2. Modely a koncepty

Vyukové cile modulu

* Identifikovat klicové komponenty modeli elektronického podnikani. (e-commerce)

* Popsat hlavni obchodni modely B2C.
* Popsat hlavni obchodni modely B2B.

* Popsat obchodni modely v dalSich rozvijejicich se oblastech e-commerce.
* Vysvétlit klicové podnikatelské koncepce a strategie pouZzitelné v e-commerce.

Obchodni modely e-commerce:

* Obchodni model je soubor pldnovanych aktivit, které maji za nasledek zisk na trhu.
e Obchodni plan - popisuje obchodni model firmy.
* Obchodni model e-commerce - vyuZziva jedine¢né kvality internetu a webového

prostoru.
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Obr. 1 - Komponenty obchodnich modelii e-commerce

Klic¢ové prvky obchodniho modelu

Tab. 1 - Klicové prvky obchodniho modelu

Kli¢ové prvky

Kli¢ové otazky

Problém hodnoty

Pro¢ ma zdkaznik nakupovat v nasi forme?

Problém zisku, obratu

Co ndm pfinese penize?

Prilezitost na trhu

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

Konkuren¢ni prostiredi

Jaci jsou hraci na tomto trhu?

Konkuren¢ni vyhoda

S jakou specifickou konkuren¢ni vyhodou
vstoupime na nas cilovy trh?

Strategie

Jak dosdhneme nasich cil, jak ziskdme naSe
zakazniky

Rozvoj organizace

Jaky typ organizacni struktury potiebuje
k dosaZeni naSich cilid?

Ridici tym

Jaké znalosti a zkuSenosti musi mit nas ridici
tym?




1. Problém hodnoty
Zde si musime odpovédét na otdzku - pro€ by mél zakaznik nakupovat praveé od nas? Musime
zde popsat potencidlni pfinosy obchodnich aktivit pro zdkaznika.
Ptiklady uspésnych navrhy piidané hodnoty e-commerce mohou obsahovat:
- Personalizaci/ptizpiisobeni sluZeb a produktl ptani zdkazniku.
- Snizeni ndkladii na vyhledavani produkti, sniZeni ndkladu pii zjistovani cen.

vz

- Usnadnéni dodani zboZi fizenim dodavatelskych ¢innosti.

2. Model prijmi
Zde musime urcit, jak bude firma vydélavat, generovat zisk, jaky bude zdroj ptijmt. Musime
se zamyslet nad ndvratnosti investovaného kapitdlu?
Hlavnich pét primarnich typti modeli piijmi jsou:
1. Piijmy z reklamy
2. Trzby z ptedplatného (Informaéni portaly, brokery a jiné sluzby, cestovni kancelére)
3. Poplatek za transakci (Elektronické aukce)
4. Piijem z trzeb (elektronicky obchod - e-shop), elektronické zdsobovéni - e-
Procurement, apod.)
5. Affiliate marketing

2.1 Piijmy z reklamy

V zéklad¢é webova stranka, kterd nabizi obsah, sluzby a/nebo produkty. Poskytuje ale také
prostor pro reklamu a za ni dostava poplatky od inzerentd.

Ptiklad: v soucasné dob¢ je nejlepsim piikladem socidlni sit’ www.facebook.com

2.2 Piijmy z piedplatného

Jednd se o webovy server, ktery nabizi uZivateliim obsah ¢i sluzby za poplatky, za predplatné
pristup na nekteré sluzby nebo dalsi nabidky

Ptiklady:

Ptikladem v posledni dob¢ jsou socidlni sit¢, www.facebook.com

Jinym piikladem jsou stranky nékterych Casopistl, napt. http://eshop.respekt.cz/Predplatne/.
Zde se plati ptedplatné za ptistup k urcitému obsahu.
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Obr. 2 — predplatné Casopisu Respekt. Zaplaceni online piistupu k ur¢itému obsahu.



2.3 Poplatek za transakci

Firma vystupuje jako organizator zprostfedkujici urcité transakce. Dostdva poplatky pfi
provedeni transakce.

Priklady:

Organizitor internetové aukce v Ceské republice — Aukro.cz. Proddvajici plati urity
poplatek, pokud v aukci www.aukro.cz prodd jinému uZivateli zboZi.
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Obr. 3 — Internetova aukce Aukro.cz

2.4 Prijem z trzeb

Pi{jem je generovan z prodeje zboZi, informaci nebo sluzeb zdkaznikim. Odpovidd béZnému
obchodnimu modelu.

Priklady:

Znamym piikladem je Amazon.com. Plivodné prodejce knih po internetu, dnes nabizi celou
Skdlu rGzného druhu zboZi.

Jinym ptikladem je internetovy obchod www.bilaplaneta.cz, ktery nabizi kuchynské a dalsi
spotiebice.
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Obr. 4 - Internetovy obchod www.bilaplaneta.cz

2.5 Affiliate marketing
Partnersky nebo také provizni program
Znamend ptivedeni zdkaznika na naSe stranky pomoci naseho partnera a ndslednd tspéSna

konverze (naptiklad ndkup). Obdrzime poplatek za doporuceni naseho partnera nebo procento
z ptijmu z prodeje, kterd vyplynou z naseho doporuceni.

Napftiklad:

Firma poskytujici affiliate — napt. Aukro.cz

Affiliate partner - kdokoliv kdo uzavie smlouvu o partnerstvi s Aukrem.

Méme naptiklad webové stranky www.podnikaniveu.cz. Zde po uzavieni smlouvy s Aukrem
jsme umistili text propagujici Aukro.cz. Mdme uZivatele, ktery se na naSich strankach dovi o
Aukru. Zaujme ho moZnost byt uzivatelem Aukra a pfes nase strdnky www.podnikaniveu.cz
ptejde na Aukro.cz kde se zaregistruje. Aukro ndm pak podle smlouvy vyplati odménu za
pfivedeného uzivatele.

3. Prilezitosti na trhu
V tomto tématu si musime osvétlit nasledujici otazky:
Na jaky trh chceme vstoupit a jak4 je jeho velikost?
- Trh: prostor skute¢né nebo potencidlni obchodni hodnoty, ve kterém firma planuje
operovat (hovofime o trznim zacileni).
- Realistické trzni piileZitost: Definovdno podle potencidlu trZzeb na trhu, v némz
spolecnost pldnuje soutéZzit.
Trzni ptileZitosti jsou typicky rozdélené do trznich segmentt.



4. Konkuren¢ni prostiredi
Znamend to analyzu ndsledujicich otdzek:
Které jiné firmy ptlisobi v naSem planovaném trZnim prostoru? To znamena:
- Ostatni spolecnosti zabyvajici se prodejem podobnych produktd na stejném trhu
- Zahrnuje jak ptimé, tak nepiimé konkurenty
Konkurenéni prostfedi je ovlivnéno:
- Poctem a velikosti aktivnich konkurentl
- Jaky trzni podil konkurenti zabiraji
- Jakou maji ziskovost
- Jaké maji nastaveny ceny
Piimi konkurenti - spole¢nosti, které prodavaji vyrobky nebo sluzby, které jsou velmi
podobné naSim a operuji na stejném trZznim segmentu:
Neptimi konkurenti - spole¢nosti, které mohou operovat na rtiznych trzich, ale navzajem si
nepiimo konkuruji, protoZe jejich produkty plati, Ze jeden miiZe nahradit druhy

5. Konkurenéni vyhoda

S jakou specidlni vyhodou ptichdzi nase firma na trh? Vyhody miZeme naptiklad dosdhnout,
kdyZ nase firma produkuje vynikajici vyrobek nebo muze ptinést vyrobek na trh za cenu nizsi,
neZ maji konkurencni firmy.

Diilezité pojmy zde jsou:

- Asymetrie- kdyZ jeden ucastnik trhu vice zdroju, nez ostatni

- Vyhoda toho, kdo na trh vstupuje jako prvni

- Nekalé konkuren¢ni vyhody

6. Trzni strategie

Jaky mate plan na podporu (promotion) svych produktii nebo sluzeb, abyste ptitdhli vasi
cilovou skupinu? Zde je tteba promyslet podrobnosti, jak firma hodla vstoupit na trh a jak
prilaka zakazniky. Nejlepsi obchodni plany se nezdafi, pokud neni zamé&fen spravné na
potencidlni zdkazniky

7. Organizadcni rozvoj
Analyza toho, jaké typy organizac¢nich struktur v rdmci firmy jsou nezbytné k provedeni
obchodniho planu? Popisuje se, jak firma bude organizovat prici. Typicky je rozdélena do

funkcnich oddéleni. Nabor zacind spiSe od pracovnikl s obecnéjSimi znalostmi ke
specialistim s tim, jak spole¢nost roste.

8. Ridici tym
Jaké zkuSenosti a znalosti jsou dileZité pro vedouci pracovniky spolecnosti?
- Zaméstnanci jsou odpoveédné za provadéni prace na obchodnim modelu
- Silné vedeni znamend diveéryhodnost pro vnéjsi investory
- Silny manazersky tym nemusi byt schopen zachranit slaby obchodni model, ale m¢l by
byt schopen zménit model a pfedefinovat podnikani, pokud to je nezbytné



Kategorizace obchodnich modeli e-commerce
Neexistuje jediny spravny zptisob
Budeme tiidit obchodni modely podle:
- E-commerce typu (B2C, B2B, C2C)
- Typu e-commerce technologiich, napf. m-commerce
Podobné obchodni modely se mohou objevit ve vice neZ jednom typu
Nékteré spolecnosti pouzivaji vice obchodnich modelii; napt. eBay

Pozadavky na model
Model musi byt:
* Piehledny
* Konzistentni
*  Musi byt schopen komunikovat s ostatnimi modely
e Musi byt snadné jej ménit
*  Srozumitelny

Co je to B2C e-commerce?

B2C (Business-to-Consumer) je v podstaté koncept online marketingu a distribuce produkti a
sluzeb pfes internet. Je to pfirozeny vyvoj pro mnoho tradi¢nich prodejcti nebo obchodniki,
ktefi proddvaji pfimo spotiebiteli. Obecnou myslenkou je, Ze mizete oslovit vice zdkaznikd,
poskytnout jim lepsi sluzbu. Tim zvySime své prodeje, zatimco vydaje mdme mensi. Tomu
myslenkovému schématu odpovida vzorec dspéchu pro realizaci infrastruktury e-commerce
B2C.

Spotiebitel miiZe relativné snadno ocenit vyznam e-commerce. Pro¢ ztracet ¢as v
supermarketu, kdyZ je mozné z pohodli domova nakupovat on-line na kdykoliv pfes internet a
nechat si nakoupené zboZzi dopravit pfimo domu

Sluzby typu:

® Inzerce a specidlni nabidky zboZi

¢ Elektronické katalogy nabizeného zboZi a s nimi spojené vyhledavaci sluzby

¢ Presentace nabizeného zboZi fotografiemi nebo riiznymi vizualnimi prostiedky, dalsi
specifikace potfebnych parametrii a jejich variant, detailni dokumentace produkt. ..

¢ Poskytovani odpovédi na dotazy zdkazniki a fesSeni jejich problémil (dotazil) pomoci
elektronické posty (e-mailu), diskusnich skupin nebo nabidkou odpovédi na tzv. Casté
dotazy

e Vybér a uloZeni zboZi dle nabidky do virtudlniho ndkupniho kosiku, ptip. rezervace
ruznych sluZeb (ubytovani, letenky....)

e Platby elektronickou cestou pomoci kreditnich karet, el. Sekt, digitadlni hotovosti

Model B2C eBusiness

Kdo by mél pouzivat B2C e-commerce?

* Vyrobci - na prodej kupujicim z fad podnikt

* Distributofi - ptijeti objedndvek od obchodnikt, kterym dodavaji

* Vydavatel — prodej piedplatného a knih

* Firmy praktikujici pfimy prodej - jako dalSi kanal pro dosaZeni kupujicich



* Firmy poskytujici zdbavu - na podporu novych produktii a pro prodej kopif

* Poskytovatel informaci - platba za stazené materidly

* Maloobchodnici se specialitami - vyrobky od svicek, kavy, specidlnich potravin, knih, apod.
mohou rozsitit okruh svych zdkaznikl dosah.

* Pojistovaci firmy - on-line kurzy a placeni pojistného — znamend to snadn¢jsi ptilakani
zékazniki a jejich udrZeni. Je nutno poznamenat, Ze téméf vSechny druhy podnikani, které
muze doddvat své vyrobky nebo poskytovat své sluzby az k zdkazniktim, jsou potencidlni
uzivatelé B2C.

Obchodni modely B2C

1. Portal

Urceny primarn¢ pro vyhleddvani, integruje balicek obsahu a sluzeb. Modely piijmil jsou:
- Reklama, ptedplatné, transak¢ni poplatky

Varianty:

- Horizontdlni/obecné zaméteni portalu

- Vertikdlni/odborné zaméteni portalu

- Cisté vyhleddvaci funkce

2. E-retailer (maloprodej)

On-line verze tradi¢ni prodejce. Model pi{jmu: prode;.

Varianty:

- Virtudlni obchodnik

- Katalogovy obchodnik

- Pfimy vyrobce

Znakem tohoto obchodniho modelu jsou nizké prekazky vstupu na trh

3. Poskytovatelé obsahu

Poskytovatelé digitdlniho obsahu na webu, napt. mtiZe jit o zpravy, hudbu, video
Model piijmu:

- Pfedplatné, platby za stahovani (mikroplatby); reklama, affiliate marketing
Varianty:

- Vlastnici obsahu

4. Zprostiredkovatelé transakci
Zpracovavaji online transakce pro spotiebitele. Primarni hodnotou pro zdkaznika - Setii Cas a
penize.
Piijmovy model:
- Transak¢ni poplatky
Priimysl vyuzivajici tento model:
- Finan¢ni sluzby
- Cestovni sluzby
- Sluzby souvisejici s hleddnim a nabidkou pracovnich prilezitosti.

5. Organizator trhu



Pouziva internetové technologie k vytvéreni trhu, které davaji dohromady kupujiciho a
prodejce

Ptiklady: EBay, Aukro

Piijmovy model: Transak¢ni poplatky

6. Poskytovatel sluzeb

Poskytuje online sluzby. Napt. Google: Google Maps, Google Docs, a tak déle.

tradicnim poskytovateliim sluZeb.

Piijmovy model:

Trzby za prodej sluZeb, poplatky za predplatné, ptijem z reklamy, prodej z marketingovych
dat

7. Organizator komunitnich siti

Poskytuje on-line prostiedi (socidlni sité), kde 1lidé s podobnymi zdjmy mohou obchodovat,
sdilet obsah, a komunikovat

Napt. Facebook, MySpace, LinkedIn. Spoluzaci

Pii{jmovy model: poplatky z reklamy, poplatky za pfedplatné, transakcni poplatky, affiliate
marketing

Obchodni modely B2B
Cista trziste
- E-distributor
- E-procurment
- Trziste
- Primyslova konsorcia
Soukromé priimyslové sité
- - Jeden podnik
- - Vice podniki zahrnutych do této sité

1. E-distributor

Dodavky produkti a sluzeb ptimo jednotlivym podniky. Zpravidla vlastni jedna spole¢nost,
ktera hled4 slouzit mnoho zdkaznik.

Piijmovy model: Trzby za prodej zboZzi

Ptiklad: www.bressner.cz/

2. E-procurement (elektronické zasobovani)

Vytvaii a proddva piistup k digitdlnim elektronickym trhlim. Online nabidky a
zprostiedkovani zbozi a sluzeb. Typicky jsou provozované velkymi podniky nebo vetejnymi
institucemi. Hledan{ dalSich dodavatelii a redukce ndkladl na nabidku (napt. specifikace
nabidek mohou byt stahovany dodavateli na misto zasilani postou), muze byt rozsiteno o
online formu vyjednavéni, uzavieni smlouvy a spolupréci prostfednictvim online média. Jako
hlavni zdroj zisku se ocekava snizeni ndkladii (na zpracovani nabidek a na ziskani lepSich
nabidek za miniméln¢ srovnatelné ndklady).

Piijmovy model: Transakcni poplatky, poplatky za uzivani, ro¢ni licen¢ni poplatky.



Ptiklad: http://www.b2bcentrum.cz/
Elektronické zasobovani zahrnuje:
- Identifikaci a vyhodnoceni dodavateld.
- Vybér specifickych produktt.
- Podavani objednavek.
- Dodani produktu vcetn¢ platby.
- Monitorovéni pribéhu zasobovaci transakce.
- Vytvofeni a fizeni vztahu s dodavateli.
- ReSeni problémil.

Rozdéleni procesii e-procurement dle vztahu
e Strategické.
e Opakované (transak¢ni):
- Ruc¢né, manualné.
- Vramci ERP.
- E-zédsobovani.
- E-katalog.
e Jednoriazové.

Cile e-procurement

Zajisténi, aby se e-zdsobovani byl v ramci podniku pfiznén strategicky vyznam,

Zajisténi pristupu vSech zaméstnanct k celopodnikové fizenym a koordinovanym postuptim
TR zasobovani,

Dosazeni toho, aby zaméstnanci mohli provadét TR zdsobovani ,,samoobsluhou* zcela z
vlastniho pracovist¢,

Zajisteéni dalSich ekonomickych piinost, napt. snizeni ndkladi na zpracovéani objednavky,
zkraceni doby cyklu,

Zajisténi integrace a funk¢ni ndvaznosti IS jak u kupujiciho tak i u dodavatela.

Ukazatele e-procurement:
e Doba cyklu
Transak¢ni ndklady kupujiciho
Frekvence chyb
Objem skladovych zasob kupujiciho (rozsah a finan¢ni objem)
Jednotkova ndkupni cena produktu

Piinosy e-procurement pro zakazniky:

e Zkraceni doby cyklu celého vlastniho procesu zdsobovani.
SniZeni transak¢nich ndkladl na vSechny aktivity (dosahuje se az 25%).
SniZeni frekvence chyb v objedndvkach.
SniZeni objemu zé4sob.
SniZeni cen nakupovanych produktt.
Zvysena kontrola celé oblasti zdsobovani.
Provéazani zasobovani s navazujicimi oblastmi podniku (napft. finance).
Analyzy informaci o dil¢ich ndkupech (sledovani vydajii pro jednotlivé utvary,
hodnoceni dodavatelil, optimalizace dil¢ich dodavek).

3. Trzisté



Elektronické trZisté je ve své podstaté virtudlni misto, kde se stfetdva poptavka mnoha
odbératelli s nabidkou mnoha dodavateld. Na elektronickém trzisti stejné jako na trzisti
klasickém dochézi k nejriznéjs$im jednanim mezi dodavateli a odbérateli, kterd vedou k
uzavirani konkrétnich obchodd.

Charakteristika trzist

Centralizovany trzni prostor

Neutralita

Standardizované kontrakty, dokumenty, vyrobky
Zaruka integrity trhu

Platebni a clearingové sluzby

Dtivéra a anonymita

Piijmovy model:

Poplatky za transakce a za dspory nakladt.
Poplatky za vystaveni produktd.

Poplatky za pfijeti nebo za Clenstvi.
Poplatky za prodej informaci.

Poplatky za reklamu a marketing.

Podily z vynost.

Poplatky za poskytovani licenci IT.

Elektronicka trzist€ se primdrn¢ d€li na tii zdkladni druhy:

1. Néakupni model elektronického trzisté
Zakladatelem tohoto typu trzisté byva nejcastéji jeden silny podnikatelsky subjekt
nebo aliance vice subjektl, ktefi jsou vyznamnymi odbérateli a
maji znacnou vyjednévaci silu.

2. Prodejni model elektronického trzisté
trziste je v tomto piipad¢ primarn¢ zaméteno na odbyt vyrobki zakladajicich subjekti.
Nejcastéjsim modelem je vytvoreni aliance dodavateld, ktefi nejsou vici sobé v
konkurencnim postaveni, naopak se svymi produkty vhodné¢ dopliuji. Jejich naklady
na prodej zboZi jsou v tomto pfipadé mnohem niZsi nez v ptipad¢ klasické formy
prodeje, protoZe jsou rozloZzeny mezi vice subjektu.

3. Spojeni ndkupniho a prodejniho modelu
MuzZe se jednat v prvni fazi naptiklad o elektronicky model inzertniho serveru. Takto
postavené elektronické trzisté byva provozovano nejcastéji ttetim nezavislym
subjektem.

Dalsi rozdéleni dle komodit, se kterymi se obchoduje:

Horizontalni trzisté:

Tato trzi$t¢ nemaji zaméteni na konkrétni priimyslové odvétvi, ale naopak zapojuji do
obchodovani firmy napfi¢ vS§emi odvétvimi. Obchodovanymi komoditami jsou v tomto
piipadé pfedevSim takové vyrobky, které nakupuje témét kazda firma. Jedna se vétSinou o
nepiimy materidl, jako jsou kanceldiské potieby, vypocetni a kancelarska technika apod.

Vertikalni trzisté



Jsou zaméfena na konkrétni priimyslovy obor, napf. na chemicky primysl, hutni a
kovodélnou vyrobu, zdravotni potieby, a zapojuji do svého obchodovani firmy podnikajici v
daném priamyslovém odvétvi.

Komoditni burzy
Jsou ureny pro obchodovéni pouze s konkrétnimi komoditami

Dalsi rozdéleni dle piistupii:
e Vefejné (public independent) nezdvislé trhy (napft. e-steel).
e Vefejné trhy vytvaiené konsorcii firem (public consortia).
e Soukromé (private).

Tab. 2 - Pfinosy elektronického trzisté pro odbératele a dodavatele

Odbératelé oblast piinosu dodavatelé

nizsicena kupni sila vysSi objemy

nizsi naklady na vyjednavani niz$i naklady na vyjednavani
snadny pristup k vice dodavatelum rozsSifena zakaznicka zakiadna
nizsi vyhledavaci naklady efektivita procesu nizsi naklady na ziskavani
niZsi naklady na zpracovani zakazniku

nizsi naklady na zpracovani

sniZzené néklady na zascby integrace dodavatelského zlepseni fizeni zasob
fetézce lepsi pfedvidani poptavky

snizené naklady na zpracovani

jednodussi prubéZny benchmarking | agregace obsahu a sluZeb | jednodussi prubéZny benchmarking

nakladové efektivni pruzkum v ramei specializovanych nakladove efektivni prubézny pruzkum
rychlejsi konkurencni odezva odvétvi rychlejsi kenkurencni odezva
transparentnost cen a zasob trzni efektivita vétsi okruh zékazniku

zamezeni nesystematickym snizené prodejni naklady

nakupum

snizené ndklady nadmérnych snizené naklady nadmérnych

zasob zasob

Piiklad trzisté: http://www.b2bcentrum.cz/
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Obr. 4 - Priklad trzisteé

4. Konsorcia

Jsou elektronické trhy vytvarené sdruZenim tradi¢nich firem v rdmci pramyslu. Firmy pracuji
spolecné na vytvoreni spolecného férum pro transakce B2B zboZi a sluZeb. Jednim z hlavnich
dtvodi pro konsorcia je snizit ndklady pro vSechny ucastniky.

Vertikdlni trhy, které slouzi konkrétnim primyslovym odvétvim (napf. automobilovy,
chemicky). Jsou podporovany silnymi primyslovymi hraci.

Ptiklad: Exostar (http://www.exostar.com/)

5. Soukromé primyslové sité
NavrZeny pro koordinaci toku komunikace mezi firmami podnikajicich spolecné
- Elektronickd vyména dat (EDI)
MuizZe jit o sit’ jednoho podniku, to je nejcastéjsi forma.
- Priklad: sit Wal-Mart je pro dodavatele
Nebo muiZe jit o sité vice prumyslovych podnik, ty se asto vyvijeji z primyslovych
sdruZeni.
Ptiklad: Agentrics (http://www.agentrics.com/web/agentrics/home)

Piipadova studie: Spole¢nost MarkIT predstavuje obchodni model prodeje IT

(zdroj: http://www.zive.sk/spravy/spolecnost-markit-predstavuje-unikatni-obchodni-model-
prodeje-it-cz/sc-30-a-274557/default.aspx)

MarklIT piedstavuje internetovy B2B systém, s jehoZ pomoci mohou firmy centrdlné
nakupovat veskeré IT vybaveni.



Zakladni myslenkou obchodniho modelu MarkIT je dspora ¢asu a penéz klientl tim,
Ze poméaha zorganizovat centralni ndkup IT a zajiStuje bezproblémovou dodavku zbozi do
vSech pobocek firmy.

Uspora &asu spoéivd v tom, ZeMarkIT slu¢uje nabidky distribuénich spole¢nosti z
oblasti IT do jednoho ndkupniho systému a umoziuje tak okamzity ptehled o dostupnosti a
cendch napfi¢ trhem. V radmci jednoho dodavatelského kontraktu, jednim kliknutim mysi si
tak zdkaznik miZe centrdlné objedndvat od vSech klicovych distributori vypocetni techniky v
Cechéch. Systém MarkIT pak umoziiuje bezproblémovou dodavku do jednotlivych kancelai{
klienta v regionech.

,»Shromazd’ovani informaci o vyrobcich, ziskavani nabidek, porovnavani a vybér
nejnizsi ceny byvalo kazdodennim tikolem IT manaZerii a IT ndkupc¢ich. Hodiny strdvené
nakupovanim a vybérem nejvyhodnéjsi ceny mohou byt nyni vyuZity mnohem lépe*, fika
Andres Agasild, CEO spolecnosti.

Uspora penéz spo&ivd v tom, ze MarkIT diky velkym objemim objedndvek ziskdva
nejlepsi ndkupni ceny od distributorti, které jsou pak transparentné viditelné v nabidce. Klient
kupuje od MarkIT za cenu navySenou o pfedem dohodnutou jednotnou marzi. Vzhledem k
variabilnimu rozsahu béZnych dealerskych marzi je tento systém pro klienta
nejtransparentn€jsi a nejusporné;jsi.

Typickym zdkaznikem MarkIT je mezinarodni spolecnost s vice pobo¢kami v Evropé
a s centralizovanym IT nebo ndkupnim oddé€lenim. Se systémem MarkIT miiZze IT manaZer ve
Vidni v nékolika minutdch nakoupit jakykoliv IT vyrobek pro pobocky v Praze, Helsinkéch a
Rize. VSechny vyrobky dorazi do pobocek béhem nékolika dni.

Systém MarkIT také dobfe vyuZiji stiedni a velké spolecnosti s pobockami v rliznych
mistech jedné zemé. Cilem je zajistit IT vybaveni pro vSechny kanceldfe s co nejmensimi
ndklady na Cas a penize a také snaha vyhnout se ,,IT-ZOO%, kdy poboc¢ky maji razné IT
vybaveni, coZ zvySuje ndklady na technickou podporu. S MarkIT systémem centrdlni IT /
nakupni manaZer rozhodne o ndkupu zboZi, vyrobky jsou pak zasldny z distribu¢nich skladt
piimo do jednotlivych pobocek.

Lokalni pobocka MarkIT v Ceské republice m4 v roce 2008 pod vedenim country
managera Martina Sebka dosghnout obratu 2 miliony €.Vizi skupiny MarkIT je stit se
vedouci pan-evropskou siti elektronického nakupu IT, ktery umoznuje centralni objedndni s
mistnim dodanim.

MarkIT je rychle rostouci e-commerce spole€nost zastoupend v 7 zemich a nabizejici
firemni internetovy ndkupni systém vypocetni techniky. Systém MarkIT umoZznuje
zékaznikim efektivné zorganizovat a zrealizovat jejich ndkup vypocetni techniky. MarkIT je
v soucasnosti zastoupen v Estonsku, Litvé, LotySsku, Finsku, Ceské republice, Slovensku a
Madarsku.

Ocekavany obrat skupiny MarkIT v roce 2007 je 24 miliontu €. V souCasnosti systém
MarkIT vyuZziva 10 000 firemnich zdkaznikd. V roce 2006 investovala spolecnost Ambient
Sound Investment(vlastnénd ¢tyimi spoluzakladateli Skype) do rozvoje MarkIT ve Stifedni a
Vychodni Evropé€ 2,0 milionu €.



