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ABSTRAKT

PICHOVA, M. Elektronické obchodovani na vybranémgreentu trhu :
bakaldskéa praceCeské Budjovice : Vysoka Skola evropskych a regionalnictditwo.
p. s., 2014. 55 s. Vedouci bakaléé prace : doc. Ing. Marie Heskova, CSc.

Kli ¢éova slova: elektronické obchodovani, papirové knihy, elektké@ knihy,

klasicky obchod, elektronicky obchod

Prace pojednava o elektronickém obchodovatiéské republice a zaffuje se
na segment knih. V Gvodu se sin& zabyva historii a vznikem elektronickych knih,
jejich formaty, zkouma rozdily mezi t&tou a elektronickou knihou, srovnava trh s e-
knihami s jinymi zemmi. Hlavni ¢ast prace analyzuje klasicky (kamenny) a
elektronicky obchod a hodnoti jejich vyhody a nexyin Zawr prace shrnuje poznatky
a vysledky z marketingovych vyzkunmezictendi a knihkupci, ze kterych je odhadnut
vyvoj elektronického obchodovani (i v oblasti knihpudoucich letech.



ABSTRACT

PICHOVA, M. E-business on selected market segm@&aichelor thesisCeské
Budkjovice : The College of European and Regional &sid2014. 55 p. Supervisor :

doc. Ing. Marie Heskova, CSc.

Key words: e-commerce, paper books, e-books, classic ster@nic store

This paper elaborates on e-commerce in Czech Riepuibh focus on the book
market segment. In the introduction emergenceptyisand formats of e-books are
briefly described and the difference between p&pek and e-book is investigated. E-
book market is compared between different countiiée main portion of the paper is
the analysis of advantages and disadvantages sdicland electronic book stores. In
the conclusion results of marketing researches dmtweaders and booksellers are
summarized and used to estimate future developnmerihe area of e-commerce

(including book market segment).
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UvoD

Elektronické obchodovani je stale velice aktuamgtoZze obrat internetovych
obchodi se kazdoréné zvySuje a fibyva zakaznik, ktefi maji s ndkupem na internetu
zkuSenost.

Nyni Zijeme uprosed digitalni revoluce, internet zas&dmeni zpisob jakym
nakupujeme. Zde plati pravidlo pro obchodniky, de keni online, jako by nebyl. To
znamena, Ze stéle vice z nich sazi na aktivityncraocialnich siti a elektronického
obchodovani.

Ve své bakali&ké praci se zafim na oblast trhu s knihami, zejména vSak
s elektronickymi knihami (téz e-knihy), které nhurzaujimaji staledtSi misto a peet
prodanych kus raketow roste. Na konci roku 2013 bylo dostupnych asi @ €4Qituli a
bylo prodano asi 200 000 Kyspricemz odhad pro tento ralinni dvojnasobek. Je tedy
ziejme, Ze je o toto elektronické meédium zajem a oparknih je nezastavitelny.
Cten&am také vyhovuje, Ze sidhteré elektronické knizni tituly mohou stahnout

zdarma.



1 CIL A METODIKA BAKALA RSKE PRACE

Bakald&ska prace si klade za cil zhodnotit vyvoj klasiakeh elektronického
obchodovani ve vybraném segmentu trhu a odhadnymaf v budoucich letech. Prace
je rozclena na teoretickou a praktickeast a je systematicky roddna doctyt kapitol.

Teoretickacast se zabyva teoretickymi aspekty elektronickébhohodovani.
Jsou vysvtleny zakladni pojmy z oblasti obchodniho podnikastichodni modely,
definuje pojem e-kniha, dale se zabyva rozdileminig&Znou knihou a elektronickou
knihou. V z&¥ru této kapitoly je uvedendipadova studie Narodni digitalni knihovny.

V praktické ¢asti se autorka zatfuje na marketingovy vyzkum.ir&d realizaci
vyzkumu byl vypracovan projekt marketingového vyky ktery byl proveden formou
dotaznikového Sgni. DalSi kapitola prezentuje zfigé vysledky dotaznikového
Seteni. Dale je analyzovan klasicky (kamenny) obchedsws elektronicky obchod,
jsou zanalyzovanyitobchodnirettzce, které se elektronickym obchodovanim zabyvaji.
V zawru bakal#ské prace autorka odhadne vyvoj elektronického otiahani.

Pri zpracovani bakatgdké prace jsou vyuzity jak sekundarni zdroje (od&or
literatura a informace pro vymezeni zakladni teptdgie), tak vlastni — primarni
vyzkum, ktery je zamien na problematiku nakupniho chovani v oblasti Koup
vybraného sortimentu (knih). Z&v prace syntetizuje ziskané poznatky v padob
hodnoceni vyvoje klasického a elektronického obolédi v segmentu prodeje knih,

resp. e-knih.



2 TEORETICKE ASPEKTY ELEKTRONICKEHO
OBCHODOVANI

2.1 Zakladni pojmy
,0bchod jako c¢innost znamena uskudiovani nakupu a prodeje zbozi
produkty, mohou to byt i ,produkty nehmotné“ podkmtlerova Sirokého pojeti

vyrobku, tedy sluzby*

Elektronické obchodovani 4g, obchodni vztah, ve kterém jsatastnici fyzicky
vzdaleni a pouzivaji pttac a paitacové si¢ pro prodej a nadkup zboZi a sluzeb,
pricem? @které z nich mohou byt dafené on-line (nap databaze apod.)?

NejbezrejSi obchodni modely fZemeclenit na:

* B2B (Business to Business) — obchodni vztah manidimi

* B2C (Business to Customer) #imy prodej koncovym zéakaznii
e C2C (Customer to Customer) — obchodni vztah mexiaipiteli

« C2B (Customer to Business) — sigiiitel prodava firms®

Z téchto model (castnici elektronického obchodovani jsouregevsim
v kategorii B2C, jsou jimi tedydini spotebitelé (zakaznici) a dodavatelé. Déale mezi
n¢ ale také pdt instituce statni a wejné spravy a finami instituce (dastnici trhu
B2B).

Dle M. Zamazalové rozliSujeme 3 zakladni kategomdektronického
obchodovani:
1. ,elektronicky obchod s ,kamennymi* obchody pro @dlzbozi (brick-
and-mortar marketers);
2. elektronicky obchod bez &it,kamennych* obchod (click-only
marketers);

! ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmyPraha, 2009, s. 12
2 SVADLENKA, L., MADLE NAK, R. Elektronické obchodovarardubice, 2007, s. 8

3 SUCHANEK, P.E-commerce — Elektronické podnikani a koncepcetrelgkkého obchodovanil.
vydani. Praha, 2012, s.17-18.



3. elektronicky obchod jako dopilk tradicni obchodni sé& (click-and-

mortar marketers).”

E-kniha (E-book) — elektronicka verze &3¢ knihy. K jejimu pouzivani je

potreba vlastnittecku elektronickych knih, chytry telefati tablet.

DRM - zkratka z anglického slova Digital Rights Mgement, znamena sprava
zabezpéeného obsahu. Vydavatelé a majitelé autorskych prhéantroluji
prostednictvim DRM pouZzivani svychédv digitalni podols. Mezi nefasgjSi typy
DRM pati zakaz kopirovani dila, konverze do jinych forindébo zabez@eny @istup

k médiu®

2.2 Historie elektronického obchodovani

Historie elektronického obchodovani souvisi se kemi internetu p&atkem 90.
let a jiz vroce 1992 se ve Spojenych statech aygsh uskuténily prvni nakupy.
Prvni prodejni komoditou se staly hudebni nahréamkyCD, dale knihy a darkové
predmety. V letech 1994-1995 nastal velky boom, kdyag vznikat elektronické
obchody dnedniho typu a to (eské republice.

V roce 1995, konkrétnl6.cervence, byly spudty www stranky dnes jiz velice
popularniho Amazonu, ktery byl vybudovan jako int#pvé knihkupectvi. Toto
knihkupectvi si ziskalo z&aou popularitu. Za prvni #&sic existence rozeslala
spoletnost knihy zakaznikm z takka vSech statUSA a také do 40 zahramiich zemf
V sowasné dob prodava nejen knihy, ale také &kg, elektroniky, filmy, apod. a

chysta se vybudovat dwnova distribdni centra i VCeské republice.

2.3 Vznik e-knih
Nasledujici text bude rozkkn do let, ktera byla vyznamna jak vznikem e-knih,
tak vyvojemctesek elektronickych knih
* 1971 - Vznika Gutenberg Projekt (= elektronickahkwina, ktera nabizi

knihy vice neZ ve 30 jazycich zdarma a jeji chgi@gi dobrovolnic)

4 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmyPraha, 2009, s. 29

®> DRM Aplikaceonline]. 2014 [cit. 2014-03-03]. Dostupné z WW\http://www.livebox.cz/drm/>.

® Historie Amazon.com [online]. 2009 [cit. 2013-12-12]. Dostupné z WWW:<
http://businessworld.cz/cio-bw-special/historie-amacom-5292>.

" E-Books — elektronické knihy — sasnost a budoucnogonline]. 2010 [cit. 2013-12-12]. Dostupné
z WWW: <http://www.slideshare.net/MedvidekPU/ebo@ksktronick-knihy-souasnost-a-boudoucnost-
svt-knihy-201005>.
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e 1995 — Amazon.com zahdjil prodej knih na internetu

» 1998 — Kim Blagg ziskava prvni ISBN pro e-knihunikzprvnichc¢tecek

* 2000 — Stephen King nabizi Riding the Bullet/Jirdastele jako e-
knihu

* 2002 — Nakladatelstvi HarperCollins a Random H@amaji nabizet e-
knihy

e 2006 — Sony fedstavuje svottecku Sony Reader

e 2007 — Amazon.com uvadi na americky trh s¥tmiku Kindle

e 2009 — Firma Barnes & Noble uvadi na americkyteliku Nook

* 2010 — Apple uvadi na trh iPad s iBook digitalninkavnou

* 2011 - vytvdena prvni elektronicka kuchiaa s¢eskou kuchyni Poklady
klasickéceské kuchy#é aneb jak to ta batia tenkrat véila od Romana
Vaika

« 2013 — Na Google Play se objevila prvnCR vydana e-kniha (titul
Zacnéte s pr@: Jak wid¢i osobnosti inspiruji Kinim od Simona
Sineka]

2.4 Rozdily mezi tis¢nou knihou a elektronickou knihou

Mezi hlavni rozdil bezpochyrpati fyzickd podoba produktu. Klasické knihy
se tisknou a svazuji do desek, tuétien& neni ochuzen o zvuk listovani stranek a také
vani papiru, ceni si také grafické upravy a kvalitazby. Od elektronickych knih nelze
toto atekavat <ten& si koupi nebo stdhne zadarmo e-knihu v daném forvétSinou
PDF, ePub nebo Mobi), k prohlizeni pouZifecku ¢i jiné éteci zdizeni a otéi stranky
pomaoci prstu.

Nutno podotknout, Ze dé&tecky knih siclovéek muze stahnout az stovky tityl
samozejm¢ zaleZi na formatu a velikosti knihy.

Dalsi rozdil je neodmyslitethcena a da z gridané hodnoty. Rmérn4 cena
ceské tis&kné knihy rekolik let stagnuje mezi 230-240¢Ka vySe DPH pro knihy
v Ceské republice je 15 %. Dlouhodob&mpirna cena e-knih se pohybuje okolo 145
K& s DPH a di z pridané hodnoty pro elektronické knihy je ve vySi®1° A jak jiz

8 Projekt Gutenberg — obdivuhodné elektronicka kniteofonline]. 2004 [cit. 2013-12-12]. Dostupné
z WWW: <http://www.lupa.cz/clanky/gutenberg-8211daohuhodna-elektronicka-knihovna/>.

°® Na Google Play se objevila prvniGesku vydana e-knihppnline]. 2013 [cit. 2013-12-12]. Dostupné
z WWW: <http://www.lupa.cz/clanky/na-google-play-abjevila-prvni-ceska-e-kniha/>.

10 zZprava o ceském kniznim trhu 2012/2018nline] 2013 [cit. 2013-12-13]. Dostupné z WWW:
<http://www.sckn.cz/content/zpravy/file-936.pdf>.
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bylo nastigno dive, e-knihy je také mozné stahovat zdarma. V topiipad: cten&
nemusi vynalozit Zadné finami prostedky na koupi e-knihy. Nova vladni koalice chce
zavest od roku 2015€ti sazbu DPH, ktera bydta byt 5 % a mila platit i pro knihy
(tisené)

Cten& elektronické knihy rize vkladat poznamky, zvyraavat si slova, hledat

podle zadanych slov, #8it si pismo, prostdélat to, co s klasickou knihou nelze.

U nekterych novych typ ¢tecek (nap. Amazon Kindle), které pouzivaji misto
LCD displeje technologii elektrického inkoustu (akeré e ink), je vyhoda, Ze
neunavuji ¢i pii ¢teni, protozZe tolik nezda neni problém diky tétdtecce cist na
piimém slunci — u tighé papirové knihy nemozné. AvSak je zde i jednayineda,

nelze s néist ve tng.*?

2.5 Uzaweny a oteweny systém?®

Uzaweny systém vyuZiva toho, Ze e-knihu Ize zobraritrja gredem ugeném
pristroji. E-kniha je ve specifickém formatutkvtomu, aby ji nepecetli jiné pristroje.
Nakoupené elektronické knihy jsou spojeny s komkmtuZzivatelem a jehd@tecim
zaizenim — nikdo krom n¢j si knihu nebude moci zobrazit. Tento systéntata
pouzivat americky elektronicky obchod Amazon.

Oteweny systém stavi na obécstandardizovanych formatech e-knih. Bohto
formath se poté implementuji DRM dle poZadavklastniki autorskych prav. Tyto
formétyctecky podporuji. JestliZze je e-kniha opeta DRM, pak ho podporujetiecka.

2.6 Formaty elektronickych knih
Existuje mnoho zfsoh v jakém formatu Ize elektronické knikgyst. Nekteré

forméty jdou zobrazit pouze dtecce elektronickych knih, jiné (vice ro¥&né a

pouzivarjSi) naopak mMzecten& pouzivat i ve svém g@taci nebo mobilnim telefonu.

1 Niz&i DPH pro léky, knihy, pleny i vyZivu. A tioi boj o dag pro firmy [online] 2013 [cit. 2013-12-
13]. Dostupné zWWW: <http://zpravy.idnes.cz/sobetipousti-myslenku-referenda-o-koalicni-
smlouve-pgo-/domaci.aspx?c=A131210 154310 domapi ko

127 historie elektronickéhaiteni: Rizné typy displej [online] 2012 [cit. 2013-12-13]. Dostupné
z WWW: <https://cs.publero.com/blog/z-historie-dtekickeho-cteni-ruzne-typy-displeju>.

13 Elektronické  knihy [online] 2012  [cit.  2014-03-03].  Dostupné  z WWW:
<https://duha.mzk.cz/clanky/elektronicke-knihy>.
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Mezi nejroz&fensjsi formaty nizeme z#adit**:

 TXT - textovy soubor — je nejjednodussSi format. nfede ocisty text bez
formatovani a obrazk

* PDF (Portable Document Format) —ippa&t velice roz&enym zgisokim, jak e-
knihu publikovat &ist. Tento format umditije chragnou podobu s DRM i bez
ngj.

o ePub (Elektronic Publication) — je to otemy standard pro publikovani
v digitalni podol. Jako pedchozi format i tento umodje zavedeni DRM.
S timto formatem &tSinactecek paita jako se sameajmosti.

* Mobi (Mobipocket) — jedna se o starSi format, aléles pouzivany. Nabizi
moznost formatovani pomoci XHTML a JavaScriptu.

 HTML (hypertext markup language) — webova strankaognosti formatovani,
umoziuje téz zobrazovat obrazky.

» DOC/DOCX - je to format obsazeny v kandsk&m baliku MS Office. Tento
velice roz&ieny formét pectou krome potitact také chytré mobilni telefony,
tablety ictecky.

* AZW (amazon kindle) — jedna se o format firmy Amazoje uéen proctecky
Kindle.

2.7 Mezinarodni srovnani trhu s e-knihami

Nasledujici tabulka uvadirghled mezinarodniho srovnani trhu s elektronickymi
knihami za rok 2012. Je zde zobrazerégbovydanych e-knih, které je mozné od
nakladatel v jednotlivych zemich koupit a také podil na tritery e-knihy tvéi. Ne u

vSech stdt se tento Udaj uvadi.

Tab. 1 — Mezinarodni srovnani trhu s e-knihami

Stat Pocet vydanych e-knih | Podil e-knih na trhu (%)

Spojené staty americke 950 000 25

Velka Britanie 1 000 000 12,9
Némecko 195 000 2

Francie 100 000 1,8
Sparglsko 10 000 0,5-1

Italie 33 000 --

Svédsko 4 800 --

14 Formaty e-knih  [online] 2014 [cit. 2014-03-03]. Dostupné z WWW:

<http://www.knihovnicka.g6.cz/formatyeknih.php>.
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Dansko 7 000 1-2
Nizozemsko 16 000 3
Rusko 60 000 >1
Cina 11 154 --
Brazilie 11 000 --

Zdroj: The Global eBook Market vlastni zpracovani

Trh USA spolu s trhem Velké Britanie, jak jgepmé z tabulky, je nejvysie)si.
Oproti tomu se trh s elektronickymi knihami v seskgich zemich teprve gma

rozvijet.
Také da z pidané hodnoty se v jednotlivych statechétav vyrazi [isi.
Nasledujici tabulka uvaditehled DPH u papirovych knih a elektronickych knih

v Evrop.

Tab. 2 — DPH v Evrop

Stat Zakladni sazba % Knihy % E-knihy %

Belgie 21 6 21
Bulharsko 20 20 20
Ceska republika 21 15 21
Dansko 25 25 25
Estonsko 20 9 20
Finsko 24 10 24
Francie 19,6 55 5,5
Irsko 23 0 23
Island 24,5 7 7
Italie 21 4 21
Kypr 18 5 18
Litva 21 9 21
LotySsko 21 12 21
Lucembursko 15 3 3
Mad’arsko 27 5 27
Malta 18 5 18
Némecko 19 7 19
Nizozemsko 21 6 21
Norsko 25 0 25
Polsko 23 5 23
Portugalsko 23 6 23
Rakousko 20 10 20
Rumunsko 24 9 24

15 The Global eBook Market: Current Conditions & FuauProjections 2012online] 2012 [cit. 2013-12-
28]. Dostupné z WWW: <http://apps4android.org/igr-
vodafone/Global_eBook Market Current_Conditions_#&ndure Projections.pdf>.
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Recko 23 6,5 23
Slovensko 20 10 20
Sparglsko 21 4 21

Svédsko 25 6 25
Velka Britanie 20 0 20

Zdroj: Zprava oseském kniznim trhu 2012/201F3

Z tabulky¢. 2 je patrné, ze 0 % sazbu DPH na papirové kngigtiuji Irsko,
Norsko a Velka Britanie. NejvySsSi sazbu #anpridané hodnoty na papirové knihy
uplatiuje Dansko (25 %), Bulharsko (20 %) a tale@ska republika (15 %). Oproti tomu
nejnizsi sazbu DPH na papirové knihy (ktonulové sazby) maji zefrLucembursko
(3 %), ltalie a Spatisko (oboji 4 %).

U elektronickych knih se vetsiné evropskych zemi pouziva sazba DPH stejna
jako zakladni d&z pridané hodnoty. Nejvyssi dama e-knihy uplatuje Mafarsko (27
%), dale Dansko, Norsko a Svédsko (vdechny tyt@rs&é zem maji 25 % DPH).
S nejnizSimi sazbami DPH na e-knihy s&Zeme setkat v Lucembursku (3 %), Francii
(5,5 %) a na Islandu (7 %).

Vysoka sazba DPH u elektronickych knitize zgisobovat fakt, Ze se prodavaji

meéret nez papirove knihy, na které jé&t$inou uplaiovana snizena sazba DPH.

Ve Spojenych statech americkych nefibec zavedena dez pridané hodnoty,
ale je stanovena prodejnigakterou si stanovuji jednotlivé staty.¢ieré produkty
vSak prodejni dani nepodléhaji. E-knihy se zatiodavaji bez dah

V mimoevropskych zemich je DPH nizk4, v Katiad Japonsku je 5 % sazba
z DPH, v Australii a Koreji je sazba DPH 10'%.

2.8 Shrnuti teoretickédasti

Prodej elektronickych knih €eské republice je pékud ,zaostaly* ve srovnani
s jinymi vysglymi staty. Mize to byt zjsobeno tim, Z&esky ¢tend& radsji knihu
fyzicky vlastni, nechce za e-knihu vydtli§ mnoho finagnich prostedki. Proto si e-
knihy ¢ten&i hledaji radji pohodirg nelegalni cestou. Kdyz uz zvoli variantu, Ze si e-

knihu stahnou legaén nemine je zpravidla slozita registrace. Dale tiwenbyt také

16 7prava o ceském kniznim trhu 2012/2018nline] 2013 [cit. 2013-12-29]. Dostupné z WWW:
<http://www.sckn.cz/content/zpravy/file-936.pdf>.

DPH ve svte [online] 2012 [cit. 2013-12-29]. Dostupné z WWW:
<http://firmy.finance.cz/zpravy/finance/360686-dpf-svete/>.
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zpisobeno vysokou dani Zigané hodnoty, ktera je na elektronické knihy umatina
oproti jinym statm. Je mozné, Ze sasem doékame také snizené sazby na e-knihy.

K prohlizeni elektronickych knih jiz v dnesSni dobemusiéten& nutné pouzit
pouzectecku e-knih, ale posta mu k tomu i chytry telefon (dnes ho viastni kapdyy)
nebo tableti osobni peitat. Cten& si mize také vybrat format, ve kterém bude e-
knihu ¢ist.

Krom¢ dostani Bznych kniznich titui se naceském trhu objevila prvni
elektronicka kuchika s¢eskou kuchyni od Romana #a z Prazského kuliigkého
institutu. Velice inovativni na této knize je, Z&n& miZze nejen vkladat do textu
poznamky a naslednsi je vytisknout¢i poslat e-mailem, ale @ixe si gehrat video

s postupem umi&tym v receptu, diky kterému pak Iépe pochopi vyrqaces.

2.9 Fripadova studie: Narodni digitalni knihovna

Pro giklad pripadové studie si autorka vybrala projekt Korejskérodni
republice je také snaha vyt#onarodni digitalni knihovnu, kde by byl mozny rgl
piistup k digitalnim dokumeftitn (zdarma) a tak byl vyt¥en projekt Vytveeni
Narodni digitalni knihovny. Byl schvalen ¢ervnu 2010 a je financovan

z Integrovaného opemaiho programu EU a spolufinancovan z raspdvK CR*®.

Korejska narodni knihovrd jenZ sidli v hlavnim #&s& Soulu, provozuje
digitalni knihovnu Dibrary (ze slov Digital a Libmg a jeji historie se Zala psat roku
1996. Byla vybudovana jako reakce na vyvoj a néysi@nist pouzivani informaich
a komunik&nich technologii v kazdodennim ZigotVysledkem tohoto vyvoje byly
také nové moznosti afifezitosti pro uchovani a Fstupréni narodniho kulturniho

dedictvi, které maji pro spataost velky vyznam.

18 PodrobréjS§i  popis projektu [online] 2011 [cit. 2014-03-19]. Dostupné z WWW:

<http://www.ndk.cz/narodni-dk/podrobnejsi-popis-m@kiu>.
19 Dibrary: Korejska narodni digitalni knihovngonline] 2014 [cit. 2014-03-19]. Dostupné z WWW:
<http://www.ikaros.cz/korejska-narodni-digitalni-kmivna>.
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Ve stejném roce bylatpdstavena mySlenka projektu digitalni knihovny na

celostatni arovni a byly stanoveny nésledujici:cile

» zwétSeni narodni informai kapacity progednictvim propojeni velkych korejskych
knihoven

* podpora ve vSech gsmech vyvazeného regionalniho vyvoje

» vybudovani kvalitniho distribiniho systému pro vyému informaci a dokumeint

mezi jednotlivymi propojenymi knihovnami.

V roce 2002 byl vytvien zakladni plan narodni digitalni knihovny a r&n
byly specifikovany hlavni cile:
» sk¥r, organizace, dlouhodobé uchovani digitalnich gdeozdrofi tvoricich narodni
kulturni dédictvi a poskytnuti fistupu k nim
e vytvoreni portalu Dibrary jako brany klokdlnim i zahrarim digitalnim

informacim.

Digitalni knihovna Dibrary se zala budovat v roce 2005 a rozhodlo se &dyn
Ze bude také vystdma nova moderni budovaippudow narodni knihovny. Ta tha byt
moderrt vybavena vetré nejmodergjsi vypaietni techniky. Rové¥ mela slouzit jako
fyzicky progjSek té své digitalni. 25. Ktna 2009 byla slavnosinotewena nova
budova nérodni digitalni knihovny a ve stejny desld i ke spugni portalu Dibrary.
Nova verze portalu Dibrary byla &u predstavena 1.1. 2013. Dibrary je financovana ze
statniho rozp&tu. Oddileni digitalni knihovny, které maitdivize (planovaci, divizi
sluzeb a divizi informénich technologii), zaji%ije technologickou stranku provozu této

knihovny.

Korejska narodni knihovna spolupracuje se sednkyweil institucemi, kterymi
jsou:
- Knihovna narodniho shrom&&d
- Knihovna vrchniho soudu
- Digitalni knihovna Korejského institutu pr@édu a techniku
- Korejsky institut ¥deckych a technickych informaci
- Korejské& vzdlavaci a vyzkumnd inforngai sluzba
- Zemedélska wdecka knihovna
- Narodni datovy portal.
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Pokud nav&vnik navstivi budovu Korejské narodni knihovny ratgk jiz bylo
zmiréno, reprezentuje narodni digitalni knihovnu, nas&yse mu mnohoifezitosti.
Knihovna je rozédlena do dvouwtasti — do jedné mohou na&dtici bez pikazky a do
druhé jen ti registrovani sikazkou nacip. F¥i vstupu do ,bezpikazkové® ¢asti
mohou nav&vnici vyuzit tzv. ,Dibrary Lounge* (Salon Dibrarykde vSe funguje na
princip dotykovych obrazovek. Dostanou se tak kgitalizovanému dennimu tisku,
kopiim starych knih a starych novinéasopisi, ke galerii digitalnich obraizz niznych
¢asovych obdobi a pod.

Ve druhé ¢asti knihovny je pak zaregistrovanym uzivatel nabidnuta
Multimedialni zéna, Digitalni $iZzna a zéna se seskupenimcipaia, kde mohou
navsévnici pracovat s internetem a tisknout obsahy dadiinze sbirek digitalni
knihovny.

Pro skupiny navsvniki je pak gipravena Digitalni zasedaci mistnost a dale
jsou v knihove paradana pro Sirokou vejnost Skoleni digitalni gramotnosti.

Navsevnici z celého stta nemuseji nuthnavstivit budovu Korejské narodni
knihovny osobg, ale mohou vyuzit sluzeb webového portalu Dibralyy mohli na
portalu vyhledavat jak metadatové zaznamy, tgguré i samotné dokumenty, musi
se nejdive zaregistrovat aihlasit se. Vyhledavat na webu Dibrary Ize2oh zpisoby
— dotazovanym vyhledavanim a prohlizenintkatika kategorii (téma, jazyk,
dostupnost, typ zdroje &sové omezeni). Korejsk&d narodni digitalni knihoyee
s trendy, a tudiZz komunikuje se svymi uZivateligii®dnictvim sociélnich siti a blogu.

Web je fizpasoben i pro pouzivani v chytrych mobilnich telefdme

Ke konci roku 2012 obsah digitalni knihovny Dibralysahoval velikosti az 161
miliona jednotek digitalnich materiél(ale Wetné metadatovych zaznane katalog
spolupracujicich instituci, nikoliv plné verze dokenti). Obsah Korejské narodni
digitalni knihovny je tvéen nasledujicimi zdroji:

— Databaze NLK — sbirka digitalizovanych starych aorgch tisk (v sowasnosti je
uzivateim k dispozici okolo 430 tisic jednotekgkteré jsou pistupné pouze
v budow Dibrary a rkteré volr¢ pres internet)

— Komekni databaze — databaze odborné literatury, disédia praci a &deckych

casopisi
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— Sbirka online dat — voindostupné online data (v@mostupné materidly, statistiky a
védecké a technické zpravy), konwe¥ dostupné online data (e-knihy a&a&sopisy,
obrazové, zvukové a audiovizualni soubory)

— Korejsky knihovni a informéni stovy systém

Tento projekt je opravdu unikatni a chopil s#lgZitosti vyuzit modernich
technologii pro dobroude spol€nosti, i té za hranicemi své zéndde s dobou a snazi
se neustale roz€ivat nabidku sluzeb. Diky tomuto projektu navzdgtane uchovano
narodni kulturni &dictvi a autorka siigje, aby i nadale podobnych projekiibyvalo
po celém si#té. A aby se dostal na stejnou celé®wou Grové nas projekt \Ceské

republice Vytvdeni Narodni digitalni knihovny.

3 MARKETINGOVY VYZKUM

3.1 Projekt marketingového vyzkumu

Marketingovy vyzkum je saiésti praktickécasti bakaléské prace na téma:
.Elektronické obchodovani na vybraném segmentu‘trbotaznikové Séeni poslouzi
k odhadnuti vyvoje prodejegdevsim elektronickych knih v budoucich letech.

Primarni vyzkum — formou dotaznikovéhoigei je provedeno v &sici lednu
2014 a vyzkum byl proveden elektronickym dotazorani

Cilem marketingového Seni — vyzkumné otazka budedhadnout vyvoj
elektronického obchodovani v oblasti prodeje zejménelektronickych knih
v budoucich letech

Vybér responderit bude probihat nahodntak, aby byly osloveny vSechny
vékove kategorie.

Dotaznik je tvoen 11-ti otazkami uzaeného typu. Na 10 otadzek respondenti
odpovidaji pouze jednou moznou odpdv a na jednu otazku dhe respondent

odpowdét vice moznostmi.

V Gvodu dotaznikového geni je zji¥ovano pohlavi adk, poté jaky druh knih
¢tend&i (respondenti) preferuji, zda uvazuji o koupi éhkra také zjiguje, kolik by byli
¢ten&i ochotni vynaloZit pete za koupi takovéto knihy.

PIné zrni dotazniku je saiésti giloh bakaléské prace. Ziskané udaje od

responderit budou zpracovany a vyhodnoceny formou @raf
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Vécny acasovy harmonogram
Prosinec 2013 — sestaveni projektu marketingovghkumu
Leden 2014 — realizacéqulvyzkumu a vlastniho vyzkumu

Unor 2014 — analyza dat a hodnoceni vyzkumu

3.2 Vysledky marketingového vyzkumu — analyza a hatbceni dat

Nasledujici text uvede vysledky dotazovani v logiok sledu jednotlivych
otazek poloZzenych respondamt Celkovy péet respondeidt ktery se zdastnil
dotaznikového S&ni, je 149. ¥tSi ¢ast z nich bylo tvieno Zenami, a to 71 %. Mz
bylo 29 %.

Jednotlivé grafy prezentuji odp&i responderit na poloZené otazky.

Otazka ¢. 1 Pohlavi respondenta
Graf 1 znazatuje procentualni zastoupeni obou pohlavi.
Graf 1: Pohlavi

Pohlavi

W Zena
W muz

Zdroj: vlastni

Vs ™

Jak jiz bylo zmigno, z celkového pitu responderittvoii Zeny 71 % a muZi

29 %. Zeny tvéi vice jak dvojnasobek dotazovanych oproti fmz
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Otéazka ¢. 2 &k respondenti
Graf 2 pak ukazuje po¥fmé zastoupeni jednotlivyclEkovych skupin.
Graf 2: Vék

9%

o15-29
46% m30-44
m 45 - 60
m 61 a vice

25%

20%

Zdroj: vlastni

Nejvice odpovidali lidé ve&ku v rozmezi 15 az 29, ztoho 35 % Zen a 11 %
muZi, celkem 46 %. Dalo by sé&qudpokladat, Ze nejvice budoist lidé starSi 61 let, ale
opak je pravdou. Prévtato wWkova skupina rla nejmensi zastoupeni, pouze 9 %.
V tomto gipadt bylo dotaznikové S&ni ovlivreno wkovou strukturou dotazovanych,
kterym byl dotaznik poskytnuty. T&invyrovnané byly ¥kové skupiny 30-44 a 45-60
let.

Zjistené informace déale koresponduji se skntssti, Ze starSi generace 50 plus,

resp. 61 a vice je ve svém chovani konzervativnéraa takové praktické zkuSenosti

s elektronickym nakupovanim jako mladSi $pbitelsk& generace.
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Otazka ¢. 3 Jaky druh knih ¢tete?
Graf 3: Jaky druh knih ¢tete?

Jaky druh knih ¢Etete?

6%

24%

O papirové knihy

M elektronické knihy
B oboji

B nectu

57%

Zdroj: vlastni

Papirové knihyte 57 % dotazanycttendu a elektronické knihy vyrazmmere,
jak je vidt z grafu 3, pouze 13 %Ctendn, ktefi ctou jak papirové knihy, tak
elektronické knihy, je 24 %. Mezi respondenty sskyyli i taci, ktéi netou wvibec.

Bylo jich pouze 6 %.

Z marketingového vyzkumu bylo zj&to, Ze papirové knih§tou vice Zeny, 61

% a elektronické knihy zase muzi, 23 %. Ti, cétae, jsou pevazri muzi.

Elektronické knihytou nejvicestendi ve weku 15-29 let.
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Otazka ¢. 4 Jaky Zanrétete nejvice?

V dotazniku bylo mozné zaSkrtnout vice odftiva tato otdzka byla poloZzena
jak ¢ten&am papirovych knih, tak gm, co¢tou pouze elektronické knihy.
Graf 4: Zanr knih

Jaky Zanr ¢&tete nejvice?

: - 1 33%
J Y%
humor o L%
4%
5%
popularné nauéna Lo
%
| T1% D elektr. knihy
cestopisy 1{53&) O papir. knihy
) 13%
(1)
. - 0,
sci-fi, fantasy ! JTaUO' 24%
1 22%
30%
i 1 | | ' bas
romany ‘ ‘ S— ‘ ] 58%
I I I I I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Zdroj: vlastni

Graf v jednotlivych sloupcich mezi sebou porovn&iga typy ctenda. Je
ziejmeé, Ze romanyctou vice étendi papirovych knih, 58 %, zatimcdéten&u
elektronickych knikttouci tento zanr je pouze 29 %.

Zanr zde neuvedeny (ostatni) a hurtou nejvicestendi elektronickych knih.

Nejmére ¢tou oba typyctendu filosofii a ndbozenstvi (4 % a 5 %). Té&m
shodné byly odpadi u Zanru cestopis (16 % a 17 %) a také popsélaméné (17 % a

15 %).

Déle z vyzkumu vyplynulo, Ze Zeryou nejvice romany a detektivky, thrillery;
muze vice zajima popularmawna literatura a také detektivky, thrillery.
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Otazka ¢. 5 Pokud si miZete vybrat, tak davate gFednost.
Graf 5 znazatuje odpo¥di na otazku, které knize davafen&i prednost.

Graf 5: Piednost vykEru knihy

Pokud sim Gzete vybrat, tak davate p fednost:

14%

20%

O elektronické knize
@ papirové knize
O je mi to jedno

66%

Zdroj: vlastni

U této otazky 66 % respondémdpovdélo, Ze davaji fednost papirové knize.
66 % respondefitcini 93 osob z celkového p dotazanych (cétou) 140. Papirové
knize dava pednost 53 % Zen a 13 % niiuz

Odpowd ,je mi to jedno” zvolilo 20 %&tenéu.

Elektronické knize davarpdnost jen 14 %ten&t responderi
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Otazka ¢. 6 Uvazujete o koupi elektronické knihy?
Graf 6: Koupé elektronické knihy

UvaZzujete o koupi elektronické knihy?

6%
15% O ano, v nejblizsSich 6-ti
mésicich
@ ano, nékdy
0,
51% O uz mam
280 O neuvazuiji

Zdroj: vlastni

Z grafu 6 je rejmé, Ze 51 % respondémieuvazuje o koupi elektronické knihy.

Odpowd ,ano, v nejblizSich Sesti &sicich” si vybralo 6 % dotazanych.

15 %ctendu responderit o koupi elektronické knihy v budoucnu uvazuje a
28 %ctendu jiz elektronickeé knihy viastni.
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Otéazka ¢. 7 Kolik penéz jste ochoten/a zaplatit za elektronickou knihu?

DalSi otazka odtendu responderit zjiStovala, kolik by byli ochotni zaplatit za
elektronickou knihu.
Graf 7: Platba elektronické knihy

Kolik pen &z jste ochoten/a zaplatit za elektronickou
knihu?

O stejnou jako u papirové

B zhruba o 30 % méné
nez u papirové knihy

W zhruba o 50 % méné
nez u papirové knihy

M elektronické knihy
nechci platit

41%

17%

Zdroj: vlastni

Nejvice procent respondéntdl %, odpo¥délo, Ze elektronické knihy nealjt
platit. VétSinou takto odpovidaly Zeny — 30 %. Vzhledem kuoee dotazovanych bylo

vice Zen, neni tento vysledekigetli zcela objektivni.

22 % lidi pak odposdélo, Ze by byli ochotni za elektronickou knihu ptati
stejnou cenu jako u papirové knihy. 20&@né&u by si e-knihu koupili, kdyby stala
zhruba o 30 % ménnez papirova kniha a 17 &tendu, kdyby stala o polovinu mén
nez papirovéa kniha.

Cesti zakaznici jsou na ceny elektronickych knitivaijsi nez u papirovych.

Mnoho lidi si neugdomuje, Ze i na vyrobu elektronické knihy je zdpbt vynalozit

ur¢ité finantni naklady.
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Otéazka ¢. 8 Kde byste nejdrive hledal/a elektronickou knihu, ktera vas zajima?
Graf 8 ukazuje procentualni pém, kde byctendi hledali elektronickou knihu,
ktera by je zajimala.

Graf 8: Vyhledani elektronickeé knihy

Kde byste nejd Five hledal/a elektronickou knihu, ktera vas
zajima?

O na dloZisti nelegéalnich
soubor(

9% 210 Ona e-shopu, ktery se
7% 0 specializuje na prodej
elektr. knih .
B u rodiny nebo pratel

28% Ona e-shopu knizniho
nakladatele

35% @ na e-shopu prodejce
CteCek elektr. knih

Zdroj: vlastni

Respondenti, ki¢ na gedchozi otazku v dotazniku odgokli, Ze elektronické
knihy nechgji platit, pak ¥tSinou zaskrtavali odp&d’, Ze by e-knihu hledali na GloZisti
nelegélnich soubar— 21 %. VCeské republice je nejzn&jsi internetovy server

www.uloz.to, kde si zadarmo lidé mohou e-knihy atalt.

21 % respondefitodpowdélo, Ze by hledali na e-shopu, ktery se specialinaje
prodej elektronickych knih.

U rodiny nebo patel by e-knihu hledalo 28 %en&u.

Témet vyrovnané byly odpaidi responderit, Ze by hledali na e-shopu prodejce
¢tecek elektronickych knih — 9 % a na e-shopu kniznibkladatele — 7 %.
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Na posledniit otazky odpovidali pouze respondenti, iktétou elektronické
knihy. Bylo jich 55. Prvni otdzka zjidvala, na jakémigstroji ¢tou ¢ten&i elektronické

knihy.

Otazka ¢. 9 Na jakém pristroji ¢tete elektronické knihy?
Graf 9: Cteni elektronickych knih

Na jakém p Fistroji €tete eletronické knihy?

O na pocitaci
W na specializované ¢tecce

W na mobilu ¢&i tabletu

50%

Zdroj: vlastni

Z odpowdi vyplyva, Ze 50 % respondéntlastni specializovanottecku a tudiz

na ni¢tou e-knihy.

Na zbylé d¢ moZznosti odpotdél stejny pdet ctend&a elektronickych knih.

Ctou jak na peitaci, tak na mobilwi tabletu.
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Otéazka ¢. 10 Kaolik elektronickych knih jste uz precetl/a?
Graf 10: Prectené elektronické knihy

Kolik elektronickych knih jste uz p  Fe€etl/a?

11%

Odo 5 ks

m do 20 ks

m do 100 ks

@ vice jak 100 ks

24%

29%

Zdroj: vlastni
Patet elektronickych knih do 5-ti kasprecetlo 36 %ctendu. Do 20-ti kusi e-

knih precetlo 29 % respondeit24 %ctendu odpowvdelo, Ze jich gecetli do 100 kus.
A na odpo¥d, Ze grecetli vice jak 100 kug odpovdélo pouze 11 % respondént
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Otazka ¢. 11 Kolik jste jiz utratil/a za elektronické knihy?
Posledni graf 11 interpretuje graficky odpdivresponderit — ¢tenda e-knih,
kolik pergz jiz utratili za elektronické knihy.

Graf 11: Utrata za elektronické knihy

Kolik jste jiz utratil/a za elektronické knihy?

1505 0%

40% O ani korunu
@ maximalné pér set korun
@ urdité nékolik tisic korun

O jesté vic

45%

Zdroj: vlastni

Nejvice pelz za elektronické knihy utratilo 45 % respondera to maximala
par set korun. Oproti tomu 15 &en&u utratilo za e-knihy uité nékolik tisic korun.

Na odpo¥¢d, Ze ani korunu, odp@délo 40 % lidi. Tato odpaxd souvisi
s otdzkow. 8 — hledani knih na uloZisti nelegalnich soubor

Nikdo z dotazovanych neodpiil, Ze by utratil vice nezé&kolik tisic korun.
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3.3 Shrnuti vysledki z marketingového Sateni

Z vyslediki dotaznikového S&ini vyplynulo, Zecdten& ctou stale nejvice
papirové knihy a papirové knize také davagdmost. Dale bylo zji8ho, Ze nejvice
¢tené zanry jsou romany a detektivky, thrillery. iéjg ¢tené jsou pak knihy o
filosofii a naboZenstvi. Respondenti ani v z&saduvaZuji o koupi elektronické knihy,
nekteri ji avSak zarove ale vlastni. Idealni cena elektronické knihy byabjle cten&a
— responderit nejlépe stejna jako u papirové knihy, nejradSivBgk ¢tendi e-knihy
neplatili vibec.Cten&, ktery by nél zajem o elektronickou knihu, by ji néjde hledal
na e-shopu, ktery se specializuje na prodej elekdtkgch knih. Déle také u rodiny a
svych gatel.

Na zaklad zpracovaného marketingového vyzkumu — dotazovglu imozné
stanovit profil ¢étenéie elektronickych knih: e-knihy jsou z velkérevahycteny na
specializovanétecce, respondent fepdevsim Zena)re'etla do @ti kusi e-knih a za

elektronickeé knihy respondent utratil maximapar set korun.
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4 ANALYZA KLASICKEHO OBCHODU VERSUS
ELEKTRONICKEHO OBCHODOVANI

Nasledujici kapitola se budeinovat hlavnim rozdim mezi kamennym a
elektronickym obchodem. Princip prodeje je ale wwlypi obchodi stejny, nabizet
zbozi a sluzby zakaznik za @&elem dosazeni co nejvysSiho zisku. Rozsah nabidky,
kterou obchody nabizeji, je v obotigmdech pestry. ke se jednat o zbozi — bilé,
spotebni i sluzby — napfinancni, pravni, sluzby cestovnich kandéla agentur, sluzby
realitnich kanceid. Prodavaji se i dopravni listkydetre letenek) nebo vstupenky na
kulturni akce — jestlize se vtomtaipact jedna o elektronicky prodej, prodej se

uskut&nuje prostednictvim rezervaniho systému.

4.1 Klasicky obchod

Pokud zakaznik nakupuje v kamenném obé&haaloobchod), zboZi si vybira
zregadh a polic, kde je vystaveno. Vystavenim zbozi v pjptl se zabyva
merchandising. Kdyz chce zakaznik zboZzi koupit igimije ho, nebo se mu zalibil
pouze design vyrobku), uloZi ho do svého nakuphkdse.

V prodejré miuZze zakaznika ovlisovat k ndkupu mnoho podti, nag. vzhled
prodejny, winé, hudba, aéni nabidka zboZzi. Aby se zédkaznik dostal k poliage
nucen projit celou prodejnou. Platitize hoto¥ nebo platebni kartou (Kontakin
bezkontaktd — zde ale jen déastky 500 K. Pokudcastku gevysSi, musi zadat PIN
kdd.) nebo mobilnim telefonem.

Vyhodou néakupu v klasickém obchodu (kamenném) optektronickému je to,
Ze si zboZi mize zékaznik nez zaplati prohlédnout, osahat i wz&b Zakaznik ize
libovolné meénit mnozstvi zboZi v nakupnim koSiku.

DalSi velkou pednosti tohoto Zisobu nakupovani je osobni kontakt
s prodavajicim. Ten tize z&kaznikovi poradit, fpdvést vyrobek. Lépe séeSi
problematika reklamaci.

Pro zakaznika ale ime mit i tento zfisob nakupovani negativa. Négad
pokud zékaznik bydli v odlehlé lok&litmusi za nakupem doji&d DalSi nevyhodou
muze byt velikost nabizeného sortimentu, ktery nerbyispro potencialniho zakaznika
uspokojivy. Oteviraci dobaiie téz gkteré zakazniky frustrovat, naZe se nestihnou

dostat do prodejny nakoupit do konce zaviraci ddbpuhou oteviraci dobu maji
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vétSinou diskonta orientované obchodni jednotky (hypermarkety, soyaekety), které
také mj. nabizeji sortiment knih a elektronickyit&cek, dale specializované obchodni

jednotky, které jsou s@asti velkych ndkupnich center.

Pokud spolénost jiz nechce prodavat pouze na domacim trhizenevazit
rozhodnuti vstoupit na trh zahrani. Fred timto rozhodnutim musi sp&hest zvazit
nekolik rizik:

e ,Spolechost nemusi rozuh preferencim zahradinich zakaznik a
nepoddi se ji nabidnout konkurenceschopny atraktivni pkbd

e Spolehost nemusi znat podnikatelskou kulturu zahf@nzend nebo
vedet, jak efektivd jednat s pislusniky oné zedn

* Spolehost miZze podcenit zahratmi predpisy a dojde k néekavanym
vydagim.

» Spolehost si nize u¥domit, Ze postrdda manazery s mezinarodnimi
zkusSenostmi.

» Cizi zerd mize zmanit své podnikatelské zakony, devalvovat svejium
nebo v ni nize dojit k politické revoluci, ktera vyvlastni zahieni

majetek.“*

~Jakmile se spolénost rozhodne zadit na urcéitou zemi, musi dit nejlepsi
zpisob vstupu. K jejim SirSim volbam fabepimy vyvoz, fimy vyvoz, licencovani,

joint ventures a fima investice.*

4.2 Elektronicky obchod

U elektronického obchodu je situace obdobné jakamenného obchodu. Jsou
zde vSak skteré vyjimky.

Zbozi si zakaznik vybira na webovych strankach @aed Ten ho prezentuje
prostednictvim jeho nabidky¢i nabidkovych katalag Kdyz je zbozi pkné
vyobrazeno (nafoceno),rhe zakaznika zaujmout st&jjako kdyby bylo prezentovano
v kamenné prodefn Zde se ale obchodnik musi vice snazit, aby pdthrilco

zakaznika peswdcil o vyhodach nakupu, aby ho zaujal. Prodigspinternet je podle

2 KOTLER, P., KELLER, K. L. Marketing management. ¥gdani. Praha, 2007, s. 707
2 Tamtéz, s. 712
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autokina nazoru levgSi nez v klasickém obched predevsim pokud se jedna o
kosmetiku, elektroniku a knihy. | zde ale prodejabizeji vyhodné slevové akce.

Poté, co si zakaznik vyberéjaké zbozi, viozi ho do ,nakupniho kose* (,klikne
na koupit“) a nize dal pokr&ovat ve vylgru. V pribéhu nadkupu mze stej jako u
klasického obchodu své rozhodovandnih — odebira a idavéa zbozi do nakupniho
koSe. Kdyz je rozhodnut, Ze uz nic vic népbtije, ,klikne* na nadkupni koS — kde
zkontroluje polozky nakupu a oztik pokladr.

Nejdiive vyplni fakturéni adaje (jméno, ifiimeni, adresu, telefonislo a swj
e-mail, gipadré i poznamku), musi také dat souhlas s obchodnimiimpokami. Kazda
internetova firma ma svoje obchodni podminky, avisiteré body musi mit vSechny
podniky stejné — nejsou algimo definované zakonem. Musi mimo jiné obsahovat
nag. identifikatni udaje firmy, odstoupeni od smlouvyizpb dodani zbozi a naklady
na dodani apod. KdyZz z&kaznik nebude souhlasitisoaimimi podminkami firmy,
nepod& se mu doko&it objednavku.

DalSi udaj, o kterém se zéakaznik rozhoduje, jésap dordeni zbozi. Mize
zvolit bud osobni odbr, sluzby Ceské posty, PPL (poskytovatel sluZzeb v oblasti
expresni pepravy) nebo jinéfepravni sluzby.

KdyZz uz si zakaznik vybral #gob dordeni zboZi, zvoli si i zjsob platby.
Pokud si vybral viedchozim bodu doteni Ceskou postou nebo PPL, obvykle se
k celkoveé cen zboZi gipocitava cca 149 K(cena se tive liSit) za dopravné a balné a
platba je dobirkou. Kdyz vSak zvoli platbéedem pevodem na &et prodejce, byva
doprava obvykle za zvyhodnou cenu (¥tSinou 49 K). Zakaznik ale musi mit
zavedeneé internetové bankovnictvi. Od prodejce Kbth swj e-mail pokyny k zadani
platby €islo (&tu, kod banky, variabilni symbol).7€d odeslanim objednavky se
zakaznikovi zobrazi celkova kafm& cena, kterou bude platit.

Cesti zakaznici se oproti zakazinik z jinych zemi boji o své penizé platbs
piedem pevodem na &et prodejce. Maji strach, Ze poSlou penizgakym
podvodnikim a objednané zboZi neobdrzi. Proto stale volbplgtevazre dobirkou.
Platba pevodem na &et je velice BZna nap. ve Spojenych statech americkych.

Po vyplreni a kontrole vSech povinnych Uudaja nasledném odeslani
objednavky, fijde na zakaznikv e-mail obratem potvrzeni objednavky. ZboZi muebud
dodano do 3-4 pracovnich wnjestlize bylo skladem. Pokud skladem nebylo, bude

dodani zbozi trvat déle.
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Mezi vyhody nakupovaniips internet neodmyslitedrpati to, Ze zakaznik neni
omezencasem. Mize nakupovat 24 hodin dehry dmi vtydnu. Neni limitovan
oteviraci dobou obchddobchody maji nagtrzity provoz.

Nespornou vyhodou nakupuigs internet je porovnavani cen zbozi od
jednotlivych prodejé. Dobrym voditkem pro zakaznikai pybéru prodejce mohou byt
i uverejréné recenze od kupujicich na jeho obchod a jeh@Edici zakaznikim.

Do negativ ale riweme z#adit zneuziti osobnich Udajzakaznik. Také se
opravdu stava, Ze zakaznik objednané zbozi obdraruseném obale (e byt tudiz
poSkozeno i zbozi uvititzasilky), zbozi neobdrzitbec nebo je mu zaslana atrapa.
Tomuto se daiedejit kontrolou neporuseného obaiwtevienim baliku na poStpred
pracovnikem posty a n&gvzetim dortieného zbozi.

V pripact reklamace v zatni dok® miaze byt zdkaznik odkazan naktery ze
servidi, s kterymi ma internetovy prodejce smlouvu a tesgovis se mize nachazet
mimo bydliS¢ zakaznika. Tim mu vznikaji dalSi naklady spojem@akoupenim zbozi
pies internet.

Dale to, Ze si zakaznici nemohou zboZi osahat &ouget ped zakoupenim
vyrobku jako v klasickém kamenném obchod

Firmy v praxi vyuZzivaji internet k virdlnimu markegu (komunikaci), jehoz
cilem je dosahnout peédomi o znace nebo produktu mezi lidmi. RozliSuje se pasivni a
aktivni forma viralniho marketingu. V prvnintipad se spoléhd pouze na pozitivni
vyjadieni spatebitele a Zzadnym Z#igobem se nesnazi jeho chovani ovlivnit. U aktivni
formy viralniho marketingu jde o to, Ze odesilaelsnazi ovlivnit chovani zakaznika
prostednictvim virani zpravy. $ise tak informace o produktu nebo o webové strance
zajimavé kreativnfeSeni — nap video, obrazek, aplikaci, které si budou mezioseb
uzivatelé internetu feposilat. Nevyhodou viralniho marketinguize byt rozesilani

nevyzadané elektronické posty (SPAMB).

4.3 Analyza vybranych obchodnichetézci
Tato podkapitola zanalyzuje nabidku produkibranych obchodnicketzai,

kterou nabizeji na svych e-shopech. Jedna getmce st@znym zamgienim, které

22 FORET, M. a kolMarketingova komunikace veregné sprav. Brno, 2013, s. 101
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prodavaji jak v kamennych prodejnach, tak i narimdtu v e-shopech. Autorka si
vybralafettzce z oblasti prodeje potravin, elektroniky a zdhfatechniky, tedy SirSi

sortiment, nez prodej knih.

4.3.1 Tesco Store€R a. s.

Tento maloobchodnfetszec, ktery WCeské republice gsobi od roku 1996,
provozuje 209 obchdd 19 ¢erpacich stanic a 7 obchodnich center. Déle prqediZb
prodejen Zabka. Jako prvitetizec vCeské republice Tesco spustilo v roce 2012

internetovy obchod s potravinami, ktery se nazyRétraviny On-line®,

Tesco Store€'R a. s. rovi¥? nabizi pro své zékazniky &wmobilni aplikacé’,
které si mohou zadarmo stahnout do svych tetefénvni z nich je aplikace ,TESCO
Potraviny online“. Jednd se o to, Ze z&kaznikZen nakupovat odkudkoliv a bez
zbyte&énych front. Z nabidky produktsi vybira ty, které péebuje a vklada je do
.nakupniho kose“. Musi si vSak zvolitas dordeni. Aplikace dale nabizi vést si
nakupni seznam (ten Ize odeslat i e-mailent.ndpnam rodiny), prohlizet zbozi, které
je momentéldy vakci a dale mé& zdkaznik mozZnost prohlizet sitohis svych

objednavek.

DalSi aplikace se jmenuje ,Tesco Vinoexpert* a dikyna zakaznikiehled o
vSech nabizenych vinechietrg popisu pimo od vindi. Prostednictvim aplikace
mohou zékaznici vina sami hodnotit, nakupovat geshopu a naleznou zde i zabavny

kviz.

Po Kliknuti na vybranou kategorii se mu nabidkaSidz dalSi podkategorie.
Muze vyuzit také sluzbu ,vyhledavani®, kam napiSeobgk, ktery hleda a neztraci tim
tak cas. Dale mZe zboZi hledat i podle z&ey vyrobku.

Velikou vyhodou je bezesporu pro zadkaznika kfaoho, Ze mize nakupovat
v kteroukoliv hodinu (tzn. 24 hodin def)na z jakéhokoliv mista {ps web nebo
mobilni aplikaci) také doprava. Tesco Sto€dR a. s. slibuje svym zéakaziiik rozvoz

2 profil [online] 2014 [cit. 2014-03-14]. Dostupné z WWW: tigh//www.itesco.cz/cs/tesco-v-cr/o-
nas/profil/>.

24 Mobilni aplikace Tesco Store6R a. s.[online] 2014 [cit. 2014-03-14]. Dostupné z WWW:
<http://www.itesco.cz/cs/ostatni-sluzby/mobilni-égalce/>.
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v ¢ase mezi 8 a 22 hodinou a i to, Ze zboZi béestvé, kvalitni a donesou jim
objednany nakup az ke d¥mn. Cenu dopravy si zakaznikude zvolit sam podle
zvolenéhcatasu dordeni zbozi, a pohybuje se v rozmezi od 59 do 89G€na dopravy

nema vliv na velikost objednavky ani na vzdalermdétaznikova bydligtod prodejny.

4.3.2 Datart International

Datart vstoupil naesky trh v roce 1990 a dnes ma tento obchoelizec 32
prodejen WCeské republice. Zakaznici si@pmmohou vybrat dle preferenci, zda budou
nakupovat v kamenné prode&jmebo elektronicky v e-shopu. Datart nabizi Siroky

sortiment spdtbni elektroniky, zejména domaci sgbice, PC, audio a video apdd.

| zde si zakaznik e vybirat zbozi ke koupi prdstinictvim e-shopu ze
zalozek v levém sloupci. Produkty js#azeny jak podle abecedniho seznamu, tak i
podle kategorii (které maji své podkategorie vyfgbk) kazdého vyrobku zakaznik
vidi cenu (¥etre DPH a PHE), jestli je zbozi ihned k odeslani ngbskladem (na
externim skladu vyrobce), na kolika prodejnach heed k odbru, zda je doprava

zdarma.

Po ,rozkliknuti* vyrobku se zobrazi i informace ¢nm (technické parametry) a
recenze od ostatnich zékazhikteri si jiz vyrobek zakoupili. Vyrobek Ize i sdilet
prostednictvim socialnich siti. Vyhledavat zboZzi vité kategorii vyrobk |ze i podle
vlastnosti: cenového ro&gp, dostupnosti, zriky a technickych paramétr Koups opst

probéhne po vilozeni do ,koSiku®, vypéni a odeslani objednavky.

Na webu prodejce je také k dispozici sluzba zakdani— Radce Datart, ktery
poskytuje informace, které maji zakaaintk pomoci s vybrem spatebict. Pokud
nebudou mit zakaznici stale dostatek informaci, suohavolat na infolinku Datartu.
Zakaznici také naleznou aktudlni letak v elektrio@igpodolks na hlavni strance

webovych stranek.

4.3.3 Mountfield
Spolenost se zakifuje na prodej zahradni techniky, zahradniho nahyikéieb

pro zahradu a pro voln¥as a na prodej baz&nv Ceské republiceysobi od roku 1991

25 (0] nas [online] 2014 [cit. 2014-03-14]. Dostupné z WWW:

<http://www.datart.cz/spolecnost/index.html>.
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a ma zde umishych 56 obchodnich center. Od roku 2001 provozuojermetovy
obchod. Pro nakupovani on-line se musi zakazntkiwejzaregistrovat.

Zakaznik si vyrobek, ktery ho zajima, vybira v kevséloupci na hlavni webové

strance v sortimentnich kategoriich, které si ddiée ,rozkliknout“ na podkategorie.

U kazdeho vyrobku ap zakaznik vidi popis vyrobku, jeho cenu a jes#li |
skladem v e-shopu (i pet dostupnych kug. Je zde i uvedeno, jestli ho Ize zakoupit
pouze v kamennych prodejnach, nebo na prédejre-shopu.

Prodejce na svém webu poskytuje moznost prohlédebwidea, nap jak

oSetovat zahradni nabytek.

Mezi sluzby, které Mountfield svym zékazfitk nabizi, paf nag. servis
v podol& posezonnich prohlidek zdarma, poradenstvi, zdagmubek dovezou, sestavi

a uvedou do provozu a mimo jiné spwiest nabizi i splatkovy prode;j.

5 PROGNOZA VYVOJE ELEKTRONICKEHO OBCHODOVANI

V posledni kapitole praktick&asti se autorka pokusi odhadnout vyvoj
elektronického nakupovéani v nejblizSich letech. ¥ékazdy obchodnik kamenného
obchodu mé& v dnesni dolziizeny i internetové stranky &téinou i e-shop. Krogh
toho je i aktivni na socialnich sitich, kde komuwjgk se svymi (potencialnimi)
zakazniky. V za&¥ru kapitoly budou uvedeny pro komparaci vlastningkumu a
odhadu trendu vyvoje dostupné vyzkumy v oblastiktetmického obchodovani
sortimentu, ktery byl fgdmétem BP.

Proto, aby prodejci négli o zdkazniky v kamennych prodejnach, vymysbeg
n¢ stale noveé sluzbyipdevsim ty, které se tykaji modernich technologidleaznikova
chytrého telefonu. Tyto sluzby se neustale techniokvijeji, a tak se da odhadovat
situace, Ze do 5-ti let budou trend online sluZzelizivat ve svych kamennych

prodejnach vSichni obchodnici.

26 profil spole’nosti [online] 2014 [cit. 2014-03-14]. Dostupné z WWW: ttgh//www.mountfield.cz/o-
spolecnosti/profil-spolecnosti>.
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Bude se jednat o to, Ze zakaznici budou pouZiva clytré telefony
(smartphony) k ndkupu. Diky aplikacim, které jinogeejci nabidnou zdarma ke stazeni,
se budou moci zakaznici rfapsnadgji rozhodovat ve vybru zbozi, tzv. nakupni
praivodce — ten zakaznika upozorni v prodeja akni zbozi, ukaze mu sloZzeni avod
potraviny (po n&eni QR kodu), apod. Kdyz bude QR kdd usrista knize, mize z 1§
¢ten& po na@teni telefonem zjistitieba striny obsah knihy, informace o autorovi nebo

jeho dalsi literarni dila.

Zakaznici také budou moci préstinictvim prodejcovi aplikace nakupovat podle
nadkupniho seznamu v telefonu — zboZi v regéleche bpdopojené s nakupnim
seznamem zaznamenanym v mobilu. Aplikace bude néf@z obchod navigovat a
zakaznik tak usS#t ¢as. Zakaznici také budou mitepled o svych nakupechietns
svych pokladnich doklad

Pokud se bude jednat o médni zbozZizenvyuzit tzv. virtualni (interaktivni)
kabinky, diky které zakaznik zjisti, jestli mu ol#ei slusi aniz by si ho musel zkouset.
O své zazitky se bude moci ihned plitdse svymi kamarddy na sociélnich sitich a
popipadt jim doporwit konkrétni obchod. Aplikace také zakazintk v kamenné
prodejré umozni vyuzivani digitalnich slevovych kugdmisto tis¢nych a budou mit

moznost si objednat zbozi, které neni na pradejn

SnaZeni marketérje nabizet zdkaznikovi (i tomu potencialnimuwcm vic
(pfidanou hodnotu) a vyuZivatitpm nové (informani) technologie budou muset i
elektronické obchody. Bude se jednat o konkémémoj mezi prodejci kamennych a
elektronickych obchad kdo @ilaka vice zakaznikdo své ,prodejny”, kdo bude mit

atraktivrejSi misto pro nakup a kdo Wi vétsi zisk.

MenSi e-shopy, které se nebudou moftizgiisobit diky neustalému vyvoji
zakaznikovym pdebam (jedna se napi o dopravu zdarma, delSi zani dobu,
pozaréni servis, odborné poradenstvi aj.), ty brzy zamiknMohly by vSak fetrvat
Gzce specializované e-shopy mensiho rozsahu, pblkiddu klast draz na kvalitu

sluzeb pro zakazniky.

V dnesni dob Ize zidit e-shop celkem snadno (bez velkych bariér ugtumusi

se vSak jeho majitel dostateé vénovat provozu. Azovatel také mize proniknout diky
39



globalizaci na zahra&i trhy a nabizet tak své produkty zahtaniklientele. Uspje
zejména s inovwmimi produkty, nebo vyrobky tmi vyroby. Velice velky potencial
maji asijské ze&) nebo naopak zeimkde se teprve internetovy prodej rozviji — jedna

se o Polsko, Rusko nebo Turecko.

Bude nst paet Zizenych novych vydejnich mist. Zakaznici si budbjednané
zbozi vyzvedavat prévv nékteré z vydejen (ndap velice je roz§ena ,Zasilkovna®)
nebo osob# na pobdce obchodu. Dale bude placeni dobirkou (a vyzvédrafeské
poSE) ustupovat jinym zfisolim platby, jako je platba bankovniniepodem, platebni
systéem PayU (ma nejvySsi Uraveabezpeéeni), PayPal online platby (tento internetovy
platebni systém je rozéh po celém s¥¢; nutnost si nejprve i@it Ucet na
www.PayPal.com) nebo PaySec (online internetovaégmrka). Platba hotévve

vydejnich mistech budeagtrvavat.

Diky rozsfenosti smartphan a tablet mezi zékazniky, bude nutné upravit
webové stranky obchdd(e-shoj), musi se pzpiasobit vzhled webovych stranek i
jejich ovladani. Popisky u fotografii i ony samotméseji byt kvalitni. Pravdiky nim
se ¥tSina online zakaznikrozhoduje, zda vyrobek zakougine. Kvalitni e-shop by
také nEl mit ztizen poradensky servis, kam zakaznikZen zavolat, pokud mu schazi
n¢jaké informace k produktu (nejsou napsany na wetlowgrankach). Bylo by vhodné

zfizovat a provozovat tyto linky jako bezplatné.

Nutné je mit kvalitni (design@vi obsaho¥) a jednoduché —iphledné webové
stranky e-shofp ZbyteEna registrace a n&ghlednost v hledani zbozi zakaznika odradi
hned @i vstupu do e-shopu. Prodejci musi neustale konowaikse svymi zakazniky —
jsou tu greci pro k. Mohou vyuZzivat socialnich sittetns videi na portalu YouTube,
odbornychélanki, odpovidat na komerg apod.

Podle migni autorky se i nadale bude nejvideginternet prodavat elektronika,
obleteni a kosmetické vyrobky; oproti tomu jidlo a pitsp. rychloobratkové zbozi
pievazrie v kamennych obchodech.id®l nakupem si zakaznik srovna ceny u
internetovych prodejc a teprve pak se rozhodne, u koho nakoupizeMsi i zjistit
informace o vyrobku na internetu a pak jit nakoupitji do kamenného obchodu

z davodu nap. meéré komplikované reklamace.
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Pro obchodniky, ki# prodavaji na internetu, bude felta vice pracovat s udaji
(databazemi) o jejich zakaznicich. V sasné dob jiz obchodnici nasbirali dostatek
informaci (diky registracim zakaziiik/ e-shopech), t& je jen budou muset efektign
vyuZzivat. Obchodnici maji pédomost, o co ma zakaznik neustaly zajethu@jde o
kategorii vyrobk nebo samotny vyrobek), jatasto si produkt objednava a v jakém
mnoZstvi. Bude také mozné pouzivat informace padieni zakaznik, které uvadi
nag. na socialnich sitich. Jde o to, Ze prodejce buelgstale zakaznikovi zasilat
nabidku vyrobk (ptes mobilni aplikaci nebo e-mail), které by ho euvéht mély
zajimat. Bude ho rovnou i informovat o aktudlni icalke vyrobk, které jsou
momentalg za zvyhodinou, akni cenu. Dale budou zakazniky adresmformovat o
svych nabidkach a pro motivace zaka#rkipodrécovani nakup budou nabizetizné
vyhody ¢i vérnostnimi programy. Zaregistrovanym zakaznikbude nabizet produkty

diive nez ostatnim - nezaregistrovanym.

Zakaznik bude mit moznost nakupovat i piedhictvim interaktivni nebo chytré
televize (Smart TV), kterou vSak musi vlastnit. Molby to vypadat nasledo¥n
v televizi se vysila film a herec mé na &dvasné hodinky, které se libi divakovi. Tim,
Ze stiskne zvlastni ##tko na svém dalkovém ovlatlaa zakaznik - divak si vyrobek
jednoduse koupi. DalSi moznosti je, Ze bude nakupbilpat pes aplikaci
nainstalovanou v televizoru.cBem reklamniho spotu, vysilanéhotzmych ¢asech se
divakovi zobrazi na obrazovce katalog s vyroblkdetw informaci o nich, jejich
dostupnosti a moznosti ndkupu a pokud bude mitkdrégem, opt uskuteéni nakup

stisknutim tlgitka na ovlada.

Také se do pdedi v oblasti elektronického nakupovani dostavadrevany
emotional shopping/commercégsky ,nakupy ¢ima“. Jedna se o to, Ze si zakaznici
vybiraji zboZzi podle toho, jak se jim libi a mémledi na cenu a parametry.akeme
konstatovat, Ze jde o emocionalni rozhodnuti. Mej\de takto kupuji édy a modni
doplky, nabytek, ale i utlecké gedntty (obrazy, starozitnosti apod.). Podle gmin

autorky se tento Zgob nakupovani nejvice vyuziva v obdobi Vanoc.
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5.1 Vysledky agenturnich vyzkun@ a odbornych praci
Agenturni vysledky vyzkumu?’

Spolg&nost Mediaresearch ve spolupraciCeskym narodnim panelem
realizovala na zstku roku 2014 vyzkum, ktery zjidval, jak se \Ceské republice da
e-kniham. Bylo osloveno 1 008 respondeninternetové populace starSich 15-ti let.

Z vyzkumu vyplynulo, Ze alespojednou tydg ¢te knihy polovina populace,
ktera je aktivni na internetu — mini se tim i ebyniTén®r tii ctvrtiny populace si
Zzadnou elektronickou knihu nefdily, a ani o tom 40 % dotazanych neuvazuje.
DalSich 21 % o koupi ipmySli a z internetu by si e-knihu zadarmo stal3o%
responderii.

Dale vyzkum zjigoval, na jakém fistroji elektronické knihy respondentiou.
Polovina z &ch, ktei uz rekdy cetli e-knihy, jec¢te na notebooku, necel@tina na svém
telefonu, 26 % respondeénmha stolnim poéitaci a taktéz 26 %te na specialnjtecce. Na

tabletu e-knihy pakte 25 % dotazanych.

Ve srovnéni s vlastnim marketingovym vyzkumem setdiSi to, Ze o koupi
elektronické knihy 51 %ten&u neuvazuje. 28 % respondéniz e-knihu vlastni a 15
% uvazuje, Ze sidkdy e-knihu koupi. Na ulozisti nelegalnich soubday e-knihu
hledalo 21 % dotadzanych. Déale se od vyzkumu s$poki Mediaresearch liSi to, Ze na

specializovanétecce ¢te 50 % respondeintz autotina vyzkumu (oproti 26 %).

Vysledky vyzkumu z Masarykovy univerzity

Ve své magisterské diplomové praci autorka Lucieb®dova prezentuje
vysledky vyzkumu, ktery provedla mezi studenty Mgkavy univerzity v Brig. Cilem
vyzkumu bylo zjistit, jak studentifstupuji k elektronickym kniham a jejich stahovani.
Vyzkum byl realizovan v prvni polovénroku 2013 prosgednictvim dotaznikového
Seteni a celkem odp@délo 105 respondeft Zjistené vysledky tohoto vyzkumu pak
fikaji nasleduijici.

,Ukézalo se, Ze studenti MU jsou silnydtendii e-knih (pes 80 % respondeit

cte e-knihy), i kdyz &Si mnozstvi studehicte e-knihy v ramci svého studia nez ve

2T 17 T ctvrtiny lidi s pistupem na internet @esku si zatim nikdy nefidily Zzadnou knihu
v elektronické verzi  [online] 2014 [cit. 2014-03-20]. Dostupné z WWW:
<http://www.mediaresearch.cz/file/736/tz-tri-ctwyilidi-s-pristupem-na-internet-v-cesku-si-zatim-
nikdy-neporidily-zadnou-knihu-v-elektronicke-vednc>.
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volném case. Vice neZ polovina studiértaké cte e-knihy alespo jedenkrat tyds,
pricemz ti, kté vlastnictecku (&’ uz samotnou nebo v kombinaci s dalSiizzaim)
ctou v puzmeru caseji, nez ti, ktéi vyuzivaji ke‘teni pouze péitac. Ten je vSak stale
nejvyuzivagsim zaizenim (pouziva ho 63 % studntNa druhém mistjsou pak
ctecky, které jsou spojenyr@devSim getbou ve volnéndase. Pouze 14 % studeént
vyuZziva tablet, mobilni telefon pak pouze 10 % act&ne pripad: jeSt v kombinaci
s dalSim z&zenim.

Velké rozdily se projevily v tom, jak studentils@ou pracuji v ramci studia a
ve volnémcase. V ramci studiatou z e-knihy fedevsim konkrétndasti, vyuZivaji
fulltextové vyhledavani a moznost kopirovani teXaopak e-knihu ve volnéfasectou
vetSinou od z&atku do konce a v textu si tvaalozky.
internetové zdroje, ale pammé silnou pozici maji také kamaradi, znami a rodina.
Z internetovych zdrdjjsou pak nejpopula#Si filehostingové servery a volné zdroje,
poté warez, internetova fora a p2pesive tSine pripadi vSak studenti vyuzivaji jejich
kombinace, pouze minimum si vy$tgen s jednim zdrojem. Také se ukazalogine
castji studenti e-knihy stahuji, tinfastji také c¢tou. Stazené e-knihy si paktSinou
ukladaji a archivuji, ovSem s ostatnimi je sdiliipertvrtina ctena.

Pokud se podivame na motivaci studeke stazeni e-knihy, nefsi vliv ma
jednoduchost jejiho ziskani a moznost mit ji ok@rkallispozici. Stahovani je takéao
jako obec# prijimand varianta, kdyZz neni kniha/e-knihacgakého divodu dostupna
jinou cestou.

Posledni zkoumany problém, etickd stranka probldyatby si s neptSi
pravdepodobnosti zaslouzil samostatny vyzkum. U prohia&enstahnout nelegain
vybavenou e-knihu je stejné, jako ji ukrast, sdestti rozalili témér na poloviny. Mezi
ty, ktefi s vyrokem souhlasili, pali bez vyjimky uZivatelé, kteuvedli, Ze e-knihy
nevyuzivaji. Cten&i e-knih uz v3ak tak‘asto jasno nemaji a jistych odpol
(souhlasim, nesouhlasim) byla mensina. AvSakkidii zastavali nadzor, ze stahnout e-
knihu je stejné, jako ji ukrast, potom u dalsi &astahovani fjimali jako jakousi

nutnost, kdyZten&i nezbude jind moznost®

28 SVOBODOVA, L. Nelegalni stahovani e-knihGR: analyza sotasné situace a vyzkum mezi studenty
MU. Brno, 2013 [cit. 2014-03-20]. Magisterska pradéasarykova univerzita. Filozoficka fakulta.
Vedouci prace PhDr. Martin Kal, DiS. Dostupné z WWW;
<http://is.muni.cz/th/342062/ff_m/Diplomova_praceo8odova.pdf>.
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| v porovnani s timto vyzkumem se marketingovy wmkautorky v gkterych
piipadech liSi. Nap ¢tend&a e-knih bylo pouze 13 % (&dh, coctou jak papirové tak
elektronické 24 %) — oproti 80 % respondentvyzkumu L. Svobodové. Dale se lisilo,
na jakém pistroji ¢tendi e-knihy ¢tou. Studenti z MUEtou nejvice na p#itaci (63 %),
druhé misto obsadilytecky a nejmén procent respondeinttou na tabletu a telefonu
(14 % a 10 %). Z autdina vyzkumu vyplynulo, Ze nejvicgen&i responderit ¢te na
specializované&tecce (50 %) a fistroje jako poitac a mobil¢i tablet byly vyuzivany

stejnym procentem dotazanych (25 %).

5.2 Vyzkum mezi prodejci knih

Aby bylo mozné odhadnout vyvoj prodeje knih, prdeealutorka marketingovy
vyzkum — formou osobniho dotazovani mezi vybranymihkupci. Byli osloveni
prodejci z knihkupectvi v Jittithow Hradci a vCeskych Budjovicich.

Autorku velice pekvapilo, jaky je mezi knihkupci nezajem o novéhteaogie,
jak jsou laxni wc¢i e-kniham. V knihkupectvich&sinou prodaval podle nazoru autorky

nedostatéen¢ vzailany, neochotny personal.

Tyto otdzky byly poloZeny knihkugm:
1) Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?
2) Domnivate se, Ze by mohlo dojit k uplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?
3) Co dla vaSe knihkupectvi proto, aby se zakaznici vidcem a nenakupovali

knihy pres internet?

a) v Jindichowé Hradci

Knihy Kanzelsberger

» Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?

- O problematice pani prodavka mnoho neidela a tudiz neudla na otazku
odpo\wdet.

« Domnivate se, Zze by mohlo dojit kuplnému nahrazeapirovych knih

elektronickymi?
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- Pani prodavaka se nedomnivda, Ze by mohlo dojit k Uplnému nahragknihami.
Mysli si, Ze lidé stale budou kupovat papirové knillako darek, a Zze ne kazdy

vlastnictecku a tak bude nadéale nawgbvat knihkupectvi.

* Co cla vaSe knihkupectvi proto, aby se zakaznici vidcelam a nenakupovali
knihy pres internet?

- Knihy Kanzelsberger ma vlastni e-shop, ale prodawa jen papirové knihy. Jinak
se v této prodeghnesnazi gak prilakat zakazniky €tende aby zde opakovén

nakupovali.

N. S. CENTRUM, s.r. 0.

» Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?

- Pani prodavéka, ktera zde prodava je zaravmajitelkou knihkupectvi. AvSak i ona
mela nedostaténé informace o e-knihach. Mysli si ale, Ze na uhtite e-knihy své
misto maji, alecten&i — zakaznici si ragli koupi knihu papirovou jako fyzicky
produkt, ktery si mohou osahat a Ze v jejich knilidkdch budou mit stéale své
misto. Také si mysli, Ze e-knihyc¢&n&i berou s sebouedevsim na dovolenou,

aby nemuseli v kufru vozit velké mnozstvi knih.

« Domnivate se, Ze by mohlo dojit kuplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?

- Oslovena prodawka se nedomniva, Ze by mohlo dojit k iplnému nahfadak uz
bylo /eceno, papirové knihy budou mit metanai stéle své misto. Domniva se, Ze

se bude zvySovat ¢t prodanych e-knih nez je tomu v dneSniedob

* Co cla vaSe knihkupectvi proto, aby se zakaznici vidcelam a nenakupovali
knihy pres internet?

- ZdejSi knihkupectvi se snazi vyétgwanim zakaznikn. KdyZ neni papirova kniha
na prodejw, tak ji zadarmo objednaji a zakaznik si ji pakiZzen dojit vyzvednout
(daji mu dét telefonickym kontaktem). Dale éft,p rilakat” zakazniky tim, Ze se
zde p@adaji autorskacteni a autogramiady. Snazi se vybirat a zvat takové

spisovatele, ki¢ cerstw vydali svoji knihu.
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b) v Ceskych Budjovicich

Knihy Kanzelsberger

Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?

Mlad4 prodavaka, ktera vtomto knihkupectvi prodavélandocela o e-knihach
prehled. Mysli si, zedkoliv jsou e-knihy moderni, tak measkymictendi je a
bude o klasické papirové knihy neustaly zajem..ktigeické knihy budou
preferovat spiSe na cestovani, kdétefce mohou mit az stovky kniznich fitul
Doma budou chtitten&i sdhnout radji po papiroveé knize, kterd ma své kouzlo.

Domnivate se, Ze by mohlo dojit k Uuplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?

Ze by mohlo dojit k Gplnému nahrazeni papirovydh ktektronickymi v horizontu
peti let, to si prodavaka nemysli. Ale fipousti, Zze &kdy v budoucnu by k tomu
teoreticky mohlo dojit.

Co cla vase knihkupectvi proto, aby se zakaznici vidcelam a nenakupovali
knihy pres internet?

Knihkupectvi ma vlastni kavarnu, kde séguaji autorskacteni, autogramiady a
kiteni knih. Dale je mozné-idit si zakaznickou kartku wrnostniho programu, kde
za kazdy nakup zakaznik dostava bod a nasbiranégaddvyregriiuje za darky (ty si
vybira z aktuélni nabidky v Katalogu dérkna internetovych strankach
knihkupectvi). Kanzelsberger také urnge zakaznikm nakupovat knihy a
audioknihy prostednictvim on-line prodeje na webovych strdnkacthkuapectvi.
DalSi z vyhod, které nabizi, je spoluprace s magaaiOna Dnes a najklad 18.3.
2014 bylo mozné uplatnit v knihkupectvi slevu 20&@«ely nadkup pofedlozeni

kuponu z tohotdasopisu.

Pavel Dobrovsky — BETA s.r. 0., S. 1. 0.

Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?

Oslovena prodawka odpovdela, Ze vyvoj jde neustale daalu a Ze e-knihy maji
znanou popularitu mezten&i. Dale odpovdela, Ze dnes elektronické knihyibe
cist skoro kazdy a to diky ro#Snosti modernich technologii +#gs chytré telefony,
tablety a notebooky a tudéfend* nemusi nuttivlastnit specialnétecku.
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Domnivate se, Ze by mohlo dojit k dplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?

K Uplnému nahrazeni dle nazoru prodéwav brzké dabnedojde, ale mohlo by se
tak pry stat za ¢kolik desitek let.

Co cla vasSe knihkupectvi proto, aby se zéakaznici vidcelam a nenakupovali
knihy pres internet?

Knihkupectvi Dobrovsky nabizi svym zakaanikernostni program — zakaznickou
karticku. Diky ni zakaznik ziskava 10 % slevu na dalkumaTaké prodavka
zdiraziovala to, Ze maji dostates velky vylr knih vSech Zarir a tudiz nemaji o
zakazniky nouzi. Pokudjaka kniha, kterou zakaznik shani, neni na prafjeak ji

prodava’ka objedna a nebo si jid#ie sam zakaznik objednat z e-shopu prodejce.

OMIKRON, knizni sluzba, v. o. s.

Jak se divéate na problematiku prodeje e-knih?
Prodavaka, ktera v tomto knihkupectvi pracuje, @& e-knihach abec pehled

a ani zajem se o0 nickeoo dozvdet.

Domnivate se, Ze by mohlo dojit k dplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?
Odpovdéla, ze vCeské republice nejsou elektronické knitipac rozsfené a tudiz

nemize dojit (ani v budoucnu) k nahrazeni papirovydh bnaw timto médiem.

Co cla vasSe knihkupectvi proto, aby se zakaznici vracelam a nenakupovali
knihy pres internet?

Knihkupectvi Omikron nabizicebnice a slovniky a dle pani prodékg nakupuji
zékaznici pré¥ tyto produkty pouze v kamenné prodejinihkupectvi se pry

neustale snazi roz&vat svou nabidku.

Neoluxor books, a. s.

Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?
Jako tomu bylo u/edchoziho knihkupectvi, i zde toho prod&aao e-knihdch moc

newdeéla.
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Domnivate se, Ze by mohlo dojit k dplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?

Prodavatka si mysli, Ze o papirové knihy bude stéle zajebe ae budou doé
prodavat.

Co cla vasSe knihkupectvi proto, aby se zéakaznici vidcelam a nenakupovali
knihy pres internet?

Knihkupectvi Neoluxor ma jak kamenné prodejny, \lialstni e-shop, fes ktery
mohou zakaznici pohodmakupovat. Bugovicka pobdka Neoluxoru nep@da

Zadna autorskéteni, ale v Praze se tyto akce konaji.

Knihkupectvi U Mikul&se

Jak se divate na problematiku prodeje e-knih?

V tomto knihkupectvi prodastea odpovdela, Ze e-kniha je jisty fenomén, ale stale
vetSi vyznam ma pratende klasicka papirova kniha. E-kniladyenai preferuji pi
cestovani, ale doma relaxuji ve spolesti papirové knihy, ze které maptsi

poteseni.

Domnivate se, Ze by mohlo dojit k dplnému nahrazeapirovych knih
elektronickymi?
V souvislosti na fedchézejici otdzku dotdzana prodéken odpovdela, Ze se

neobava toho, Ze by byly papirové knihy zcela radma#mi elektronickymi.

Co cla vasSe knihkupectvi proto, aby se zakaznici vracelam a nenakupovali
knihy pres internet?

Knihkupectvi U MikuldSe se v brzké doteprve chystd zavést nadstandardni
program. Jednalo by se o ff@lani autogramiad a/fednasek.

Shrnuti a odhad prodeje knih

Z provedeného marketingového vyzkumu mezi knihkupgplyvd, Ze maji

zdjem prodavat fiedevSim klasické papirové knihy, o kterych maghted a jakoby

nechtli pripustit zvySeni prodejnosti elektronickych kniheeknihy se tudiz knihkupci

nezajimaji, ale neznamena to, Ze kdyz je neprofjdedj se nebudou zajimat dzné

novinky z oblasti knizniho trhu s e-knihami.éMby mit alespé vSeobecny fehled.
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Témei nikdo z oslovenych proddjcse neobava situace, Ze by mohly byt papirové knihy
nahrazenyémi elektronickymi. Alespd ne v horizontu §ti let, spiSe za desitky let, ale

to uzZ budou zase nové a modgsntechnologie.

Autorka s konstatovanim respondent odpo¥dmi knihkupdi nesouhlasi.
Mysli si, Ze o e-knihy je a bude zajem. Ze se pram elektronickych knih bude
zvySovat a pokud se zavede nizsi sazba DPH na@bité knihy (nyni je 21 %), tak
se prodejnost jeStpodpdi. Autorka se dale domniva, Ze knihkupci budou wels
webech prodavat v e-shopech nejen papirové kningioknihy, ale také zmémé e-
knihy. V sokasné dob tomu tak neni, a je to Skoda. O Uplném vymizemhdw@nych
knihkupectvi nerize bytiec, ale utit¢ se snizi jejich piet. SpiSe zaniknou ty mensi,

pokud nebudou prodavat odborné tématicky&eme knihy.
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ZAVER

Elektronické obchodovani zaujingdgm dal &tSi misto v naSem kazdodennim
Zivot¢ a ovliviiuje tak fadu &ci. Dynamicky rozvoj informénich a komunikénich
technologii nachazi uplatni téntf ve vSech oborech a v oborech, ve kterych dnes tyto
technologie nejsou, tam postupiakécasem proniknou a stanou se tak jejich nedilnou
sourasti.

Hlavnim cilem bakaigké prace bylo zhodnotit vyvoj klasického a
elektronického obchodovani ve vybraném segmentw teh odhadnout vyvoj
v budoucich letech. Prace byla z#ena na segment knih — papirovych i
elektronickych. Aby byl cil napln, byly proto provedeny dva marketingové vyzkumy.
Prvni byl realizovan meaziten&i prostednictvim dotaznikového $ehi a druhy mezi
knihkupci v kamennych prodejndch osobnim dotazawaniVysledky vlastniho
vyzkumu byly porovnany s dostupnymi agenturnimicprai, které v zasadpotvrzuji
vlastni za¥ry autorky BP.

O elektronické knihy neni €eské republice takovy zajem jako ve Spojenych
statech americkych (kde kazda druha prodana kmihelgktronicka), Velké Britanii
nebo v sousednim dhecku. Mozna je to Zsobeno i tim, Ze elektronické knihy
nevychazeji najednou (stasré) s papirovymi, ale se zpoim fteba i rkolika
mésial ¢ roka. Cesky ¢ten& preferuje knihu jako fyzicky produkt. Chce &t
strankami knihy a slySet jejich Sast, citit vini papiru apod. Vlastnictvi knih v
domacich knihovnéach je typické pro nasi kultururisfiatu elektronické knihy pak voli
piedevsim na cestovani, kdytecce nebo jiném zé&zeni mohou mit desitky az stovky
knih.

| kdyZ neni v sotasné dob elektronicka kniha tak oblibena a vyuZivaen&i,
neznamena to, Zefadu rekolika pristich let nedojde k postupnému vydai papirové
knihy diky novym technologiim, které si dnes nedmtae ani fedstavit a které budou
mezictend&i hojné¢ pouzivany. Na zay Ize konstatovat, Ze pokrok ani v tomto stw

nelze zastavit.
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Pfiloha ¢. 1 — Dotaznik

Dobry den,

jmenuji se Miroslava Pichova a studuji obor Managetma marketing sluzeb na
Vysoké 3Skole evropskych a regionalnich studii, o.sp vCeskych Budjovicich.

V sowasné dob piSi bakalé&skou praci na témélektronické obchodovani na
vybraném segmentu trhua sowdasti prace je i toto dotaznikovéiget.

Proto bych Vas ckita pozadat o vypkni tohoto kratkého dotazniku. Cilem vyzkumu je
zhodnotit vyvoj klasického a elektronického obcheadit ve vybranych segmentech
trhu a odhadnout vyvoj v budoucich letech. Dotaz@i&nonymni.

Predem dkuiji. Miroslava Pichova

1.) Pohlavi
a) zena
b) muz

2.) Vék

a) 15-29

b) 30 — 44

c) 45 -60

d) 61 a vice let

3.) Jaky druh knih étete?
a) papirové knihy

b) elektronické knihy

c) oboji

d) netu

4.) Jaky zanr¢tete nejvice?

Pro ¢tenare papirovych knih:

a) romany b) detektivky, thrillery c) sci-fi, farsya d) horory
e) cestopisy f) biografie @) popul&nawna h) filosofie, nabozenstvi
i) humor j) ostatni

Pro ¢tenare elektronickych knih:

a) romany b) detektivky, thrillery c) sci-fi, farsya d) horory
e) cestopisy f) biografie Q) popul&nawna h) filosofie, nabozenstvi
1) humor j) ostatni

5.) Pokud si mizete vybrat, tak davate Fednost:
a) elektronické knize

b) papirové knize

C) je mi to jedno

6.) UvaZujete o koupi elektronické knihy?
a) ano, v nejblizSich 6-ti &sicich

b) ano, kkdy

C) UZ mam

d) neuvazuji
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7.) Kolik penéz jste ochoten/a zaplatit za elektronickou knihu?
a) stejnou jako u papirove knihy

b) zhruba o 30 % mémez u papirové knihy

¢) zhruba o 50 % mémez u papirové knihy

d) elektronické knihy nechci platit

8.) Kde byste nejdrive hledal/a elektronickou knihu, ktera vas zajima?
a) na ulozisti nelegalnich souldor

b) na e-shopu, ktery se specializuje na prodetmerickych knih

c) u rodiny nebo fatel

d) na e-shopu knizniho nakladatele

e) na e-shopu prodejceecek elektronickych knih

9.) Na jakém pristroji ¢tete elektronickeé knihy?
a) na poitaci

b) na specializovan&ecce

¢) na mobilwi tabletu

10.) Kolik elektronickych knih jste uz pirecetl/a?
a) do 5 ks

b) do 20 ks

c) do 100 ks

d) vice jak 100 ks

11.) Kolik jste jiz utratil/a za elektronické knihy ?
a) ani korunu

b) maximal® par set korun

c) urité nekolik tisic korun

d) jeSE vic
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