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* B2B (Business to Business)

obchodni vztah a komunikace mezi spoleCnostmi navzajem bez piimého
vlivu na konec¢ného spotiebitele;

patii mezi nejstarsi slozky elektronického podnikani;
vesmes plnohodnotné elektronické obchodni vztahy;

elektronickd podoba umoziuje snizit naklady, automatizovat cely
proces a zvysit jeho rychlost;
vySSim stupném B2B obchodovani jsou rizna B2B internetova trziste;

VVVVVV

sit€, slouzici predevsim k regulaci jiz navazanych obchodnich vztahd.
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* B2C (Business to Customer)
— nejrozsifenéjsi model v internetovém podnikani;
— jde o prodej nebo jen podporu prodeje zakaznikiim;
— prikladem mohou byt naptiklad obchody, dodavatelé sluzeb a dalsi;
— tf1 ¢asti B2C:
* prodej informaci - tzv. ,bit business® — v tomto pifipadé je moZné produkt

kompletné distribuovat elektronickou cestou;

* prodej zbozi — produkt je objednéan a ptipadné 1 zaplacen elektronicky, jedna se
vSak o hmotné zbozi;

* poskytovani reklamniho prostoru — podminkou je vlastnictvi dostatecné
navs§tévovaného serveru.
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* Kilic¢ove prvky obchodniho modelu .

Kli¢ové prvky Klic¢ové otazky

Problém hodnoty Pro¢ mé zdkaznik nakupovat v nasi forme?

Problém zisku, obratu Co nam pfinese penize?

Piilezitost na trhu Na jakém trhu budeme pusobit, jak je tento
trh velky?

Konkurenc¢ni prosticedi Jaci jsou hraci na tomto trhu?

Konkuren¢ni vyhoda S jakou specifickou konkurenéni vyhodou
vstoupime na nas cilovy trh?

Strategie Jak dosdhneme naSich cild, jak ziskdme naSe
zdkazniky

Rozvoj organizace Jaky typ organizacni struktury potiebuje
k dosaZeni nasSich cila?

Ridici tym Jaké znalosti a zkuSenosti musi mit nas fidici
tym?
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* B2C (Business to Customer)
— nejrozsifenéjsi model v internetovém podnikani;
— jde o prodej nebo jen podporu prodeje zakaznikiim;
— prikladem mohou byt naptiklad obchody, dodavatelé sluzeb a dalsi;
— tf1 ¢asti B2C:
* prodej informaci - tzv. ,,bit business* — v tomto piipad¢ je mozn¢ produkt kompletné
distribuovat elektronickou cestou;

* prodej zbozi — produkt je objednan a ptipadné i zaplacen elektronicky, jedna se vSak
o hmotné zbozi;

* poskytovani reklamniho prostoru — podminkou je vlastnictvi dostatecné
navstévovaného serveru.
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* Model piijmi » Zakladni zdroje ptijmu
— jak bude firma vydélavat? — Ptfijmy z reklamy;
— jak bude firma generovat zisk? — Trzby z predplatného (Informacni
— jaky bude zdroj pHjmu? portaly, brokery a jiné sluzby,

— . : : cestovni kancelare);
— jaka bude navratnost investic? );

— Poplatek za transakci
(Elektronické aukce);

— Piijem 2z trZzeb (elektronicky
obchod - e-shop), elektronicke

zasobovani - e-Procurement,
apod.);
— Affiliate marketing.
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 Hodnota je udaj vznikly objektivnim/subjektivnim posouzenim
hmotné/nehmotné podstaty a je vyjadfeny v  urcitych
méfitelnych/neméfitelnych jednotkach.

* Hodnota pro zakaznika neni absolutni veliina.

* Hodnota se odviji naptiklad od;
— potieby;
— kupni sily;
— psychologickych aspekti;
— socialnich vlivu;

— apod.
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* Dimenze hodnoty pro zdkaznika

_ Schopnost plnit sviij funkéni acel.

Image produktu, mozZznost ziskat diky uzivani produktu

jisté socialni postaveni.
Uzitek ziskany diky pocitim a emocim, které
s produktem souvisi.

Je véazana k prekvapeni, zvédavosti, fantazii a touhou
zékaznika po né¢em novém.

Ziskavani uzitku z produktu pti ur¢itych spolecenskych
situacnich ¢1 fyzickych okolnostech.
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Pro vyrobce a prodejce ShCPOLNY s

— je dulezité, poznat co ma pro zakaznika nejvyssi hodnotu a zaméfit se na procesy, které
tuto hodnotu pfinaseji;
* Existuje rovnost mezi hodnotou, kterou zakaznik pocituje a cenou, kterou
je ochoten zaplatit.

* Z hlediska vyrobku mohou byt zdrojem hodnoty pro zakaznika standardni,
rozSifené nebo potencionalni vlastnosti vyrobku.

* Hodnota v ramci logistického fetézce:
— kratSi dodaci lhuta;
— zvlastni zpisob doruceni (naptiklad pfivezeni a uloZeni objemnéjSich produkta pifimo na
misto v byté apod.);
— pridani darku;
— adalsi.
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« Zahodnotu je zdkaznik ochoten zaplatit.
* Velikost hodnoty pro zakaznika miizeme v nejjednodussim piipadé vyjadiit
ve tvaru:
UZitek
Naklady

Hodnota pro zakaznika =

* Vedle tzv. tvrdych ukazatelt hraji v oblasti hodnoty vyrobki 1 tzv. mékke,
ktere se daji vyjadfit naptiklad:
— spokojenosti zdkaznika s produktem:;
— 1ndividualni pocity potéSeni ¢i zklamani vyplyvajici ze srovnani vnimancho
vykonu (uzitku) a ptivodnich o¢ekavani spojenych s danym produktem.
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* Vedle hodnoty pro zakaznika je dlleZzitym ukazatelem hodnota pro
prodejce, ktera je primarné piredstavovana kazdym prodanym vyrobkem.
 Kazdy neprodany vyrobek piedstavuje pro firmu naklady resp. ztratu

(naptiklad naklady na skladovani).

* Optimalnim stavem je tedy nalezeni rovnovdhy mezi hodnotou pro
zakaznika a hodnotou pro prodejce.
* Hodnota vyrobkii je zajiStovana:
— vyvojem a zavadénim novych produkti (nové technologicky vyspéle a
bezpecné produkty);
— dostateCnym mnoZstvim prodejnich kanali;

— dostatecné dynamickymi zptlisoby distribuce.
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* Hodnotovy fetézec rozclenuje podnik do jeho strategicky vyznamnych
¢innosti.

* Konkuren¢ni vyhodu ziska podnik tim, Ze bude délat tyto Cinnosti levnéji a
1épe nez konkurence.

* Hodnotovy fetézec predstavuje soubor ¢innosti navrhu, vyroby, prodeje na
trhu, dodavky a podpory vyrobku.

* Aby tedy firma vyrobila a prodala vyrobek nebo sluzbu musi zajistit:

navrh;

vyrobu;

marketing;

prodej;

servis (v piipade, ze se jedna o obchodni spolecnost, vyrobu nebereme v potaz)
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Vst.upnl | Ve | Vystupni |
logistika

logistika

Marketing —»] Prodej > Servis

Vyvoj technologii

Rizeni lidskych zdroji

Firemni infrastruktura

Nakup
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 Pi1 vyrobé vyrobkli se informace povazuji za soucast podpory, které
pomahaji ostatnim aktivitam pfi vytvareni hodnoty.
* Informace jsou zpracovavany v ramci informacniho systému firmy.
* Vytvafeni hodnoty ve virtudlnim hodnotovém ftetézci (VHR) se realizuje v
péti riznych ¢innostech, kterymi jsou:
— shromazd’ovani;
— organizovani;
— vyber;
— syntéza,;

— distribuce informaci.
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* Firmy ve VHR velice Casto pridavaji hodnotu ve tfech etapach:

— Dohled - neustale sledovani fyzickych operaci pomoci informacnich
prostredkil.

— Zrcadleni - substituce fyzickych Cinnosti virtudlnimi (naptiklad spoluprace
projektantti, ktefi spolupracuji na vyrobé produktu a nejsou lokalizovani na
jednom misté a spolupracuji a komunikuji pouze pomoci ICT).

— Formovani novych vztahii - manazetfi vyuzivaji tok informaci ve vlastnim
virtudlnim hodnotovém fetézci, aby mohli novymi zplsoby dodavat
zakaznikiim hodnotu.

» JelikoZ pti1 generovani novych produktti nebo hodnot se kazda z
téchto ¢innosti nachazi kdekoli podél hodnotového fetézce, mizeme
v podstaté vytvorit hodnotovou matici.
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Hodnota v e-business

Virtualni hodnotovy fetézec

Fyzicky hodnotovy fetézec
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I\(/) sgtlgtrrli]; Vyroba \Ilggsfsl;ﬁ(r: Marketing Prodej
Shromazdovani >
Organizovani >
Vybér >
Syntéza >
Distribuce >
v v v v v
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Dékuji za pozornost

Otazky?
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