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ABSTRAKT

KUBIS, Matej: Implementacia E-commerce v B2B sektore. — Ekonomicka univerzita
v Bratislave; Fakulta hospodarskej informatiky, Katedra Hospodarskej Informatiky. Ing.
Pavol Jurik, PhD. — Bratislava FHI, 2022, 67 s.

Zavere¢na diplomova praca je vypracovana na tému implementécia e-commerce v B2B
sektore. Cielom zavereCnej prace je vykonat' Kvalitativne a kvantitativne porovnanie
jednotlivych rieSeni v oblasti elektronického obchodu v B2B sektore, identifikovat’ podobné
znaky, rozdiely a silné a slabé stranky kazdej z vybranych platforiem. Praca je rozdelena na
tri kapitoly, obsahuje 5 obrézkov a 14 tabuliek. Prva kapitola je venovana vSeobecnej
charakteristike elektronického obchodu, kratkeho pohl'adu na e-commerce z hl'adiska
historie, popisaniu vztahov, ktoré vznikaji pri obchodnom styku a definovanie hlavnych
prvkov, funkcii a technoldgii elektronického obchodu. V d’alSej ¢asti prace charakterizujeme
ciel’ a metodiku uplatnen( pri vypracovavani tejto prace. V poslednej kapitole sa venujeme
kvantitativnemu a kvalitativnemu porovnaniu vybranych rieseni elektronického obchodu
pre spolocnosti posobiace v B2B sektore. Vysledkom rieSenia danej problematiky je
rozdelenie tychto rieSeni do dvoch skupin a nasledné porovnanie podla metédy hodnotenia

ponuk.
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ABSTRACT

KUBIS, Matej: Implementation of e-commerce in B2B sector. — University of Economics in
Bratislava. Faculty of Economics Informatics, Department of Applied Informatics — Thesis
supervisor: Ing. Pavol Jurik, PhD. — Bratislava FHI, 2022, 67 p.

The final diploma thesis theme is Implementation of e-commerce in B2B sector. The main
goal of thesis is to compare e-commerce in B2B sector from quantitative and qualitative
aspects, identify similarities, common aspects and pros and cons of chosen solutions. Thesis
is divided into 3 chapters, contains 5 pictures and 14 tables. First chapter is dedicated to
general characteristic of e-commerce, short introduction from historical point of view,
explanation of relationship between business subjects and definition of main elements,
functions, and technologies of e-commerce. Next part of thesis characterizes the main goal
and methodology of writing this thesis. Last chapter is dedicated to quantitative and
qualitative comparison of choosed e-commerce solutions for companies operating in B2B
sector. Result of research are two groups of e-commerce solutions and their comparison

using tender evaluation methodology.

Keywords: e-commerce, e-commerce in B2B market
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Uvod

Sucasna doba, V ktorej sa technologie hybu milovymi krokmi dopredu a globalny
obchod sa Coraz viac odohrava v online priestore si vyzaduje vyrazny pokrok aj vo svete e-
commerce. Od Utlych pociatkov elektronického obchodu, ktoré datujeme uz v roku 1948 az
po sucasnost’ sme sa ako spolo¢nost od jednoduchej vymeny sprav a dokumentov
dopracovali k uzatvaraniu sofistikovanych obchodnych dohdd a ndkupov prostrednictvom
siete internet.

V diplomovej praci sa budeme venovat elektronickému obchodu najmé v
sektore business-to-business (B2B), teda v pripadoch, ked’ obchoduju spolo¢nosti medzi
sebou navzajom. Tento typ obchodného vzt'ahu predstavuje v online priestore odlisné
postupy a pristupy k nakupnému procesu a k procesom, ktoré k nemu prislichaju. Z tohto
dovodu riesenia elektronického obchodu pre B2B zidkaznikov musia byt ovela
komplexnejsie a obsahovat rozli¢né funkcie, nakol'’ko nakupny proces medzi spolo¢nostami
ma iné nalezitosti ako nakup Standardného spotrebného tovaru akéhokol'vek uzivatela.
Procesy ako vyjednavanie o cene, dohadovania platobnych podmienok a pod., ktoré su
beznou stcast'ou obchodného rokovania a uzatvarania obchodov sa tak museli preniest’ do
online priestoru.

Ciel'om diplomovej prace je vykonat priblizit' elektronicky obchod v B2B sektore,
vykonat’ analyzu, porovnat’ vhodné vybrané rieSenia pre spolo¢nost’, ktord hl'ada rieSenie
na vstup do sveta elektronického obchodovania. Aby sme sa dopracovali k stanovenému
ciel'u prace, najskor je potrebné oboznamit’ sa so vSeobecnymi teoretickymi poznatkami
v rdmci elektronického obchodu anasledne priblizit konkrétne rieSenia elektronického
obchodu, vybrane pre tcely tejto prace. Tie nasledne podrobit’ analyze, posudit’ a vyniest
vysledok komparécie tychto rieseni.

Prva kapitola obsahuje stru¢né zhrnutie historie elektronického obchodu, vysvetl'uje
mozné vztahy medzi jednotlivymi subjektami a priblizuje hlavné prvky, zakladné funkcie
a technoldgiu elektronického obchodu.

Obsahom druhej kapitoly je stanovenie ciel'a prace a metodiky prace. Téato kapitola bude
venovana postupom, ktorymi bude vykondvané porovnavanie vybranych e-commerce

rieSeni.



Tretia kapitola je venovana vysledkom vyplyvajucich  z kvalitativneho

a kvantitativneho porovnania jednotlivych rieSeni a ndsledného porovnania.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky u nas a v zahranici

Elektronicky obchod, bezne znamy ako e-commerce, slizi na obchodovanie s
produktmi alebo sluzbami, ktoré vyuZzivaji najrozsiahlejSiu pocitacovl siet’ - internet.
Elektronicky obchod funguje pomocou technolégii ako elektronicky prevod finanénych
prostriedkov, vymena informdcii a riadenie dodavatel'ského retazca, online marketing,
online spracovanie transakcii, elektronickd vymena udajov (EDI), systémy riadenia zasob,
automatizované systémy zberu udajov a rozne analytické néstroje na vyhodnocovanie
zberanych dat.

Neexistuje ziadna vSeobecne dohodnutd definicia elektronického obchodu alebo
elektronického podnikania. Autori uznavaného portalu Investopedia definuju elektronicky
obchod ako pojem, ktory oznacuje obchodny model , ktory umoziuje spolo¢nostiam
a jednotlivcom nakupovat’ a predavat’ tovary a sluzby cez internet. Elektronicky obchod
funguje v Styroch hlavnych segmentoch trhu a mozno ho vykonavat prostrednictvom
pocitacov, tabletov, smartfonov a inych inteligentnych zariadeni. Takmer vSetky mysliteI'né
produkty a sluzby st dostupné prostrednictvom transakcii elektronického obchodu vratane
knih, hudby, leteniek a financnych sluzieb , ako je investovanie do akcii a online
bankovnictvo. [4]

Encyklopédia Britanica zase definuje elektronicky obchod ako udrZiavanie vzt'ahov
a vykonavanie obchodnych transakcii, ktoré zahffiajii predaj informacii, sluzieb a tovaru
prostrednictvom pocitacovych telekomunika¢nych sieti . Hoci v Tudovom jazyku sa
elektronicky obchod zvyc¢ajne vztahuje len na obchodovanie s tovarom a sluzbami cez
internet, zahffia SirSiu ekonomicku ¢innost’. Elektronicky obchod pozostava z obchodu
medzi podnikmi a spotrebitelmi a medzi podnikmi, ako aj z internych organizacnych
transakcii, ktoré podporuju tieto ¢innosti.

Technicky spisovatel Wesley Chai definoval elektronicky obchod pre portal
TechTarget ako nakup a predaj tovaru a sluzieb alebo prenos finan¢nych prostriedkov alebo
udajov prostrednictvom elektronickej siete, predovSetkym internetu. Tieto obchodné
transakcie prebiehaju bud’ ako medzi podnikmi (B2B), medzi podnikmi a spotrebitel'mi (
B2C ), medzi spotrebiteI'mi a spotrebitel'mi alebo medzi spotrebiteI'mi a podnikmi. Pojmy
e-commerce a e-business sa ¢asto pouzivaju zamenitel'ne. Termin e-tail sa niekedy pouziva

aj v suvislosti s transakénymi procesmi , ktoré tvoria online maloobchodné nakupovanie.*
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Nakol'ko sa jednotlivé interpreticie definicie elektronického obchodu v niektorych
oblastiach mierne liSia je potrebné objasnit’ pouzivané pojmy a vysvetlit' ich kontexte, v
ktorom sa uplatiiuju. Elektronicky obchod ma vplyv na tri hlavné zainteresované strany,
spolo¢nost’, organizacie a zdkaznikov. Existuje mnozstvo vyhod, medzi ktoré patri napriklad
uspora nakladov, zvySena efektivita procesov alebo ulahéeny vstup na globélne
trhy. Rovnako tak existujii obmedzenia a rizika vyplyvajuce z elektronického obchodu, ktoré
sa vztahuju na kazdi zo zainteresovanych stran. Medzi ne patri napriklad pretazenie
informaciami, bezpecnostné problémy a problémy so spolahlivost'ou systémov, ndklady na
pristup k elektronickému obchodovaniu, socialne rozdiely a bezpecnostné rizika pri kontrole

obsahu na internete. [4]

1.1 Vyvoj E- commerce

Elektronicky obchod vznikol pdévodne na vymenu obchodnych dokumentov, ako su
objednavky alebo faktiry, medzi dodavatel'mi a ich obchodnymi zdkaznikmi. Tieto pociatky
siahaju do rokov 1948 - 1949. Pocas Berlinskej blokady sa na objednévanie tovaru pouzival
primarne systém telex. Systém telex bol medzinarodnou sluzbou, ktora zabezpecovala
prenos sprav medzi odosielatelom a prijimatelom. Rézne priemyselné odvetvia vyvijali
tento systém predtym, ako bol v roku 1975 publikovany prvy vSeobecny Standard. Vysledny
Standard elektronickej vymeny tdajov medzi pocita¢mi (Electronic Data Interchange - EDI)
je dostatocne flexibilny na to, aby spracoval vacsinu
jednoduchych elektronickych obchodnych transakeii. [10]

Zaciatkom 90. rokov 20. storoCia sa pomocou internetu a otvorenej pocitacovej
technoldgie stala konektivita cenovo dostupna. VVzajomné prepojenia medzi podnikmi a
jednotlivcami pomohli pri vytvarani World Wide Web (WWW). Nastup vykonnych
vyhl'adavacich nastrojov a webovych stranok zmenil web na bohaty informac¢ny zdroj. Firmy
zacali oslovovat’ potencidlnych zdkaznikov poskytovanim marketingovych informacii a
katalogov produktov online. V polovici 90-tych rokov sa WWW vyvinulo z informaéného
zdroja na miesto pre stranky elektronického obchodu, dnes nazyvané e-shopy, ¢o si
vyzadovalo bezpecné a interaktivne prostredie. To transformovalo aktivity elektronického
obchodu z jedného spojenia medzi kupujucim a predavajucim na viaceré burzy. Vznikla

moznost’ prisposobit’ alebo upravit’ webové stranky podl'a vlastnej potreby. [21]
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Ked’ze informacény web bol vyuzivany na online obchodovanie, vzniklo vel'a moznosti
ako podnikat’ online. Postupom ¢asu sa zistilo, ze web je nielen efektivnym komunikacnym,
ale aj obchodnym nastrojom.

Struktiry pre webové stranky elektronického obchodu boli navrhnuté a definované tak,
aby poskytli potrebné prvky na online obchodovanie. Navrhovali sa rozne referen¢né ramce
elektronického obchodu a ponuknuté rdzne pristupy ku koncepénému modelovaniu
elektronickych trhov. Boli skimané faktory Uspechu webovych stranok a boli vyvinuté
nastroje na meranie faktorov, ktoré ovplyviuju uspech. Skumal sa trend navrhovania
najvhodnejsieho obchodného modelu na poskytovanie sluzieb online zakaznikom.

Technologia EDI vytvorila most pri spajani obchodnych partnerov a vyuZivani
internetu. Ked’ elektronicky obchod zacal pritahovat’ viac zakaznikov, zacali sa vyuzivat
nové technoldgie ako je XML. Zacali vznikat aplikacie, ktoré umoziiuju komunikaciu medzi
spolupracujacimi  obchodnymi  partnermi. Pre vyrazny zaujem 0 e-commerce
Vv podnikatel'skom prostredi sa zacali uskutocnovat’ Studie zamerané na moznosti podnikania
vo virtualnom prostredi webu, budovania dbvery areputacie alebo zdielania tajnych
dokumentov. Boli vykonané empirické Stadie faktorov, ktoré ovplyviiuji pouZivanie
webovych stranok a e-shopov. Skamali sa cenové stratégie, ndkupné vzorce a podpora pre
zakaznikov, ktora v skorych zaciatkoch e-commerce vyrazne pomahala rozhodovaciemu
procesu zékaznika. [49]

Elektronicky obchod hlboko ovplyvnil kaZzdodenny Zivot beznych uZzivatelov,
fungovanie podnikov a vlad. Obchodné transakcie sa uskuto¢iiuji na e-shopoch alebo
elektronickych trhoviskdch a v dodévatel'skych ret'azcoch prepojenych prostrednictvom
internetu. Elektronické trhoviska orientované na spotrebitel'ov zahfnaju vel'ké e-shopy ako
je napriklad Amazon, aukéné platformy pre spotrebitelov ako napriklad eBay a mnoho
miliénov elektronickych maloobchodnikov. Alibaba a d’al$ie spolo¢nosti vytvorili obrovské
platformy na obchodnii komunikéciu a transakcie medzi podnikmi. Zdielana ekonomika
umoznuje efektivnejSie vyuzivanie zdrojov, ako to robi Airbnb pri online prendjme
sukromnych rezidencii. Takmer okamzity pristup k sluzbam je spristupneny platformami na
poziadanie, ktoré ponukaju napriklad dopravu (spolo¢nost’ Uber), vypoctové a tlozné zdroje

prevadzkované poskytovatel'mi cloudovych sluzieb, lekarske a pravne poradenstvo.
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1.2 Vztahy medzi subjektami

Elektronicky obchod, tak ako ho chépe Siroka spoloc¢nost’ slizi na nadkup a predaj
tovarov a sluzieb, prenos finanénych prostriedkov alebo udajov prostrednictvom
elektronickej poSty e-mailu cez internet. Tieto obchodné transakcie prebiehaji medzi
podnikmi a spotrebitel'mi (vzt'ah Business-to-Consumer — B2C alebo Consumer-to-Business
— C2B), medzi podnikmi navzajom (vztah Business-to-Business — B2B) alebo medzi
spotrebite'mi navzajom (vzt'ah Consumer-to-Consumer — C2C). [12]

Jednotlivé vzt'ahy si priblizime v nasledujtcich podkapitolach.

1.2.1 Business to Customer (B2C)

Pojem business-to-consumer (B2C) oznacuje proces predaja produktov a sluzieb
priamo medzi podnikom a spotrebiteI'mi, ktori si koncovymi uzivatel'mi jeho produktov
alebo sluzieb. Vac¢sinu spoloc¢nosti, ktoré predavaju priamo spotrebitel'om, mozno oznacit’
ako B2C spolocnosti.

B2C prislo do popredia koncom 90-tych rokov, ked’ sa pouzivalo hlavne na oznacenie
online predajcov, ktori predavali produkty a sluzby spotrebitel'om cez internet.

Ako obchodny model sa business-to-customer vyrazne li§i od business-to-business modelu
(B2B), ktory sa tyka obchodu medzi dvoma alebo viacerymi podnikmi.

Vela vyrobcov predavalo svoje produkty maloobchodnikom vo fyzickych predajniach.
Maloobchodnici zarobili na prirazke, ktora pridali k cene zaplatenej vyrobcovi. To sa vSak
zmenilo, prichodom internetu. Vznikli nové podniky, ktoré predavali priamo
spotrebitel'ovi, ¢im odstranili stredny ¢lanok obchodného retazca - maloobchodnika a
znizili ceny. Pocas prepadu dotcom boomu v 90. rokoch 20. storocia podniky bojovali o
zabezpecenie internetovej pritomnosti. Mnoho maloobchodnikov bolo natenych zavriet
svoje brany a prestat’ podnikat’.

Desatro¢ia po dotcom revolucii B2C spolo¢nosti s webovou pritomnost’ou nad’alej
dominujui nad svojimi tradicnymi kamennymi konkurentmi. Spolo¢nosti ako Amazon,
Priceline a eBay prezili skory raketovy rast dotcom éry, svoj skory tspech rozsirili a stali

sa naru$ite'mi priemyslu. [23]
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1.2.2 Customer to Business (C2B)

Consumer-to-business (C2B) je obchodny model, v ktorom koncovy pouzivatel’ alebo
spotrebitel vyrdba produkt alebo sluzbu, ktori organizicia pouziva na dokoncCenie
obchodného procesu alebo ziskanie konkurencnej vyhody. Metodologia C2B tplne
transponuje tradiény model business-to-consumer (B2C), kde podnik vyrdba sluzby a
produkty pre spotrebitel'skll spotrebu.

Pristup C2B sa vyvinul z rastu popularnych médii a obsahu vytvaraného spotrebiteI'mi
v roznych spotrebitel'skych segmentoch, ako su webové stranky, blogy, podcasty, videa a
sociélne siete. V modeli C2B spotrebitel’ poskytuje podniku spoplatnenti prilezitost’ uviest’
na trh produkt alebo sluzbu na webovej stranke alebo blogu spotrebitel'a. V tomto type
vztahu je vlastnik webovej stranky plateny za recenziu produktu alebo sluzby
prostrednictvom blogovych prispevkov, videi alebo podcastov. Vo viéSine pripadov je na

spotrebite'skom webe dostupny aj priestor pre platenti inzerciu. [34]

1.2.3 Customer to Customer (C2C)

Customer to customer (C2C) je obchodny model, v rdmci ktorého mdézu zékaznici
medzi sebou obchodovat’ online. Pozname dve formy implementacie C2C trhov. Prvou st
aukcie a druhu tvoria klasifikované inzeraty. C2C marketing vzrastol v popularite s
prichodom internetu a spolo¢nosti ako eBay, Etsy a Craigslist.

C2C predstavuje trhové prostredie, kde jeden zakaznik nakupuje tovar od iného
zakaznika pomocou obchodu alebo platformy tretej strany na ulahcenie transakcie. Toto
prostredie sa dostalo do popredia spolu s technologiou elektronického obchodu a zdiel'anou
ekonomikou.

Marze mozu byt pre predajcov vyssie ako pri tradi¢nych cenovych metodach, pretoze
tam s minimédlne ndklady v dosledku absencie maloobchodnikov alebo
velkoobchodnikov. C2C portéaly st pohodIné, pretoze nie je potrebné navstevovat’ kamenny

obchod. Predajcovia uvadzaju svoje produkty online a kupujici k nim prichadzaja. [33]
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1.2.4 Business to Business (B2B)

Business-to-business (B2B) je forma transakcie medzi podnikmi, zahffiajuca vyrobcu
a vel'koobchodnika alebo velkoobchodnika a maloobchodnika. Business-to-business sa
tyka obchodu, ktory sa uskutociiuje medzi spolocnostami a nie medzi spolo¢nostou a
individudlnym spotrebitel'om. Business-to-business je v protiklade k transakcidm medzi
podnikmi a spotrebitelmi (B2C) a medzi podnikmi a vladou (B2G).

Transakcie medzi podnikmi st bezné v typickom dodavatel'skom retazci, pretoze
spolo¢nosti nakupuju komponenty a produkty na pouzitie vo vyrobnych procesoch. Hotové
vyrobky sa potom mozu predavat’ jednotlivcom prostrednictvom transakcii medzi podnikmi
a spotrebitel'mi. V kontexte komunikacie sa medzi podnikmi oznacuji metdédy, pomocou
ktorych sa mozu zamestnanci z réznych spolocnosti navzdjom spojit, napriklad
prostrednictvom socialnych médii. Tento typ komunikacie medzi zamestnancami dvoch
alebo viacerych spolo¢nosti sa nazyva B2B komunikacia.

Webové stranky spolo¢nosti umoziujii zainteresovanym stranam dozvediet’ sa o
produktoch a sluzbach firmy a nadviazat’ kontakt. Webové stranky na vymenu produktov a
dodavok online umoziiuju podnikom vyhladavat produkty a sluzby a iniciovat
obstaravanie prostrednictvom rozhrani elektronického obstardvania. B2B transakcie
ulahCuji aj Specializované online adresare poskytujiice informécie o konkrétnych

odvetviach, spolo¢nostiach, produktoch a sluzbach, ktoré poskytujt. [15]

1.3 Formy E- commerce

Elektronicky obchod méze byt realizovany v r6znych forméch. NajzndmejSou formou
pre bezného spotrebitel'a je nakup prostrednictvom elektronického obchodu — e-shopu.
Beznou formou realizacie elektronického obchodu medzi firmami je elektronicka posta — e-
mail. V tomto zmysle bol predchodcom elektronickej poSty pouzivany na komunikaciu
medzi spolo€nostami fax. Jednou z dalSich foriem, ktorou stredné a vel'ké spolocnosti
realizuji obchodnt c¢innost’ online, je elektronickd vymena dat (EDI). Jednd sa o
Standardizovant technologiu, na automatizaciu toku obchodnych dokumentov.

V nasledujtcich kapitolach si priblizime elektronické obchodovanie z jednotlivych
hl'adisk ucastnikov, ktori na nom participuju, preberieme zakladné funkcie elektronického

obchodovania a taktieZ technické hl’adiska.
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1.3.1 Hlavné prvky elektronického obchodu

Podla Studie vypracovanej profesorom Lawrence C. Leungom a kolektivom
z University v Hong Kongongu, mozeme rozdelit’ role ucastnikov elektronického obchodu
na ucastnik (participant) a hostitel’ (host). Webova stranka elektronického obchodu méze
byt teda zobrazena pre hostitel’a, ktory predava produkty a poskytuje sluzby priamo alebo

ul’ahcuje sprostredkovanie obchodu medzi dvoma ucastnikmi.

Host

(" Environment )
Core —m8M
Participants Functions
Identity
& Technology

Qualifications

Information Base

k. Scope J

Obrézok 1: Prvky webovej strdnky elektronického obchodu [16]

1.3.1.1 Ucastnici elektronického obchodu

Ucastnikmi mézu byt kupujici alebo predajcovia, ktori vyuzivaju webovil stranku
na zapojenie sa do komerénych aktivit. Ugastnikov popisuji dva atributy, identita (identity)
a kvalifikacia (qualification). Tie popisuju stavy alebo podmienky ako napriklad ¢i je
uzivatel' registrovany, prihlaseny, ma licenciu a pod. Uastnici mdzu mat’ samozrejme

viacero identit alebo kvalifikacii.

1.3.1.2 Hostitel elektronickeho obchodu

Hostitel’ ako riadiaci orgdn webovej lokality koordinuje Cinnosti na webovej lokalite a
predpoklada sa, ze prevezme dva atributy: prostredie a Struktiru rozsahu. Prostredie definuje
rozsah webovej stranky elektronického obchodu a jej v§eobecny obchodny charakter, ako je
obchodnik, maklér, ndkupné centrum a portal. V radmci toho mdézu byt komeréné aktivity
Struktarované podla ur¢itych vztahov (ako kooperativne, kolaborativne, neutralne a pod.)

medzi Gicastnikmi a hostitel'om. Atribut scope - structure popisuje vztahy alebo vlastnosti.
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Hostitel'a teda mozno charakterizovat’ ako neutralny portal napriklad Yahoo, Google
alebo Bing, burzu tretej strany ako je Oracle Exchange, distribltora prvej strany ako je
napriklad spolo¢nost’ Lifung, vertikdlnu burzu (napr. Covisint) alebo kolaborativnu
horizontalnu burzu ako je E2 Open. Hostitel méZe mat’ viacero atributov $truktary rozsahu
alebo atribatov prostredia.

Hostitel'ské objekty mozno organizovat do entit, ako su webové stranky, portaly,
inzeraty, inzerenti a platformy, trhovo orientovane subjekty, ako su trhoviska, distributori,
makléri a burzy, entity zalozené na organizicii, ako su spolo¢nosti, podniky, obchody,
nakupné centrd, priemyselné odvetvia a centra.

Objekty Scope a Enviromet definuju ulohu hostitela v obchodnom vztahu a
charakterizujii vzt'ah hostitel — ucastnik (napr. neutralny, zovSeobecneny, Specializovany

alebo personalizovany).

1.3.1.3 Jadro elektronického obchodu

Jadrom hostitel’a je systém riadenia, ktory sa sklada z troch nasledujucich casti.

o Zakladné funkcie (napr. registracia, prehliadanie a porovnavanie) su tie,
ktoré v podstate definuji schopnosti a uzivatel'ski dostupnost’ webovej
stranky. V zavislosti od obchodného modelu funkcie definuja, ako su
ucastnici prijimani, ako sa vykonavaju rokovania a ako sa uzatvaraju a plnia
transakcie.

e Hlavnd technoldgia je rozdelena do S$tyroch oblasti: prezentacia a
reprezentacia informécii, komunikacia, programovaci jazyk obchodnej
logiky a ukladanie a ziskavanie informacii.

e Informacna baza obsahuje informacny obsah stranky, ktory zahfna trvalé a

prechodné udaje a informécie pre vSetky aktivity elektronického obchodu.
(Chu, 2007)
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1.3.2 Zakladné funkcie elektronického obchodu

Zé&kladné funkcie elektronického obchodu vo svojom principe kopiruju akykol'vek
nakupny proces. Pri jednotlivych formach e-commerce mo6zu byt niektoré nizSie popisané
body vynechané, pripadne zlucené.

Funkcie elektronického obchodu vykonavaju manipulaciu a transforméaciu informécii
bez odkazu na konkrétny objekt, t.j. tieto funkcie nie st objektovo Specifické. Je dolezité
odlisit’ hlavnt funkciu od ¢innosti elektronického obchodu.

Zakladné funkcie webovej lokality su nevyhnutné na vykondvanie cinnosti
elektronického obchodu. Tieto funkcie mézeme rozdelit’ do transakénych hierarchii, ktoré

su popisané v nasledujucich podkapitolach.

1.3.2.1 Transakcna inkubacia

Faza transak¢nej inkubacie poskytuje ucastnikom a hostitel'ovi zakladné moznosti
spracovania informécii. M6zu sa pouzit’ na nastavenie a potvrdenie kvalifikdcie ucastnikov,
reagovat na ich poziadavky a riadit’ alebo organizovat’ vyhl'addvanie a ukladanie informacii.
Medzi zakladneé funkcie transakénej inkubacie patri:

e Vyhladavanie — umoziuje riadené vyhladavanie Specifickych informacii alebo
produktov na zaklade potreby uzivatel’a.

e Registracia — umoziiuje uzivatel'om vytvorit’ vlastny profil. V fiom je im umoznené

ukladat’ a nasledne prezerat’ ulozené dokumenty a informacie.

e Prehliadanie — umoznuje prehl'adavanie zoznamu produktov v nezoradenej forme.

e Zoskupenie — umoziuje riadent asociaciu vybranych informacii.

e Katalogizacia — umoziuje produkty prehliadat’ vo vopred stanovenej Specificke;j

Struktuire.

1.3.2.2 Vyjednavanie o transakcii

Vyjednavanie o transakcii obsahuje funkcie, ktoré ulah¢ujii vyjednavanie obchodnej
transakcie (napr. predaj). Po pociatoénom vyhladdvani informacii ucastnici rokuju,
vymienaju si informacie a az potom sa rozhodnt, ¢i by sa transakcia mala alebo nemala

uskuto¢nit’. Medzi zakladné funkcie patri:
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evidencia — vedenie zd&znamov 0 sledovanych informaciach produktu alebo sluzby,
spravy — nastroj na komunikaciu medzi za¢astnenymi stranami,

certifikicia — preukazanie potrebnych dokladov vzt'ahujtcich sa na produkt/sluzbu,
profilovanie — komunikacia o preferenciach zc¢astnenych stran,

filtrovanie — triedenie informacii,

zhoda - wvyhladavanie a prepdjanie suavisiacich informacii apodmienok
zucCastnenych,

hodnotenie — triedenie informacii na zaklade dohodnutych $pecifickych kritérii.

1.3.2.3 Vytvorenie transakcie

Faza vytvorenia transakcie je finalnou fazou z pohladu zékaznika. U€astnici vstipia
p p

do fazy, v ktorej sa dokoncia transakcie, banka overi platbu a produkty sa nasledne odoslu

kupujucemu. Zakladné funkcie vytvorenia transakcie su:

autentifikacia — overenie parovanim certifikatov alebo inych bezpecnostnych
klacov,

ponuka — prijimanie informacii vo vopred dohodnutom a predpisanom rozsahu,
kontraktacia — prijimanie a zaznamenavanie dohodnutych informécii zmluvnou
formou,

plnenie — plnenie zavazkov plynicich zo schvélenych dohéd.

1.3.2.4 Sprava transakcii

Funkcie spravy transakcii umoziujt online koordinaciu viacerych vzajomne stvisiacich

¢innosti. Mozu byt pouzité na pomoc pri riadeni obchodnych procesov online, umoziujic

integréciu, konsolidaciu, optimaliziciu a kontrolu procesov elektronického obchodu.

Zakladné funkcie spravy transakcii su:

platforming — nastavuje Strukturalny ramec pre komunikaciu medzi viacerymi
zdrojmi,

datové rozhranie — umoziiuje zdiel'anie informacii medzi G¢astnikmi a poskytuje
mechanizmus na navrh a Upravu procesov,

viacnasobne sledovanie — prepojenie viacerych sledovanych informécii na zaklade

ich sUvislosti,
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e Uprava procesov —vyhl'adavanie a zoskupovanie viacerych sledovanych informacii,

e konsolidacia — umoziuje online zlu¢ovanie uloh komponentov, ¢o vedie k zdiel'aniu
zdrojov,

e integracia — prepaja Ulohy komponentov naprie¢ procesmi s cielom dosiahnut’
prevadzkovi alebo ekonomicku efektivnost,

e optimalizacia — zabezpeCuje dosiahnutie najlep$icho navrhu procesu spomedzi

alternativ. [32]

1.3.3 Zakladna technoldgia elektronického obchodu

Zé&kladnd technoldgia, resp. jadro, je potrebné na poskytovanie zékladnych funkcii,
ktoré umoznuju ¢innosti elektronického obchodu. Mézeme ich rozdelit’ do Styroch hlavnych
oblasti: komunikacia, prezentacia areprezentdcia informécii, jazyk, skladovanie

a ziskavanie dat.
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Obrazok 2: Zakladné technologickeé oblasti [16]

1.3.3.1 Komunikacia

Aby sa akékol'vek dve strany mohli zucastnit’ na aktivitach elektronického obchodu,
musi byt vytvoreny virtudlny komunika¢ny kanal. Kazdy komunika¢ny kanal sa sklada
zroznych technickych rieSeni na prenos informécii, zber informécii a ich ochranu.

V nasledujucich bodoch si popiseme niektoré z nich.
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HTTP a S-HTTP protokol - zabezpeCeny hypertextovy prenosovy protokol je
jednym z najpouzivanejsich pre Standardnti vymenu informacii v online priestore.
Umoziiuje bezpeénii vymenu suborov. Kazdy stbor S-HTTP je bud’ Sifrovany,

obsahuje digitalny certifikat alebo kombinaciu oboch rieseni. [42]

Server-side include (SSI) — predstavuje mechanizmus na vyuzitie webového servera
na vykonavanie uloh, ako je zobrazovanie suborov alebo dynamické zobrazovanie
informécii ako stt URL adresy webovych stranok, datumy alebo ¢asy. Vyuzitie SSI
zabezpeCuje zachovanie konzistentného rozlozenia prvkov na strankach
elektronického obchodu a pomaha vyhnat' sa zbyto¢nej duplicite udajov, ktora by

mohla viest’ k zméteniu uzivatel'a. [48]

SSL certifikat — je maly datovy subor nainstalovany na webovom serveri, ktory
umoziuje spojenie medzi serverom a webovym prehliada¢om uzivatel'a. Certifikaty
zalozené na protokole secure sockets layer pouzivaji kryptograficky kI'a¢ na
overenie webového servera s informaciami o0 nazve domény, servera, hostitela,
spolocnosti a umiestnenia. Vécsina certifikatov dnes podporuje aj protokol Transport
Layer Security (TSL), ktory sa povazuje za eSte bezpecnejsi. SSL certifikat by mal
byt dnes sucastou kazdej webovej stranky. Predstavuje minimalnu ochranu pre

uzivatel'a, ktordt mu moze hostitel'sky web pontknut’. [43]

Common gateway interface (CGI) - standard, ktory umoZiuje externym
aplikdciam umiestnenym na osobnych zariadeniach interakciu s informa¢nymi
servermi. Aplikacie CGI m6zu byt napisané v akomkol'vek programovacom jazyku,

ktory je podporovany hostitel'skym poéitacom, vratane kompilovanych jazykov. [11]

Cookies — subory cookies su textové subory, do ktorych sa ukladaju (daje
0 uzivatel'ovi po prichode na web. Tieto Udaje st oznatené jedine¢nym ID pre
zariadenie. Elektronické obchody pouzivajut HTTP cookies na zefektivnenie
skusenosti uzivatel'a s webom ako napriklad zapamitanie si poloziek v kosiku pri
nedokon¢enom nakupe alebo eliminacia opatovného prihlasovania na ta istU stranku

pri kazdej navsteve.
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First party Cookies - su subory, ktoré vytvara priamo webova stranka alebo
elektronicky obchod, ktora uzivatel prehliada. Tie byvaji vo vSeobecnosti
bezpecnejsie, pokial’ sa jedna o renomovant alebo zabezpec¢ent strdnku, ktoré nebola
v minulosti napadnuta alebo kompromitovana inym spésobom.

Third party Cookies — su subory generované webovymi lokalitami tretich stran,
zvyc€ajne tymi, ktoré na lokalite, ktori uzivatel’ navstivil, inzerujd. Subory cookies
tretich stran umoziuju inzerentom alebo analytickym spolo¢nostiam sledovat’
historiu prehliadania uzivatel'a na weboch, ktoré obsahuju ich reklamy. Na zéklade
cookies suborov tretich stran funguje takzvany remarketing spolo¢nosti Google,
Facebook a pod. [22]

e Wireless Application Protocol (WAP) - predstavuje Specificki sadu
komunika¢nych protokolov na Standardizaciu sposobu, akym mozZno bezdrétovym
zariadeniam zabezpeCit' pristup na internet. Pred zavedenim technolégie WAP
pouzivali vyrobcovia rozne technoldgie. WAP popisuje sadu protokolov. Tento
Standard je navrhnuty tak, aby vytvoril interoperabilitu medzi zariadeniami
pouzivajice WAP, softvéerom WAP awebovymi prehliadaémi s technologiou
podporujicou WAP. Model WAP funguje podobne ako tradi¢ny model klient-server,
ale pouziva dodato¢ni branu WAP ako sprostredkovatela medzi klientom a
serverom. Tato brdna prelozi poziadavku zariadenia WAP z prehliadaca na
poziadavku HTTP URL a odosle ju na server cez internet. Ked’ server vrati odpoved,
brana WAP spracuje a odosle webovu stranku do mobilného zariadenia WAP ako
subor WML, ktory je kompatibilny s prehliada¢mi. Jazyk WML (Wireless Markup
Language) sa pouziva na vytvaranie strdnok, ktoré je mozné zobrazit
prostrednictvom WAP. [14]

Dnes vyuzivanym znackovacim jazykom vo WAP 2.0 je XHTML Mobile profile.

Wireless Application Protocol (WAP)

i P—— |

Mobile device WAP gateway Web server
running WAP

Obrazok 3: Poskytovanie obsahu prostrednictvom Wireless Application Protocol [14]
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Public key infrastructure (PKI) — m6zZeme oznacit’ ako stubor hardvéru, softvéru,
politik, procesov a procedur potrebnych na vytvaranie, spravu, distriblciu,
pouzivanie, ukladanie a zruSenie digitalnych certifikatov a verejnych kl'a¢ov. PKI
umoznuje pouzivanie technoldgii ako su digitdlne podpisy, elektronicky obchod,
internetové bankovnictvo, déverné e-mailové spravy apod. PKI vytvéara
doveryhodné obchodné prostredie pre elektronicky obchod, bezpec¢ny pristup
k internym systémom v ramci firiem, ochranu Udajov pri transakciach alebo vymene
informéacii. Nové obchodné modely sa ¢oraz viac spolichaju na vyuZzivanie online
autentifikécie a stlad s prisnej$imi nariadeniami o bezpe¢nom prenose a uchovavani
udajov. [47]

1.3.3.2 Prezent4cia a reprezentacia informacii

Prezentacia a reprezentacia informacii $pecifikuje format a spdsob akym sa informécie

organizuju a vymienaji. V dnesnej dobe existuje velké mnozstvo formatov od textovych

cez grafické alebo zvukové az po ich kombinacie. V nizsie uvedenych bodoch, uvedieme

zakladné formaty na reprezentaciu informacii v e-commerce.

HyperText Markup Language (HTML) — sa oznacuje ako zakladny skriptovaci
jazyk, ktory ulahcuje tvorbu webovych stranok a webové prehliadace ho pouzivaja
na vykresl'ovanie stranok. Skorsie verzie HTML boli statické (Web 1.0), zatial’ ¢o
sa novsie iteracie (Web 2.0, Web 3.0) vyznacuju dynamickou flexibilitou
zobrazovania elektronickych obchodov alebo webovych stranok. HTML ako jazyk
je relativne 'ahko pochopitelny a postupom ¢asu, stale silnejsi v tom, Co umoznuje
vytvorit. Neustdle sa vyvija, aby spifal pribadajuce poziadavky tvorcov
a uzivatel'ov. Za vyvoj jazyka HTML zodpoveda World Wide Web Consortium.
Hypertext je metdda, pomocou ktorej sa pouzivatelia pohybuji na webe. Kliknutim
na Specialny text nazyvany hypertextovy odkaz sa pouzivatel dostane na novu
podstranku elektronického obchodu alebo na uplne nova stranku, na ktort link

odkazuje. [13]
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Extensible Markup Language (XML) - je navrhnuty ako Standardny spdsob
ukladania informacii, udajov a dokumentov do kédu. Svojou Strukturou je podobny
ako HTML, ale svojim vyuZitim univerzalnej$i. XML moZno pouzit’ na ukladanie
konfiguracie aplikacii, na vystup z nastrojov auditu, generovanie produktovych
feedov e-shopov, import a export zdkaznickych recenzii a na mnohé iné Ulohy.
"Extensible" znamend, Ze pouZzivatelia si mézu v jazyku XML nadefinovat’ vlastné
datové formaty. XML tak poskytuje Siroké vyuzitie nielen vo svete e-commerce, ale
aj v inych odvetviach. Na XML je zaloZenych viacero rdmcov a jednym z nich je aj
Security Assertion Markup Language (SAML). Sluzi na vymenu bezpe¢nostnych
informadcii vratane autentifika¢nych tidajov. Niektoré formy Single Sign-On (SSO)

pouziva SAML na vymenu prave udajov tohto typu. [6]

Wireless Markup Language — znackovaci jazyk pre bezdrotové zariadenia, ktoré
vyuzivaji WAP protokol. BlizSie sme si tento protokol priblizili v kapitole 1.5.1
v bode Wireless Application Protocol (WAP) . Prostrednictvom WML bol
vykresl'ovany obsah pre bezdrotové zariadenia, ktoré nemajii vhodné moznosti
spracovania. WML rieSil problémy, ako je mald velkost' displeja zariadenia,
obmedzené moznosti vstupu pouzivatela, uzkopadsmové sietové pripojenie s
vysokou latenciou, obmedzena pamat’ alebo vypoctovy vykon. V dnesnej dobe sa
WML nevyuziva, nahradili ho novsie Standardy ako XHTML Mobile Profile 1.1
alebo XHTML 1. 1. [36]

Flash — pouzival sa na zobrazovanie webovych stranok, elektronickych obchodov,
online hier a na prehravanie video a audio obsahu. V rozmedzi rokov 2000 a 2010
mnozstvo firiem vyuZzivalo webové stranky zalozené na Flash na uvadzanie novych
produktov alebo vytvéranie interaktivnych prvkov a funkcionalit. Po nastupe
vylepsenej verzie 3D Flash (Stage3D), priSiel vyrazny narast 3D obsahu vo forme
virtualnych prehliadok produktov. Nastupcom technolégie Flash je dnes HTMLS,

ktora sa stala predvolenou technoldgiou na vacsine zariadeni. [5]
Portable Document Format (PDF) — Ide o vSestranny format suborov vytvoreny

spolo¢nostou Adobe, ktory poskytuje jednoduchy a spolahlivy spdsob prezentacie a

vymeny dokumentov — bez ohl'adu na softvér, hardvér alebo operacné systémy

24



pouzivané kazdym, kto si dokument prezera. Format PDF je teraz otvorenym
Standardom, ktory spravuje Medzinarodna organizéacia pre Standardizaciu (ISO).
Dokumenty PDF mo6zu obsahovat’ odkazy a tla¢idla, polia formulédrov, zvuk, video a
obchodnu logiku. Mo6zu byt podpisané elektronicky a mozno ich jednoducho
zobrazit' v systéme Windows alebo MacOS. PDF spiiia normy ISO 32000 pre
elektronicki vymenu dokumentov vratane Standardov na Specialne ucely, ako st

PDF/A pre archivaciu, PDF/E pre inZinierstvo alebo PDF/X pre tlac. [2]

Grafické formaty — formaty ako GIF, JPEG, MGEP, PNG sa pouzivaji na vizualnu
reprezentaciu produktov, sluzieb alebo informdcii nachddzajucich sa webovych

strankach elektronickych obchodov.

Graphics Interchange Format (GIF) — format siboru obrazkov, ktort je beZne
pouzivany pre obrazky na webe a v softvérovych programoch. Na rozdiel
od obrazového formatu JPEG pouziva GIF bezstratovli kompresiu, ktord nezhorSuje
kvalitu obrazka. GIF v$ak ukladaju obrazové data pomocou indexovanej farby, co

znamena, ze Standardny obrazok GIF moze obsahovat’ maximalne 256 farieb. [44]

Joint Photographic Experts Group (JPEG) - tento format beZzne pouzivaju
digitalne fotoaparaty na ukladanie fotografii, pretoze podporuje az 16 777 216 farieb.
Format tieZ podporuje rozne Grovne kompresie , vd’aka comu je idedlny pre webovu
grafiku. Aj ked’ je format JPEG skvely na ukladanie digitadlnych fotografii, ma urcité
nevyhody. Stratovda kompresia moze napriklad sposobit’ problém nazyvany
Lartifacting®, pri ktorom sa €asti obrazu stanu vyrazne blokovanymi. Zvycajne sa to
stane, ked’ sa na uloZenie obrazka pouzije nastavenie vysokej kompresie. Na
ukladanie malych obrdazkov a obrazkov s mnozstvom textu je casto lepSou
alternativou format GIF. Obrazky JPEG tiez nepodporuju priehladnost. Format
JPEG je preto zlou vol'bou na ukladanie inych ako pravouhlych obrazkov, najmi ak
budu zverejnené na webovych strankach s roznymi farbami pozadia. Pre tieto typy

obrazkov je vhodnejsi format PNG, ktory podporuje priehl'adné pixely. [45]

Portable Network Graphics (PNG) - komprimovany rastrovy graficky format.

Bezne sa pouziva na webe a je tiez obl'ubenou vol'bou pre grafiku aplikécii. Na
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rozdiel od formatov JPEG a GIF format PNG podporuje alfa kanal alebo farebny
priestor ,,RGBA*. Alfa kanal sa pridava k trom Standardnym farebnym kanalom
(Cervenému, zelenému a modrému alebo RGB ) a poskytuje 256 trovni
priehl'adnosti. Obrazky JPEG nepodporuju priehladné pixely a obrazky GIF
podporuju iba Uplne priehl'adné (nie ¢iastocne nepriehladné) pixely. Format PNG
preto umoznuje webovym vyvojarom a dizajnérom ikon vyblednut’ obrazok na
priehl'adné pozadie a nie na konkrétnu farbu. PNG s alfa kandlom je mozné umiestnit’
na akékol'vek farebné pozadie a zachovat’ si svoj pévodny vzhl'ad, dokonca aj okolo

okrajov. [46]

Motion Picture Experts Group (MPEG) — pracovna skupina vyvijajuca Standardy
pouzivané na dekoddovanie audiovizualnych informacii ako su video alebo hudba,
pomocou digitdlneho kompresného formatu. Tato skupina Standardizovala rézne
skupiny formatov, ktoré presli postupnym vyvojom vzhl'adom na technicky pokrok.
Formaty skupiny MPEG v spojitosti s elektronickym obchodom su spojené najmé
s videom. Videa cCasto slizia na prezentaciu funkénosti produktu, jeho vyuzitia
pripadne ako navod na zlozenie produktu. Tymto formatom e-shop zdkaznikovi
priblizuje vizudlne dolezité¢ informécie, ktoré casto rozhoduju pri nédkupnom

rozhodovani. [45]

1.3.3.3 Jazyk

Presné logické kroky na manipulaciu s iidajmi a vypoc€tovymi zdrojmi st kritickym

komponentom, ktory tvori stavebné kamene spravodajskej schopnosti webovej lokality.

PHP - je jednym z najlepSich jazykov pre vyvoj webovych aplikacii. Hoci ¢eli dobrej
konkurencii inych jazykov, ako je JavaScript a Python, na dneSnom trhu stale
existuje obrovska poziadavka na profesionalov, ktori dokazu pracovat’s PHP. Okrem
toho je PHP dynamicky a univerzalny jazyk, ktory sa pouziva pri vyvoji aplikacii na
strane servera. Spravuje ho platforma s otvorenym zdrojovym kdédom, ktora moze
fungovat’ na systémoch Mac, UNIX a Windows. Na PHP su postavené viaceré zname
CMS systémy a systémy pre e-shopy ako Wordpress, Joomla, OpenCart, Magento
a pod.
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Vyhodami PHP je, ze sa povazuje za pomerne jednoduchy jazyk na vyvoj web
stranok. Ma rozlisenie Xdebug, ktoré poskytuje skvelé ladenie a hl'adanie chyb. PHP
taktieZ podporuje niekol’ko automatizaénych nastrojov na testovanie a nasadzovanie
aplikacii.

Nevyhodou jazyka PHP je, Ze v porovnani s inymi jazykmi je vyvoj webu pomalsi.
[24]

Java — Objektovo orientovany programovaci jazyk, ktory je Siroko pouzivany
pre vyvoj podnikovych webovych aplikacii spolu s vyvojom aplikacii pre Android,
desktopovych aplikacii, vedeckych aplikacii atd. Hlavnou vyhodou pouzivania
Javy je, Ze funguje na principe Write Once Run Anywhere, t. j. skompilovany kod
Java je mozné spustit’ na akejkol'vek platforme, ktora podporuje jazyk Java, bez
potreby rekompilécie. KonkrétnejsSie povedané, kod Java sa najskor skompiluje do
bajtového kodu, ktory je nezavisly od stroja, a potom tento bajtovy kod bezi na
JVM bez ohladu na zdkladni architektaru. Okrem toho Java podporuje
multithreading, ktory umoziiuje subezné vykonavanie dvoch alebo viacerych
vlékien pre maximalne vyuzitie CPU. VicSina spolocnosti ho vyuziva kvoli jeho
stabilite. [38]

Vyhodami vyuzitia jazyku Java je mnoZzstvo open-source kniznic, ktoré maja
vyvojari  k dispozicii, velka miera nezavislosti na platforme, podpora
distribuovanych vypoctov apodpora velkého mnozstva rozhrani API na
vykonavanie potrebnych udloh, ako je vytvaranie sieti, analyza XML, pomocné
programy a databazové pripojenia.

Medzi nevyhody jazyka Java patri nakladna sprava pamate aplikacii pisanych

v tomto jazyku, nedostato¢na dostupnost’ $ablon a rychlost’.

Javascript — JavaScript je Siroko pouZzivany frontendovy jazyk, ktory vam umoznuje
navrhovat interaktivne a uzivatel'sky privetivé frontendové aplikacie. V poslednych
rokoch sa vyvinul do vysokouroviiového, multiparadigmového a dynamického
jazyka. Je to jeden z najCastejSie pouzivanych jazykov, ktoré bezia kdekol'vek,
vratane cloudu, mobilnych zariadeni, prehliadacov, kontajnerov, serverov a
mikrokontrolérov. V oblasti vyvoja webu dominuje prave JavaScript. S pomocou
Node.js poskytuje poskytuje Siroké moznosti tvorby webovych aplikacii. Bezi

takmer na kazdej platforme od mobilnych zariadeni az po servre.
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Vyhodami  JavaScriptu je rychlost, nakolko bezi v prehliadacoch okamzite
bez potreby kompilacie. Ponuka vysoko kvalitné webové rozhranie, ktoré zlepSuje
uzivatel'sky zazitok z ndkupu. Vyhodou je uréite pomerne I'ahka implementacia
s inymi jazykmi a mnozstvo dostupnych zdrojov na vzdeldvanie a rieSenie novych
problémov.

Nevyhody Javascriptu predstavuje mozZnost” zneuZitia jeho spustenia $kodlivymi
softvérmi. Dalsi problém moZe predstavovat rozdielna interpretacia kodu
jednotlivymi webovymi prehliada¢mi. To moéze viest’ k chaotickému zobrazeniu

stranky alebo az k vyradeniu niektorych funkcii. [37]

C# - objektovo orientovany programovaci jazyk vyvinuty spolo¢nost’ou Microsoft,
ktory bol vytvoreny na zékladoch Siroko pouzivaného programovacieho jazyka C.
Povodne bol navrhnuty ako sucast’ ramca .NET na vyvoj aplikacii Windows. C# je
univerzalny jazyk pouzivany v backendovom vyvoji webu, vytvarani hier cez Unity,
vyvoji mobilnych aplikacii atd’. Pouziva sa nielen na platforme Windows, ale mozete
ho pouzit aj na platformach Android, iOS a Linux. Patri medzi najlepSie
programovacie jazyky pre vyvoj webovych aplikacii. C# ma mnozZstvo frameworkov
(nadstavieb) a kniznic, nakol’ko sa vyuziva v oblasti IT viac ako 20 rokov.

Vyhody jazyka C# spocivaji vtom, Ze je schopny pracovat so zdielanymi
zakladiami koédu. Je kompletne integrovany s kniznicou .NET a pozostiva
z bohatych sad datovych typov a knizni¢nych funkcii. Povazuje sa za bezpecnejsi
jazyk v porovnani s C a C++.

Medzi nevyhody jazyka C# patri nizsia flexibilita ako C++, na rieSenie chyb je
potrebné mat’ odborné znalosti tohto jazyka apovazuje sa za jeden z jazykov,

ktorého ucenie si vyzaduje viac ¢asu. [41]

Java Server Page (JSP) a Active Server Page (ASP) — su skriptovacie jazyky
na strane servera, ktoré pomahaji pri tvorbe dynamickych webovych stranok
a elektronickych obchodov.

JSP pomaha vytvarat’ webové stranky zaloZzené na HTML, XML alebo inych
typoch. Vytvorili ho systémy Sun Micro. Je tiez podobny ASP a PHP, ale pouziva
programovacie jazyky Java a ma plny pristup k Java API, ako aj k databazam. [40]
ASP sa pouziva pri vyvoji webovych strdnok na implementaciu dynamickych

webovych stranok. Bol vytvoreny spolo¢nostou Microsoft. Je tiez znamy ako
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Classic ASP. Je to vyvojovy ramec pre vytvaranie webovych stranok. Je to skor
interpretovany ako kompilovany jazyk. Ked prehliada¢ pozaduje stibor ASP,
nastroj ASP stubor precita, spusti kod v stibore a vrati vysledok prehliadacu. Teraz
je vydana d’alsia verzia (ASP.NET), ktora je skompilovana, pretoze pouziva NET.

[39]

1.3.3.4 Skladovanie a ziskavanie dat

Datova Struktira na zaznamenavanie a ziskavanie dat a informacii predstavuje

v digitalnom svete klIaiCovy prvok. V prvej Casti tejto kapitoly sa budeme podrobnejsie

venovat' systému uchovavania a spravy Udajov, nakol'’ko praca s datami ich uchovavanie

tvoria kIa¢ovu sucast kazdého projektu v online priestore a vynimkou nie je ani e-commerce

sféra. V nizsie uvedenych bodoch si popiSeme jednotlivé Casti, ktoré patria do kategorie

skladovanie a ziskavanie dat.

Database managment system - Systém spravy databaz (alebo DBMS) nie je v
podstate ni¢ iné ako pocitatovy systém uchovavania a spravy tdajov. Pouzivatelia
systému maji moznost’ vykondvat’ na takomto systéme niekol'’ko druhov operacii
bud’ na manipuldciu s udajmi v databdze, alebo na spravu samotnej Struktiry
databazy. Systémy spravy databaz (DBMS) su kategorizované podla ich datovych
Struktar alebo typov. Existuje nieckol'ko typov databaz, ktoré je mozné pouzit’ na
pracu s datami, ako napriklad invertovany zoznam, hierarchické, sietové alebo
relacné databazy.

Centralne pocitace maji tendenciu pouzivat hierarchicky model, ked je déatova
Struktara (nie datové hodnoty) dat potrebnych pre aplikéciu relativne staticka.
Napriklad $truktara databazy Bill of Material (BOM) ma vzdy ¢&islo dielu zostavy na
vysokej trovni a niekol’ko Grovni komponentov s podkomponentmi. Struktira ma
zvy&ajne progndzu komponentov, udaje o nakladoch a cenach atd’. Struktira Gidajov
pre BOM aplikaciu sa zriedka meni a nové prvky tdajov (nie hodnoty) sa identifikujd
len zriedka. Aplikacia zvycajne zac¢ina hore ¢islom dielu zostavy a prechadza nadol
k detailom komponentov.

Hierarchické a rela¢né databazové systémy maju spolo¢né vyhody. RDBMS ma

d’al$iu vyznamnt vyhodu oproti hierarchickej databaze v tom, ze nie je navigacny.
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Navigaénym rozumieme, Ze v hierarchickej databdze musi aplikacny programéator
poznat’ Struktiru databazy. Program musi obsahovat’ Specificku logiku na navigéaciu
Z koreniového segmentu do pozadovanych dcérskych segmentov obsahujicich
pozadované atributy alebo prvky. Program musi stale pristupovat’ k zasahujucim
segmentom, aj ked’ nie su potrebné.
Relac¢né databazy su zlozené z nasledujucich Struktar:
Databéaza - Databaza je logické zoskupenie tidajov. Obsahuje mnozinu suvisiacich
tabul’kovych priestorov a indexovych priestorov. Databaza zvycajne obsahuje vsetky
Udaje, ktoré su spojené s jednou aplikéciou alebo so skupinou suvisiacich aplikacii.
Moézete mat’ napriklad mzdovu databdzu alebo databazu zasob.
Tabul’ka - Tabul’ka je logicka §truktira zloZena z riadkov a stipcov. Riadky nemaju
pevné poradie, takze ak nacitate idaje, mozno budete musiet’ udaje zoradit’. Poradie
stipcov je poradie uréené pri vytvarani tabulky administratorom databazy.
Na prieseéniku kazdého stipca a riadku je $pecificka idajova polozka nazyvana
hodnota alebo presnejSie atdomovd hodnota. Tabulka je pomenovana
vysokouroviiovym kvalifikatorom ID uzivatel'a vlastnika, za ktorym nasleduje ndzov
tabul’ky, napriklad TEST.DEPT alebo PROD.DEPT. Existuju tri typy tabuliek:

o Zékladna tabul’ka, ktora je vytvorena a obsahuje trvalé udaje

o Docasna tabul’ka, v ktorej st uloZzené priebezné vysledky dotazov

o Tabulka vysledkov, ktora sa vrati pri dotaze na tabul’ky
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Tabulka 1: Priklad tabulky oddeleni [18]

DEPTNO DEPTNAME MGRNO ADMRDEPT
ADO SPIFFY COMPUTER SERVICE DIV. 000010 ADO
BO1 PLANNING 000020 ADO
col INFORMATION CENTER 000030 ADO
Dol DEVELOPMENT CENTER ACO
EO1 SUPPORT SERVICES 000050 AOD
D11 MANUFACTURING SYSTEMS 000060 D01
D21 ADMIMISTRATION SYSTEMS 000070 Do
E1l OPERATIONS 000090 EO1
E21 SOFTWARE SUPPORT 000100 E01

Index - Index je usporiadana mnozina ukazovatel'ov na riadky tabulky. Na rozdiel
od riadkov tabul’ky, ktoré nie su v Specifickom poradi, musi DB2 (IBM Systems
mainframe) vzdy udrziavat’ index v poradi. Index sa pouziva na dva ucely:
o pre vykon, rychlejsie ziskavanie idajovych hodnét,
o pre jedinecnost’.
Vytvorenim indexu napriklad na meno zamestnanca moézete ziskat’ udaje pre daného
zamestnanca rychlejSie ako skenovanim celej tabulky. Vytvorenim jedineéného
indexu pre ¢islo zamestnanca si DB2 vynuti jedine¢nost’ kazdej hodnoty. Jedine¢ny
index je jediny sposob, ako mdze DB2 vynutit’ jedinecnost’.
KPa¢ - KIaé je jeden alebo viacero stipcov, ktoré su ako také identifikované
pri vytvarani tabul’ky alebo indexu alebo pri definicii referencnej integrity.
o Primarny kla¢
Tabulka moze mat iba jeden primarny kIG¢, pretoze definuje entitu.
Primérny kI'a¢ ma dve poziadavky:
o musi mat’ hodnotu, to znamen4a, Ze nemdze byt nulové,
o musi byt jedine¢ny, to znamend, ze musi mat’ definovany jedinecny
index.
e Jedinecny kI'a¢
Uz vieme, Ze primarny kI'a¢ musi byt jedinecny, ale v tabul’ke je mozné
mat’ viac ako jeden jedinecny kI'a€. V nasSom priklade tabulky EMP je
Cislo zamestnanca definované ako primérny kI'G¢, a preto je jedinecné. Ak

by sme mali v tabul'ke aj hodnotu socidlneho zabezpecenia, dufajme, ze
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tato hodnota by bola jedine¢na. Aby ste to zarucili, moZete vytvorit
jedine¢ny index v stipci socialneho zabezpeéenia.

e Cudzi kl'a¢
Cudzi kI'u¢ je klu¢, ktory je Specifikovany v obmedzeni referenc¢nej
integrity, aby jeho existencia zavisela od primarneho alebo jedine¢ného

kla¢a (rodicovského kI'i¢a) v inej tabul'ke. [18]

Open Database Connectivity (ODBC) — Rozhranie Open Database Connectivity
(ODBC) je rozhranie programovacieho jazyka C, ktoré umoziuje aplikdcidm
pristupovat’ k udajom z roéznych systémov spravy databaz (DBMS). ODBC je
nizkourovitové vysokovykonné rozhranie, ktoré je navrhnuté $pecidlne pre relacné
datové tloziska.

Rozhranie ODBC umoziuje maximalnu interoperabilitu — aplikdcia moze
pristupovat’ k udajom v réznych DBMS cez jediné rozhranie. Okrem toho bude tato
aplikacia nezavisla od akéhokol'vek DBMS, z ktorého pristupuje k udajom.
Pouzivatelia aplikdcie mézu pridat’ softvérové komponenty nazyvané ovladace, ktoré

tvoria rozhranie medzi aplikaciou a Specifickym DBMS. [52]

Data Sources

Obrazok 4: Architektlra datového pripojenia prostrednictvom ODBC [52]
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Java Database Connectivity (JDBC) - Java™ Database Connectivity (JDBC) je
Specifikacia JavaSoft Standardného aplikacného programovacieho rozhrania (API),
ktoré umozinuje programom Java pristupovat’ k systémom spravy databaz. JDBC API
pozostava zo sady rozhrani a tried napisanych v programovacom jazyku Java.
Pomocou tychto Standardnych rozhrani a tried mézu programatori pisat’ aplikécie,
ktoré sa pripdjaju k databazam, odosielat’ dotazy napisané v Struktirovanom jazyku
dotazov (SQL) a spracovavat’ vysledky. Kedze JDBC je Standardné Specifikacia,
jeden program Java, ktory pouziva JDBC API, sa mdze pripojit’ k akémukol'vek
systému spravy databdz (DBMS), pokial pre tento konkrétny DBMS existuje
ovladac. [17]

Structured Query Language (SQL) - Structured Query Language (SQL) je
Standardizovany programovaci jazyk, ktory sa pouZiva na spravu rela¢nych databaz
a vykonavanie réznych operacii s tdajmi v nich. SQL, ktory bol pévodne vytvoreny
v 70. rokoch 20. storo€ia, pravidelne pouzivaju nielen spravcovia databéz, ale aj
vyvojari pisuci skripty na integraciu dajov a analytici udajov, ktori chct nastavit’ a

spustit’ analytické dotazy. SQL sa pouziva na:

e TUprava databazovych tabuliek a Struktur indexov;
o pridavanie, aktualizacia a odstraiiovanie riadkov udajov;

e ziskavanie podmnozin informacii zo systémov spravy rela¢nych databaz. Tieto
informacie mozno nasledne pouzit' na spracovanie transakcii, analytické

aplikacie a iné aplikacie, ktoré vyzaduji komunikaciu s relativnou databazou.

SQL dotazy a iné operacie maju formu prikazov napisanych ako prikazy a su
agregované do programov, ktoré umoznuji uzivatelom pridavat’, upravovat’ alebo
ziskavat' Gdaje z databazovych tabuliek. Tabulka je najzakladnejSou jednotkou
databazy a sklada sa z riadkov a stipcov udajov. Jedna tabulka obsahuje zaznamy
a kazdy zdznam je ulozeny v riadku tabulky. Tabul'ky st najpouzivanejSim typom
databazovych objektov alebo Struktar, ktoré uchovavaju alebo odkazuju na tdaje

v relacnej databaze. Medzi d’alSie typy databazovych objektov patria:

« Pohlady su logicke reprezentécie udajov zostavenych z jednej alebo viacerych
databazovych tabuliek.
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e Indexy su vyhladavacie tabul’ky, ktoré pomahaju urychlit’ funkcie vyhl'adavania
v databaze.

e Zostavy pozostavaju z Gdajov ziskanych z jednej alebo viacerych tabuliek,
zvycCajne z podmnoziny tychto udajov, ktoré sa vyberaji na zaklade kritérii

vyhladavania.

Procedural language extension to Structured Query Language (PL/SQL) -
PL/SQL je rozsirenim proceduralneho jazyka k jazyku SQL(Structured Query
Language). Ucelom PL/SQL je spojit databazovy jazyk a proceduralny
programovaci jazyk. Zakladna jednotka v PL/SQL sa nazyva blok a sklada sa z troch
Casti: deklarativnej Casti, spustitel'nej Casti a Casti tvoriacej vynimky.

Kedze PL/SQL umoznuje pouzivatelom mieSat’ prikazy SQL s procedurdlnymi
konstrukciami, je mozné pouzit' bloky a podprogramy PL/SQL na zoskupenie
prikazov SQL pred ich odoslanim na vykonanie. Bez PL/SQL musia byt SQL
prikazy spracované jeden po druhom. V sietovom prostredi to méze ovplyvnit’ tok
prevadzky a spomalit’ ¢as odozvy. Bloky PL/SQL je mozné skompilovat raz a ulozit’
Vv spustitel'nej forme, aby sa skratil ¢as odozvy.

Program PL/SQL, ktory je uloZeny v datab4dze v kompilovanej forme a mozno ho

volat’ podl’a nazvu, sa oznacuje ako ulozena procediira. [25]

1.4 E-commerce marketing

Neoddelitelnou sucastou obchodovania je marketing, inak povedané propagécia

produktov alebo sluzieb. Vynimkou nie je ani e-commerce segment, ktory ponuka naozaj
Siroké moznosti prezentovania produktov a sluzieb. Technologie 21. storocia posunuli
marketing v oblasti elektronického obchodu na novu Groven. V porovnani so Standardnymi
metddami ako su printové reklamy alebo reklamy v televiznom vysielani, e-commerce

ponlka omnoho presnejSie meranie a cielenie potencialnych zékaznikov.

1.4.1 Data-Driven Marketing

Riadenie marketingu na zé&klade dat (Data-driven Marketing) je stratégia vyuZivania
informéacii o zakaznikoch na optimalny a cieleny nakup medii a kreativne zasielanie sprav.

Je to jedna z najviac transformacnych zmien v digitalnej reklame.
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Rastlca kvalita a kvantita marketingovych Gdajov bola nasledovana prudkym rastom
technoldgii pre kreativnu produkciu a automatizaciu. Tieto rychlo sa rozvijajuce sektory
mar-tech a ad-tech teraz umoZiuji personalizaciu kazdého aspektu marketingove;j
skusenosti. Rozhodovanie zaloZené na udajoch spociva v prijimani odpovedi na otazky, ako
napriklad kto, kedy, kde, aké posolstvo, a pri vytvarani tychto odpovedi pouzitelnymi.

Vyuzitie a aktivacia dat, Casto automatizovanym alebo poloautomatizovanym
sposobom, umoziuje vyrazne optimalizovanejSiu medialnu a kreativnu stratégiu. Tato
marketingova stratégia zamerand na l'udi je viac personalizovana. Je tiezZ zodpovedny za
zvysenie navratnosti investicii pre obchodnikov.

Vyhody marketingu zalozeného na idajoch a najmé reklamy riadenej na zéklade dat su

nasledovné.

o EfektivnejSi nakup médii - marketing riadeny datami je pravdepodobne
najpokrocilejsi v sektore programového ndkupu. Vyuzitim algoritmov a strojového
ucenia odstraiiuji reklamné agentury a marketingovi pracovnici vel'a dohadov

z medialneho planovania a nakupu.

e Zameranie na spravnych spotrebitelov - vydavky na reklamu a marketingové
spravy su optimalizované tak, aby sa zobrazovali iba prisluSnym cielom

marketingovej kampane.

e Oslovenie publika personalizovanym obsahom - doba vSeobecnych
marketingovych sprav jednej velkosti sa skoncila. Pre niektoré znacky stale existuje
priestor pre tieto vel'’ké napady, ale pre vacSinu spolo¢nosti musia byt’ marketingové
spravy podrobnejsie, aby boli dostatoc¢ne relevantné na to, aby u spotrebitel'ov

zarezonovali. [28]

Vsetky tieto vyhody, ktoré sa vyskytuji v tandeme, ved(i k vyznamnej névratnosti
investicii pre obchodnikov.

1.4.2 Efektivne e-commerce marketingové kanaly v B2B sektore

V zavislosti od odvetvia, v ktorom spolo¢nost’ pdsobi sa lisi aj pohlad na to, aké

marketingové kanaly mozu v danom segmente prinasat’ vysledky. V segmente Business-to-
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business (B2B) je marketing a generovanie potencidlnych zadkaznikov ovela tazsie ako
v segemnte business-to-consumer (B2C). KedZe kanaly socialnych médii sa neustale menia
a aktualizuju, jednoducho pouzivanie rovnakého obsahu a stratégii rok ¢o rok zacne
zaostavat’. Ked'Ze sa svet digitalneho marketingu neustale meni, je potrebné sa naucit’, ako s

nim drzat’ krok. Ak to spolo¢nost’ nezvladne, bude mat’ problém drzat’ krok s konkurenciou.

1.4.2.1 Progresivne marketingové kanaly

V pripade progresivnych marketingovych stratégii, je potrebné zacat’ sktimat’ nové
nastroje a zistit' ako ich moéze spolo¢nost’ vyuzit v procese oslovovania potenciélnych
zakaznikov. Spolo¢nosti, ktoré maju odvahu skisat’ nové stratégie, bert na seba riziko ale
rovnako tak maji vicSiu pravdepodobnost’ ndjst’ novi metodu, ktord pritahuje zakaznikov

a tym ziskat’ konkuren¢nu vyhodu. V aktualnom obdobi takymto nastrojom moéze byt

o Artificial intelligence (Al) — Umela inteligencia alebo Al vyuziva technologiu
na pomoc pri rieSeni problémov a rozhodovani svojich pouzivatel'ov. Technické
giganty ako Google alebo Amazon, predstavili implementaciu Al vo forme
hlasového asistenta na vyhl'adavanie. Je viac ako pravdepodobné, Ze tento trend buda
v blizkej dobe nasledovat’ aj iné spoloc¢nosti. Aktudlne sa Al vyuziva taktiez na

odpovedanie na otazky zakaznickej podpory, automatizaciu marketingu a pod.

o Interaktivny obsah — tento typ obsahu motivuje zdkaznika na interakciu s nim.
Dobry prikladom su interaktivne panoramatické zabery, pri ktorych musi uzivatel
hybat’ telefonom, aby si prezrel cely zaber. Podobnym obsahom su aj tzv. 360° vided,

ktoré vtiahnu uzivatel'a do deja.

o Video marketing — tento typ marketingovej komunikacie nie je na trhu novy, avsak
do popredia sa znova dostal kvoli novej funkcionalite Zivého videa. Spotrebitelia
uprednostiuji znacky, ktoré prezentuju redlnu podobu a tvare, ktoré za fiou stoja.
Vynimkou nie je ani B2B sektor, prezentaciou si firmy vytvaraju imidz

doveryhodného a spolahlivého obchodného partnera. [27]
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1.4.2.2 Tradicné marketingové kanaly

Vzhl'adom na aktualnu ponuku marketingovych kanalov a ich frekvencie vyuzivania si

pre ucely tejto prace uvedieme efektivne kanéaly na generovanie potencidlnych zakaznikov

pre B2B sektor. MnoZstvo tychto kanalov je vo svojej podstate rovnakych, no ich pouzitie

a zdroje sa lisia od cielovej skupiny, ktorej marketingovu spravu spolo¢nosti komunikuju.

Obsahovy marketing — Pod obsahovym marketingom si mézeme predstavit’
vytvaranie navodov na produkty, recenzie produktov, rozhovory s odbornikmi,
referencie od zadkaznikov alebo pripadové Studie, ktoré je mozno Sirit’ cez
socialne siete. Obsahovy marketing spolo¢nostiam pomaha vybudovat’ si
autoritu a ziskat’ aj novych potencidlnych zékaznikov mimo ich existujiceho
publika. [7]

Remarketing Display Ads - Pomocou remarketingu je mozné sledovat’, ktoré
spolo¢nosti navstivia webovl stranku, tieto informacie sa zaznamenajd
a nasledne sa na zéklade identifikatora uzivatel'a a produktu, ktory navstivil,
zobrazuje personalizovana reklama. Jednou =z najefektivnej$ich foriem
remarketingu v B2B sektore je pouzivanie socialnej siete LinkedIn. Na LinkedIn
mobzete posielat’ reklamné spravy predchédzajicim névstevnikom vasich
webovych stranok. Sice cena za lead alebo konverziu je vyrazne vysSia
v porovnani sinymi kanalmi ako Facebook alebo Google, no aj kvalita
apercento potencialnych partnerov nasocidlnej sieti LinkedIn je

neporovnatel'ne vyssie. [35]

Organické vyhladavanie - Vyhl'adavace su hlavnym marketingovym kanalom
pre B2B podniky. Pomocou optimalizacie pre vyhladavace (SEO) dokazu
spolocnosti prildkat’ pouzivatelov, ktori aktivne vyhl'addvaju typy sluzieb alebo
produktov, ktoré dana spolo¢nost’ pontka. Preto sa firmam odporaca klast’ doraz
na optimaliz&ciu svojej web stranky alebo e-shopu so zacielenim na konkrétne

klacové slova, ktoré pouzivatelia hl'adaju v spojitosti s nimi. [50]

Platené vyhPadavanie (Pay per Click - PPC) - Platené vyhl'adavanie alebo tzv.

pay per click reklamy (PPC) su dalsi spésob generovania potencialnych
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zakaznikov a predaja prostrednictvom vyhl'adavacov. Google Ads je z dobrého
dovodu jednou z najbeznejsSich foriem marketingu vo vSeobecnosti. Pomocou
spravneho zacielenia a kl'icovych slov mozete oslovit’ firmy, ktoré uz maju
zaujem o typy sluzieb, ktoré pontkate. Systém pay per click funguje na baze
aukcie. Zaklik viazany na konkrétne kl'acové slovo inzerenti ponukaju
stanovent sumu. Aukciu vyhrava najvyssia ponuka avSak, zaplatené cena za
Klik je len 0 0,01€ vyssia od druhej najvyssej ponuky. Google Ads dokaze rychlo
vygenerovat’ mnozstvo kvalifikovanej navStevnosti webu, nakolko sa
predpoklada, Ze zakaznici, ktori zadali do vyhl'adavaca kl'icové slovo, na ktoré

spolo¢nost’ inzeruje, maju 0 vyhl'adavajia sluzbu zaujem. [35]

Webinére a podcasty — Forma marketingu prostrednictvom webinérov alebo
podcastov poskytuje prilezitost’ spolo¢nostiam prezentovat’ sa v priatel'skejSom
alebo naopak profesionalnom svetle. V profesionalnej sfére tak vzniklo mnoho
podcastov alebo webinarov na Slovensku aj v zahrani¢i, ktoré sa venuju
oblastiam, v ktorych spolo¢nosti pdsobia. Vytvaraju tym povedomie o SVOjej

expertize v danej oblasti a rovnako tak aj vzt'ah s potencialnym zakaznikom.

E-mail marketing — Povazuje sa za jeden z najefektivnej$ich marketingovych
kanalov, nakolko konverzny pomer e-mail marketingu je ¢asto 2-3-nasobny
v porovnani s inymi meratelnym formami. Jeho podstata spociva v tom, Ze
spolo¢nost’ vyuziva nadobudnuté e-mailové kontakty, na ktoré rozosiela
ponuky, cenné informacie pripadne iny zaujimavy obsah, ktorym si vytvara so
zdkaznikmi vztah. Casto sa prispdsobuje predajnym cyklom spolo&nosti
aVvkazdom obdobi komunikuje Specifické témy alebo produkty, ktoré su

dopytované. [26]
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2 CieP prace, metodika prace a metddy skimania

Definovanie hlavného ciela diplomovej prace je predmetom Stvrtej kapitoly.

K dosiahnutiu primarneho ciel’a je potrebné, rozdelit’ ho na ¢iastkové ciele.

2.1 Ciel prace a metodika prace

Cielom prace je vykonat komparaciu rieSeni elektronického obchodu pre spolo¢nosti
posobiace v B2B segmente zroznych hladisk. Ciastkové ciele predstavuju hladanie
spolocnych znakov, hladanie znakov, ktoré naopak rieSenia odliSuju, zamerat sa
na funkcionality klIicové pre elektronicky obchod pre B2B klienta, zhrnut vyhody
a nevyhody kazdého rieSenia.

Proces tvorby diplomovej prace prebiehal nasledovne:

e reSerS relevantnej literatury avyber kvalitnych informécii z oblasti
elektronického obchodu pre B2B sektor,

e analyza nadobudnutych informécii zo ziskanych zdrojov,

e vyber 7 konkrétnych rieSeni z aktudlnej ponuky na trhu

e analyza vlastnosti vybranych e-commerce rieseni

e analyza zamerania spolo¢nosti a predpoklad agilnosti vyvoja e-commerce
rieSenia

e identifikacia vyhod kazdého zvoleného riesenia

e identifikacia nevyhod kazdého zvoleného rieSenia

e finalne zhodnotenie a porovnanie e-commerce rieseni pre B2B sektor

2.2 Metody skimania

V diplomovej praci vyuzivame prevazne komparativnu metdodu analyzy udajov
zo ziskanych ddveryhodnych zdrojov. Zahrani¢né publikacie a $tadie poskytli dobry zaklad,
rovnako tak aj vedecké Glanky z tejto oblasti. Tie sme nasledne dopiiali o informécie
od spolo¢nosti z oficidlnych webovych strdnok, ktoré sa hybu vo svete elektronického
obchodu asu relevantnymi subjektmi vo svete vyvoja e-commerce. Subor poznatkov
ziskanych z problematiky e-commerce v B2B sektore sme mohli vysvetlit’ zakladné pojmy,
Vvyvoj e-commerce z historického hladiska, technické Specifikacie jednotlivych oblasti

klaicovych pre elektronické obchody anasledne aj pre marketingovil ¢innost, ktora je
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bezprostredne s e-commerce spojena. K porovnaniu vybranych rieSeni, sme mohli pristapit’
na zaklade dokladnej analyzy a po dékladnom prestudovani jednotlivych rieSeni. Pri hl'adani
tychto informécii sme pouzivali najme oficialne stranky, ktoré produkty vyvijaju a technické

dokumentécie jednotlivych rieSeni.
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3 Vysledky prace a diskusia

Napliiou tejto kapitoly diplomovej prace bude analyza a komparacia vybranych e-
commerce rieSeni pre B2B sektor na zéklade ich vlastnosti a pouzitelnosti. E-ecommerce
B2B rieSeni je mnoho avSak pre cely tejto prace ich budeme kategorizovat’ ako platformy
elektronického obchodu pre B2B arieSenia na mieru podla funkénych a technickych

poziadaviek spolo¢nosti.

3.1 Platformy elektronického obchodu pre B2B

Vyber B2B eCommerce platformy hra zasadna Glohu pri navrhovani funkcii webovych
stranok pre obchodnu prevadzku a spravu, chrani subjekt pred internetovymi Gtokmi a
vytvara bezproblémovl pouzivatel'ska sklisenost’ pre navstevnikov. Pokial ide o Specifické
obchodné modely B2B a B2C, zvycajne sa liSia nakol’ko platforma musi byt v ¢o najvicsej
moznej miere prisposobena potencialnemu zakaznikovi. Riesenia pre B2B a B2C sa lisia od
identity zédkaznika a manaZmentu aZ po obchodovanie alebo spracovanie objednévok.
Spolo¢nosti spadajuce do kategorie B2B maji teda tendenciu vyberat najlepSiu
vel'koobchodnu platformu elektronického obchodu s vhodnymi funkciami na optimalizaciu
pouzivania a usporu nakladov.

Aby e-commerce platformy mali skutoény prinos pre B2B zakaznika musia obsahovat’
funkcie, ktoré si vedia spolo¢nosti riadit’ na zaklade vlastnych preferencii. Tym zabezpecia
lepSiu uzivatel'sky zazitok pocas nakupnej cesty zakaznika. Tieto funkcie sU stavané
primarne pre B2B e-commerce rieSenia a preto ich len zriedka najdeme na e-shope, ktory je
zamerany na segment B2C. V nasledujucich bodoch si niektoré kl'acové atributy pre B2B

elektronické obchody predstavime:

e MozZnosti obmedzenia pristupu - Z dovodu komplexnosti cielovych
zékaznikov a metod pristupu tykajucich sa mnohych zainteresovanych stran sa
ocakava, Ze najlepSia platforma elektronického obchodu pre B2B bude
poskytovat’ rozne skusenosti v zavislosti od konkrétnych pouzivatel'ov a ich
statusu, ktory v danom systéme maju. Funkcionalita moznosti obmedzenia
pristupu pondka moznost’ rozhodntt’, ¢i povolit’ alebo obmedzit' pristup do
niektorych sekcii na webe. Toto rieSenie nachddza vyuzitie pri oddeleni

rozhrania B2B a B2C zakaznikov, ponuke hromadnych nakupov len pre B2B
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zakaznikov, dostupnost’ blizsich technickych $pecifikacii a certifikatov len pre
uzivatel'ov so statusom ,,B2B zakaznik*.

Registracia a sprava B2B zakaznikov — Registracia a sprava zakaznikov, tvori
beznu stcast’ e-commerce platforiem. Ak spolo¢nost’ pracuje s oboma typmi
zakaznikov (B2B a B2C), najlep$im moznym rieSenim je oddelit’ registraciu
a spravu uzivatel'ov na dve skupiny. Vyuzitie jedn¢ho formularu pre oba typy
klientov mdze spdsobovat’ zbytocné¢ komplikéacie. Pri rozdeleni zakaznikov
do skupin sa otvoria nové moznosti ako s jednotlivymi skupinami pracovat’.
Praktickym prikladom je napriklad pridelenie obchodnych zastupcov
k jednotlivy B2B uctom, poskytovanie hromadnych zliav pre konkrétne Gcty,

lepsie cielena reklama na zaklade segmentu, kde spolo¢nost’ pdsobi a pod.

Dynamické ceny — kone¢nému rozhodnutiu obchodného procesu v B2B sektore
predchadza cely rad ¢iastkovych rozhodnuti, medzi ktoré patrii diskusia o cene,
doprave a d’alsich podmienkach. Napriek tomu, Ze tento proces je pomerne
Standardny vtomto segmente, B2B zikaznici ocefuju vysoki mieru
prisposobenia uz v samotnom nakupnom procese na e-commerce platforme.
Funkcia dynamickych cien sa tak stava nevyhnutnou stucast'ou kazdej takejto
platformy. Umoznuje rozdelit’ pre r6zne skupiny zakaznikov rozdielne ceny na
zéklade vopred zvolenych atribitov akymi moéze byt napriklad obrat vytvoreny

za stanovené obdobie, vybrané produkty, objem objednaného tovaru a pod.

Rozsirené mozZnosti platby — moznosti platby v elektronickych obchodoch sa
v B2B aB2C segmentoch pochopitelne lisia. Standardné e-shopy, ktoré s
orientované na bezného spotrebitela zvdcsa ponukaji najbeznejSie spdsoby
platby ako su napriklad platba kartou, paypal alebo platba na dobierku. Pri
elektronickych obchodoch s B2B zameranim musia byt moZnosti platby
rozSirené 0 Standardné platobné metody, ktoré pouzivaju spolo¢nosti pri
obchodom styku medzi sebou. Jedna sa o platbu na faktdru, platbu na zalohovu
faktdru alebo platbu pomocou kreditu, ktory ma spolo¢nost’ vopred uhradeny

a schvaleny v e-commerce systéme dodavatela.
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e User experience (pouZivatel’ska skusenost’) — user experience by mala byt
prioritou pre kazdi webovu stranku, avSak pri e-commerce rieSeniach pre B2B
sektor to plati ndsobne viackrat. Aj pri B2B obchodnom vztahu reprezentuju
spolo¢nosti I'udia, ktory st beznymi uzivatelmi webovej stranky a preto je
pozitivny zéazitok navStevnikov pri prehliadani web ziadany. Dolezitymi
prvkami su funk¢ény aresponzivny dizajn pre vSetky zariadenia, logické
a praktické usporiadanie jednotlivych prvokov a modulov a v neposlednom rade
intuitivne a jednoduché ovladanie (navigéacia). Klu¢ovym atribatom
elektronickych obchodov v B2B sektore je individualizdcia, ktoru moze
predstavovat’ moznost’ usporiadat’ si ovladacie prvky a moduly v rozhrani
manuélne podrla vlastnych preferencii alebo automatizovana forma usporiadania
prvkov na zéklade zozbieranych dat od uzivatel'ov. Podla Stadie ,,Six steps to
B2B customer experience excellence” portalu B2B International az 51%
spolo¢nosti nevenuje pozornost’ kontinudlnemu zlepSovaniu pouzivatel'skej
skusenosti aaz 73% nekladie doraz na zjednodusovanie procesov svojich

zakaznikov. [8]

Imtermational THE S‘Ix PILLAHS OF
B2B CUSTOMER EXPERIENCE EXCELLENCE

COMMITMENT FULFILLMENT @ SEAMLESSMNESS JRESPONSIVEN PROACTIVITY EVOLUTION
4]

Biing Understanding Making life Tirniehy Anticipating Caontinually
anthusiastic and delivering easiar for tha rESpOnSE, customer needs saaking to
about satisfying o CAEstomar customer dalivery and and desines and imgprowve the
customars and needs resolution siriving to CAESLOMEF
making them resalve issues axperience

Fee] valued efore the
Customer
feels pain

38% 2T% 40% 25% 39%
of b2k firms of b2b firms of b2b firms of b2b firms of b2b fims
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Obrazok 5: Sest pilierov dobrej zakaznickej skdsenosti B2B zakaznikov [8]
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3.1.1 Vyber a kvalitativne porovnanie zvolenych platforiem

Pre ucely tejto prace vyberieme a popiSeme najpouzivanejSie e-commerce B2B rieSenia
a porovndme ich kvalitativnymi metrikami. Pre kazdu jednu platformu popiSeme vyhody,
nevyhody a kl'acové vlastnosti alebo moduly z hl'adiska elektronického obchodu pre B2B

sektor.

e Magento 2 B2B Commerce — povazuje sa za e-commerce rieSenie, ktorého vyhodou
je Skalovatel'nost’ a prispdsobenie platformy pre Gcely spolo¢nosti. Napriek svojej
komplexnosti rie$i problém rozsiahlych databéz, s ktorymi si maloktora platforma
poradi. Tieto klI'iCové vlastnosti presvedcili spolo¢nosti ako Coca-cola, Samsung
alebo Ford, aby ich elektronické obchody bezali prave na tejto platforme.

Od akvizicie spolo¢nostou Adobe, ktora sa udiala v roku 2018, Magento zlepSuje
svoje produkty a sluzby vyvojom d’alSich rieSeni pre obchodnikov. Sprava
objednavok, progresivne webové aplikacie, odporucanie produktov alebo Omni
kanaly s uZito€né pri kombinovani a vyuZzivani vykonnosti podniku.

Magento poskytuje $pecialnu verziu Magento 2 B2B Commerce, ktora sa zameriava
na vel’koobchod s roznymi funkciami, ktoré st nevyhnutné na prevadzku funkéného
B2B e-commerce projektu.

Medzi vyhody tejto platformy patri robustnd administracia, ktord poskytuje
mnozstvo modulov, rozsiahle B2B funkcie Magento 2, neobsahuje ziadne
obmedzenia na prispésobenie webu, velké mnozZstvo rozSireni a modulov, co
zabezpecuje rychlejsi vyvoj e-commerce projektov, responzivne zobrazenie webu
pre vSetky zariadenia a Vv neposlednom rade je Magento 2 B2B Commerce
prispésobované najnovs§im trendom v oblasti SEO (Search Engine Optimization) —
optimalizacie pre nastroje na vyhladavanie.

Nevyhodou platformy Matengo 2 B2B Commerce s najma vysoké poplatky
za vyuzivanie. Adobe vSak ponuka open source verziu Magento Open, ktoru
poskytuje zadarmo.

Platforma ponuka 6 spdsobov platby vratane Paypal, Braintree, Klarna, Amazon Pay,
Authorize.net a Zero Subtotal Checkout.

Magento 2 B2B Commerce disponuje obmedzenym pristupom do katalégov na
zéklade povoleni, ktoré administrator nastavi, poskytuje moznost’ vytvorit’ firemny
ucet s viacerymi vedlajSimi podactami a uzivatelmi, umoziiuje pridelovat’

obchodnych zastupcov k jednotlivym klientom alebo uZivatel'om. Zakaznici maju
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okamzitl moZnost’ poziadat’ o cenovu ponuku na zvoleny tovar alebo tovar objednat’
Vv takzvanom zrychlenom rezime. Magento poskytuje aj funkciu Gverového limitu,
ktory moézu zakaznici Cerpat’ anasledne splacat’ v dohodnutom splatkovom
kalendari. [1]

Shopify Plus — v sucasnej dobe sa povazuje za najprogresivnejsiu platformu v rdmci
B2B elektronického obchodu. Spolo¢nost’ shopify sa v minulosti priméarne
ststred’ovala na malé podniky, ¢o pre spolo¢nost’ znamenalo, ze produkt musel byt’
dostato¢nej jednoduchy a uzivatel'sky dostupny, aby s nim vedel pracovat’ prakticky
kazdy. Shopify vyvinulo platformu Shopify Plus, ktord vdaka vykonnejSim
a pokrocilejs$im funkciam cieli na B2B segment. Platforma zamerana na B2C trhy
bola dobrym zékladom najmé z hladiska intuitivneho pouZzivatel'ského rozhrania.
Shopify Plus voli pristup zjednoduSenia procesu transakcii pomocou mnozstva
poskytovanych sp6sobov, ktorymi mozu zakaznici transakciu uskuto¢nit’.
Vyhodami platformy Shopify Plus je tspora ¢asu pri vytvarani elektronického
obchodu, cenovo dostupné a predvidatel'né naklady na vytvorenie a prevadzkovanie
obchodu, jedno z najlepSich rozhrani z hl'adiska uzivatel'skej skiisenosti @ mnoZstvo
vstavanych nastrojov a modulov, ktoré su plne kompatibilné s platformou a funguju
hned’ po nasadeni do prevadzky.

Medzi nevyhody platformy patri napriklad chybajica moznost’ spravovat’ viacero
elektronickych  obchodov v jednom rozhrani, obmedzené prispdsobenie
administracie obchodu a pomerne slaba kontrola atributov vplyvajucich na SEO.
Platforma ponuka viac ako 100 spbsobov platby, no v niektorych krajinach su
vybrané spésoby platieb nedostupné a po uskuto¢neni platby touto formou si od
zékaznika uctuji dodato¢né poplatky. Tomuto sa v8ak da bez problémov vyhnut
nakol’ko platobné metody je mozné v administracii e-shopu pridavat’ a vylu¢ovat
podrla preferencii.

Shopify Plus disponuje nasledujicimi funkcionalitami pre B2B segment. Poskytuje
moznost’ rozdel'ovat’ zdkaznikov do skupin a na zaklade toho im pridelovat’ Grovne
zliav. Pontka moznost obmedzit' pristup na jednotlivé webové stranky podla
urovne, ktora je uzivatel'ovi pridelena v administracii. Jednou z poprednych vyhod
Shopify Plus je funkcia ,,shopify shipping®, ktora rata sadzby za dopravu v realnom

Case a ponuka moznost’ tlacit’ prepravné §titky na zasielky. [31]
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SAP Commerce Cloud - Vo vseobecnosti je SAP (System Application
Programming) povaZovany za jedného z najvyznamnejSich predajcov planovania
podnikovych zdrojov (ERP) a podnikovych aplikacii, ktoré su dnes k dispozicii. V
integrovanom rozhrani umoziuje podnikovy ERP systém pouzivatelom spustat
softvér a obchodné procesy vratane uctovnictva, predaja, vyroby, l'udskych zdrojov
a financii.

SAP vyvinul SAP Commerce Cloud - flexibilni Omnikanalovu platformu. Obsahuje
Siroku Skalu funkcii na optimalizaciu platformy elektronického obchodu, vratane
CRM, marketingovej automatizacie a d’alSich datovych integracii medzi sluzbami
SAP.

Platforma SAP Commerce Cloud ako nastroj na elektronické obchodovanie
podporuje prezentdciu vaSich produktov a sluzieb. Sluzi tiez ako efektivny
analyticky néstroj na reportovanie vysledkov, ktoré pouzivatel'om pomahaja ziskat’
360-stupiiovy pohlad na svojich zakaznikov. SAP je teda stdle zndmy ako ERP
systém, ktory obsluhuje viac ako 400 000 zakaznikov.

Vyhodami platformy SAP Commerce Cloud je najma nativna integracia
do komplexnych modulov ako CRM, ERP, CSV, ImppEX, samotny systém SAP
a podobne. V porovnani s inymi platformami, kde méze prepojenie jednotlivych
modulov ¢asovo predstavovat’ naro¢nejsie a drahsie rieSenie, SAP Commerce Cloud
to poskytuje v zikladnom baliku. Dal$ou nespornou vyhodou nadvizujicou na
prepojenie modulov je zhromazd’ovanie dat zrdznych zdrojov aich nasledna
analyza. Spolocnosti, ktoré pouzivaji sluzby SAP ziskavaji vyhodu vo forme
kvalitného uchovavania a spracovania dat, ktoré je dobrym zédkladom na préacu s nimi
a reportovanie. SAP Commerce Cloud sa povazuje za omnikanalova platformu, ¢o
pontika moZnost’ integrovat’ rozne predajné a komunikacné kanaly s cielom zaistit’
lepsiu zakaznicku skusenost’ s ndkupnym procesom alebo komunikaciou.

Ako nevyhoda sa mozu zdat’” poziadavky na podrobné porozumenie fungovania
systému a pokrocilé technické zrucnosti, avSak pri elektronickom obchode v B2B
sektore to vo vicsine pripadov nepredstavuje vyrazny problém, preco by spolo¢nosti
nesiahli prave po tomto rieSeni. Je to nespochybnitel'ne jedného z najlepsich riesent,
¢o sa tyka spracUvania dat z r6znych zdrojov na ktoré je elektronicky obchod
napojeny. Analytické nastroje platformy SAP Commerce Cloud suU povaZované za
jedu zo slabin tohto rieSenia. NajcastejSim rieSenim je export vybranych dat a ich

spracivanie v inom nastroji tretich stran, ktoré poskytuje va¢siu variabilitu a viac
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moznosti na pracu s nimi. Nemoznost' jednoduchej integracie s inymi modulmi
obmedzuje moznost’ prispdsobenia prostredia tejto platformy. Integracia rieSenia
a jeho prevadzky sa taktiez povazuje za nakladnti v porovnani s konkurenénymi
produktami.

SAP Commerce Cloud ponuka platby formou platobnych Kariet, elektronickych
Sekov, digitalnych penazeniek ako Apple Pay, PayPal alebo Visa Checkout.
Inovativne rieSenia pre elektronické obchody v B2B sektore predstavujd moduly ako
napriklad: prehladne spracované formulare na Ziadosti o cenové ponuky,
samoobsluzné vedenie uctu, ktoré je dobre spracované najme a ponuka pokrocilé
funkcionality ako napriklad sprava Gverovych platieb alebo integrécia back office
modulov. [30]

Intershop Communications AG — spolo¢nost’ bola zalozena v Nemecku v roku
1992 auz od svojich zaciatkov sa venuje B2B obchodu. Platforma Intershop
Communications AG sa povazuje za jednu z najlepSich platforiem v ramci e-
commerce v B2B sektore. Poskytuje dobre spracované zékladné moduly pre B2B e-
shopy, ale aj inovativne moduly, ktorymi udava trend v tomto segmente. Intershop
Communications AG je mozné flexibilne prisposobit’ na zéklade poziadaviek
spolo¢nosti. Podl'a vyskumnej a poradenskej spolo¢nosti Forester Research je tato
platforma najlepsim rieSenim pre vyrobné spolo¢nosti, ktoré ponukaju zékaznicke
portaly na predaj a servis priemyselnych zariadeni. Uviedli, Ze platforma poskytuje
nadstandardnti podporu predaja, servisu a spravy objednavok. (InterShop, 2020)
Intershop Communications AG ako produkt bol vyvijany priméarne pre B2B sektor
a az nasledne zacal byt’ produkt prispdsobovany potrebam B2C e-shopov. Je to jeden
z hlavnych rozdielov medzi touto platformou a konkurenénymi platformami ako
Shopify Plus alebo Magento, ktorych vyvoj iSiel prave opaénym smerom od
zamerania na B2C po rozsirenie funkcionalit pre B2B sektor.

Vyhodami platformy Intershop Communications AG je najma silné zameranie na
vyvoj produktu pre elektronické obchody v B2B sektore. Nespornd vyhodu
predstavuje vyuzitie modernych technologii ako Angular alebo ReactJS. Platforma
Vv porovnani s inymi ponutka vel’ké mnozZstvo modulov a funkcionalit so zameranim

na potreby B2B e-shopov.
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Medzi nevyhody platformy moéZeme zaradit' zlozito napisand dokumentaciu
K nastrojom, ¢asovi naro¢nost’ pri zavadzani inovacii v ramci systému alebo
naro¢nost’ pri pridavani a Upravach bez asistencie profesionalnych vyvojarov.
Intershop Communications AG ponuka sp6sob platby na dobierku, podporuje
inkasné prevody, platby na zalohovu faktaru alebo na ostru fakturu.

Ur¢ite je potrebné vyzdvihnut' nasledujuce funkcionality z hl'adiska B2B klienta:
prehladny a uzivatel'sky privetivy proces objednavky, moznost viacstupniového
schvalovania objednavky na viacerych pouzivatel'skych urovniach, jednoduchu
integraciu rozhrania Open Catalog Interface (OCI), moznost’ ovladania vsetkych

Udajov o produktoch alebo sluzbach v jednom centrdlnom systéme. [19]

Elastic Path Software — je postaveny na headless architekture, ktora spo¢iva v tom,
7e vSetka obchodna logika a funkcie su zabalené do sady rozhrani API, ktoré su
pohanané Specializovanymi backendmi a spristupiiuju ich tak, aby sa k tymto
rozhraniam APl mohol pripojit’ akykol'vek front-end kanal a poskytnat’ zakaznikom
pozadovanu skusenost’ pre dany kanal. Tento spdsob architektdry, ktord zvolila
spolo¢nost’ Elasticpath poskytuje spoloCnostiam moZnost' vyberat' tie najlepSie
platformy z konkrétnych oblasti ako napriklad CRM systémy, ERP systéme,
platobné systémy a pod. Riesenie Elastic Path Software je odklon od Standardnych
»full-stack® platforiem, ktoré ponlkaju zékladny softvér a moduly len v ramci
svojich kniznic. Tym, ze produkty spolo¢nosti Elacticpath funguju na baze API,
poskytuji. mnoZzstvo variant ako pracovat aprepdjat’ elektronicky obchod
spolo¢nosti s najroznejSimi systémami, ktoré spolo¢nost’ pouziva.

Medzi vyhody platformy od spolo¢nosti Elasticpath patri najme kl'a¢ova robustna
architekttra Cortex API, ktora integruje vSetky systémy, ktoré spolo¢nost’ pouziva.
Platforma sa taktiez vyznacuje vysokou bezpecnost'ou s maximalnym zabezpecenim
uchovévania aprenosu dat. Radi sa medzi najrychlejSie fungujice platformy.
Z hladiska adaptability sa povazuje toto rieSenie ako jedno z najlepsich, ktoré je
mozné na trhu aktualne najst’.

Nevyhodami rieSenia sU napriklad nedostatok funkcii na spravu obsahu, pomerne
komplikovany pristup k nastrojom na spravu produktov a spravu verzii poloziek

v katalogu.
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Modularnost’ riesenia zabezpecuje bohaty vyber z platobnych moznosti. Platforma
prijima platby vo viac ako 200 krajinach s pristupom k viac ako 100 platobnym
platformam.

Z hladiska vyuzitia platformy v B2B sektore je nespornou vyhodou rychle
a intuitivne vyhl'adavanie produktov, jednoduché rieSenie jazykovych mutacii,
Siroké moznosti v ramci akcii na e-shope, rychlost objednavok na zéklade
personalizacie v zavislosti od odvetvia, v ktorom spolo¢nost’ pOsobi, nakupov
v minulosti alebo odportcani. Sprava katalogov a produktov sa sice povazuje za
jednu z nevyhod, no akonahle je spolo¢nost’ skiisenym pouzivatel'om systémov od
spolocnosti Elasticpath, pontika moznosti komplexnej spravy kataldogov a jeho
verzii. Spolo¢nost méze zakaznikom ponukat’ personalizované kataldgy a ceny

podla réznych kritérii. [9]

Sana Commerce — platforma elektronického obchodu B2C a B2B s integraciou
ERP, ktora tvori zakladny produkt spolo¢nosti Sana Commerce. Spolo¢nost’ vyuziva
ERP ako svoj primarny zdroj informécii na vyvoj platformy elektronického obchodu
najmd pre B2B sektor. Na rozdiel od takmer vSetkych ostatnych platforiem
elektronického obchodu pre B2B, ktoré sa zvy¢ajne vyvijaji najskor ako samostatna
platforma a neskdr az integruju ERP systém tretich stran, Sana Commerce razi
opacnu cestu. Vdaka integracii ERP su skusenosti zdkaznikov s ndkupom ovela
konzistentnej$ie, ¢im sa znizuje zlozitost' transakcii prostrednictvom B2B
elektronického obchodu. Spoloénost’ chce aby platformu Sana Commerce
obchodnici poznali ako platformu elektronického obchodu integrovani do ERP.
Zameriava sa na malych velkoobchodnikov, vyrobcov a distribitorov, aby im
pomohla zjednodusit’ proces predaja B2B a uspokojit’ ¢o najviac zédkaznikov ¢o
najefektivnej$im sposobom.

Vyhody Sana Commerce predstavuje vysokd Skalovatelnost’ a flexibilita
elektronického obchodu. Platforma pontka mnozstvo funkcii a ma kvalitné
testovacie schopnosti novych rieSeni este pred ich uvedenim do zivej prevadzky.
Spolo¢nost’” Sana Commerce zvolila pre aplikaciu rieSenie PWA (Progressive Web
App), ktora zabezpecuje spol’ahlivo kvalitné a spravne zobrazenie prvkov aplikacie
na akomkol'vek zariadeni. Za vyhodu urcite mozno pokladat’ aj otvorené prostredie
na vyvoj modulov pre tuto platformu a teda aj bohat( komunitu, ktoréd produkt vyvija

pomocou softverov tretich stran.
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Ako nevyhody sa daju povazovat' poziadavky na vysoké praktické skusenosti
a technické zrucnosti. Zo zaciatku klienti nahlasovali problémy pri implementacii,
tie mohli byt’ spdsobené nedostatoénymi technickymi zru¢nostami. Tieto problémy
spolocnost’ riesi poskytnutim podpory pri nasadzovani rieSenia a uvedenia rieSenia
do plnej prevadzky a pripadnych Upravach. V cene sluzby nie je hosting
pre elektronicky obchod, ¢o znamena, ze spolocnost’ si musi tato sluzbu zaobstarat’
po vlastnej linii.

Platforma pontka mnoho spdsobov platby medzi ktoré patri napriklad autorize.net,
ChargeLogic, DIBS, Docdata, Ingenico, PayPal Express Checkout, a pod.

Sana Commerce ponlUka Vvramci B2B rieSeni elektronického obchodu plne
integrovany systém ERP na sledovanie plnenia objedndvok a efektivne riadenie
komplikovaného procesu dodania. Ponuka prehl'adné arychle spracovanie
hromadnych objednavok s prehladnymi doplnkovymi cennikmi napr. za dopravu.
Platforma je prispdsobena aj na fungovanie formou obchodného modelu D2C
(direct-to-customer), ktory spociva vtom Ze vyrobca predava produkt priamo

koncovému zékaznikovi bez sprostredkovatel'a. [29]

BigCommerce — jedna z poprednych B2B platforiem elektronického obchodu, ktora
sa povazuje za jedno z lacnejSich rieSeni s vysokou flexibilitou. Platforma sa
vyznacuje dobrou uzivatel'skou skusenostou no napriek tomu je ¢as ucenia sa ako
pracovat’ s platformou dlhsi ako pri inych SaaS. Obsahuje mnoho vstavanych funkcii
od jednoduchsich az po komplexné rieSenia pre spolocnosti pdsobiace v B2B
sektore. K platforme a jednotlivym modulom spolo¢nost’ BigCommerce poskytuje
podrobnd dokumentéciu so $pecializovanymi timami podpory pre jednotlivé oblasti.
Implementaény proces platformy BigCommerce sa povazuje za jeden z nenaro¢nych
aj napriek tomu, Ze si vyZaduje urcity cas.

Medzi vyhody platformy mézeme zaradit’ uzivatel'sky dobre spracované vyklady,
dokumentacie a implementacné manualy. BigCommerce sa moze pochvalit’ rychlym
nacitavanim webu a dobre spracovanymi SEO funkciami, ktoré vyrazne ulahcuju
pracu marketingovym oddeleniam spolo¢nosti. Z technického hl'adiska je vyhodou
moznost’ integracii mnoZstva kniznic, prehl'adné a intuitivne riadenie produktov,
ktoré vSak zvladne aj komplexné a zlozitejSie operacie s katalogmi.

Nevyhodami BigCommerce si obmedzené moznosti nastavovania akcii a zliav.

Spolo¢nosti si pri implementacii musia zakupit’ témy, ktoré si v porovnani s témami
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na iné platformy drahSie. Rovnako tak mnoZstvo modulov tretich stran pre platformu
BigCommerce je v porovnani s inymi platformami mensie.

Platforma ponuka viac ako 40 platobnych mozZnosti vratane moznosti PayPal,
Autorize.net, Stripe, Square a pod.

Z hladiska vyuzitia platformy v rdmci elektronického obchodu v B2B sektore
platforma BigCommerce ponUka dobre spracované skupinové zl'avy a cenniky, ktoré
mozno pridelit’ zakaznikom na zaklade roznych kritérii. Vyhodou je tla¢ prepravnych
Stitkov pomocou funkcie prepravy, ktord ul'ahéuje pracu najme z hl'adiska expedicie

a potreby softvéru tretich stran na tato ¢innost’. [3]

3.1.2 Kvantitativne porovnanie zvolenych platforiem

V nasledujucich kapitolach si porovname vybrané platformy kvantitativnymi

metrikami.

3.1.2.1 Porovnanie e-commerce platforiem z hladiska ceny

Stanovenie ceny za implementéciu a vyuzivanie platformy elektronického obchodu sa
v B2B sektore 1isi od B2C sektoru. Pri B2C su zvécsa ceny pevne stanovené aby malé
podniky vedeli bez komplikacii zratat' naklady na implementaciu a prevadzku
elektronického obchodu. Rozdiel vSak tvoria pomerne jednoduché a univerzalne moduly,
ktoré su pre e-shopy v tomto segmente dostacujuce. Pre B2B sektor je elektronicky obchod
ako produkt omnoho komplikovanej$i a pri vacSine pripadov dochadza pri implementacii
k masivnemu prisposobovaniu produktu pre potreby spolo¢nosti. Na zéklade dynamickosti
implementécie a prevadzky platforiem elektronického obchodu pre B2B segment sa aj cena
za produkt pohybuje individualne na zaklade dohody medzi poskytovatel'om a zakaznikom.

Pre tcely tejto prace som zhotovil tabul'ku na orientaéné porovnanie cien vybranych

platforiem.
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Tabul’ka 2: Porovnanie cien vybranych e-commerce platforiem [vlastné spracovanie]

Platforma

Cena

Magento B2B Commerce

Open source: zadarmo
Commerce licencia: 22 000 $/rok

Commerce Cloud licencia: 40 000%/rok

Shopify Plus

Od 24 000 $/rok

SAP Commerce Cloud

Od 100 000 $/rok (kupa licencie 50 000$)

Intershop Communications AG

Od 100 000 $/rok

Elastic Path Software Od 50 000 $/rok

Sana Commerce Od 8 000 $/rok

BigCommerce Pro licencia: 3240 $/rok
Enterprise  licencia: cenova ponuka na
vyziadanie

3.1.2.2 Porovnanie e-commerce platforiem z hladiska casu od objednadvky

po uvedenie do ostrej prevadzky

Dalsim faktorom pri rozhodovani spolognosti, ktoré z riedeni elektronického obchodu
pre B2B segment si mozu vybrat’, je ¢as uvedenia elektronického obchodu do prevadzky.
Tento proces zahfiia od prvotného navrhu dizajnu elektronického obchodu, aj prepojenie
S0 systémami, ktoré aktualne spoloc¢nosti pouzivaji. Personalizacia elektronického obchodu
moéze spocivat’ napriklad vo vytvarani uzivatel'skych roli na zaklade, ktorych je udeleny
pristup do jednotlivych Grovni webu, instalacia vybranych modulov a pod. Né&sledne sa
elektronicky obchod dostane do testovacej fazy a ak neobsahuje ziadne chyby je pripraveny
na spustenie do ostrej prevadzky. Platformy, ktoré som vybral pre Gcely tejto prace uvadzaju

nasledovné Casové rozpatie od objednania do spustenia e-shopu do prevadzkového rezimu.
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Tabulka 3: Porovnanie ¢asu uvedenia elektronického obchodu do ostrej prevadzky [vlastné

spracovanie]

Platforma Cas uvedenia do ostrej prevadzky
Magento B2B Commerce 1 — 3 mesiace

Shopify Plus 1/2 -2 mesiace (zakladny obchod)
SAP Commerce Cloud 3/4 -1 mesiacov

Intershop Communications AG 2 — 6 mesiacov

Elastic Path Software 3 - 4 mesiace

Sana Commerce 2 — 5 mesiacov

BigCommerce 3 — 9 mesiacov

3.1.3 Porovnanie e-commerce platforiem podla metddy hodnotenia ponuk

Metodika hodnotenia ponuk ajej kritéria st dolezitou sucastou procesu vyberu
prakticky akéhokol'vek produktu alebo rieSenia pre spolo¢nosti. Vynimkou nie je ani oblast’
e-commerce apreto pre ucely tejto prace pouzijeme na porovnanie platforiem aj tto
komplexnd metddu pomocou, ktorej vytvorime maticové porovnanie jednotlivych rieSeni.
Platformy budeme porovnavat' z kvantitativnych hladisk popisanych v kapitole 3.1.2
a kvalitativnych hl'adisk, ktoré sme zostavili na zaklade kl'a¢ovych kvalitativnych prvkov e-

commerce platforiem z kapitoly 3.1.1.

3.1.3.1 Definovanie hodnotiacich kritérii a rozdelenie vah

Kvantitativnym kritéridm sme pripisali vahu 30% nakolko potencidlne vypadky
systémov a stratené zisky su radovo vysSie ako samotna ro¢ny naklad na implementaciu,
prevadzku platformy a licenciu. Vaha kvalitativnych kritérii je predstavuje 70% aby sme
zarucili rozlozenie pomeru s ddrazom na kvalitu riesenia.

Konkrétnym kritériam sme pridelili vahu na zéklade kvalitativnych alebo

kvantitativnych hl'adisk popisanych v predoslych kapitolach.
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Tabulka 4: Vybrané kritéria s pridelenou vahou na hodnotenie e-commerce platforiem [vlastné

spracovanie]

L L, Cas implemetacie 10%
Kvantitativne hPadiska 30% - - — —

Néklady na implementaciu a liceniu 20%

Zakaznicka skisenost’ 7%

Vedenie zakaznickeho uctu 5%

Obchodna a technicka podpora 11%

Kvalitativne hPadiska 70% alill a4 pocp 0

Moznosti personalizacie platformy 15%

Riadenie objednavkového procesu 7%

Integrécia a prepojenia na iné systémy 25%

Po rozdeleni a ohodnoteni kritérii sme zostavili hodnotiacu tabulku, ktora sluzi ako

podklad na pridelovanie numerického ohodnotenia jednotlivym platformdm. Podla

splnenych poziadaviek sa nasledne pridel'uje hodnota konkrétneho kritéria k jednotlivym e-

commerce rieSeniam.

TabuPka 5: Hodnotiaca tabul’ka s pridelenymi numerickymi hodnotami [vlastné spracovanie]

Hodnotenie Popis Hodnota
Prekracuje pozadovany Standard. Presne a s vysokou mierou

Vyborné relevancie rie$i problematiku. Prinasa inovacie a pridana 5
hodnoty.

. Spinajte pozadovany $tandard. Predstavuje komplexné riesenie

Dobré o . .. . 4
z hladiska detailov a relevancii k problematike.
Vo viéine aspektov splita $tandard, ale v niektorych oblastiach

Prijatel'né je nedostato¢ny. Prijatel'na Groven detailov, presnosti a 3
relevantncie.

. Nesplna $tandard vo vécsine aspektov, ale niektoré aspek

Dostacujuce ’Vp .. . .. P } pekty 2

spliia. Iba ¢iastoéne riesi problematiku.
., Vyrazne nesplia §tandard. Poskytuje neadekvatne rie$enia

Nedostacujuce Y N Vp ) Y J, 1
alebo v kIi¢ovych apspektoch zlyhava.

Nespliia podmienky |Absolutne nesplia §tandard. Vyrazné nedostatky vo vietkych 0

na posudenie aspektoch.

3.1.3.2 Hodnotenie vybranych e-commerce platforiem

E-commerce platformy vybrané pre tcely tejto prace sa okrem technickych a funkénych

aspektov lisia aj z ekonomického hladiska. E-commerce rieSenia ako SAP Commerce,

Ingershop Communications AG a Elastic Path Software ponutkaju robustné rieSenia
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a zameriavaju na vel'ké spolo¢nosti, ¢o sa odrdZa aj na nakladoch na ich implementaciu

a prevadzku.

TabuPka 6: Hodnotiaca tabul’ka platformy SAP Commerce [vlastné spracovanie]

Véha SAP Zddvodnenie hodnotenia
Commerce
Platformu SAP Commerce je
mozné pomerne rychlo uviest’ do
Cas implemetacie | 10% 4 produkénej verzie, nakol'ko
moznost’ personalizicie je pomerne
o nizka v porovnani s ostatnymi.
EY:(;Zﬁgtlvne 30% Néklady na implementéciu
Naklady na a licenciu st oddf_:l_ené je zna¢nou
. - nevyhodou oproti inym
implementaciua | 20% 3 . .
licenciu platfgrmam, k_tore v platbe za 3
prevadzkovanie platformy maju
zahrnutu aj licenciu.
Platforma je zamerané skor na
Zékaznicka 70 5 pokrocilé funkcionality
sktsenost’ a zakaznicka skusenost’ ide vo
viacerych pripadoch do Uzadia.
Platforma ponuka naozaj Siroku
Vedenie 506 5 Skalu moznosti a prisp6sobovania
zakaznickeho uctu vedenia zakaznickeho uctu
prakticky akémukol'vek scendru.
Technicka podpora klientov, ktory
Obchodna a 11% 3 systém vyuzivajl je na vysokej
technicka podpora urovni, nevyhodou je dlhsia doba
Cakania.
Kvalitativne Moinost_i o Kvéli svpjgj _komplexnosti je
hPadiska 70% | personalizacie 15% 2 personalizécia platformy pomerne
platformy naro¢na a znacne obmedzena.
Platforma je vybavena pokroc¢ilym
systémom na vytvéranie
Riadenie a schvalovanie cenovych pontk
objednavkového | 7% 4 alebo spravy Uverovych platieb.
procesu Obsahuje aj iné funkcionality avSak
v obmedzenej verzii oproti
konkurencii.
Integracia na systéemy, ktoré SAP
Integréacia a podporuje nepredstavuje ziaden
prepojenia na iné | 25% 4 problém. Pri prepojeniach na
systémy externé systémy je potrebna dobra
technicka znalost’ systému.
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TabulPka 7: Hodnotiaca tabul’ka platformy Intershop Communications AG [Vlastné spracovanie]

Intershop
Vaha|Communications Zddvodnenie hodnotenia
AG
Platforma ziskala nizke bodoveé
ohodnotenie nakol’ko jej
implementacia trva v porovnani

Cas 10% 2 s ostatnymi dlhSie a rovnako tak

implemetéacie predpokladana doba uvedenia do
produkénej fazy nie je vzdy

Kvantitativne 30% dodrzana vzhl'adom na stanoveny
hPadiska predpoklad.
Néklady na implementaciu su
. porovnatel'né so SAP Commerce

Néklady na . . L

. L s tym rozdielom, Ze platba za

implementaciu | 20% 4 l iU ie zahrnuts -

a licenciu icenciu je zahrnuta v rocnom
poplatku za vyuzivanie
platformy.

Nadpriemerné hodnotenie
z&kaznickej skusenosti si

Zakaznicka 7% 4 platforma ziskala jasnou

skasenost’ navigaciu a vel'mi pozitivnou
spatnou vazbou od klientov
z B2B sektora.

Vedenie Té/m,vz.etiola plz;;gcgmak\t/yvuana

zékaznickeho 5% 4 0d zaciatku pre sexor

actu vagsina funkcn,_ kto}re kh_ent pri
ndkupe potrebuje su obsiahnuté.

Obchodna a ,,Tick_et S}lpport“ sysj[éfn a zlozita

S technické dokumentacia

technicka 11% 2 S .

podpora predStVaV,UJu pri rieSeni problémov
zbyto¢né komplikécie.

Vyuzitie modernych
Kvalitativne 20% programovacich jazykov
hPadiska Moznosti umoziuje do urcitej miery
personalizacie | 15% 3 platformu pesonalizovat’, av§ak
platformy obmedzenie predstavuju niektoré
moduly, ktoré nie s na to
uspdsobené.
Riadenie objednavkového

Riadenie procesu je na vysokej Urovni

objedndvkoveho| 7% 4 a obsahuje takmer vsetky

procesu vymozenosti pre nakupny proces
v B2B sektore.

Zlozitd dokumentacia predstavuje
. problém pri zavadzani inovacii

Integracia a ale aj integracii prepojeni na iné

prepojeniana | 25% 3 ; L

L . systémy. Integrécia je tak

iné systémy

omnoho zlozitej$ia v porovnani
S konkurenénymi platformami.
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TabuPka 8: Hodnotiaca tabulka platformy Elastic Path Software [Vlastné spracovanie]

Elastic
Véha Path Zddvodnenie hodnotenia
Software
Cas uvedenia rieenia do
Cas implemetacie | 10% 3 produkénej verzie sa radi medzi
priemerny.
Kvantitativne 30% Naklady predstavuji najmensiu
hladiska Néklady na sumu spomedzi troch
implementaciua | 20% 5 porovnavanych. Licencia je
licenciu hradend v poplatku za vyuzivanie
platformy.
Moznosti prisposobenia platformy
. . umoznuju adaptivne reagovat’ na
fﬁﬁﬂgga 7% 4 potr_eby zék_aznl'ka z hl’adiska
sprijemnenia a zefektivnenia
procesu prehliadania webu.
Platforma obsahuje Standardné
Vedenie Vedeni§: uctu. bebajﬁ tu vSak
sikaznickeho Gctu 5% 3 ppkroéllé funkcie ako nap'riklad
viacirovinové schvalovanie
cenovych ponuk a pod.
Technicka podpora je oznacovana
o Obchodna a za p,rierr]er, av§_ak ,dobre a jasqe .
Kvalitativne 70%| technicka podpora 11% 3 napisand technicka dokumentacia
hladiska a sprievodné ¢lanky poméhaju
rieSit’ tie najcastejSie problémy.
Moznosti Platforma poskytuje Siroké
personalizicie 15% 5 moznosti personalizacie prakticky
platformy na kazdej Girovni.
Riadenie Obsah}lje Vée_tky Zékladn,é funkcie
objednavkového 7% 3 pre .objed.nanle tovfaru pripadne
procesu vyziadanie cenovej ponuky.
Pokro¢ilé funkcie vSak chybaji.
Integracia a H’ead less architelftura a rie;e’,c?nie na
prepojenia na iné | 25% 5 baze AP_I rozhrani vytvara vyporne
systémy prostrfedle na prepojenia prakticky
na akykol'vek iny systém.

Najlepsie priemerné hodnotenie dosiahla platforma Elastic Path Software a to najma
kvoli vysokému bodovému ohodnoteniu pri kritériach ,,MozZnosti personalizacie platformy*
a ,Integracia aprepojenia na iné systémy“. V tychto kl'ucovych aspektoch platforma
dominovala nad ostatnymi dvoma porovnanymi. SAP Commerce a Intershop
Communications AG mali priblizne rovnaké priemerné hodnotenie. RieSenie SAP
Commerce Cloud vynikéa integraciou na r6zne ekonomické, riadiace, logistické a iné

systémy. Intershop Communications AG radikalne nevynikad v ziadnom z hodnotenych
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kritérii, avSak konzistencia bodového hodnotenia naprie¢ kritériami robi toto rieSenie

konkurencieshopné s ostatnymi.

Tabul'ka 9: Porovnanie platforiem SAP Commerce, Intershop Communications AG a Elastic Path
Software [vlastné spracovanie]

Intershop .
Vaha SAP Communi- Elastic Path
Commerce . Software
cations AG
Kvantitativne | 30 |Cas implemeticie 10% 4 2 3
hPadisks o |NaKladyna ——  fon00 3 4 5
implementaciu a licenciu
Zéakaznicka sktisenost’ 7% 2 4 4
\,/vedenle zakaznickeho 50 5 4 3
uctu
Oobdché)rc;na a technicka 11% 3 2 3
Kvalitativne 70 (ROCPOra ——
hPadiska % Moznosti personalizacie 15% 2 3 5
platformy
Riadenie o
objednavkového procesu % 4 4 3
Inte_g[ama a prepojenia 2504 4 3 5
na iné systémy
Sucdet 100% 3,38 3,25 3,88
Poradie 2 3 1

E-commerce rieSenia Magento 2 B2B Commerce, Shopify Plus, Sana Commerce

a BigCommerce predstavujd v porovnani s prvou skupinou jednoduchsie rieSenia s hizkou

vstupnou investiciou a nakladmi spojenymi s prevadzkou.

TabuPka 10: Hodnotiaca tabul’ka platformy Magento 2 B2B Commerce [vlastné spracovanie]

Véha

Magento

Zdovodnenie hodnotenia

Kvantitativne
hPadiska

30%

Cas implemetacie | 10%

3

Priemerny ¢as nasadenia e-
commerce rieSenia do plnej
prevadzky.

Naklady na
implementaciu a
licenciu

20%

Celkové naklady za implementaciu
a licenciu st medzi porovnavanymi
platformami najvyssie prave pre
Magento.

Kvalitativne
hPadiska

70%

Zakaznicka

, , 7%
skusenost

Zakaznicka skusenost’ platformy
Magento sa radi jednoznacne medzi
tie najlepsie. Spolocnost’ pri
optimalizacii vychadza z dat
prevadzkovania mnozstva B2B e-
shopov.
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Véha| Magento |Zdbvodnenie hodnotenia
. Vedenie uétu v spojeni
\/,eden|§ s rozsiahlymi B2B funkciami radi
zékaznickeho 5% 4 L
ety Magento pledm najlepsie o
hodnotené platformy v kategdrii.
Obchodna a Obchodqé a te.chni.cké poqlpvora na
technicka 11% 4 vysokej trovni. Pr1emerpy_ Cas
podpora odpovede 2 - 4 hod: v zavislosti od
komplexnosti problému.
Moznosti Umoziuje vysoku mieru
personalizicie | 15% 4 personalizacie platformy, avSak nie
platformy uplne v§etkych modulov.
Riadenie obj. procesu na platforme
Riadenie Magento je hodnotené priemerne.
objedndvkového | 7% 3 Obsahuje dobre spracovanu
procesu funkcionalitu obchodnych ponuk
a nésledného objednania.
Velkou vyhodou je kvalitna
integracia rozsiahlych databaz
Integracia a a nasledna praca s nimi. Prepojenia
prepojenia na 25% 4 na iné systémy su najma
iné systémy technickou zalezitostou, no podl'a
jasnej dokumentécie to s pravidla
nepredstavuje problém.

Tabulka 11:

Hodnotiaca tabul’ka platformy Shopify Plus [vlastné spracovanie]

Vaha Sr;,(iglsfy Zdbovodnenie hodnotenia
V porovnani s platformami svojej
kategorie sa radi ¢as
Cas implemetacie | 10% 4 implementacie medzi najkratsie,
Kvantitativne avsak nejedna sa o rieSenie ,,out of
s, 30% the box“.
hladiska - U
Naklady na \% porovnani s konku_rencnyml ]
implementaciua | 20% 3 platfo_rmgml sa Shopify plus ra}dl
I . medzi priemer v pomere cena :
icenciu .
vykon.
Vysoko nadpriemerna zédkaznicka
skusenost’ vychadzajlca
Zékaznicka z dlhoro¢nej optimalizacie na
, , 7% 5 . y
skusenost zaklade mnozstva
prevadzkovanych e-shopov v B2C
sektore.
Kvalitativne Vedenie Jednoducha jozaroven
o 51 70%]|_, . plnohodnotna verzia vedenia zak.
hPadiska zékaznickeho 5% 4 . . e s
. uctu. Pomerne malo chybajucich
uctu . p
funkcionalit.
Obchodné a technické podpora na
Obchodna a vysokej Urovni. Priemerny
technicka 11% 4 ¢as odpovede 1 — 6 hod.
podpora v zavislosti od komplexnosti
problému.
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Véha Sr;:?ﬁlsfy Zddvodnenie hodnotenia

Mosnosti Umoiﬁuj: e’V}'/sokﬁ mieru

personalizicie | 15% 4 pergona_llzlac_:le platform Y, o

platformy optl_mallzzjlc[a niektorych modulov
nie j€ mozna.

Riadenie P_Iatfor_ma p_osk){tuje Ign zakladné

objednavkového | 7% 2 rladenl_e objednavkového procesu

procesu ako pri Standardnom e-shope
orientovanom na B2C sektor.
Platforma poskytuje zopar

Integracia a pred’definovanych prepovjenl’ [1a iné

orepojenia na 2504 3 systemy._Ak chce spf)locnf)st _

iné systémy prepojenie na vlastn_y system je
potrebné toto prepojenie technicky
zabezpeCit’ na vlastné naklady.

TabuPka 12: Hodnotiaca tabul’ka platformy Sana Commerce [vlastné spracovanie]

Véha Co%anq(:rce Zddvodnenie hodnotenia
Cas implementécie je priemerny,
Cas implemetacie | 10% 3 §V§ak spitna Véizba' od ze.’lkaznikov
je, Ze moze trvat’ aj dlhSie ako
Kvantitativne 30% stanoveny predpoklad.
hPadiska NéKlady na V porovnan_i S ostatn,yr_T.]i'
implementaciua | 20% 4 platformami v kategoru je Sgna
licenciu Comme,rce druhou najlacnejSou
alternativou.
Vzhl'adom na pouzitice PWA je
aplikacia plne prispdsobené
Zéakaznicka 79 3 akymkol'vek zariadeniam. Sana
skuisenost’ Commerce vyrazne straca pri
navigacii na platforme
a viditeI'nosti niektorych prvkov.
V porovnani s platformami
Vedenie Vv rovnakej katggérii pont]l@ Sana
sikaznickeho Gétu 5% 2 Commer.ce naJob_medzeneJ Sie
moznosti v rdmci zakaznickeho
uétu.
. Podpora pre platformu Sana-
Ey:(ljliz(t;vne 70% Obchodna a commerce.pod priemerom, nakpl’ko
technicka podpora 11% 2 sa vo vacsine pripa_dov odk_azuje’
len na dokumentaciu a vzniknuty
problém aktivne neriesi.
. Platforma podobne ako Shopify
E/(Ie(r):(r)lr?;rilzécie 15% 4 a Magento ponl'lka Siroké moznosti
platformy pnspéso_bema a Skalovania
elektronického obchodu.
Spomedzi porovnavanych
Riadenie platforiem Sana Commerce
objednavkového 7% 4 poskytuje najkomplexnejsie
procesu moznosti riadenia objendavkového
procesu.
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Sana

systémy

Véha Commerce Zdbévodnenie hodnotenia

Sana Commerce obsahuje priamo

Integracia a integrovany ERP systém, miernou
prepojenia na iné | 25% 4 nevyhodou sU jednoduché

chybajice moznosti prepojenia na
iné nastroje.

TabulPka 13: Hodnotiaca tabul'ka platformy BigCommerce [vlastné spracovanie]

Véha|BigCommerce Zdoévodnenie hodnotenia
. Cas uvedenia systému
Cas BigCommerce do prevadzky je
. - 10% 2 7 . .
implemetéacie netmerne dlhy oproti
Kvantitativne | 5, konkuren¢nym platformam.
. ve 1 30% - > —
hPadiska . Naklady na implementaciu
Naklady na . . -
. . a licenciu predstavuju
implementaciu a | 20% 5 . o, .
I - najvyhodnejsiu moznost’ spomedzi
icenciu . )
vybranych platforiem.
BigCommerce je z vel’kej miery
. . zamerany na vysoko kvalitnu
szlgl!fsale?(isga 7% 5 zakaznicku skisenost’ a z tohto
dbévodu obdrzal najvyssie
hodnotenie.
70% Neponuka tol’ko moznosti
Vedenie Vv porovnani s platformami
. . Magento a Shopify. Zakladné
zakaznickeho 5% 3 . . o
. funkcie v8ak funguju spol'ahlivo
uctu . , . .
a nakupny proces je hodnoteny
vel'mi pozitivne.
MnozZstvom uzivatelov, ktori
Obchodné a vyuZivaju platformu
technicka 11% 2 BigCommerce, klesa rychlost’
Kvalitativne podpora a kvalita technickej podpory zo
hPadiska strany platformy.
Riesenie BigCommerce je mozné
Moznosti personalizovat, avSak je potrebna
personalizicie | 15% 3 podrobna technicka znalost’
platformy dokumentécie pri vykonavanych
zmenach.
. . Platforma poskytuje len zakladné
Riadenie . L ]
S . riadenie objednavkového procesu
objednavkového | 7% 2 L
rocesu ako pri Sstandardnom e-shope
P orientovanom na B2C sektor.
Chybajiice moznosti prepojenia na
Integréacia a iné komplexnejsie systémy.
prepojenia na 25% 2 Poskytuje len prepojenia na
iné systémy zakladné analytické a marketingové
nastroje.
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V porovnani tychto $tyroch rieSeni dopadla najlepSie platforma Shopify Plus, ktora
spolu s BigCommerce dominovala v oblasti zdkaznickej skusenosti a uzivatel'ského
rozhrania. BigCommerce obdrzalo vyrazne menej bodov pri kritériach integracie
a prepojeniach na iné systémy, riadeni objednavkového procesu a ¢ase implementacie.
Najma tieto tri aspekty zaradili tato platformu na posledné miesto s najmensim priemernym
poctom dosiahnutych bodov. Sana Commerce straca z hl'adiska vedenia zakaznickeho G¢tu
a obchodnej a technickej podpory. Magento 2 B2B Commerce ma konzistentné ohodnotenie
naprie¢ vSetkymi kritériami, najhor$ie hodnotenie bolo udelené tejto platforme v kritériu
néklady na implementaciu a licenciu a to z dévodu nepomerne vysokych nakladov oproti

ostatnym porovnavanym platformam.

Tabul’ka 14: Porovnanie platforiem Magento 2 B2B Commerce, Shopify Plus, Sana Commerce
a BigCommerce [vlastné spracovanie]

Vaha| Magento Shopify Sana BigCommerce
Plus Commerce
%lps)lemetécie 10% 3 4 3 2
llflyf(;]itsﬁztlvne 30% [Néaklady na
implementaciu | 20% 2 3 4 5
a licenciu
Za!<azn|cl’<a 706 4 5 3 5
sktisenost
Vedenie
zakaznickeho 5% 4 4 2 3
uctu
Obchodna a
technicka 11% 4 4 2 2
o podpora
l};y:(;;';it;vne 70%|Moznosti
personalizacie | 15% 4 4 4 3
platformy
Riadenie
objednavkového| 7% 3 2 4 2
procesu
Integracia a
prepojeniana | 25% 4 3 4 2
iné systémy
100
Sicet % 3,50 3,63 3,25 3,00
Poradie 2 1 3 4

62



Zaver

Cielom diplomovej prace bolo porovnat’ vybrané rieSenia elektronického obchodu
pre spolocnosti posobiace v B2B sektore z kvantitativneho a kvalitativneho hladiska.

KaZzda z vybranych platforiem poskytuje rieSenie, ktoré spolocnosti posobiacej v B2B
sektore obchodovat’ online. RieSenia sa li§ia v r6znych ohl'adoch, no tymi hlavnymi su
robustnost’ a cena za ich vyuzivanie. Na zaklade tohto zistenia sme e-commerce platformy
porovnavali v dvoch rozdielnych skupinach, aby boli vysledky relevantne.

V prvej skupine, ktor4 obsahovala robustnejsie rieSenia, konkrétne platformy SAP
Commerce, Intershop Communications AG a ElastisPath Software. Najlepsie bola
hodnotena tretia spominana platforma. V druhej skupine sa nachadzali rieSenia, ktoré su
kompaktnejSie a cenovo dostupnejSie: Magento 2 B2B Commerce, Shopify Plus, Sana
Commerce a BigCommerce. Najlepsie rieSenie spomedzi tychto platforiem je ponukané
spolo¢nost’oiu Shopify.

Na rozdiel od e-shopov pre B2C segment, pri e-commerce rieSeniach pre B2B je
dolezité dbat’ na zameranie elektronického obchodu. Ako priklady mézeme uviest, Ze
z vybranych platforiem pre vyrobné spoloc¢nosti je najlepSou alternativou Intershop
Communications AG, pre spolo¢nosti pouzivajuce centralny systém riadenia pre podniky
SAP bude najjednoduchsie vyuzit’ rieSenie SAP Commerce Cloud, pre spolo¢nost’, ktora
chce expandovat’ z B2C trhov na B2B prichddzaju do Uvahy platformy Shopify Plus,
Magento alebo BigCommerce.

Moézeme konStatovat’, ze kazda spolocnost’ potrebuje vyber platforiem prisposobit’
vzhl'adom na svoje potreby a finanéné moznosti. Po dokladnom vybere rieSeni podla svojich
preferencii moze nasledne vybrat’ to najlepsie pouzitim metddy hodnotenia ponuk a tak sa

dostat’ k najoptimalnejSiemu rieSeniu.
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