfipadné je numné chybéjici materidl objednat.
Kdyby byly oba systémy propojeny. mohlo by objednivani materidlu probihat zcela
automaticky na zakladé pfijaté zakazky.

6.4.2.3. Propojeni informacnich systémi s velkymi odbérateli na bazi B2B

Zatim je realizace a provoz obchodu typu B2B v segmentu decentralizovaného vétrani a
vytapéni nevyhodné pro firmu dokonce i u nejvétSich odbérateld. Realizace je totiZ spojena
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s imvesticemi do harmonizace informadnich systémi dvou riznych subjektii. Nezbytna je
piitomnost &asti softwaru u zakaznika s nutnosti aktualizace. ktera zase prodrazuje provoz
systému. Zadny ze zdkaznikii neobjednava pravidelné tak velikd mnoZstvi vyrobki. aby
bylo moZne uhradit vysoke naklady s provozem B2B.

Dokonce 1 pro vétiinu zdkazniki by byl automatizovany nevizualni kontakt nevyhodou
a je pro n¢ vhodngjSi systém na principu B2C, ktery nabizi dokonalou zikaznickou
podporu ve vizudlni form& on line. Jeho nevyhodou je nutnost manudlniho zadani
objednavky v redlném Case. které miZe byt z riznych divoda Easové naroéné a tim padem
neefektivni. Firmy v3ak mohou investovat do svych technickych zafizeni a zajistit
automaticke pfepisovani objednavek. které pofizuji do svého systému rovnou do systému
elektronického objedndni vyrobkd LVZ, jakmile jej oteviou. K tomu by bylo zapotiebi
standardizovat jejich systémy s informaénim systémem LVZ.

B2B tak pfichdzi do budoucna v tvahu pouze u velkych odbératelu. kiefi odebiraji
pravidelné vét3si objemy zbozi. U vyrobkové skupiny decentralizovaného vétrani a
vytapéni by to mohly byt nejvétsi velkoobchody v situaci, kdy by pfes internet objednavali
i ostatni vyrobky dané vyrobkové skupiny a celého podniku. Nutny je i redlny pfedpoklad
ekonomické vyhodnosti obchodovani typu B2B ze strany podniku a zakazniki. Mozny by
tento obchodni model byl pfi obchodnich stycich do zahrani€i, zejména pokud by tyto
styky byly spojeny svyhradnim dodavanim uréitého vyrobku jednomu obchodnimu
partnerovi. jako je tomu v pfipadé systému filtrd GEA (kapitola 5.1.).
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7. ZAVER

Existuje mnoho mozZnosti nabidky vyrobkii GEA systému decentralizovaného vétrani a
vytapéni a vyuziti multimédii v prodeji a podpofe prodeje téchto vyrobki. Zminil jsem ve
své praci pouze zékladni moznosti nabidky vyrobkd v navaznosti na realnou situaci
vyuzivani multimédii v CR (str. 38) a praktikovany projekt internetového obchodu v ramei

spole¢nosti LVZ, a.s., Liberec (str. 81).

Dnes je velmi béznym jevem, Ze se spole¢nosti snaZi vystavit svou stranku na internetu.
Snazi se nabidnout své informace sou¢asnym 500 tis. on-line uzivateli v CR a vice nes
370 mil. po celém svéte. Chybné se domnivaji, Ze timto krokem zahrnou internet do svého
marketingového mixu. Samotna webové prezentace totiz piili§ velkou pfidanou hodnotu
nevytvafi a neda se hovofit o jejim pfimém vlivu na prodej vyrobki. Internet by nemél
slouzit jen jako dalsi billboard ¢i nasténka pro firemni prezentaci, ale jako dvefe, kterymi
muze vstupovat zakaznik. Firmy se nemohou spokojit spouhou prezentaci a musi
investovat do vyuzivani internetu, pokud chtéji jeho prostrednictvim realizovat

marketingoveé a obchodni cile.

Internet vytvari globalni komunity spoleénych zajmu. Na internetu neexistuji zemépisné
hranice. Je to prostor. kde se setkavaji lidé spole¢nych zajmi bez ohledu na geografickou
polohu. Pfestoze internet je globdlni médium, zistava paradoxem, Ze e-business zatim
vétsinou globalni neni a je nutné jej pfizpusobit regiondlnim odlisnostem. Sila e-businessu
spociva pravé vtom, Ze individudlni pfistup umoZiuje a pfindSi mozZnosti one-to-one
marketingu a konkrétni nabidky jednotlivym zdkaznikim. Kdo chce ovSem ale takové

nastroje pouzivat, musi obétovat ur¢ité investice.

Jak ukazuje zkuSenost firmy LVZ, elektronické podnikéni v tradi¢nich sektorech je
vCR teprve v pocaicich a projekt elektronického objednavani vytapécich jednotek
SAHARA predbéhl ¢asteéné jeho vyvoj (str. 96). Nieméné internet piestava byt vniman
vefejnosti jako zalezitost pro uzkou skupinu akademiki a nad3enci a lze Fici, Ze se dostava

pomalu do povédomi, jako bézna soucast Zivota. Cim vice lidi bude mit pfistup k internetu
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vCR, nebo kdekoli na svété, tim vice se bude prumérny uzivatel internetu blizit

prumeérnému obcanu dané zemé. Tento trend je i u nds patrny, nebot’ roste primérny vék
uzivatelt, vyrovnava se pocet zen s poftem muzl vyuzivajicich internet a klesa trovefi

prumérnych pfijmi a vzdélani uzivateli.

Prikopnické e-businessové projekty firem, jako je LVZ mohou k vy$e zminénému
trendu pfispét. Nicméné je jasné. Ze realizace hlavnich ekonomickych efektli bude mozna
az ve chvili, kdy partnerske a zakaznické firmy pIné integruji internet do svych obchodnich
postupu a budou se tim podilet na dodate¢nych piijmech z e-businessu. Zatim tomu tak
neni a je nutné spolecnosti v primyslovém sektoru motivovat zejména nizkou cenou

vyrobki a sluzeb poskytovanych na internetu.

Prizkum mezi malymi a stiednimi topenaiskymi firmami ukazal, Ze ackoli tyto
spole¢nosti vétsinou maji pfistup k internetu, prili§ zatim ve svém podnikani jeho moznosti
nevyuzivaji (str. 84). Osobn¢ za nejdulezité)si nepokladam to, aby ¢im dal vice lidi a firem
u nas internet pouzivalo, ale aby mu ¢im dal vice uzivateli rozumélo. Nikoli technicky, ale
koncepéné se naucilo vnimat internet jako realitu, jako obchodni model, jako

marketingovy ndstroj a jako uzite¢nou pomtcku pro zvyseni ekonomické vykonnosti.

Praktické vyuziti e-businessu ve firmé LVZ zatim spoCiva v moznosti objednavani
vytapécich jednotek SAHARA plus a nékterych dalSich vyrobki prostfednictvim internetu.
Zku$ebni provoz pilotniho projektu probiha od fijna 2000. V obdobi od fijna do dubna
2001 bylo pres internet realizovano vice nez 40% zakazek na vytapéci jednotku SAHARA
plus. Pravidelné viak objednava pouze nékolik velkoobchodu. Male spole¢nosti, na které
byl projekt zejména orientovan realizovaly v prameéru kazda jednu zakazku pres internet.
Je vidét, 7e s multimédii zatim piili§ nepracuji a nekteré z nich zatim pouze zKousi jejich
moznosti. Odhaduiji, Zze pokud budou zakaznici spokojeni, tak se jejich nedavérivy postoj
bude rychle ménit. Je také nutné s nimi na dan¢ téma komunikovat. Proto povazuji projekt
za Gspésny, i kdyz se zatim zda, Ze je krok napfed pfed vyvojem multimédii v nasi

spole¢nosti.



Podstatna je rovnéz role statu, ktery by mél vytvorit legislativni a ekonomické
podminky pro rozvoj novych technologii. V pravni roviné povazuji za diilezité piijeti
zékona o elektronickém podpisu (str. 98), ktery pfinasi nové moznosti rozvoje
internetového obchodovéni a kontaktu se statni spravou prostiednictvim internetu.

Soucasna vladni politika sice formdlné propaguje vyznam internetu ale zatim jeho rozvoj

po ekonomické strance nijak zvlast' nepodporuje.

ur¢itou konkurenéni vyhodu pro neamerické subjekty, ¢i celé ekonomiky. Zemé, jako CR
maji dobrou piilezitost s novymi technologiemi vyrust. Mohou pfi svych pokusech o
prunik na vyspelé trhy ve stale vétsi mife vyuzivat rostoucich moznosti, které pfi relativné
nizkych nakladech nabizi komer¢ni vyuziti sit¢ internet. Je nutné jen odstranit pfetrvavajici
nedostatky. MozZnosti vyrobnich firem diky internetu a souvisejicim technologiim pak
podstatné vzrostou. Spole¢nost LVZ v tomto ohledu voli podle mého nézoru spravnou

cestu, otevirajici dalsi ptilezitosti pro jeji budouci rozvoj.
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h - — rrwna ¢. > — Dopis zaslany do malych topenafskych firem v CR
il LVZ, a.s.

Veseckal » 463 12 Liberec - Czech Republ
Tel.: +420 48 5225 111 « Fax: +420 48 522¢
E-mail: lvz.gea@gealvz.cz « http: Ihwwew.g

Air Treatment Division

Vazeny pane,

dov'oluji' st Vas oslovit jménem firmy LVZ a.s. Liberec. dlouholetého vyrobce teplovzdu:
vytapécich jednotek pro vytapéni prumyslovych hal. skladovacich prostorii, superma
sportovnich hal a dal3ich podobnych objekti.

Nase teplovzdusné vytapéci jednotky. které se v sou¢asné dobé prodavaji pod jménem
SAHARA plus. prosly podstatnou inovaci. Diky této inovaci jsme schopni Vam tyto jed
nabidnout v riznych provedenich tak. aby maximélné vyhovovaly Vasim pozadavkim a kor
investor byl s jejich provozem spokojen.
NaSe firma udélala dalsi podstatny krok smérem k Vam. k nasemu zakazniku.
Pripravili jsme naSe internetové stranky. které obsahuji nejaktualnéj3i verze katalogi o n
vyrobcich a predeviim moZnost pfimého objednani jednotek SAHARA plus, ventilatoru
VAN. MISTRAL a dvefnich clon VIENTO.
Na strance s adresou

www.gealvz.cz

naleznete program pro objednavani naSich vyrobka. Pomoci tohoto programu si muZete obj
pfimo vyrobek dle Vasich pozadavku a druhy den po objednéni se z internetové stranky dc
termin dodani a pfisluSnou netto cenu. Na takto objednané vyrobky obdrzite zakladni rabat ve
10 % z cenikové ceny a pfipadné dal3i rabat v zévislosti na velikosti zakazky.

Pokud by u Vas vznikly s obsluhou tohoto programu problémy. obrat'te se na naSe regic
zastupce nebo pfimo do LVZ na Ing.Mastélku ¢.tel. 048 5225 221.

V&fim. Ze nase nabidka nového zpusobu objednavani Vas zaujme, a rozhodnete se pro novy
v objednavani vyrobki, ktery se lavinovité Sifi svétem.

T&sime se na Vase objednavky pfes nadi internetovou stranku.

S pozdravem

Ing Libor Komarek
vedouci prodeje

A company of mg technologies group
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Priloha ¢. 6 — T ;
Telefonicky dotaznik k prizkumu malych topenafskych firem

Znéni dotazniku

Dobry den. 2
Wil .{jl;:nl;llj; it.h\.ll Dovoluji si Vés oslovit jménem firmy LVZ, as. Liberec.
1 vyruit a polozit Vam nékolik otazek I
zavadénim internetového objednavani do sluzeb pro nase zakazniky. s

1) Mohu
) lntemetflirelrtfib:;ﬂ;d,:n jestli jste od nai firmy obdrieli dopis s nabidkou
1. Ano
2. Ne
3. Nevim
2) Zaujala Vis nabidka internetového obchodu®
1. Ano
2. Ne
3. Nevim
3) Vyuzivite v ¢innosti Vasi firmy internet?
1. Ano
2. Ne
3. Nevim
4) Planujete zavedeni internetu ve firmé do konce roku 2001?
1. Ano
2. Ne
3. Nevim
5) Vyzkouseli jste objednavani naSich vyrobkii pres internet?
1. Ano
2. Ne
3. Nevim
6) Mohl(a) byste na nasledujici Skile zhodnotit, jak jste byli s touto sluzbou
pokcnjem"
. Uplné spokojeni
Spise spokojeni
Ani spokojeni. ani nespokojeni
SpiSe nespokojeni
Rozhodné nequ016n1
7) Setkall jste se pfi objednivini pres internet s problémy? Pokud ano, mohl(a)
byste zminit nejzivaznéjsi?
Odpovéd' s otevienym koncem.
8) Jaky je hlavni duvod, pro¢ jste nevyuzili nasi nabidku?
Odpoved' s otevienym koncem.
9) Objednali jste zboZi pes internet od jiné firmy?

U‘-J—u;[‘;._.

1. Ano
2. Ne
3. Nevim

10) Miizete uvést od jakych fi firem jste toto zboZi objednavali?

Odpovéd' s otevienym koncem
11) Jaké jsou diivody, pro¢ nevyuzivite internetové objednavani?

Odpovéd' s otevfenym koncem
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Pfiloha &. 7 — Schéma postupu kladeni otazek v dotazniku
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