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Abstrakt v statnom jazyku

Ciel'om tejto bakalarskej prace je charakterizovat' a popisat vyvoj, pdsobenie a prinos
elektronického obchodu vo svete av Slovenskej republike. V Gvode prace je rozobrata
problematika vyvoja elektronického obchodu ako sekundarneho produktu internetu. Podl'a
rozli¢nych hladisk m6zeme elektronicky obchod rozdelit’ na Specifické formy. V praci su
tiez zhrnuté vyhody, nevyhody a bariéry elektronického obchodu. Posledna ¢ast’ prace je

venovana problematike elektronického obchodovania v podmienkach SR.

KIacové slova: internet, e-commerce, e-business, business to business, business to

consumer

Abstrakt v cudzom jazyku

Hauptziel dieser Arbeit ist die Entwicklung und der Einfluss des elektronischen Handels in
der Welt und in der Slowakischen Republik zu charakterisieren und zu beschreiben. Im
Einleitung handelt es sich um die Entwicklung des elektronischen Handel wie das
Sekundarprodukt des Internets. Den elektronischen Handel konnen wir auf verschiedene
Specifikformen verteilen. In der Arbeit sind die Vorteile, Nachteile und Barierre des E-
Handels beschrieben. Der letzte Teil wendet sich mit der Probleme des elektronischen

Handel in der Bedingungen Slowakischen Republik zu.

Schlisselworter: das Internet, e-commerce, e-business, business to business, business to

consumer
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Uvod

Jednym zo smerov, ktorymi sa v dnesnej dobe uberd vyvoj obchodu, je elektronické
obchodovanie. Nas svet prechadza procesom digitalizacie, zavadzania internetu takmer do
kazdej domacnosti, ¢o mozno oznacit’ za perspektivu do budicnosti. Zacal nas obklopovat’
tzv. virtualny svet, kde jednoducho staci par klikov mysou a v priebehu niekol’kych sekind
mdzeme komunikovat alebo obchodovat’ s inym uc€astnikom, ktory je od néas vzdialeny
tisice mil’.

Vel'ké mnozstvo firiem postupne prechadza od klasického spésobu vedenia obchodnych
transakcii k ich automatizacii. Podstatou tohto procesu, je urychlenie a zjednoduSenie
vel'kého toku a mnozstva informadcii. Informacie, to je veli¢ina, ktori v sucasnosti mézeme
pre kazdého podnikatel'a oznacit’ za strategicku. Ako vieme z ekonomickych teorii, kazdy
ekonomicky subjekt sa mdze racionalne rozhodovat’ len vtedy, ak ma dostatocné mnozstvo
aktualnych a relevantych informéacii a samozrejme rovnaky pristup k informaciam ako
ostatni. Takymto prostriedkom Kk jednoduchému ziskaniu informacii je V sG¢asnosti
bezpochyby celosvetova globalna siet’ internet. Dalsie slovo, ktoré istotne charakterizuje
dnes$nt dobu, je rychlost. Postupny ustup byrokracie a nasledny ndstup informacnych
technologii sposobuje, Ze informdcie putuju po naSej planéte Coraz védcSou rychlostou.
Tuto myslienku doklada aj prislovie ,,Cas st peniaze*.

Trend globalizacie v dneSnej dobe nam prinaSa vel'mi rychly pokrok a vyvoj v
spolocnosti. KedZe dnes nie je asponn jeden pocita¢ v beZznej domécnosti ni¢im
nezvycajnym, je otvorend cesta informatizéacii spolo¢nosti. Do ndsho sveta prichadzaju
stale nové objavy a technoldgie, prevazne spité s vyvojom pocitaca ako hardwaru,
softwaru ako aj sluzieb s nimi spojenymi.

Dnesné podnikanie a ekonomika su zalozené na znalostiach, Casto s daleko mens$im
podielom fyzickych vystupov, ako tomu bolo predtym, tzn. ze vel'ka Cast’ tvoria vystupy
dusevné, nehmotné. Zaroven neustale rastie konkurencia, stava sa globalnou, a to hlavne
vd’aka posobeniu nadnarodnych spolo¢nosti, dochadza k mnohym faziam a prepojeniam
subjektov. Predosla ekonomika bola vel'mi viazana zemepisnou polohou a vzdialenost'ami.

Dnesna informacna spolocnost’ a S flou spojené technologie tento atribut z velkej miery
popieraji, vo vicsine smerov sa obchoduje globélne, bez ohl'adu na geografick polohu.
Objem obchodu sa vdaka komunikaénym technologiam, prenosovym rychlostiam

a celkovej dynamike mnohonasobne zvysil a dochadza k znaénej virtualizacii.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Charakteristika elektronického obchodu

Krsko, M. (2001) uvadza, ze elektronicky obchod znamena pre zakaznika novy spdsob
nakupovania. Tymto spésobom moze kazdy ucastnik elektronického obchodu ziskavat’
rozli¢né produkty, skontaktovat sa s rozlicnymi institiciami, ¢i dokonca aj vybavit’ si ucité
formalne povinnosti. Elektronickym obchodom sa tiez sleduje zvySovanie zaujmu
nakupovat’ zo strany zakaznika, vyznamné znizovanie nakladov v podnikatel'skej oblasti a
tiez zlepSenie podnikatel'ského prostredia. Zial’ nie je v stasnosti este vyrieSena otazka
odstranenia niektorych bariéry elektronického obchodu. Nedostatky su najmi
Vv legislativnej oblasti. No niektoré z nich uz st scasti odstranené, nakol'’ko parlament pred

nedavnom prijal legislativne opatrenia o elektronickom podpise a elektronickom obchode.

Elektronicky obchod predstavuje druh obchodnych aktivit vykonavanych vyslovene len
prostrednictvom elektronickych inStrumentov a ktory je velmi ¢asto pouzivany mnohymi
podnikatel'mi v rozli¢nych sférach. Legislativny poriadok elektronického obchodu Zial’ nie
je sucastou vacsiny pravnych poriadkov viacerych krajin. Preto aj elektronicky obchod uz
stihol predbehnut svoju dobu, nakolko sa uz niekolko rokov Vv praxi plne aplikuje
a vyuziva, piSe Moravec, L. (2002). Elektronické obchodovanie sa stalo preto obl'ibenym
sposobom obchodovania, pretoZze nevidi Ziadne geografické bariéry, prispieva ku
globalizacii spolo¢nosti, vytvarani novych spolocenskych organizacii, a najmi zniZuje
naklady. No tento druh obchodovania m6Ze dokonca hranicit’ aZ s tielovou ekonomikou.
To znamend, Ze dochadza k datlovym alebo finanénym podvodom. RieSenie aj takejto

problematiky si v sti¢asnosti davaju za ciel’ organizacie ako OECD alebo EU.

Elektronicky obchod velkou mierou vplyva na oblast podnikania, podporuje vznik
novych organizécii, ale aj rozlicné marketingové aktivity, reklamu, sluzby pre zakaznikov
apod. V poslednych 5 rokoch sa rapidne zvysil podiel firiem zaoberajucich sa touto
problematikou. Tie z vdc¢Sej Casti poskytuju sluzby charakteru konzultacii a poradenstva,
ziskanie pripojenia na internet, ochranu sukromnych dat, elektronicky podpis, online

obchod resp. e-shop, tvorba webovych stranok a pod.
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Rozmach takychto firiem je znacny a presadzuju sa v trhovej ekonomike najmi
Vv sektore sluzieb. Dopad vzniku takychto podnikov vplyva pozitivne na hospodarsky rast
danej krajiny. Firmy vytvdraji a ponukaji nové pracovné miesta, ¢im sa zvySuje
zamestnanost’ v Krajine a pozitivne rastie HDP, konstatuju Poledna, J. — Hip¢a, H. (2000).
Nakol'ko podmienky pre vznik a pdsobenie takychto firiem su v kazdej krajine iné, je
dobré zabezpecit' poskytovanie minimdalne asponn poradenskych sluzieb — jednd sa
predovsetkym o malé a stredné podniky, ktoré by istotne prijali cenna radu, ako uspesSne

a jednoducho zaviest’ elektronicky obchod.

Zéklady elektronického podnikania stoja na tradicnom obchode a vyhodach, ktoré
pontkaji elektronické siete. Elektronicky obchod napomdha vzéijomnej spolupraci
a komunikdcii medzi jednotlivymi organizaénymi jednotkami v ramci firmy. Tieto
jednotky mézu potom spolu budovat’ marketingovu stratégiu, podielat’ sa na realizacii
nového vyrobku alebo sluzby alebo zefektiviiovat komunikéciu so zakaznikmi, piSe
Madlenak, R. (2004) Vyhodou elektronickych sieti je, Ze odbtravaju niektoré fyzické
bariéry. Napriklad internet ponika zédkaznikom zakupit’ si tovar v l'ubolnom case, je teda
k dispozicii 24 hodin denne, zatial’ ¢o klasicky kameny obchod je limitovany otvaracimi

hodinami a v niektorych pripadoch dokonca len v ur¢ité vybrané dni.

Madlenak, R. (2004) uvadza, ze elektronické podnikanie s vlastne vSetky doteraz
existujuce c¢innosti prevedené do elektronickej formy. Hlavny rozdiel teda spociva vo
forme, vakej sa informacie dostavaju od predavajuceho k zakaznikovi. Zatial' o
donedavna prevladala papierova forma, teraz ju nahradzuje forma elektronicka. Ide najma
0 poskytovanie informacii uz nie klasickou cestou formou letdkov alebo katalogov, ale
modernejSou, cestou webovych stranok. Rovnako aj komunikéacia uz prebieha z velkej
Casti v elektronickej podobe apostupne vytlaca pisomni formu. K elektronickym
procesom mozme zaradit’ aj elektronické bankovnictvo, kde platby prebiehaji vylucne len
formou elektronickych penazi. K d’al§im elektronickym obchodnym procesom patria:

e dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy, ktoré funguji na baze elektronickych faktir,

dalej skladova evidencia, alebo aj kontrola vyroby cez interny elektronicky systém

e marketingové aktivity orientované na zakaznika — objednavky zékaznikov, online

dotazniky, kde sa da zistit’, s ¢im zékaznik stihlasi, pripadne ¢o by sa dalo zlepsit,

elektronicka reklama formou e-mailu
5



e Interné systémy alebo aj dotazniky, ktoré sluzia na overenie vedomosti pracovnikov
Mnoho T'udi si pod pojmom elektronické podnikanie vybavi len nakup a predaj tovaru cez
internet. No musime vSak k tomu aj pridat, Ze sa jedna aj o obchodovanie s informaciami,

ktoré dnes predstavuju cenny ekvivalent.

E-obchod vznikol ako novy fenomén vplyvom rozvoja informacnych technologii
a Sirenim internetu. Nova ekonomika pontika moznost’ budovat’ e-obchod nielen firmam
zaoberajucim sa IKT, ale aj kazdému podnikatel'skému subjektu, ktory ma zaujem
preniknat’ na zahrani¢né trhy, Seren¢és, R. (2004)

Autor tiez vysvetluje rozdiel medzi klasickym a elektronickym obchodovanim.
Elektronicky obchod je zalozeny na zakladnej jednotke informacie, nazyvanej aj ako bit.
Obrovskou vyhodou bitu je, ze pri malych ndkladoch s nim mozno rozliénymi spdsobmi
manipulovat’, ¢iZe neobmedzene kopirovat’, modifikovat’ a odosielat’ na hociktoré miesto.
Dalej nesmieme zabudat, Ze obchodovat’ mozno ako s hmotnym, tak aj nehmotnym
tovarom (rozli¢né typy software). Zatial' co hmotny tovar vyzaduje aj fyzicku manipuléciu,

nehmotny tovar mézeme nakupovat’ a predavat’ elektronicky v plnom rozsahu.

Dnesnti podobu podnikania vyznamnym sposobom ovplyvnil internet. Zmeny st vSak
také rychle, Ze nie je takmer mozné sledovat’ a analyzovat' vSetky informéacie, ktoré
internet pontka a aj niektoré velké firmy maju problém sa v tomto svete zorientovat, pise
Hlavenka, J. (2001). Online transakcie asi najviac demonstruji moznosti elektronického
obchodu. No vyvstava aj otdzka, ¢i takyto systém dokadZe bezchybne fungovat aj bez
zasahu l'udského faktora. Dopady zavadzania ICT su viditelné aj v organizanych
Struktarach firiem. No jedno je isté. Elektronicky obchod Setri ¢as, o poméha vyznamne
znizovat’ naklady.

Vplyv internetu mozno badat’ v kazdej oblasti kazdodenného Zivota a predstavuje urcity
druh revolucie akou bola aj velkd priemyselnd revolucia. No nie je vSak na mieste
hodnotit’ 2 rozlicné obdobia, pretoze eSte nepozname uplné socidlne dopady internetu.
Elektronicky obchod meni tvar dnesnej ekonomiky, spdsobuje takmer az Strukturdlne

zmeny. Je to myslienka, ktora sa v okamihu meni na realitu.

Za hlavnu hnaciu silu v oblasti inovacii oznacuje Jurikova, B. (2004) informacéné
technologie. Podl'a nej by mala v blizkej buducnosti prebiehat’ transformacia udajov
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Z papiera do elektronickej podoby bez l'udského faktora. Technoldgia EDI ( Electronic
Data Interchange) spdsobila vyrazny pokrok v tejto oblasti. Elektronické siete vyznamnym
sposobom urychl'uju uzatvaranie obchodov atiez tlacia na dalSiu inovaciu v kupno-

predajnej oblasti, teda zmenit’ spdsob podpisovania, overovania totoznosti a pod.

Suchanek, P. (2004) pojednava o téme nova ekonomika. Hovori ze z globalneho
charakteru by sa mala kazda vyspela trhova ekonomika zasadzovat’ o naplianie zakladnych
makroekonomickych ciel'ov, ako s stabilna cenova hladina, resp. nizka miera inflacie,
nizke percento nezamestnanych, zvySovanie tempa rastu produktivity prace atd. USA su
V tejto oblasti priekopnikom, pretoze vynalozili nemalé finan¢né prostriedky do ICT a to sa
neskor odzrkadlilo vo vSetkych sférach verejného Zivota, ekonomiku nevynimajic. Sucasni
experti stale viac nardbaji s pojmom ,,nova ekonomika“ a chapu ju ako novy informacny
celok, kde maju svoje nezastupitelné miesto obchodné a finan¢né aktivity. Mozeme sa
dokonca stretntit’ aj s pojmom ,,digitdlna ekonomika®, pretoze typické ekonomické hodnoty
sa vytvaraju v podobe digitalnych znakov. Stavebnym kamenom vsak aj nad’alej zostava

vyvoj ICT, ktoré umoznuju rychly transfer dat.

1.1.1 Charakteristika pojmov ,,e-business a ,,e-commerce*

V stcasnosti prebieha burlivd diskusia medzi americkymi a eurdpskymi odbornikmi
V nazore, ktory nazov lepSie vystihuje podstatu elektronického obchodovania. Zatial' ¢o
v Amerike prevlada nazor, ze takémuto druhu obchodovania by sa malo hovorit’ e-business
(tento pojem zaviedla americka spolo¢nost IBM), v Eurdope sa uz zauzival a hojne sa
aplikuje termin e-commerce.

Internet ako jeden z nastrojov globaliza¢ného procesu dal novy rozmer ekonomike. Tato
celosvetova siet zacala poskytovat dovtedy nevidany priestor, oakom mohli len
podnikatel'ské subjekty snivat’. Tato skuto¢nost’ spdsobila, ze do podnikania sa integrovala
novsia terminologia a nové postupy obchodovania.

Informacné technoldgie zasiahli takmer kazdu oblast’. V odvetvi obchodu to spdsobilo,
ze sa zacal pouzivat’ pojem “e-commerce® ako znak toho, Ze povodné Cinnosti uz zacali
pracovat na elektronickej baze. A vobec vSetky obchodné aktivity, ktoré poznacili
informacné technoldgie, dostali privlastok “e”. Len spravna definicia pojmov mdze

napomdct’ tomu, aby sa z tohto druhu podnikania stala do budicnosti perspektivna oblast’.
7



Sucastou kazdej e-ekonomiky su tri zdkladné =zlozky: podpora infraStruktary,
elektronickych obchodnych procesov a elektronickych obchodnych transakeii (ndkup

a predaj). Sithrnne mézeme tieto zlozky definovat’ nasledovne:

E-business infrastruktira je ta cast’ ekonomickej infrastruktary, ktord sluzi na podporu
elektronickych obchodnych procesov a ktora sa zacasthuje na riadeni ekonomickych

transakcii.

Medzi elektronicku obchodnu infrastruktiru zahritujeme:
e pocitace a ostatny HW
e satelity, linky, optické komunikaéné a siet'ové kanaly
e systémovy a aplikacny SW
e podpora vyvoja internetovych stranok, konzultacie, elektronické platby

o 'udsky kapital, ¢ize programatori, vyvojari, konzultanti

Takyto typ infraStruktiry pontika moznost’ ziskat’ informécie a komunikovat’ s ostatnymi
ucastnikmi z akéhokol'vek miesta. Vela l'udi eSte stale pracuje so samostanymi pocita¢mi,
no uz Coskoro budl pracovat’ len s takymi pocitacmi, ktoré¢ buda pripojené na globalnu

siet’.

Rudinsky, J. (2002) pise, ze e-business je suhrnny nazov pre obchod spracovany
formou elektronickych prostriedkov, internetu a elektronickych sieti. E-Commerce
predstavuje uzsi pojem aSpada pod kridla SirSiecho pojmu ato e-business. Prvotnym
prostriedkom pre komunikaciu v e-business je internet, pripadne aj iné vnutropodnikové
siete. Sti¢astou e-obchodu st najmi transakcie typu nakup — predaj. Dalej sem patria aj

elektronické systémy bank a verejnych institacii.

E-business (e-podnikanie) je kazda aktivita, ktord firma vykonava s pouzitim

pocitacovych sieti.

E-commerce (e-komercia) je kazda transakcia vykonavana prostrednictvom pocitacovej

siete, ktora ma za nasledok prenos vlastnickych prav na uZivanie tovarov alebo sluzieb.



E-komercia je uzsi pojem ako e-podnikanie a predstavuje konkrétny nakup a predaj
tovaru, spolu s finanénym vyrovnanim a dodanim tovaru spotrebitelovi. Cena takejto
transakcie méze byt aj nulova a to v takom pripade, ak predmetom obchodu je bezplatné
stiahnutie softvérového programu.

V podmienkach slovenskej ekonomiky nie je vel'ky rozdiel medzi horeuvedenymi dvoma

definiciami, a preto sa viac uchytil §irsi termin elektronicky obchod.

Vseobecna definicia elektronického obchodu znie, Ze ide jednoducho o obchodovanie cez

Internet a vsetky aktivity s tym suvisiace, teda pojem v SirSom chépani.

1.2 Kategorizacia elektronického obchodu

OECD (2004) povazuje elektronicky obchod za prostriedok, ktorym mozno realizovat’
rozli¢né druhy trasakcii medzi réznymi ucastnikmi a ktorého zaklad je postaveny na
elektronickej vymene informadcii, dat, textu, obrazkov, ...atd".

Na tomto procese sa z najvicsej Casti podielaju 3 ucastnici, a sice G (government) - vlada,
B (business) — podniky, C (customers) — spotrebitelia. Podl'a t¢asti danych subjektov

mozeme elektronicky obchod rozdelit' na :

B2C - (business to customers) — elektronicky obchod medzi podnikmi

a spotrebitel'mi

B2B — (business to business) — elektronicky obchod medzi podnikmi navzajom

B2G — ( business to government) — elektronicky obchod medzi podnikmi a vladou

G2C — ( government to customers) — elektronicky obchod medzi vladou a obéanmi

Delina, R. (2004) uvadza, ze trhy B2B predstavuju virtualne prostredie, kde dochadza
k prenosu informacii medzi ucastnikmi a kde podniky mézu vzajomne kooperovat
pomocou informacnych sieti. Trhy B2B mozZno rozdelit’ na 4 podskupiny podla urc¢itych
charakteristik. Rozdelenie je nasledovné:
1. Podl’a Struktary jednotlivych vlastnikov a to:

e e-trhy tretej strany

e e-trhy fungujuce ako neutrdlna kooperacia kupujucich a predavajticich



e e-trhy, ktoré tvoria spolocnici s vel'kou majetkovou ucastou a spojili za za cielom
efektivneho vyuzia vlastnych zdrojov
e e-trhy, ktoré zalozil jeden velky spolocnik spolu s mensimi za GCelom zlepSenia
vzajomnej spoluprace a postavenia na trhu
2. Podl'a priemyselnej orientacie - vertikalne a horizontdlne e-trhy. Vertikdlne trhy riesia
Specifické poziadavky daného priemyselného odvetvia, zatial' ¢o horizontalne e-trhy
pokryvaju Sirsie spektrum priemyselnych odvetvi.
3. Podla transak¢ného mechanizmu — katalogy, aukcie, realtime vymena, a pod.
4. Podrla technologického smerovania — ide najméa o centralizované modely a peer to peer
technologie.
B2B trhy sa javia ako perspektivny a rychlo sa rozvijajaci zdroj ziskov. Ich efektivnost’
je mnohoraka. Predovsetkym tlacia na vSeobecné znizenie cien, d’alej znizuju néklady na
ziskavanie relevantnych informacii a anuluju geografické vzdialenosti. No a nakoniec

prispievaju k znizZeniu transakénych nakladov.

Elektronické obchody mézu byt’ dvojakého druhu. Prvou skupinou su obchody lokalne,
druht skupinu tvoria globalne obchody. Globalne obchody sa predovSetkym zameriavaja
na také tovary, ktoré mozno bez vac¢sich problémov dorudit’ do kazdého kuta na svete, kde
fyzické dorucenie sa uskutoctiuje cez dostupné celosvetové logistické kanaly. Vyhoda
takychto obchodov tkvie najviac v Specializécii v rozlicnych odvetviach, ¢o znamena, Ze
takéto obchody mo6zu ziskat’ konkuren¢nu vyhodu v odvetviach na lokalnych trhoch, ktoré
su slabo zastiipené. V niektorych pripadoch sa takéto elektronické portaly mozu stat’ aj
lidrom v danom odvetvi. Oproti tomu lokalne obchody sa zameriavajii na menSie oblasti
alebo regiony a hladaju spdsob, ako vyniknut' medzi konkurentmi. Délezité je teda
podotknut’, ze pri tvorbe stratégie je potrebné vytycit' si, ¢im sa chce podnik odliSovat’ od

konkurencie. Donat, J. (2000)

1.3 Miera vyuzitia elektronického obchodu v jednotlivych krajinach
Elektronicky obchod sa v Spojenych Statoch rozvijal rychlejsie ako v Eurdpe najmé

vd’aka lepSej rozsirenosti informacnych technologii, Canzer, B. (2003). K pomalému

rozvoju e-obchodu na eurdpskom kontinente prispela aj nedovera europskych obcanov

vo¢i on-line obchodu. Slovensko ma svoj vlastny mechanizmus, ktory predstavuje
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dobierka. Az 60 % zakaznikov si tovar nechd tovar radsej priviest domov a zaplatit’ ho.
V USA je dobierka nezndmym pojmom.

Platby sa realizuji okamzite s okamihom objednania tovaru cez systém elektronického
bankovnictva. Dovera v tento systém platenia je u americkych ob¢anov pomerne vysoka.
No zaciatkom roku 2000 aj Slovaci nadobudaju pocit, Ze elektronicky obchod prindsa viac
vyhod a je to aj zaujimave;jsi sposob, ako klasické nakupovanie v kamennych obchodoch.

Zakaznici pozaduji pekné a prehl'adné webové stranky s jednoduchym a intuitivnym
ovladanim, kratku dobu dodania a samozrejme aj zaujem predajcu aj po zakupeni tovaru,
¢o znamend, reklamacie, servis a komplexnu starostlivost o zdkaznika. Ak su tieto
poziadavky splnené, dovera zakaznikov a tiez ich okolia v elektronicky obchod zvyknu

rast’ vysokym tempom.

Podra servera IT News (2009) pocet pouzivatel'ov internetu v Cine dosiahol Groven 298
milionov, ¢o je viac ako v ktorejkol'vek inej krajine na svete. V porovnani s dajom z
minulého roka tak zaznamenala internetova komunita v 4zijskej krajine narast o takmer 42
percent. Napriek tomu celkovy podiel 'udi vyuZivajucich sluzby celosvetovej siete sa v
Cine pohybuje na trovni 23 percent, kym v USA, kde sa podet pouzivatelov vysplhal na
223 miliénov, je to viac ako 71 percent.

Ako uvadza portal IT News (2009) pocet pouzivatel'ov internetu v decembri po prvy raz
v historii prekrocil hranicu jednej miliardy. Prekonat’ hranicu jednej miliardy sa podarilo
najmi pre internetovy boom v najludnatej$ej krajine sveta - Cine. Mnozstvo Pudi viak
surfuje aj v internetovych kaviarfiach a Coraz viac obyvatel'ov planéty vyuziva internet v

mobilnych telefénoch. Pocet pouzivatel'ov internetu v sucasnosti reprezentuje obr. 1.

Afrika a Blizky vychod

Latinska Amerika

Severna Amerika

Eurdpa

Azia a Pacifik a7%

Obr. 1 Podiel uzivatel’ov internetu na jednotlivych kontinentoch v r. 2009

Zdroj idajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie
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V poradi krajin vedie Cina (180 miliénov) pred USA (163 miliénov). Na trefom
mieste je Japonsko (60 miliénov), za ktorym nasleduju eurdpske Stity Nemecko, Velka
Britania a FranclUzsko. V prvej desiatke sa nachddza aj India, Rusko, Brazilia a Juzna

Korea. Na tuto skuto€nost’ poukazuje aj obr. 2.

180 mil.

163 mil.

Cina UsA Japonsko

Obr. 2 Pocet uzivatePov internetu vo vybranych krajinach v r. 2009

Zdroj adajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie

Z prieskumu americkej marketingovej spolo¢nosti comScore Inc. tiez vyplyva, Ze
najnavstevovanejSou strankou je vyhladava¢ Google, ktoru vyuziva takmer 778 miliénov
Pudi. Za nim nasleduju s pomerne velkym odstupom stranky Microsoftu (647,9 miliona) a
dalsi vyhl'adava¢ Yahoo! (562,6 miliona). V prvej pitke je eSte AOL a Wikipedia, ktoré
vyuziva 273 miliénov surfistov. Az 127-percentny narast navstevnosti v porovnani s
rokom 2007 dosiahol webovy systém Facebook, ktory pravidelne pouziva 222 miliénov

l'udi, ¢o z neho robi najrozsirenejSiu socidlnu siet’ na internete.

778 mil.

648 mil.
562 mil.
273 mil.
l 222 mil.

Google  Microsoft  Yahoo  Wikipedia Facebook

Obr. 3 NajnavStevovanejSie stranky na svete v r. 2009

Zdroj udajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie
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2 Ciel’ prace

Rozvoj internetu méa vplyv na vsetky sféry obchodu. Prinasa trend globalizacie, ¢o v
podstate znamend rozSirenie konkurencie na trhu. NajmodernejSim sposobom
obchodovania sa dnes stava elektronické obchodovanie, ktorého rézne formy su vo svete
pouzivané uz viac ako dvadsat’ rokov.

Vzhl'adom na vyvijajicu sa dobu, nové trendy a naroky doby a taktiez na nesporné
vyhody elektronického obchodu je zrejmé, Ze éra elektronického obchodu je eSte len v
rozvoji.

V bakalarskej praci sme pozornost zamerali najmd na nasledovné ciele, ktoré su
podrobnejsie rozpisané V jednotlivych kapitolach.

Hlavnym cielom prace bolo charakterizovat' a popisat’ vyvoj, pOsobenie a prinos
elektronického obchodu vo svete a na Slovensku.

Tento ciel’ je napliany prostrednictvom nasledovnych &iastkovych cielov:

- popisat’ vznik elektronického obchodu a jeho transformaény proces

- kategorizovat’ elektronicky obchod do urcitych skupin

- opisat’ najrozsirenejsie formy elektronického obchodu v sucasnosti

- zosumarizovat’:
* vyhody, ktoré prindsa elektronicky obchod, pre spotrebitel'ov, podniky a spolo¢nost’,
¢ nevyhody, ktoré spdsobuju nedoveryhodnost’ spotrebitel’a voci predajcovi
¢ bariéry, ktoré brzdia rozvoj elektronického obchodu

- zdovodnit’ posobenie a sucasni situaciu elektronického obchodu v podmienkach

Slovenskej republiky, skusenostiach zakaznikov, atd’.
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3 Metodika prace

Metodika prace je podriadena danej téme a sluzi ako pomocka K naplneniu vytycenych

cielov. Pri pisani bakalarskej prace sme postupovali podl'a nasledovnych krokov:

1. Zhromazdovanie vsetkych dostupnych informdcii — ako primarny zdroj boli zvolené
internetové stranky, ktoré vac¢Sinou pontkaju aktudlny obraz o danej situdcii, d’alej knizné
publikacie od domacich aj zahrani¢nych autorov, vedecké a odborné Casopisy. Do prace
boli zahrnuté aj poznatky, ktoré zverejnili Statisticky tirad SR a Slovenska asociacia pre

elektronicky obchod.

2. Triedenie informdcii — vyber relevantnych poznatkov a informacii pre charakter

predkladanej prace a naplnenie jej ciel'ov.

3. Spracovanie podkladov — v tejto Casti boli aplikované dva postupy a to metoda analyzy
a metdda komparacie. Tieto metddy boli pouzité v poslednej Casti, ktora pojednédva o stave

elektronického obchodu na Slovensku.
4. Formulacia zaverov — je de facto poslednym krokom. Na zdklade vedomosti, ziskanych

stadiom odbornej literatary boli sformulované zavery, ktoré by mali byt sumarizaciou

vSetkych poznatkov a odporticani.
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4 Vysledky prace

4.1 Elektronicky obchod

Elektronicky obchod je d’alSim stupiiom v oblasti evoltcie informaénych technologii
a dava priestor pre zlepSenie obchodnych aktivit. Vyhody elektronického obchodovania
spocCivaju najma v oblasti konkurencie. Elektronicky obchod uz stihol ovplyvnit' velka
Cast’ spolocnosti, ktord teraz stoji pred rozhodnutim, ¢i aj nad’alej chce pokracovat vo
vyvoji v tejto oblasti. Bude potrebné vykonat’ mnoho doélezitych rozhodnuti, ktoré budu
zastreSovat’ vSetky obchodné aktivity. Elektronicky obchod predstavuje virtudlny svet,
Vv ktorom prebiehaju rozlicné podnikatel'ské aktivity. Rozhodujucim faktorom v budicnosti

moze byt tempo prispdsobenia sa niektorych spolocnosti tomuto prostrediu.

4.1.1 Histéria elektronického obchodu

Elektronicky obchod presiel viacerymi vyvojovymi $tadiami. Pojem e-obchod zmenil
SVoju podstatu a Vv stcasnosti posobi na fungovanie podniku mnohonasobne viac. Ak
chceme zodpovedat’ na otdzku, ¢o si predstavujeme pod pojmom e-obchod, musime vziat’
do uvahy urcita spojitost. Tuto spojitost v minulosti predstavoval napriklad web-
publishing, kde podniky zverejiiovali informacie o svojej ¢innosti a posobeni.

Zakaznik tak naSiel d’al§i zdroj informacii. Dnes vSak viac pouZivame slovné spojenie
elektronické podnikanie (e-business). Podnik, ktory tvrdi, ze elektronicky podnika, musel
prejst’ viacerymi fazami a osvojit’ si urité principy. Tento proces je nevyhnutelny

a smeruje ¢oraz viac k zlepSeniu trhového mechanizmu.

4.1.2 Fazy vyvoja elektronického obchodu

a.) Adaptacna faza — e-obchod sa integroval do takych oblasti, kde bolo potrebné
ul’ahCit’ vyrobny proces, zefektivnit komunikaciu, zniZit’ ndklady a zjednodusit’ ponuku.

b.) Expanzna faza — v tejto faze podniky plne prechadzaji na systém e-obchodu. Ak
nastane pripad, ze e-obchod zasiahne nielen podnik, ale aj zakaznikov a dodavatelov,
moZe dojst’ k zvysSeniu vykonov a zniZeniu nakladov.

¢.) Transformacna faza — je posledna etapa, v ktorej e-obchod dosahuje svoje
maximum ameni tym zakladné hodnoty v podniku, spoloc¢nosti, na trhu a prispieva

k zlepseniu zivotného stylu.
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Ak sa chce e-obchod stat’ signifikantnou zlozkou ekonomiky, musia podniky podstapit
transformaciu na e-podniky a ekonomika sa musi stat’ e-ekonomikou. Na to je vSak
potrebné klast’ apel v nasledovnych troch oblastiach:

o pristup na siet — aby mohol vzniknut’ kvalitny e-trh, je potrebné zlepsit’ podmienky

Vv infrastruktare (zabezpecit’ bezproblémoveé a rychle pripojenie na internet).

e “bohatstvo” — ziadna aktivita sa nemdze uskutocnit’ bez dostatocného mnozstva
finanénych prostriedkov. Na strane podniku aj spotrebitela teda musia byt
k dispozicii vol'né finan¢né prostriedky.

o “kultura“ — kultirne zvyklosti kazdej krajiny st ojedinelé a vZdy nie¢im vynimoc¢né.
Preto aj podniky expandujice na zahrani¢ny trh nepodceniujt kultaru krajiny, ale
naopak, snazia sa ju pochopit’ a implementovat’ ju do vzdelania svojich manazérov.
Pri e-obchode je to podobné. Firmy sa snazia tieto bariéry, najmi jazykového

charakteru odburavat’, a dostat’ sa tak blizsie k potencidlnym zdkaznikom.

4.1.3 Rozdelenie elektronického obchodu
Podrla zac¢astnenych strdn na realizécii transakcie elektronického obchodu pozname:
+ B2B (business to business)

Zabera najvacSiu Cast’ obchodnych transferov. Najviac si preferované obchody
medzi vyrobcami a distributormi, kde realizicia prebieha bud spdsobom
Ciastkovym operdcii, alebo na baze kupnej zmluvy a kde obchodnd zaleZitost’
prebieha jednorazovo za vopred dohodnutych podmienok.

+ B2C (business to consumer)
Ide hlavne o predaj tovarov alebo poskytovanie sluzieb zo strany podniku
k samotnému spotrebitelovi. Je vhodnym doplnkom maloobchodného predaja,
ktory sa stdva vyznamnou sucast’ou finan¢nych vynosov.

¢ C2C (consumer to consumer)
Predstavuje formu bilaterdlneho a reciproéného obchodovania, kde sa samotni
aktéri dohodntl, ¢o chcu predavat’ a za akych podmienok. Ide vlastne o typ burzy,
kde ucastnici moézu zverejilovat’ svoje ponuky alebo pripadny zaujem o kupu
nejakého tovaru alebo sluzby.

+ C2B (consumer to business)
Najviac sa vyuziva na trhu s volnymi pracovnymi silami, slizi aj ako napr. ponuka
prace uzatvorenim zmluvy o dielo.
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+ G2P (government to public)
Sem patria sluzby Statu, napr. dafové priznanie, parlamentné alebo komunélne

volby.

4.1.4 Formy elektronického obchodu
Existuje viacero foriem, ktorymi sa da zrealizovat’ elektronicky obchod. Mé6zeme ich
rozdelit' na: internetové stranky, komunikacia prostrednictvom internetu, internetova

reklama, a realny predaj produktov a sluZieb na internete.

I. Internetové stranky

St najpouZzivanejSim sposobom, ako sa podnik mdze zviditel'nit’ na internete. Nazyvaju
sa tiez webové sidlo, pretoze slizia ako zéklad kazdej firmy a poskytujii informacie
a obrazky o svojich produktoch. Internetové stranky st dnes uz skor stcastou imidzu
spolocnosti. Velmi vela zdvisi aj na ich estetickom vzhlade, grafickej prezentacii
a prehl’adnosti.

Vela l'udi je toho nazoru, Ze internetové stranky su akousi formou reklamy. No nie je
tomu tak. Sluzia len ako prostriedok komunikacie a poskytovania informacii. Aby sa
internetova stranka mohla stat’ naozaj ispeSnou, musi jej predchadzat’ kvalitnd reklamna

kampan.

1. Komunikacia prostrednictvom internetu

Pri priamej komunikacii ¢lovek ziskava d’alSie informécie a vytvara si uceleny obraz
0 podniku a jeho prostredi, v ktorom posobi. Elektronické obchodovanie takato moznost’
plne podporuje a dava najavo spotrebitel'ovi, Ze komunikacia je skutocna bez pdsobenia
nejakého automatizovaného systému. Dovera zdkaznika voci predajcovi sa tak zvysuje.

Spdsoby priamej komunikacie na internete:

e E-mail
Predstavuje klasicky sposob komunikacie. Zakaznici vyuzivaju tento spOsob
Vv pripadoch, ak s informacie o produkte nedostatocné a nenachddzaju sa na
strankach. Niektoré firmy maju na rieSenie tejto problematiky zriadené aj tzv. Call-
centrum. Obsluhuji ho najmé zamestnanci, ktori odpovedaji na otazky zakaznikov
behom niekol'kych mintt.
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e Chat
Je druh komunikacie, pri ktorom ma zdkaznik priamy kontakt so zamestnancom
a diskutuje snim orieSeni daného problému. V oblasti poskytovania sluzieb
zakaznikov sa tato forma vel'mi nevyskytuje. Dévodom st vysoké naklady na
prevadzku. Viacsie uplatnenie vSak nachddza medzi obchodnymi partnermi
(obchodovanie B2B), ktori potrebuji diskrétne prerokovat’ urcit¢é obchodné

zalezitosti. S1uzi nato diskusia.

e VoIP
Voice Over IP, alebo tiez “Hlas cez protokol IP* je technoldgia, ktora umozZiuje
prenos hlasu cez internet, ¢ize klasické telefonovanie. Vyhoda tejto komunikécie
spociva v tom, Ze komunikdcia je nezavisla od vzdialenosti klientov a najmi je
bezplatna. Ekonomicky vyspelé krajiny, ktoré vo svojej infrastruktire maji takmer
na kazdom mieste pripojenie na internet, silno vyuzivaju tito moznost
komunikacie, pretoze vyspelejSie technologie im to viac dovol'uju ako u nés. Na
Slovensku tento druh komunikacie eSte nenasiel velké uplatnenie, no ocakava sa,

ze s nastupom novych technologii sa v buducnosti dostane viac do popredia.

¢ Videokonferencie
Telefonovanie spolu s vizualnym obrazom predstavuje viziu a ciel, akymi sa chcu
vel'ké telekomunikacné spolocnosti v buducnosti uberat. Predstava, Ze obchodni
partneri budu viest' rokovania zo svojej kancelarie prostrednictvom internetu, je
vskutku fascinujuca. Zial, opit musime skonstatovat, Ze tato technoldgia najde
SirSie uplatnenie vtedy, ked jej to budii dovolovat technické podmienky vo

viacerych krajinach sveta.

I1I. Internetova reklama

Internet v sticasnosti slizi najméd ako prostriedok propagacie. Jeho vyhody sa najviac asi
snazi uplatiiovat’ marketing, ktory vidi viacero rozdielov medzi klasickou a internetovou
reklamou.
Zakladné rozdiely internetovej reklamy od klasickej su:

* rychla spétna vézba

* moznost’ presného sledovania tspesnosti reklamnej kampane
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¢ uzko a presne cielend reklama na ciel'ovll skupinu zdkaznikov

¢ okrem obrazu, videa a hlasu umoziuje interaktivitu s uzivatel'om
Formy internetovej reklamy mézu byt nasledovné:

e grafickd reklama

e e-mail

e skryta reklama

Graficka reklama

Je najpouzivanejSia reklama na internete. Vystupuje bud’ ako obrazok, animécia alebo
interaktivna plocha a je sucast'ou stranky. Firmy, ktoré takéto reklamy vyrabaju, sa snazia
ich pozornost’ zvysit’ blikanim. V poslednom obdobi existuju skoro uz len také reklamy,
ktoré zakaznika takmer ani nepustia d’alej na stranku a pdsobia az rusivym dojmom. Pri
nadmernej aplikécii takychto reklam na internetovych strankach sa navstevnost’ zaujemcov

znizuje a odradza to aj potencidlnych zakaznikov.

Vyhody takéhoto druhu reklamy st nasledovné:
e reklamu nie je mozné vypnut’ a navstevnik stranky nema ini moZnost’, len pockat’

kym reklama skon¢i

reklamu mozno umiestnit’ na jasné a nepriechliadnutel'né miesto na stranke

e ak zaujemcu reklama uputa, aje zvedavy aj na podrobnejSie informadcie, staci
jednoducho na reklamu kliknait’ a v momente sa mu zobrazi poZadovana stranka. To
znamend, ze reklama Setri zakaznikovi aj Cas zbyto€nym vyhladdavanim na

internete

pocet zobrazeni a kliknuti moZno presne odmerat. Cena sa vacinou urcuje podla
poctu videni (zaklad tvori 1000 zobrazeni). Na zaklade tychto Statistik si moze

zadavatel’ reklamy vypracovat analyzu, ¢i bola reklama uspesna alebo nie

sucasne reklama poukazuje aj na to, akl ciel'ova skupinu zaujala

4.2 Vyhody, nevyhody a bariéry elektronického obchodu
So vznikom a postupnym pouzivanim elektronického obchodu v praxi vyplynuli
Z bezného pouzivania viaceré vyhody pre rozlicné spolocenské skupiny, ktoré su opisané

v nasledovnej kapitole. S vylepSovanim elektronického obchodu dochadza k Coraz
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viacsiemu odhalovaniu problémov a bariér rozliéného charakteru, ktoré je nevyhnutné

odstraniovat’ a zabratiovat’ ich vzniku.

4.2.1 Vyhody elektronického obchodu

Elektronicky obchod sa ako jedno z mala odvetvi méze pysit mnozstvom vyhod, ktoré
poskytuje pre rozli¢né zajmové skupiny. Globalny charakter informaénych technolégii,
miliény l'udi on-line po celom svete, nizke ndklady na prevadzku, rast infraStruktiary
a Siroké spektrum moznosti realizécie nasich predstdv, to je len mald ukazka z toho, o

nam elektronické obchodovanie mdze ponuknut’.

Vyhody pre firmy

¢ Elektronicky obchod poskytuje moznost’ podnikat’” okrem domdéceho trhu aj na
zahrani¢nych trhoch. Firma moéze s minimalnymi nakladmi najst novych
zakaznikov, dodavatel'ov obchodnych partnerov.

¢ Elektronicky obchod znizuje vydaje na prijem, spracovanie a analyzu informacii,
ktoré boli v papierovej podobe. Okrem ndkladov Setri aj miesto, ktoré by tieto
papiere zaberali.

* Elektronicky obchod sa snazi o zavedenie procesného reinzinieringu. ZvysSenie
produktivity prace, zaskolenia znalostnych pracovnikov, zmena procesov mozZu
prispiet’ k rastu az o 100 %

¢ Elektronicky obchod redukuje aj telekomunika¢né naklady — internet je lacnejSi
sposob komunikacie ako komeréné siete

¢ Elektronicky obchod napomaha k skvalitneniu marketingovych postupov a technik
a je ¢asovo menej narocny

+ K ostatnym vyhoddm vyplyvajucich pre podnik mdézeme zaradit' zlepSenie imidzu
a postavenia natrhu, pripadne posilnenia trhovej pozicie, lepsi tok informacii,

efektivnost’ a flexibilita

Vyhody pre zakaznikov
e Elektronicky obchod ponuka prilezitost nakupovat’ tovar v l'ubovolnom case,
mnozstve a Z hociktorého miesta
e Elektronicky obchod sluzi ako rozsiahla databaza produktov réznych predajcov, t.j.

zékaznik sa stdva panom na trhu, pretoze tvori dopyt
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Elektronicky obchod predstavuje alternativu lacnejSiecho nékupu, v niektorych
pripadoch dokonca az o desiatky percent. Ceny mozu zdkaznici porovnavat

v rovnakom ¢ase v rozli¢nych obchodoch.

V kratkom case si zdkaznici mézu doplnit’ niektoré informacie ohl'adne vyberaného

produktu

Elektronicky obchod je tvorcom zakaznickych komunit. To znamena Zze pri
produktoch je vytvorené miesto pre diskusiu, kde zdkaznici prezentuji svoje
skusenosti s danym vyrobkom. Tieto nazory potom z velkej Casti tiez ovplyvnia

pripadného zaujemcu, ¢i si ma dany tovar kupit alebo nie.

Elektronicky obchod stimuluje konkurenciu, ¢o moZze znamenat aj cenovl vojnu

medzi podnikmi, kde poberatelom vyhod je jednoznaéne zékaznik.

Vyhody pre spolo¢nost’

Elektronicky obchod neposkytuje vyhody len jednotlivcom, ale poskytuje ich aj celej

spolo¢nosti, nakol’ko jeho charater je globalny:

* Elektronicky obchod zefektiviiuje pracovné metddy, napr. praca doma. Clovek
nemusi cestovat’ do zamestnania, ¢o znizuje dopravnu premavku, ktord potom
menej zneCistuje zivotné prostredie.

¢ Elektronicky obchod pomaha zvySovat’ zivotnu urovenl tym, Ze zékaznici si mozZu
kupit’ viac produktov za niZsiu cenu.

¢ Elektronicky obchod dava prilezitost TIudom zijucim v tretich krajinadch
arozvojovych zemiach ziskat' také vyrobky alebo sluzby, ktoré boli pre nich
doteraz nedostupné

¢ Elektronicky obchod zlepSuje dostupnost’ verejnych sluzieb, ako starostlivot

0 zdravie, vzdelavanie alebo socialne sluzby.

4.2.2 Nevyhody elektronického obchodu
Zakaznik ako jeden z Gcastnikov elektronického obchodu nie je len poberatel'om vyhod,
ale je aj nositelom rizika a nékladov. K najfrekventovaneSim problémom a nevyhodam

elektronického obchodovania zarad’'ujeme:
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a.) Neuplné alebo nefungujuce kontakty
Ak sa zakaznik rozhodne skontaktovat’ sa s obchodnikom prostrednictvom kontaktnych
udajov, ktoré o sebe uviedol predajca na internete, predpoklada sa, ze tieto kontakty budu

spravne a pravdivé. Zial’, nie vzdy tomu tak je.

b.) Divna logika registracie

Takmer kazdy obchod vyzaduje pri ndkupe od zakaznika, aby sa zaregistroval. Toto
pravidlo je zékladné a spravne, ale moéze tu dojst aj ku komplikdciam. Tvorcovia
elektronickych obchodov sa niekedy dopustaju chyby, ked uvedl len miesto fakturacie
a miesto dodania nechaju len ako poznamku. Pri nespravnom uvedeni adresy moze dojst’
k omylu. Faktara pride na miesto dodania, zatial’ o na mieste fakturacie ¢aka zasielka pre

prijemcu.

c.) Nekomunikovanie

Absencia komunikacie moze byt dost’ pal¢ivym problémom. Bud’ méze ist’ o heochotu
prislusného zamestnanca odpovedat’ na otazky zédkaznikov, alebo aj o nezaujem zo strany
zékaznika potvrdit’ spravnost’ objednavky. Potom dochadza k zbytocnym komplikaciam,

ktoré by nemuseli vzniknut'.

d.) Nedodrzanie dodacich lehot

K problému komunikacie mozZzeme pridruzit aj dobu dodania tovaru. Povinnostou
predajcu by malo byt’, aby uvadzal pravdivé dodacie lehoty a vychadzal pri tom zo svojich
skusenosti. Pravidlo dodania tovaru v poZzadovanom ¢ase, mnozstve, a kvalite je jednou zo

zakladnych zasad podnikovej kulttry.

e.) Nedostato¢né moznosti platby

Jednou z poprednych moznosti elektronického obchodu je platba za tovar
bezhotovostnycm bankovym prevodom. Tato otdzka je zaleZitostou serioznosti kazdého
predajcu, a je preto na zakaznikovi, ¢i mu doveruje. Ak moznost’ bezhotovostnej uhrady
Vv obchode absentuje, stdvaju sa konkurentmi kamenné obchody, ktoré Castokrat platobny

terminal vlastnia.
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4.2.3 Bariéry elektronického obchodu
Aby mohol elektronicky obchod poskytovat’ vSetky vyhody, je neustale potrebné
odstranovat’ bariéry, ktoré este stale stoja v ceste a zabrafuju progresivnemu rastu.

Rozoznavame nasledovné 2 typy bariér:

Technické bariéry
¢ znizena bezpecnost’ a spol’ahlivost’ systémov, nedostatok Standardov
¢ slabo rozvinuté telekomunikaéna infrastruktara
¢ softvérové programy sa rychlo menia, ¢o vyzaduje Skolenie zamestnancov
+ nekompatibilita zavedenych infraStruktir s novymi, nekompatibilita hardware,
software
Tieto bariéry nepredstavuji vel'ky problém, nakolko v dneSnej dobe ich mozno rychlo

zmenS$it' ¢i Uplne odstranit’

Netechnické bariéry

e Naklady na zavedenie a vyvoj

Ich vyska je vsucasnosti vysokd aani sa neoCakdva, Ze by v kratkom casovom
horizonte mali klesnut. Mélo skusenosti so zavddzanim novych systémov mdze sposobit’
Casové oneskorenie. Jednou z moZznosti sa javi byt aj outsorcing, kde zadani tlohu
vypracuje externy subjekt, no aj vyvstava problém vyberu vhodného kandidata na splnenie
pozadovanej Ulohy. Podnik musi vyclenit’ aj finanéné prostriedky na zaSkolenie a tréning
zamestnancov, ¢o sa moZze zdat’ ako ekonomicky neefektivne.

e Legislativa

Patri medzi hlavné problémy nielen na Slovensku ale aj vinych krajinach.
Elektronicky obchod nie je oblast’ statickd, ale prudko dynamicka, a preto vyzaduje pruzné
prispdsobovanie legislativy. Ak nebudu vypracované zakony v dostato¢nej kvalite, dovera
spotrebitel'ov sa moze znizit, o predstavuje neziaduci jav. Jeden zo zikonov ktory je
Vv sti¢asnosti v platnosti, no jeho znenie by bolo potrebné zlepsit’ aby bol aktualnejsi, je
zakon o elektronickom obchode a elektronickom podpise.

e Bezpecnost’ a siikromie

Predstavuju asi najzavaznejSie problémy. V tejto oblasti to davaji najviac najavo asi
zékaznici. Zneuzitie sukromnych udajov znamena pre spotrebitel’a najvacsiu hrozbu. Ako

priklad mézem uviest’ povinnu registraciu zakaznika do elektronického systému. Tu
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zakaznik musi uviest’ svoje osobné tidaje od mena, cez telefonne Cislo az po adresu. Tieto
informécie potom moéze predajca poskytnit’ marketingovej agenture, ktora ich vyuZzije
V prospech svojej Cinnosti. Zakaznikovi potom posiela elektronicki postu alebo
nevyziadanu reklamu.

e Nedostatok dovery a uzivatel’sky odpor

Niektori spotrebitelia si eSte nestihli vybudovat’ dostatocni doveru voci pocitacom,
elektronickym systémom a elektronickym platbam. Preferuji radsej fyzicku formu pred
virtualnou

e Kulturne rozdiely

St to najma kultirne zvyklosti rozliénych osobitych narodnosti a kultur

e Jazyk

Globalnym jazykom v suCasnosti je anglictina, o sa samozrejme premieta aj do
virtudlneho sveta. Preto je velkym plusom to, ak predajca ma na svojej stranke moznost’
volby jazyka. Idedlny pripad je, ak tato moznost’ ponuka viacero svetovych jazykov
vratane anglictiny.

e Vysoké naklady pre zakaznika na pristup do internetu

Velké telekomunikaéné spolo¢nosti maju stale na zreteli, Ze dostupnost’ internetu
Vv niektorych oblastiach je nizka, ¢oho patricne aj vyuzivaji svojou cenovou politikou.
Vysoké poplatky za pouZivanie internetu odradzaji mnohych l'udi od toho, aby nadobudli
svoje prvé skusenosti s nakupovanim na internete. Takéto spravanie velkych spolo¢nosti
by bolo potrebné odstranit’ ur¢itou regulaciou zo strany §tatu tak, aby rozvoj informacne;j
spolo¢nosti nebol brzdeny.

e Ostatné limitujuce faktory

Mo6Zu byt napr. nemoZnost’ chytit’ vyrobok do vlastnych rik a otestovat’ ho. Takymito
vyrobkami si najCastejSie odevy aobuv, ktoré priam vyzaduju aby si ich zdkaznik
vyskusal. Tento problém CcCiastocne rieSia zasielatel'ské spolo€nosti, ktoré garantuju
zékaznikovi lehotu na vyskusanie, pripadne vratenie peniazi za nakupeny tovar.

Bariérou Vv elektronickom obchode moze byt aj neosobny kontakt, nakol'’ko obchodna
transakcia medzi predavajicim a kupujucim prebieha len na obrazovke. Toto mdéze mat’ za

nasledok aj zhorSenie medzil'udskych vzt'ahov.
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4.3 Elektronicky obchod v podmienkach SR

Tak ako vinych krajindich aj na Slovensku fenomén internetu, informac¢nych
technologii, elektronického podnikania a obchodu vyznamnou mierou zasiahol ekonomiku
asposobil, ze  vnasledujucich rokoch sa  medzinarodnd  delba  prace
a konkurencieschopnost’ zvySovali zavratnou rychlostou. Elektronicky obchod pomohol
nielen velkym firmam, ale najméd malym a strednym podnikom nadobudnut’ skuisenosti so
zahrani¢nym obchodom. Informacné technologie ovplyvnili nielen ekonomické vysledky,
ale priniesli efekt aj vo verejnej sprave. Prave pokrok v tejto oblasti ma za ciel’ vybudovat’

V ob¢anoch doveru v nové technologie.

Informatizacia verejnej spravy sposobila najma:
¢ znizenie ndkladov na prevadzku verejnej spravy
e skvalitnenie a zefektivnenie vntitornych procesov verejnej spravy

e zabezpecenie trvalej dostupnosti sluzieb verejnej spravy obanom

Dokument “Global Action plan for Electronic Commerce vypracovany za Gcasti OECD
definuje zdkladné principy, ktoré slizia ako vychodiskd pre podporu rozvoja
elektronického obchodu v SR:

Rozvijanie elektronického obchodu by malo prebiehat’ za ucasti verejného aj sukromného
sektora. Povinnostou sukromného sektora by malo byt zlepSovanie komerénych rieSeni
a technologii, zatial’ ¢o Stat by vytvaral priaznivé legislativne prostredie.

Pravne predpisy pre elektronicky obchod by nemali byt’ vytvarané len pre urcitt krajinu,
ale mali by priniest’ spolo¢ny efekt pre viacero krajin naraz, resp. pre urcité regionalne
zoskupenie ako napr. EU.

Ucast’ §tatu na elektronickom podnikani by mala byt minimalna, mal by vytvéarat len
priaznivé prostredie, ktoré by korektne, transparentne, flexibilne a nediskriminacne
stimulovalo podnikatel'ské subjekty k elektronickému obchodovaniu.

Elektronicky obchod je globalna zaleZitost, preto by mala byt zabepecena medzinarodna
koordinécia a spolupréca.

Elektronické transakcie musia mat’ po legislativnej stranke rovnakt vahu ako po danove;.
Ak maé byt §tat regulatorom celého elektronického mechanizmu, pri volnej sit'azi musi

zabezpegit’ rovnaké podmienky pre vietkych. Uloha $tatu by sa mala pomaly zmensovat,
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az pokial' by nedosiahla nulovi hodnotu. Vtedy by sa vSetky kompetencie prenechali
vol'nému fungovaniu trhu.

Vsetky subjekty, ktoré vstupuju do obchodnych zavazkov formou elektronického obchodu,
by mali dbat’ na ochranu sukromnych udajov, anonymity a kotrolovat’” obsah transakcii.
Tieto skuto¢nosti vyplyvaju z ich slobodného a dobrovol'ného rozhodnutia. Pravidla vSak
musia byt’ v stlade s praévnymi predpismi.

Elektronicky obchod musi vzbudzovat’ doveru prostrednictvom vzdeldvania, poskytovania
relevantnych informacii, zvySovanim spolahlivosti a taktiez vytvorit prostredie pre
rieSenie Sporov.

Ak chceme aby boli naplnené tieto vyzvy aj na Slovensku, ktoré ponukaji moznosti

elektronického podnikania, musime vychadzat’ z uvedenych zasad.

4.3.1 Strategické ciele elektronického obchodu na Slovensku

¢ Vytvaranie podmienok pre dynamicky rozvoj elektronického obchodovania tak, aby
Z tohto rozvoja mohli profitovat’ slovenské podnikatel'ské subjekt a obCania

¢ ZacClenenie slovenského obchodu do eurdpskeho elektronického obchodného
priestoru a medzinarodnej del’by prace

¢ Dosiahnutie kompatibility obchodnych transakcii na Slovensku s obchodnymi
transakciami na trhoch krajin Eurdpskej tnie

¢ Vyuzitie vzdelanostného potencidlu pri tvorbe novych produktov a sluZieb
suvisiacich s rozvojom elektronického obchodu

¢ Zefektivnenie fungovania S$tatu vyuZzitim principov a nastrojov elektronického
obchodu ( informatizacia verejnej spravy).

Elektronicky obchod ovplyviiuje celt spoloc¢nost. Pokial ide o oblast’ ekonomiky,
prinos elektronického podnikania ma dlhodoby charakter. No je potrebné sa vysporiadat’ aj
surCitymi prekdzkami, ktoré sa musia eliminovat, pripadne minimalizovat. Prislu§né
opatrenia by mali byt’ zamerané najmai na:

¢ Investovanie do technologii — so zmenami Vv kazdom podniku, ktoré boli
ovplyvnené zavedenim elektronického systému, je potrebné vykonat’ aj organizac¢né
zmeny. Tieto operacie st vicSinou finan¢ne narocné a len mélo podnikov dokéze
najst’ dostatotné mnozstvo penazi na ich realizaciu. Tu by mal nastapit’ Stat,
ktorého ulohou by malo byt’ tvorba vhodnych nastrojov na podporu podnikom tak,
by bol zabezpeceny pozadovany stupeil rozvoja elektronického obchodu
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e Nové poziadavky na kvalifikaciu — zavadzanie novych technolégii vzdy vyzaduje,
aby prislusny pracovnik vedel snimi zaobchadzat. V sucasnosti kazdy
zamestnavatel' pozaduje od svojich pracovnikov aspoil minimdlne skusenosti
S pracou na pocitaci. To spdsobuje aj velku nerovnovahu zo strany uchadzacov
0 zamestnanie, pretoze vel'ka Cast’ z nich eSte nie je poc¢itaCovo gramotna. Preto je
dolezit¢ vytvarat podmienky pre ziskanie potrebného adekvatneho vzdelania,
zavadzat pripadné rekvalifikacné kurzy pre lepSie osvojenie si vedomosti
a predovsetkym kazdy uchadza¢ musi mat’ rovnaku Startovaciu poziciu ako ostatni.

e ZniZenie poctu pracovnikov v administrative a verejnej sprave — niektoré
Z tychto procesov uz prebiehaju aj v sucasnosti. No nie je vSak mozné vsSak
donekoneéna zavadzat' informaéné technologie a pripravit’ tak Pudi o pracu. Stat
musi najst’ optimalny pomer tak, aby pripadnych nezamestnaych l'udi vedel zaradit’
na inll pracovnu poziciu, aby trh pracovnej sily bol proporcionalne vyvazeny, a aby

tak nenarastala nezamestnanost’.

4.3.2 Sucasny stav elektronického obchodu na Slovensku

Statisticky urad SR vykonal v druhom §tvrtroku 2009 prieskum o vyuzivani
informacnych a komunikaénych technologii v domacnostiach a u jednotlivcov.
Referenénym obdobim bol prvy stvrtrok 2009. Prieskumu sa zucastnilo 4 500 domacnosti
a 4 172 jednotlivcov vo veku od 16 do 74 rokov.

Podl'a vysledkov prieskumu ma 64 % domacnosti osobny pocita¢ a 62,2 % domacnosti
ma pristup na internet. 41,7 % domécnosti mé Sirokopasmovy pristup k internetu. VAcsi
podiel informatizacie maji domacnosti s detmi do 16 rokov (80,9 %) a z nich viacpocetné

domacnosti (81,7 %). Regionalny pohl’ad na pristup k internetu ilustruje obr. 4.

67%

59,40%
56,70%

Zapad Stred Vychod

Obr. 4 Pristup na internet v jednotlivych regionoch SR v r. 2009

Zdroj udajov: Statisticky irad SR, 2009, vlastné spracovanie
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Internet pouzivaju viac muzi (79,7 %) ako zeny (76,6 %), mladi I'udia vo veku 16 az 24

rokov, Studenti (98,5%) a vysokoskolsky vzdelani (95,2 %), Co reprezentuje obr 5.

79,70%

76,60%

Muzi Zeny

Obr. 5 Vyuzivanie internetu podl’a pohlavia v r. 2009

Zdroj idajov: Statisticky virad SR, 2009, vlastné spracovanie

NajcastejSie sa pouziva internet na posielanie a prijimanie e-mailov (61,4 %),
vyhl'addvanie informdcii o tovaroch a sluzbach (50,3%) a citanie online novin alebo
casopisov.

Nakupovaniu cez internet sa v poslednych 12 mesiacoch (vratane referenéného
obdobia) venovalo 28 % obyvatelov vo veku od 16 do 74 rokov. Najcastejsie
nakupovanym tovarom boli odevy a Sportovy tovar (13 %), tovar pre domacnost’ (7,9 %) a
knihy, noviny, ¢asopisy a iny vzdelavaci material (7,1 %). Na tato skutocnost’ upozonuje
obr. 6.

Knihy, ¢asopisy a vzdelavaci material

Tovar pre domdcnost

Odevy a Sportovy tovar

Obr. 6 NajcastejSie nakupovany tovar za r. 2009

Zdroj udajov: Statisticky tirad SR, 2009, vlastné spracovanie
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Hodnota nakupov za posledny rok sa najcastejSie pohybovala od 100 do 499 Eur.
Najcastejsim sposobom platby za nakup cez internet bola hotovost’ (17 %). Len 3,4 %
jednotlivcov platilo prostrednictvom kreditnej karty a 10,4 % prostrednictvom predplatene;j
karty. Svoje zakladné spotrebitel'ské prava v suvislosti s ndkupom cez internet poznalo
27,8 % obyvatel'ov. NajcastejSie boli obozndmeni s moznost'ou vratenia tovaru v uréenom
kratkom case spojenym s vratenim penazi (23,4 %).Hlavnou prekazkou, ktord odradza od
nakupu prostrednictvom internetu, je skutocnost’, ze vyrobky nemozno vidiet’ ani chytit’ do

ruky. 42 % Slovékov sa tiez obava podvodu a zabezpe€enia on-line stranok.

4.3.3 Plusy a minusy nakupu cez internet v podmienkach SR

Pokrytie internetom je uz aj na Slovensku zna¢né, a to nielen vo firmach, ale aj v
domacnostiach. Coraz &astejsie zaGinaju aj Slovaci internet vyuZivat' nielen na zabavu a
komunikaciu s priate'mi, ale aj na nakupovanie. Ako vyplyva z prieskumov, najaktivne;jsi
pristup pri nakupe cez internet mé generacia tridsiatnikov.

Nakupovanie cez internet prindSa mnoZzstvo vyhod. Hlavnym benefitom je Siroky
sortiment tovaru, priCom mnohé produkty mozno ndjst vyluéne na internete, do
kamennych obchodov sa mnohé ani nedostanti. Velkym lakadlom je takisto cena — ta je
zvicSa podstatne nizSia ako za ten isty produkt v kamennom obchode, ked’ze predajcom
odpadaji naklady na prevadzku kamenného obchodu a skladovanie tovaru. V e-shopoch
byvaju navySe dost’ Casté akcie a zlavy. Pre mnohych predstavuje velkti vyhodu pri
nakupe cez internet aj fakt, Ze nemusia chodit’ po obchodoch, ale Ze si m6zu sortiment
pozriet’ a porovnat’ aj na inych portaloch z pohodlia svojej obyvacky, pricom tovar im byva
po ndkupe doruceny priamo domov. Aj fakt, Ze internetovy obchod nepoznd otvéracie
hodiny, a teda v ilom moZete nakupovat v noci alebo pocas vikendov, je pre mnohych
jednozna¢nym argumentov za.

Ako nevyhodu pri nakupe cez internet naopak mnohi uvadzaju fakt, Ze nemaji mozZnost’
si tovar ohmatat’, vyskusat’ a prezriet, Co vSak mnohé e-shopy rieSia tak, ze maju predsa
len jeden kamenny obchod alebo sidlo, kde st zvacsa produkty aj vystavené na vyskuSanie.
Prave sem si moézu prist nakupujici tovar aj osobne vyzdvihnat, ak neuprednostnia
dobierku alebo poslanie tovaru poStou. Pre mnohych su totiZ ndklady spojené s dobierkou
alebo poslanim tovaru poStou alebo po kuriérom zbytocné, ak byvaji v tom istom meste,

ako sa nachadza aj kamenny obchod e-shopu.
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4.3.4 Prava a povinnosti pri nakupe cez internet

Nakupovanie cez internet oSetruje Zakon o ochrane spotrebitela pri podomovom a
zasielkovom predaji. Podl'a neho ma zakaznik pravo odstipit’ od zmluvy do 7 pracovnych
dni odo dna prevzatia tovaru alebo od uzavretia zmluvy o poskytnuti sluzby. V praxi to
znamena, ze pri objednavke tovaru ma zakaznik tyzden na to, aby si rozmyslel, ¢i ho vobec
chce. Toto pravo ma aj v pripade, ak si tovar objednany prostrednictvom internetu
vyzdvihol osobne priamo u predajcu. V pripade pisomného dorucenia ziadosti o odstupeni
od zmluvy je predajca povinny mu vratit do 15 dni peniaze. Na tovar zaklpeny cez
internet sa vzt'ahuju rovnaké zaruéné podmienky, ako keby bol zakapeny v kamennom
obchode. Pri novych produktoch to znamena minimalne 24 mesa¢nt zaruku.

Co je dolezité, po vybaleni z prepravného obalu je potrebné dokladne si skontrolovat
neporusenost’ zdsielky. Mnohé Spedicné spolo¢nosti prepravovany tovar automaticky
poistuju, takze akakol'vek Skoda zavinena prepravcom bude v plnej vyske kompenzovana.
Ak v8ak zakaznik spravi chybu a poskodenie nezdokumentuje, predajca mu nepomoéze. O
nedostatkoch zistenych pri internetovom nakupovani moZze spotrebitel informovat
Slovenska obchodnt in$pekciu, aby tak prispel K ich odstraneniu. Naopak, ak je zakaznik s
tovarom spokojny, je vhodné o tom dat’ vediet’ na blogu alebo v diskusnych férach. Moze

tak pomoct’ d’alsim nakupujicim.

4.3.5 Dolezité aspekty pri nakupovani

Prvym a hlavnym pravidlom ndkupu cez internet by mala byt doveryhodnost.
Odportca sa nakupovat’ iba v obchodoch, ktoré uvadzaju kontaktné tidaje a v takych, ktoré
s potencidlnym zakaznikom pruZzne komunikuju. Malo by ist' o zabehnuté internetové
obchody s prepracovanym systémom predaja tovaru. Na webe musi byt v kazdom pripade
uvedena adresa a telefonicky kontakt. Ni¢ vSak nebrani tomu, aby si zakaznik sam overil
serioznost’ a ustretovost’ obchod jednoduchym zavolanim na jeho infolinku.

Pred samotnym nakupovanim sa oplati navstivit Specializované portaly ako napr.
www.pricemania.sk. Tieto portaly prinasaju sirok ponuku sluzieb ako pre uzivatel'ov, tak
aj pre internetové obchody, distributorov, firmy, ¢i odborné média. Ich hlavnou vyhodou je
moznost’ porovnania cien produktov v desiatkach internetovych obchodov na jednom
mieste a zaroven moznost posudit’ kvalitu ich sluzieb. Pri porovnavani ceny sa oplati
vSimat’ aj vSetky d’alSie néklady, ktoré bude internetovy obchod uctovat. Kym niektori
predajcovia uvadzaji finadlnu cenu, ini prirataji manipulacné poplatky a naklady na
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dorucenie, ¢o sa moze pri vacsich produktoch nemilo prejavit’ na cene. Pri vybere moznosti
platby je len na zakaznikovi, ktort si zvoli.

Kazdy slusny obchod ma na svojich strankach podl'a zakona nazov prevadzkovatela,
ICO, DIC, sidlo a vypis z registra, kde je podnikatel' zaregistrovany. Treba si riadne
prestudovat’” podmienky predaja a spravne vyplnit' formuldr. Napriklad ¢asto pouzivana
veta ,,tovar skladom* neznamend, Ze si ho zdkaznik moze vyzdvihnut fyzicky v sklade. Je
to len informacia, ze sa v sklade nachddza a je pripraveny na expediciu. T4 sa vSak
realizuje zvac¢sa az po zaplateni tovaru prevodom z bankového Uctu na ucet obchodu.
Seridzny obchod vicsinou az po zaplateni da zékaznikovi informaciu, ze mu objednany

tovar odoslal.

4.3.6 Certifikacia elektronickych obchodov podla SAEC

InStitacia, ktora sa zaoberd touto problematikou v Slovenskej republike sa nazyva
Slovenska asociacia pre elektronicky obchod alebo tiez skratene SAEC.

Certifikacia je proces, pri ktorom sa sleduji a hodnotia urcité kritérid a po splneni
tychto poziadaviek sa vydava certifikat. Certifikat je vlastne druh osvedcenia a podla
organizacie SAEC ide o splnenie zaruk a zavdazkov obchodnika voci zakaznikovi. Ide teda
najmi o bezpecny a bezproblémovy ndkup. Vlastnik certifikatu okrem iného je povinny
dodrziavat’:

e Uplné a pravdivé informdcie o prevddzkovatelovi internetového obchodu (ICO a

sidlo obchodnika, kontakty na zodpovedné osoby a pod.),

e Uplné a pravdivé informdcie o tovare, resp. sluzbe a cendch vrdtane vsetkych

poplatkov,

e Uplné a pravdivé informdcie o procese objedndvania, dodacich podmienkach a

sposobe vybavenia objednadvky

e Sposob a podmienky uplatnenia reklamacie tovaru, resp. sluzby,

e Sposob dalsej komunikacie so zakaznikom (e-mail, telefon...)

Tieto pravidla nariad'uje Slovenska asociacia pre elektronicky obchod v stlade
s platnymi zadkonmi a smernicami Eurdpskeho parlamentu, Rady pre elektronicky obchod,
obcianskeho zakonnika, zakona o elektronickom obchode, zdkona o ochrane spotrebitel’a
a zakona o stkromnych udajoch. Certifikacné pravidla vyZzaduji poskytnut zakaznikovi
dostatok informacii potrebnych pre rozhodnutie o ndkupe a uskuto¢nenie bezpecného

nakupu, ale sucasne nezat'azuji obchodnika nadbyto¢nymi poziadavkami.
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Certifikacia internetového obchodu je platnd 1 rok. Poplatok za certifikaciu je
Vv stcasnosti 166 € (5.000,- SK) a ¢lenovia SAEC maju narok na 50% zl'avu.Obchody ktoré
su drzite'mi certifikdtu SAEC, s opravnené pouzivat’ na svojich internetovych strankach
aj logo certifikovaného obchodu. Na Slovensku su vlastnikmi tejto licencie napriklad

nasledovné obchodné portaly: ’r

#2) | BEZPECNY

www.obchodny-dom.sk D NAKU P
www.martinus.sk SAEC

www.mall.sk Obr.7 Logo SAEC
www.hej.sk Zdroj: www.saec.sk

4.3.7 Prieskum SAECu o nakupe cez internet v roku 2009

Ako sa uvadza v tlacovej sprave z dia 27. Januara 2010, predaj cez internet v roku 2009
lepsie vysledky v porovnani s rokom 2008, ato aj napriek nepriaznivému pdsobeniu
finan¢nej a hospodarskej krizy na spravanie spotrebitel'ov. O tom, Ze popularita ndkupov
na internete neustale rastie sved¢i najmé skutocnost’, Ze internetové obchody cetelem.sk,
hej.sk, hop.sk, mall.sk, martinus.sk, obchodny-dom.sk a pelikan.sk, vybavili spolu v roku
2009 0 29,2% objednavok viac ako v predchadzajicom roku 2008.

Celkovy obrat vysSie uvedenych internetovych obchodov, ¢lenov SAEC, dosiahol
v roku 2009 hodnotu 65,39 mil eur ¢o je 00,9% viac ako rok predtym a bolo na to
potrebnych 402 397 objednavok.

V segmente predaja tovaru bolo zrealizovanych 325 984 objednavok v celkovej sume
36,49 mil eur. Priemerna cena uskuto¢nenej objednavky sa pohybovala na urovni 111,94
eur. Struktira platiecb za objednavky sa menila iba minimalne. Najfrekvetovanejsie

spOsoby platenia za tovar ilustruje obrazok 8.

63%

dobierka v hotovosti prevodom cez splatkovy
BU predaj

Obr. 8 Druh platby pri objednavke cez internet v r. 2009

Zdroj udajov: Tlacova sprava SAEC, 2009, vlastné spracovanie
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Obrat v sektore sluzieb vrovnakom obdobi dosiahol 28,90 mil eur pri 76 413
objednéavkach. Oproti roku 2008 to znamena rast obratu o 11,5% a rast poctu objednavok
0 39,4%. Obdobne ako pri predaji tovaru je aj Vvtomto segmente zretelny trend
rychlejSieho rastu poétu objednavok a novych zakaznikov v porovnani s rastom obratu.

Platby za nakup sluzieb prebiehaju takmer vyhradne prevodom na bankovy tcet.

4.3.8 Najpouzivanejsie internetové stranky na Slovensku
Internetova verejnost’ a klienti internetovych obchodov si po prvykrat zvolili najlepSie
slovenské e-shopy roku 2009. Cenu kvality medzi obchodnymi domami ziskal

www.obchodny-dom.sk.

1. miesto
www.obchodn
y-dom.sk

2. miesto
www.hej.sk

3. miesto
www.biga.sk

Obr. 9 Cena kvality 2009 — v§eobecné obchodné domy

Zdroj udajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie

V kategorii Specializovanych internetovych obchodov si prvenstvo vybojoval
www.topgal.sk. Ide o stranku, ktora sa Specializuje na predaj réznych vakov a tasiek. O
najkvalitnejSich obchodoch rozhodovali prostrednictvom dotaznika spokojnosti ich redlni

zakaznici. Prvé tri miesta v rebri¢ku obl'ibenosti st znazornené na obr. 10.

1. miesto

www.topgal.sk 2. miesto

www.

parfums.sk 3. miesto

wWww,
vvtech.sk

Obr. 10 Cena kvality 2009 — $pecializované obchodné domy

Zdroj ddajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie
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V kategérii popularity rozhodovali vSetci pouzivatelia internetu o ktoromkol'vek
internetovom obchode. Za najpopularnejsi obchod roku si zvolili www.parfums.sk,
nasledované obchodmi martinus.sk a hej.sk. Ostatné priecky obsadili obchody, ktoré st

vyobrazené na obr. 11.
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RS

Obr. 11 Cena popularity 2009

Zdroj udajov: IT News, 2009, vlastné spracovanie

Pri obchodnych domoch s bohatym sortimentom oceniuju klienti predovSetkym ich
Siroky zaber, moznost’ nakupit’ produkty z viacerych kategorii a uSetrit’ tak na poStovnom,
ako aj rychle dodanie tovaru. V Specializovanych obchodoch si zakaznici cenia uzke
zameranie a z neho vyplyvajicu vysoku odbornost’ a schopnost’ poradit’ pri nékupe.
Hlasovanie prebichalo od zaciatku roka 2009 do konca februara 2010. V kategoriach
kvality hlasovalo za tridsiatku prihlasenych obchodov priblizne 12 000 zékaznikov.
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Zaver

S objavovanim novych moznosti internetu akou bolo napr. posielanie elektronicke;j
posty alebo udajov, vznikla myslienka preniest’ svet obchodu aj na monitory pocitacov.
Firmy zacali postupne zistovat,, ze internet moze sluzit' ako multifunkény prostriedok. Na
jednej strane podnik mohol vyuzit’ internet ako marketingovy nastroj na svoju prezentaciu
ana druhej strane realizovat’ cez internet obchodné transakcie. Skuto¢nost’, ze tato cesta
bola efektivna, dokazuje aj to, Ze tieto myslienky pretrvali dodnes a nabrali realny obraz.

Elektronicky obchod postupne zacal spajat’ rozli¢né spoloc¢enské skupiny. V prvom rade
to boli podniky, ktoré realizovali transakcie medzi sebou, d’alej spotrebitelia, ktori sa stali
signifikantnou zlozkou a podstatnym spésobom ovplyvnili konkurenciu medzi podnikmi,
anapokon aj vlady, ktoré tieto postupy zacali uplatiovat vo sfére informatizacie
spolo¢nosti.

Elektronickym obchodom sa v sGi¢asnosti nepovazuje uz len nakup a predaj tovaru, aj
ked’ vo velkej miere je prave tento druh obchodovania najviac zastipeny, ale zahriiuje aj
odosielanie alebo prijatie akéhokol'vek druhu informécie cez internet. NajrozSirenejSou
formou, akou mozno elektronicky obchodovat’ s informéciami, su internetové stranky. Su
vlastne marketingovym nastrojom a slizia ako komunikaény prostriedok. Dalgia forma
elektronického obchodu je nemenej zndma a U mnohych uZivatel'ov vel'mi obl'ibena. Je to
elektronickd poSta. Jej nespornd vyhoda spociva vtom, Ze nie je ovplyvnena Casom
amdzeme s iou disponovat’ kedykol'vek. Dalsie formy komunikacie, akymi su chat, hlas
cez internet alebo videokonferencia, zaznamenavaju v poslednom obdobi prudky rast
a popularitu najmd u mladsich uzivatel'ov. Spolu s internetovymi strankami vyuzivaji
firmy aj internetovu reklamu. Podniky ju realizujii najmé za cielom zvySenia pozornosti
U spotrebitel’ov.

Co sa tyka prinosov elektronického obchodu pre podnikatelov je ich hned’ niekolko.
V prvom rade globalny charakter internetu dovol'uje podnikatel'om prenikat’ jednoduchym
spdsobom na zahrani¢né trhy. Ak si zoberieme ekonomicku stranku, elektronicky obchod
sa financéne javi ako velmi efektivny, nakolko pociatocné naklady st v nizke
a prevadzkovanie nevyzaduje vysoké financné vydaje. K ostatnym vyhoddm moézeme
zaradit' skvalitnenie marketingovych postupov alebo zlepSenie imidzu podniku.
Obl'tbenost’ elektronického obchodu u zdkaznikov je tiez vysokd ato najméi

Z nasledovnych dovodov. Spotrebitel mdze nakupovat’ akykol'vek tovar v 'ubovolnom
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Case. Pri vyhladavani si moze zobrazit' viacero cenovych ponuk, z ktorych moze zvolit
najlacnejsi tovar. Zakaznici sa mézu o svoje skusenosti s nakupom podelit’ s ostatnymi, ¢o
zvysuje dopyt.

Okrem uvedenych vyhod su s elektronickym obchodom aj zna¢né problémy. Tieto
nevyhody najviac sposobujii podnikatel'ské subjekty. Bud’® moéze ist o neochotu
komunikovat’ so zakaznikom, nedodrzanie dodacich alebo platobnych podmienok. Mnoho
uzivatel'ov, ktori eSte nemaju skiisenost’ s nakupom cez internet, ako riziko vyuzitia tejto
nakupnej moznosti uvadzaju, ze nie je dostatocne zabezpeCend bezpecnost’ transakcie.
O zamedzenie tychto obav sa staraju spoloc¢nosti, ktoré kontroluju bezpecnost’ jednotlivych
internetovych obchodov a po splneni podmienok vydavaja certifikaty bezpe¢nosti. Tieto
certifikdty maji byt odkazom pre zdkaznikov, u ktorych vyvstavaji pochybnosti ziskat
prvé skusenosti s nakupom cez internet.

V poslednej kapitole prace je rozobrana aj situacia v Slovenskej republike. Délezitym
predpokladom pre rozvoj elektronického obchodovania je geografickd a cenova dostupnost’
internetu. Ako vyplyva zvyskumov Statistického uradu, dostupnost’ internetu
Vv jednotlivych regionoch Slovenska je viac ako 50 %. Toto ¢islo nie je malé, avSak
z pohl'adu EU stale zaostavame za vyspelymi zapadnymi krajinami. Odstranenie tohto
problému by malo byt zabezpedené zlep$enim infrastruktiry. Co sa tyka konkrétneho
tovaru, v nakupovani s na prvom mieste odevy, d’alej tovary pre domacnost’, a nakoniec
knihy. Hodnota nakupov sa pohybovala v rozmedzi od 100 do 500 EUR. Najrozsirenej$im
sposobom dodania a platby za tovar zostdva aj nad’alej dobierka. Tato skuto¢nost’ vyplyva
najmi z nedoveryhodnosti spotrebitel'ov voci elektronickym bankovym systémom a preto
radsej preferujt platbu v hotovosti.

Ako vyplyva z vyskumov nielen Statistického tiradu, ale aj Slovenskej asociacie pre
elektronicky obchod, e-obchod zaznamenava na Slovensku rastiicu tendenciu a obl'ibenost’
aj napriek nepriaznivej ekonomickej situacii v sti¢asnosti. V budicnosti sa predpoklada, ze
tento rast nadobudne eSte rychlejSie temto a v rebri€ku popularity u zdkaznikov nielen na
Slovensku, ale aj na celom svete zaujme elektronicky obchod prvé miesto ako najlepsi

a najvyhodnejsi sposob nakupu.
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Prilohy:

Priloha 1: CD médium — bakalarska praca v elektronickej podobe
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