Marketing — otazka ¢. 1

VYSVETLITE MOZNOSTI VYUZIVANIE ELEKTRONICKEHO MARKE  TINGU
A ICH REALIZACIU V PODMIENKACH SR.

UZ niekd’ko rokov internet fascinuje svojimi mozZnasni vyuZitia ako marketingového nastroja ktorymdsgu
oslovit tisice T'udi Hadanej ciBovej skupiny. Je sasnym celosvetovym fenoménom, ktory svojim vplyvom
vyznamne ovplyiuje Fudskd komunitu. Je to nové komuniké médium, ktoré nepochybne, obrazne povedané
skratilo vzdialenosti na naSej planéte.

Moderny marketing sa bez internetu nezaobide Marketing na internetéasto ozn&ovany aj ako

e—marketing, predstavuje vyuzivanie sluzieb internetu preizéaluci podporu marketingovych aktivit. Napr.
podpora imidZa firmy alebo produktu, internetoviaea, autorizovany mailing, public relations, ce@olitiky,
distribdcie on-line af.

Elektronicky marketing je teda z&konitou predstavou ako vyuZirgasoveé rozsirenie internetovych technolégii ku
komeknym aplikaciam a mbézeme ho povazova prvu fazu elektronického podnikania, ktoré d&lasického IiSi
prave médiom — INTERNET.

Elektronické podnikanie znamend vyuZitie inforndaych a komuniké&nych technol6gii ku zvySeniu efektivnosti
vztahov medzi podnikmi a a medzi individualnymi uzé¥ati. Od klasického obchodovania sa lisi médiom -
INTERNET

Medzi najviac vyuZivaneé sluzby Internetu patria:

e E-malil

 Worl Wide Web - najzaujimavejSia internetova. sluzba, ktora umm@ tvorbu a pouzitie hypertextovych
dokumentov, ktoré si navzdjom prepojené a slUZipraaentaciu informacii. Tieto hypertextové dokutygesu
zékladnym rozhranim pre elektronické obchdovanie.

» Gopher - sltizi na manipulaciu so subormi a adresarmntermete

 FTP /File Transfer Protocol - nastroj na-prenos suborov medzi dvomd&itadmi. Vyuziva sa najma na
distribaciu softvéra

» Usenet- vyuZiva sa na globalnu distribaciu sprav metnmi diskusnych skupin

» Telnet - dovd'uje uZivatéovi prihlast’ sa k vzdialnému pidtacu a pouzivé ho

Internet sa vyzriaje 3 vynim@&nymi viastnosami, ktoré zvyhotluju elektronické obchodovanie od klasickych
obchodov:

1. GLOBALNOST - internet je globalnym médiom, jeho www sluZmaciiuje naviazig na vybudovanu
infraStruktdru internetu, ktora je pritomna vo W§eh kontinentoch a Statoch svetaldka globalnosti internetu
je kazdéa informécia, ktord na internet umiestnikndispozicii v celom tomto médiu, bezlaldu na hranice
Statov a kontinentov. Tzn. Ze z ktoréhbtkek miesta tejto siete sa pozrieme na v3etky mikata sa mézeme
dosta’ a vzdy vidime v podstate to isté — vSetky miear@wei. ( V Prahe vidime to ist#o na Novom
Zélande...)

2. OKAMZITOST — internet je elektronickym médiom , ktory pracujeedlnomsase. A poskytuje nam okamzity
vysledok.

3. AUTOMATIZOVATE INOST — sp@iva v schopnosti veci automatizava

GLOBALNOST nam sama o sebe prina3a pre abéasktronickych obchodov 2 dblezité konkureé vyhody:
1. Sirka sortimentu — v globalnom médiu si obchodmiéZu dovol ma’ SirSi sortiment ako v ktoromReek
supermarkete. &im v&:si sortiment, tym lepSie sluzby mdzu poskyteuojim zadkaznikom.
2. Specializacia — internetova komunita je idealnyrstrmdom pre ziskanie pravidelnych navstevnikovegle
spbsob ako posilov¥apecializaciu ufitej oblasti a budowasi znaku.



Internet dnes uz dospel do fazylksa stava univerzalne akceptovanym médiom, ktBajxuje komunikéaciu firiem
aludi. Na internete vznika cela rada sluzieb a teldigicautomatizujlice obldsnedzipodnikovej spoluprace.

ZMENA NAKUPNEHO A PREDAJNEHO CHOVANIA FIRIEM POD VP LYVOM E-
OBCHODOVANIA???

V minulosti firmy uskuténovali svoje nakupy prostrednictvom profesionalngékupcov, ktori si prezerali katalégy,
telefonovali svojim dodavatem a snaZili sa s nimi dohodhta lepSich obchodnych podmienkach. Dne3ni moderni
agenti vyuZivajdnternet, ktory uz ponudka omnoho viac informécii ako v minuloBtrmy mézurahSie vytiadava
najlepSieho dodavdta a preverowajeho Gverovu sp@hlivog’ a minulog. Na internete sa objavia poskytovatelia
zprostredkovat&skych informécii, ktori budld za drobny poplatok tawsva a poniké& hodnotenie rbznych
dodavaté.

Napr. firma Cisco Systems registruje na svojej wlboviac nez 400 000 navstev za mesiac . Formeunietu
poskytuje pristup nahodnym zaujemcom, registrovangkaznikom, distribtnym parterom a dodavdtem.
Registrovani zakaznici mo6zu vSetky svoje transakdienou Cisco realizovaon-line. Viac nez 75% objednavok
vybavuje firma cez internet a kazdu z nich doka#zavit’ 0 3 dni rychlejSie ako produkty objednané inymi
metddami. Firma tvrdi, Ze im ich webova strankai 880 milibnov dolarov réne a taktiez prispieva k ¥8ej
spokojnosti zakaznikov a parterov.

Dnesni spotrebitelia maju viac moZnosti zfsk&ité vyrobky alebo sluzby. Konkurencia medzi réznyreédajnymi
kanalmi nadobida na intenzite. Skalu predajnyetélke , ktoré mé k dispozicii zakaznik mézeme rb2di
tychto kategorii:

Kanél maloobchodnych predajni

Katalégovy kanal

Kanal televiznych doméacich nakupov

Kandl priameho vyrobcu

Kanal elektronického sprostredkovide- zakaznik si mdze néjarebovu stranku inforngaého
sprostredkovat@, ktory popisuje a porovnava tizitkové viastnogtobku a cenovi Uroweod vSetkych
dostupnych znaek a taktieZ uvadza , kde je mozné kiga najlepSie ceny. Elektronicky sprostredkoiatéze
byt plateny reklamnymi agentirami, a vysledkom j&immosti je zniZenie cien vyrobcov, zvySenie polendli
zakaznikov a zarovigeho vlastny zisk.

agrwNPRE

Naozajstnou revoliciou v oblasti obchodovania &aestlektronicky obchod ktory vyuziva moZznosti vypitovej
techniky a modernych komunikaych médii. Tak mdéZzeme vSetky obchodné transakdiewova priamo z viastnej
kancelarie Ci uz ide o naleZitosti spojené s bankovymi operacialom, objednavanim tovaru, zasielanim faktar a
podobne.

Jednou z najprepracovanejSich foriem akou sarelgkky obchod realizuje j&DI - elektronicka vymena dat.
V systémoch priamo komunikuju gitacové aplikacie obchodnych partnerov, ktoré si s marh 'udskych zasahov
zasielaju obchodné dokumenty. Hlavnym I'oim tychto systémov je nahradenie papierovych dokbove
elektronickymi., ¢o je bezpeénejSie a efektivnejSie. Z'adiska typového zaradenia existuju tri najvyznasieej
kategérie internetovskych obchodnych systémov:

«Virtualny elektronicky obchod - predstavuje najjednoduchsSiu formu elektronickéhohodovania. Ide
tu o online marketing firmy alebo obchodu. Najdé@igZou Glohou je zvysidopyt po ponikanych vyrobkoch.
Medzi vyhody takychto systémov patri zniZzenie ndélana predaj a marketing, rozSirenig&tpgpotencialnych
zékaznikov a prienik i na trhy, ktoré by boli plagickom spdsobe predaja nedostupné.

«Virtualna elektronicka burza - v tomto pripade sa zobrazuju online ponuky, @jovarov a sluzieb.

«Virtualny obchodny dom - v tomto pripade ide o zoskupenie viacerych etelitkych obchodov, ktoré
moZzu ale i nemusia migedného prevadzkovdi® Na rozdiel od elektronického obchodu je tu s@né véSie
mnoZstvo pondk a pouZivditeri svojich nakupoch nemusi pracne Kgthava elektronické adresyalSich
elektronickych obchodov.



Ako teda takyto elektronicky predaj prostrednictvonternetu funquje???

Po zadefinovani poziadaviek na systém sa vitugitad forma elektronického obchodu. T4 je zaloZzena na
pésobeni prostrednictvom sluzieb WWW. Po vytvonedkupného systému je potom zo strany prevadzkiwate
dodavand aktualna ponuka a prislusné cenové reldaigtevnos takéhoto nakupného prostredia sa zvy3uje nielen
pritomnosou elektronickej adresy v zoznamoch Badetoch, ale najmd podporou prostrednictvom reklamnych
banerov. Potencionalny kupujuci ma potom moZnes'mi jednoducho pristupovak prisluSnym ponukam,
vzajomne ich porovnavaa tovar, ktory zodpoveda jeho predstavam aj olgedPosledny krok realizacie predaja -
platba nie je eSte v &dsnosti na internete Uplne vyrieSeny.

Platba za objednany tovar by mala prebéhald, Ze zakaznik posk&slo svojej kreditnej karty a na ochranu
pouzije napriklad technolégiu SS&ecure Server Line - protokol na Sifrovanie premos@i Existuju vSak stale
pochybnosti o Gplnej bezprosti takto realizovanych platieb a pretotaatejSie pouziva klasicka forma kontaktu so
zakaznikom , napriklad predajom na dobierku. Dolbndsti sa predpoklada Uplna bespes’ elektronickych
platieb.

Firma, ktora sa rozhodne pre podnikanie prostrédmic Internetu by si teda mala uvedénicité pravidla:
*jasnos alahkos navigacie
srychle n&itanie strdnok
*stikromie kupujucich
«odborna pomoc
evratenie paazi
evyvazeny graficky dizajn

P&t krokov k online obchodu
Na prvy poliiad sa zda, Ze budovanie online obchodu je prii&t#. AvSak nie je to az tak straSné. Vyzaduje
si to poznanie pgjednoduchych krokov k online obchodu:

Krok 1: Web Server - tu firma htigie svoje stranku
Krok 2: Platobny Server

Krok 3: Uspokojenie objednavok

Krok 4: Propagacia stranky

Krok 5: Monitoring a analyza

Vyhody a nevyhody elektronického obchodovania

Vyhody:

» dostupnos dedem dni v tyZdni, 24 hodin denne

» odpadéa nutnasjazdy autom, parkovanie a nakup priamo v predajrinamend Usporu naklado¢asu

» rychlog’ - oproti klasickej poStovej komunikacii st vSetdgktronické zasielky dotené do niektkych hodin

* bezchybnos

* zniZenie ndkladov na skladovanie a zasielanie dehtow

» rapidne klesaju rezijné ndklady a zvySuje sa maZpotencialneho zasahu

* nespornou vyhodou je , Ze takéto predajné systémasozdiel odklasickych obchodov otvorené NON-8TO

Nevyhody:

» menSia dévera klientov k priamym platbdm prostretdoim p@itacovych sieti

» nedorieSendasurcitych pravnych problémov sivisiacich s elektronitkgbchodovanim v zdkonodarstve.
» dodanie objednaného tovaru méze frialebo viac dni

» z&kaznik si pred objednavkou neméze tovar prearatmaté



AKO SA ZMENI MARKETING RESP. MARKET. CINNOSTI V DOSLEDKU ELEKTRONICKEHO
OBCHODOVANIA:

1 — tradény marketing {’alej len 1)
2 — kybermarketingdalej len 2)

REKLAMA:

1. priprava tlgenych materidlov, zvukovych a obrazovych zaznam@owivanie Standardnych medialnych
prostriedkov ako je televizia, rozhlas, novingaaopisy. Zvyajne je mozné prezentavden obmedzené
mnoZstvo informacii

2. koncipovanie rozsiahlych infornsaych materialov, ich zverejnenie na podnikovych eglech strankach, nakup
reklamy na inych strankach

SLUZBY ZaKAZNIKOM:

1. poskytovanie sluzieb 5 dni vtyzdni, 8 hodin denngredajniach alebo telefonicky ako reakcia na ziota
zakaznikov, vybavovanie opravarenskyctidrzbarskych navstev u zakaznikov

2. poskytovanie servisnej podpory 7 dni v tyzdni, 28lih denne, zasielanie telefonickych, faxovych aleb
mailovych reiSeni , ndprava problémov na’kispomocou péitacovej diagnostiky

PREDAJ:

1. telefonatyc¢i navstevy potencidlnych zaujemcov a zdkaznikokedyedenie produktov fyzicky alebo pomocou
projelkcného zariadenia

2. videokonferencia s potencialnym zaujemcom a preeiviedproduktu na monitore giteca

PRIESKUM TRHU:

1. pouzitie technik individualnych pohovorov, ohnisiol /zaujmovych / skupin a postovyeh telefonickych
prieskumov

2. poutzitie spravodajskych skupin k diskusiam a pohmwvip pouZzitie e-mailovych dotaznikov

SLOVENSKO

Mnoho firiem na Slovensku ma vlastnia webovskl &man no formu elektronického obchodovania nevyaziv
Webovska stranka slUzi &&inou na propagaciu firmy. Je pristupnd v slovemskanglickom jazykug¢i nemeckom
jazyku.

Zé&kaznik alebo potencialny odberase mbze préitat’ nie¢o z histérie firmy a aktivitach. Najzaujimavejsiag’ tvori
ponuka vyrabanych vyrobkov alebo sluzieb. Strankgaplnené zaujimavymi fotografiami s vyobrazenfodpktov
(sluzieb). Vyrobné firmy okrem ilustracii, poskyfupa svojej webovskej stranke r6zne rady a zaugnaormacie.
S pripadnymi otazkami sa mézme ohtat kontaktn( adresu uvedenud vzdy na konci inteuegstranky.

Okrem www stranokei uZz na propagaciu alebo na ziskavanie délezitydbrinacii o konkurencii a novinkach
vyuzivaju firmy aj e-mail, na rychlu komunikéciu seojimi obchodnymi partnermi.

POHIZAD DO BUDUCNOSTI

Nastupca priemyselnej spéhwosti ktorym jeinformaéna ekonomika bude postupovaa meni takmer vsetky
aspekty kazdodenného Zivota. Kyberneticky priestas uvedie do veku, v ktorom bude nakupovanie dgjre
automatizovanejsi a pohodinejsi. Firmy budd medbios navzdjom i so svojimi zakaznikmi prepojenéudinou
siefou. Informécie budu na internete okamzite a bemplaridi’ po celej zemeguli. Predajcovia buditnoiahtend
identifikciu potencionalnych zékaznikov a kupujdoudd ma& urahiena identifikaciu najlepSich predajcov
a produktov. Cas a vzdialena’s ktoré v minulosti fungovali ako obrovské néakladowa obchodné bariéry sa
neporovnaténe skratia. Pracovnici marketingu budd mtstel zakladu prehodndtiprocesy, prostrednictvom
ktorych identifikuju, komunikuju a zabezpgu hodnoty pre zakaznikov. Budd musElokonali svoje schopnosti
v oblasti riadenia jednotlivych zakaznikov a spo@n Budl musi€ svojich zakaznikov zmetiv spolutvorcov
poZadovanych produktov.



