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OBAL A INTERNET

Internet v obalové branzi:
dobry sluha - zly pan

Zaméry, prezentované pfi posledni navstévé Billa Gatese v Praze, pfilakaly pozornost
verejnosti k problematice vyuziti internetu v podnikani malych a stfednich firem. Do
této skupiny patfi i ¢ast vyrobci a distributori obalovych materialt a vSichni si jisté
uvédomuiji rychlost a efektivnost elektronické posty. Nad slastmi a strastmi druhé
hlavni slozky internetu, tedy www, se zamysli Ing. Miroslav Brumovsky.

Webové aplikace prinesly nové moz-
nosti predevsim v okruzich — pre-
zentace firmy, elektronicky obchod,
komunikace s partnery

Prezentace firmy

Vétsina firem, zabyvajicich se vyrobou
a distribuci obald, jiz dnes ma vlastni
webové stranky. U stfednich a vel-
kych firem jsou obvykle zalozeny na
bazi domény druhého stupné, mensi
firmy se spokoji s doménami tfetiho
stupné na nékterém z verejnych por-
tald. Zpocatku byly stranky zame-
feny témér vyhradné na elektronic
kou propagaci firem. Slo o prezentaci
adresy, podnikatelského zaméru, vize
nebo cild firmy a stru¢ného prehledu
vyrobkd nebo sluzeb. Se zvySovanim
rychlosti prenosu a vykonu poci-
tacl jsou postupné vytvareny i velmi
komplikované prezentace, zahrnuijici
obrazové, filmové i zvukové sekvence
o stale vétsim rozsahu. Esteticka i in-
formac¢ni hodnota takto pojatych
stranek byva velmi vysoka. Vzhle-
dem k celkovému zahlceni informa-
cemi vsak stranky presycené obra-
zovymi materialy mohou paradoxné
pUsobit na potencialni zékazniky spise
negativné a to zvlasté tehdy, pokud
dojde nasledkem zdlouhavého naci-
tani dat ke ztraté hlavni vyhody inter-
netu jako komunikacniho prostredku,
a sice rychlosti.

Elektronicky obchod

Rychly a bezprostredni prenos dat
také ovlivnil nastup elektronického
obchodovani (e-commerce). V po-
slednich letech nabyvaji metody
komunikace prostrednictvim inter-
netu v nékterych oblastech obchodu

a sluzeb klicového vyznamu. Plat
to pro obchodni vztahy typu B2B
(business to business) i B2C (busi-
ness to consumer). Snad nejrazant-
néji se to projevilo v bankovnim sek-
toru a ve sluzbach. Pres pocatecni
skepsi se v8ak mnoZi i pfipady Uspés-
nych firem, zabyvajicich se dodav-
kami spotrebniho zboZzi. Elektronicky
obchod umoznuje rychlou realizaci
obchodnich pripadd v prodeji i v na-
kupu. Nejrozsifenéjsimi formami jsou
e-shopy a e-aukce.

Elektronicky prodej (e-shop)

PInohodnotny elektronicky prode;
zbozi a sluzeb je spjaty s vytvorenim
virtudlnf prodejny (e-shop), ve které
firma nabizf své produkty. V pripadé
zboZi, které nema hmotnou podobu
(napf. informace, nahravky, soft-
ware ke stazeni atd.), Ize obchodni
pripad v e-shopu i definitivné uza-
viit, v€etné uhrady prostrednictvim
bankovniho prevodu elektronickou
cestou. Prodej hmotnych produktd,
nebo sluzeb vykonanych v konkrét-
nim case na konkrétnim misté, je
spojen s fyzickym dorucenim nebo
vykonanim. E-shop v tomto pfipadé
nahrazuje skutec¢ny obchod a vyuZziva
technickych moznosti webovych apli-
kaci k popisu ¢i zobrazeni zboZzi.

Prezentace zbozi

Pravé popis ¢i vyobrazeni zbozi je
jednou z prvnich prekazek vyraznéj-
siho rozsiteni elektronického obcho-
dovani v obalarské branzi. Ti, ktefi se
nékdy pokouseli vytvofit obrazovou
dokumentaci napf. pro polyetylenové
folie, mijisté potvrdi, ze vysledny efekt
ma jen velmi mdalo spole¢ného s kva-

litou a technickymi parametry folie.
Ve skutecnosti vypovida jen o tvarci
invenci a fantazii fotografa. Nakup na
zakladé vyobrazeni obdobnych pro-
duktt se hodné podoba povéstnému
. kupovani zajice v pytli”. Zarputilf p¥i-
znivci e-commerce (a tim nechci fici,
Ze k nim nepatfim) jisté namitnou,
Ze v takovém pfipadé je dostacu-
jici technickad dokumentace, specifi-
kace, certifikat nebo vysledky testd.
To je sice pravda, ale s vyhradami.
Za prvé je jen velmi mélo zékaznikd,
ktefi maji technické prostredky na
to, aby se o deklarovanych parame-
trech mohli presvédcit, za druhé se
to pfi malych mnoZstvich ani nevy-
plati, za treti prenosy dokumen-
tace zpomaluji funkci e-shopu a za
Ctvrté, a to je asi nejpodstatnéjsi: ke
zjisténi neshody dojde az pfi dodani
zbozi. Pfitom je mozné, Ze pripadna
neshoda s deklarovanymi parametry
mUze mit zrovna tak pozitivni, jako
negativni dopad. Napfiklad provo-
zovatelé balicich strojd na baleni do
smrstovacich folif velmi dobre védi, Ze
pfi zméné dodavatele nebo typu félie
je rozhodujici provozni zkouska. V ko-
necném dUsledku pak elektronicky
obchod vyuzivaji spise mensi zakaz-
nici pro limitovany rozsah pomérné
standardnich produktd.

Obchod a ceny

Jednoduché neni ani stanoveni ceny
v e-shopu. Cena by méla byt v re-
laci ke kvalité nabizeného produktu
a soucasné musi odrazet vyvolané
naklady na zajisténi dodavky objed-
naného zbozi. V pripadé knihy nebo
CD je velmi jednoduché defino-
vat postovné a balné, které je v re-



laci k velikosti a hmotnosti zasilky
akceptovatelné. Obalové materidly
viak zpravidla maji nizkou kilogra-
movou cenu. Naklady na dodani tak
mohou prekrocit cenu objednaného
zbozi. Zajimavym aspektem prezen-
tace ceny v e-shopu je také marke-
tingovy efekt. Vétsina vyrobct a dis-
tributord ma své pravidelné aktua-
lizované ceniky, které samoziejmé
poskytuji prostor pro pfipadna cenova
vyjednavani. V disledku pohybu cen
surovin viak dochazi k nepretrzitym
zménam zakladnich cen. Zachovani
pfimérenych cenovych relaci je velmi
dalezité pro davéryhodné vztahy
mezi dodavateli a zakazniky. Pro-
stfednictvim e-shopu informuje jeho
provozovatel nejen své zakazniky,
ale i konkurenty. Proto je potfeba na
prezentované ceny pohlizet s jistymi
pochybnostmi. Samostatnou kapito-
lou je prlibézna aktualizace cen v e-
-shopu. Nedavno jsem napf. nara-
zil v e-shopu jedné nejmenované
firmy na cenu polyetylenové félie,
kterd byla nizsi nez cena granulatu.
Dlvod byl jednoduchy, Zadny genidlni
obchodni tah nebo recyklovany mate-
ridl, provozovatel prosté ceny nikdy
neaktualizoval. | pres nékteré vyhrady
méa e-commerce i v prodeji obalovych
materialt své nesporné vyhody. Patfi
k nim nejpristupnéjsi nabidka, moz-
nost témér okam?zité aktualizace i po-
tencialné jednoduché obsluha zakaz-
nikd z jednoho centralniho skladu.

Internetové aukce (e-aukce)

Prostor pro zajimavou podnikatelskou
aktivitu, formulovanou jako interne-
tové aukce, vytvorila v oblasti interne-
tové komunikace otazka individualné
sjednanych cen. Princip je jednodu-
chy a v podstaté se odviji od béznych
aukdi. Lze je pouZit jak pro prodej, tak
i pro ndkup. V pripadé nabidky jasné
definovaného produktu Ize s vyho-
dou vyuZit toho, Ze okruh potencial-
nich zajemcl ve virtualni aukeni sini je
tak Siroky, ze by se pfi klasické aukci
ani teoreticky nikdy nemohli sejit.

Dodavatelé obalovych materiall se
viak v posledni dobé setkavaiji s auk-
cemi zamérenymi na nakup jimi nabi-
zenych produktd. Odbératel, nebo jim
povérend zprostiredkovatelska firma
prezentuje poptavku po jistém mnoz-

stvi zboZzi. V ur¢eném Case se osloveni
zajemci o ziskani této zakazky prezen-
tuji svou cenovou nabidkou. Organi-
zator aukce pribézné aktualizuje
nabizenou minimalni cenu a v urcitém
¢asovém intervalu, nebo po dosazenf
urcité cilové castky, kterd se jiz déle
neméni, aukci uzavre. Prlibéh je velmi
podobny jednani v aukenf sini, ve sku-
te¢nosti vsak ma virtualni aukeni sin
mnoha uskali.

Anonymita

Vzhledem k tomu, Ze cilem je dosa-
Zeni minimalni nakupni ceny — coz je
odbératelem vnimano jako Uspora
vlastnich naklad, za kterou pak
zada finan¢ni kompenzaci povéreny
nakup¢i nebo zprostfedkovatelska
firma, jde o zavazny problém. Soupe-
¥im-1li s konkuren¢nim vyrobcem o zis-
kani zakazky a sedime spolu v jedné
mistnosti, mdze se kazdy z nas pre-
svédcit, ze nabidka predlozena pro-
tistranou je legitimni a skute¢na. Pri
internetové aukci neni nic snadnéjsiho,
nez pouzit virtualniho animatora, coz
neni nic jiného, nez podsouvani fik-
tivnich nabidek nizsi ceny s cilem pi-
nutit Ucastniky k dalSim slevam. Tento
postup je naprosto bezrizikovy pro
organizatora aukce, protoze narozdil
od skutecnych ucastnikd, je on jediny,
kdo ma Uplny prehled o v3ech predlo-
Zenych nabidkach a v zavéru si mdze
vybrat kteroukoliv z nich. Z prdbéhu
nékolika aukcf jiz mame zkusenost, ze
minimalni prezentované ceny ¢asto ani
nepokryvaji vyrobni naklady, jde tedy
0 ceny nerealné.

Definice zbozi a jeho kvalita

Bylo jiz feceno, Ze i materialy defino-
vané v zakladnich parametrech jako
shodné, nemusf vzdy nutné projevo-
vat stejné vysledky pfi aplikaci a plno-
hodnotnou informaci poskytne pouze
provozni zkouska. Dojde-li k jejimu
provedeni po aukci a je nelspésna,
pak byla nelispésna i cela aukce.
Internetové nakupni aukce také
neposkytuji zadnou moznost stano-
vit odlisné dodaci podminky (poho-
tovostni zasoby, dodavky ,just in
time”, splatnost), tedy tu soucést
dodavky, ktera je pfidanou hodno-
tou, mnohdy vyrazné odlisujici jed-
notlivé dodavatele.

Etika podnikani

Nadbytek vyrobnich kapacit, limi-
tovana spotfeba a relativni jedno-
duchost pfesund velkého mnozstvi
zbozi v globalnim méfritku nékdy
nuti  vyrobce k nestandardnim
kroktim, kterymi se snazi udrzet
své provozy v chodu, zamést-
nance v praci a kapital v pohybu.
Da se tedy ocekavat, ze v kritic-
kych  momentech pfistoupi na
nevyhodné dodavky, jsou-li k nim
donuceni nakupni silou (buying
power) svych odbérateld. Logicky
to vsak firmy oslabuje a v dlouho-
dobém horizontu i ni¢i. Odbératelé,
ktefi tento kriticky natlak vyuzivaji,
svou firmu mohou posilit, obvykle
v3ak za cenu casté zmény dodava-
tele a v kone¢ném ddsledku ohro-
Zeni vlastni kvality. Etiku podnikanf
zprostiredkovatell  internetovych
aukci je slozité posuzovat. K po-
dobné cinnosti neni potreba kapi-
tal a ani nevytvari nové hodnoty.
V podstaté staci jednoduché know-
-how a par firem ochotnych pfistou-
pit na tuto hru, na jejimz konci maze
byt majetkova Ujma na strané doda-
vatell i odbérateld.

Komunikace s partnery

Organizace internetovych aukci pou-
kazuje na dalsi moznosti, kterou pri-
nasi firmam vyuziti internetu. Aukce
je zaloZzena na rychlosti komunikace
mezi odbérateli a dodavateli, ktera by
jinymi postupy byla obtizné dosazi-
telna. Tézisté zajmu pfi tvorbé webo-
vych stranek se nyni postupné pre-
souva na interaktivni komunikaci se
zakazniky a obchodnimi partnery.
Obchodni vztahy také prestavaji byt
jedinym aspektem pohledu na inter-
netové aplikace. Prostfednictvim elek-
tronickych médif Ize jiz dnes vytvaret
velmi pruzné vazby v rozsahlych sitich
kooperuijicich firem jiz ve fazi vyroby
a dopravy. | malé a stfednf firmy se
tak stavaji soucasti fizeni a planovani
nadnarodnich celk prostrednictvim
aplikaci SCM (Supply Chain Mana-
gement). E-business, prekladany do
Cestiny jako elektronicky obchod se
tak postupné pretvari spise v elektro-
nické podnikani. A v ném se poten-
cial ceskych obalarskych firem roz-
hodné neztrati.
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