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Vzdy je pre firmu vyhodnejSie ucit’ sa na chybach inych, ako spoznat’ tvrda realitu na
,»Vvlastnej kozi“. Preto sme pripravili tento zoznam typickych chyb, ktorych sa €asto doptstaju
firmy rozvijajuce elektronicky obchod.

Pretechnizovanie (over—engineering)

Vela projektov v oblasti elektronického obchodovania je prili§ komplexnych
a megalomanskych na to, aby ich bolo mozné v praxi rozumne zaviest’. Prejavuje sa to tym,
Ze podnikatelia v oblasti e-obchodu (d’alej EO) sa zaujimaju skor o to, ¢o technicky ide, nez
o to ¢o bude zakaznik ochotny zaplatit’. Vyhnut sa tomuto nebezpecenstvu je 'ahké: treba si
hlavne rozmysliet’, aké su zakladné sluzby, ktoré ma podnik ponukat’, a tie sprevadzkovat’ ako
prvé. Ked’ sa systém zabehne, mozu sa pridat’ d’alsie funkcie.

Prehltnutie vicSieho susta, ako je mozné stravit’

Pred spustenim projektu treba zohladnit mnozstvo aspektov: vyberom hardvéru
a poskytovatel'a pripojenia pocinajic, logistikou, bezpecnostou a platobnymi systémami
konciac. Dnes mnohi poskytovatelia Internetu alebo portaly pontkaji kompletné rieSenie EO
na ki (v zahrani¢i napr. YAHOO!, GeoShop alebo Intershop, VOL alebo Zoner v CR).
Tym padom nie je nutné stat’ sa expertom vo vsetkych zlozitych oblastiach technologii a je
mozné sa sustredit’ na podstatu — obchodovanie.

RieSenie kvadratiry kruhu

Vela obchodnikov sa domnieva, ze produkty, ktoré sa dobre predavaju v klasickych
obchodoch, p6jdu na odbyt i v elektronickom obchode. Realita je ale taka, Ze EO ma svoje
zakonitosti a obmedzenia, ktoré je nutné zohladnit’ pri vybere vhodnych produktov (vyska
nakladov na dodanie, vyska zaru¢ného krytia, potreba osobného poradenstva, emocionalny
naboj produktu, atd’.). Najprv sa treba zamysliet nad nasledujicimi otazkami: Pritahuje
cenova ponuka zdkaznikov, aby produkt nakupili u nas namiesto v klasickom obchode? Aka
je relacia ndkladov na expediciu a dorucenie v celkovej cene? Budu naSe zaruky pre
zakaznikov postacujuce?
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Zabuda sa na oblast’ bezpe¢nosti

V poslednej dobe obohatilo slovo hacker slovnik l'udi na celom svete, mnozia sa
spravy o sabotdzach a virusoch. Pokial chcu firmy prevadzkovat vlastné servery pre
elektronické obchodovanie, musia k otdzke bezpecnosti pristupovat’ obzvlast’ dokladne. Tu sa
nevyplaca Setrit’. Pokial’ ma firma pochybnosti, je najlepsie zaplatit’ si expertov a nespoliehat’
sa na Standardne nastavené softvérové riesSenia (tie su aj pre hackerov — amatérov hrackou).

., VSetko zvladneme sami

Najvicsia prednost’ internetovych podnikatel'ov — ich podnikavy duch a vynaliezavost’
— sa za urcitych okolnosti moze obratit’ proti nim. Obzvlast ak sa aplikuje na velmi
komplexni a novi oblast. Preto aj vtomto pripade odporucame prenechat’ rutinné prace
odbornikom a sustredit’ sa na hlavnt ulohu podnikatel'a — stratégiu a inovacie. Vel'a projektov
stroskotd na tom, Ze si ich autori neuvedomuju potrebu profesionalnej trovne (hlavne dizajnu
a marketingu), a to dokonca aj pri elektronickom obchodovani na kI'a€. V opacnom pripade
totiz ani ten najprepracovanejSi projekt neprinesie ocakavany uspech. Teda pokial’ je to
mozné, treba vyuzivat’ sluzby profesionalov.

Dizajnové faux — pas

Zakaznika zaujima hlavne ,,front-end*, teda ta ¢ast’ obchodu, s ktorou pride do styku
na svojom monitore. Z toho vyplyva, aky dolezity je dizajn webovych stranok. Bez vyrazne
marketingovo orientovanych a jednoducho obsluhovatelnych stranok je lepSie sa do
elektronického obchodu nepustat’. Prave tak prili§ zdihavy a nezrozumitelny sposob hl'adania
produktov a objednavok alebo ,,bombastické* efekty (zvukové a iné), ktoré iba zdrzuju (Cize
stoja zakaznika peniaze), su zarucenym zabijakom EO v akomkol'vek odbore. Navrhujeme,
aby sa podniky pri hodnoteni nespolichali iba na vlastny tsudok, ale obratili sa na
objektivneho pozorovatela. To je prave faktor, ktory uz v zarodku moéze odsudit’ projekt
elektronického obchodu k netspechu. Pri vybere objektivneho posudku nie je ani také
doélezité¢ zvucné meno ako konkrétne sktisenosti a referencie (najlepsie na miestnom trhu).

Ignoruje sa stary dobry telefon

Zaujimavé je zistenie, Ze vela projektov stroskotd prave na tom, Ze nezvlada
prepojenie realneho a virtudlneho sveta. Aj v elektronickom obchode zdkaznici Casto narazia
na situacie, kedy nutne potrebuju kontaktovat' zdstupcov firmy. Internetovy zakaznik je
v tomto ohlade velmi citlivy, a preto odpori¢am, aby nedostatok fyzického kontaktu bol
nahradeny bezchybnou starostlivost'ou.

Navrh realizacie elektronického obchodovania

Predlozeny navrh vychddza znaSich skusenosti aroznych realizovanych Studii
a analyz. Informécie sme ziskavali zo samotnych firiem, domacich a zahrani¢nych
elektronickych magazinov ¢i zahrani¢nych §tadii. Pri analyzovani skusenosti podnikov sme
zistovali, v ktorych oblastiach pri realizacii elektronického obchodovania urobili, alebo robia
najcastejSie chyby ana tieto nedostatky som sa snazila zamerat’ pri vypracovavani tohto
navrhu. V diagrame (obrazok ¢.1.) realizacie procesu elektronického obchodovania sme
graficky prezentovali tie kIiCové oblasti, ktoré sme blizsie vysvetlili v predchadzajucej Casti.
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Komentar k diagramu:

V prvom kroku caka firmu, ktord wuvaZzuje nad realizdciou elektronického
obchodovania, prvotné zorientovanie sa v tejto oblasti. Vysledkom tejto etapy bude
rozhodnutie, ¢i dana realizdcia ma v sii€asnosti pre podnik zmysel.

» Ak nema zmysel, spolo¢nost’ nepodnika d’alej Ziadne kroky v elektronickom
obchodovani, ale odporu¢ame, aby sa neskor znovu zaoberala touto otazkou, az
dokym nenastane vhodny ¢as na realizovanie EO.

» Ak realizacia ma zmysel, moze pokracovat’ v planovani elektronického obchodu.

V prvom rade by mal podnik uskutoc¢nit’ analyzy, na zéklade ktorych si zadefinuje
ciele. Dalej si uréi stratégie, ktorymi by chcel tieto stanovené ciele dosiahnut.
V nasledujucom kroku si potrebuje naplanovat cela realizaciu projektu, a nasledne uskutocnit’
systémovl analyzu — plan a vyvoj jednotlivych Casti systému EO. Po skonceni tejto fazy je
nutné uvazovat’ nad tym, ¢i je navrhnuty projekt realizovatelny.

» V pripade Ze nie je, nasleduje testovanie predpokladov, ktoré si firma predtym
urcila. Znova sa vrati k bodu, pri ktorom uvazovala nad zmyslom realizacie. Aj
v tomto pripade sa eSte moze rozhodnut, ze teraz eSte svoj povodny zadmer
neuskuto¢ni. K planovaniu EO sa moze vratit’ vtedy, ked na to bude vhodna
doba a podmienky.

» AKk je systém realizovateI'ny, moze spolo¢nost’ spustit’ jeho prevadzku.

Pri prevadzke je nutné projekt priebezne hodnotit. Podl'a vysledku hodnotenia
vyplyvaju pre podnik navrhy opatreni. Pri opatreni ¢. 1 funguje systém bez problémov, a teda
nie je teraz nutné rozmyslat’ nad jeho zmenami. V pripade, Ze sa v realizovanom systéme
vyskytuji problémy, musi firma zistit, kde spravila chybu a vratit' sa podla toho do
konkrétneho predchadzajuceho kroku anajst’ lepSie rieSenie, ktoré by zisteny problém
pomohlo odstranit’ alebo vylepsilo terajsi stav systému.

Ak sa problémy alebo navrhy na vylepSenie vyskytuju v technickej oblasti realizécie,
treba sa vratit’ naspét’ ku kroku systémovej analyzy (opatrenie ¢.2). Ak prevadzkovany systém
elektronického obchodovania nespliia stanovené ciele, bude nutné znova sa vratit
k definovaniu cielov (opatrenie €. 3) alebo az k samotnym analyzam, na zaklade ktorych boli
ciele urcené (opatrenie C. 4).

Pri interpretdcii tohto diagramu je potrebné vnimat’ jednotlivé kroky ako procesy
celého systému elektronického obchodovania a chapat’ ich v SirSich stuvislostiach.

Zaver

Mozné uskalia, ktoré na firmu ¢akaju, su najmi v nedostatku sktisenosti spolocnosti
s jednotlivymi oblastami, do ktorych mdj navrh zabicha. Ci uZ je to oblast marketingu
a internetového marketingu zvlast alebo oblast’ technologicka. Taktiez dostupné Tudské
zdroje su urcujucim faktorom budiceho tuspechu ¢i krachu projektu elektronického
obchodovania.

1/2007 4



Posta, Telekomunikacie a Elektronicky obchod

Literatara

1/2007

Periodika:
Trend

PC Revue
E-focus

Web:
WWww.accenture.com
www.pwcglobal.com
www.gfk.sk
WWW.ZIVe.cZ
www.shopping.sk

ISSN 1336-8281



	NAJČASTEJŠIE DÔVODY ZLYHANIA PROJEKTU E – OBCHODU
	Pretechnizovanie (over–engineering)
	Prehltnutie väčšieho sústa, ako je možné stráviť
	Riešenie kvadratúry kruhu
	Zabúda sa na oblasť bezpečnosti
	„Všetko zvládneme sami“
	Dizajnové faux – pas
	Ignoruje sa starý dobrý telefón 

	Návrh realizácie elektronického obchodovania
	Komentár k diagramu:


