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ABSTRACT

The situation in information technologies and sources for needs of marketing and business
have dramatically changed by dynamical development and research of net communication
forms, electronic publication and entering of information in present globalization.
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UuvoD

V dnesnej dobe oznatovanel g ako ,informacny vek" UspeSné zvladnutie nastrojov
amoznosti internetového marketingu sa stédva kI'éom k Uspechu v podnikani. Preto by dnes
uz kazda firma, ktora chce kr&at’ s dobou a byt’ skuto¢ne blizSie k svojim zékaznikom, mala
venovat’ pozornost’ prileZitostiam, ktoré internet ponika.

MATERIAL A METODY
Internet pondka mnoZstvo rieSeni marketingu firmém a stal sa vyznamnym komunikanym
kandom medzi firmami a ich zékaznikmi, ¢i partnermi. Firmy musia rychlo pochopit’ a
reagovat’ na vznikajuce zmeny na trhu, ¢i uz s ohadom na konkurenciu alebo zékaznika.
Internetové kampane, Public Relations ( PR) ¢lanky na internetovych portdloch,  e-mailové
kampane, multimedialne prezentacie na CD nosi¢och, to v3etko zlepSuje predaj, imidz a
vztahy so zékaznikmi a partnermi.
E-marketing je mozné vymedzit' ako sihrn analyz potrieb z&kaznika a ich uspokojovania
prostrednictvom internetu. Odbornici zaoberajici sa danou problematikou tvrdia ,Ze firma,
ktora chce byt pri aplikovani e-marketingu UspeSna, musi sa pridizat’ Styroch Zivotne
dolezitych zasad [1]:

1. Zameranie sanazékaznika

2. Ponuknutie vynikajucej kvality

3. Neustdle zlepSovanie a aktualizécia

4. Sprévne natasovanie sluzieb

Cim d’alej tym viac sa internet stéva ciefom 3irSieho vyuzitia ako je marketing. Webstranky
menia svoj ciel’ z marketingu na aktivny predaj — e-commer ce.

Pod pojmom ,,e-commerce” sa rozumie podnikanie vyuzitim elektronickych prostriedkov. To
znamen& obchodovanie s tovarmi a sluzbami. E-commerce zahriia rovnako ako klasické
formy obchodovania vetky kroky, ktoré je potrebné uskutocnit' pre UspeSné ukoncenie
obchodnej operécie podnikania (reklama, uzatvorenie zmluvy, je plnenie, popredajny servis,
atd.).

Podra odbornikov [2] e-commerce sa stéva v sticasnosti nevyhnutnou sicastou marketingove
stratégie kazdej firmy, ktora ma zaujem poskytovat’ svojim klientom ,nieco naviac" oproti
konkurencii atym dosahovat’ konkuren¢nu vyhodu.

Ak si pri predaji vyrobku, sluzby alebo myslienky potrebné komplexné informécie, e
commerce mdze byt tym najefektivnejSim a najlacnejSim spdsobom predaja. Klientom
zabezpetuje komplexnost poZadovanych informécii, moZnost’ porovnania vybranych
modelov, alebo doplnenia objedndvky o komplement&rne produkty ato vSetko pri
maximénom pohodli z domu pri ndkupe na jednom mieste — vo virtudlnom obchode.
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VYSLEDKY

FILOZOFIA E-MARKETINGU

Firemné webstranky musia byt navrhnuté tak, aby v prvom rade maximéne vyhoveli
poziadavkam potencidlnych zékaznikov, az potom poziadavkam firmy. Cim viac informécii
firemna webstranka ponika o danej oblasti priemyslu, alebo segmente ur¢itého trhu, tym je
zé&roven v&Sia pravdepodobnost, Ze webstranku bude mozné ndjst prostrednictvom
vyhradavacov.

Na internete si stovky milionov strdnok a tisicky konkurentov (hoci v slovenskom meradle
mbZeme uvaZovat’ mozno len o desiatkach a v niektorych pripadoch ani o torkych). Jedina
moznost’ ako uspiet’ spociva v tom, Ze webstranka firmy ponukne nav&tevnikovi excelentne
spracovanu prezentaciu. Ni¢ viac, ni¢ menej. Je dolezité uvedomit’ si, Zze napriek zdplave
grafickych prvkov, zvukov a animécii v prezentaciach, internet je primérne textové médium a
rozhodujlica ¢ast’ informécii je sprostredkovana textom. Na to, aby webstranka spinala svoj
Gcel, musi byt spracovand prehladne a logicky, so zvyraznenim délezitych informécii a
detailov.

Hovori sa, Ze ¢o je zauZivané, to netreba menit’. Na internete to viak v Ziadnom pripade
neplati. Webstranka si vyZaduje neustalu aktualizéciu, pretoze je to jediny spdsob, ako drza’
krok s konkurenciou. Je potrebné napriklad neustéle vyhodnocova’ ndv&tevnost webstranok a
venovat' viac priestoru castejSie navstevovanym webstrankam, rozSirovat’ ich a zdokonal'ovat’.
SluZzby poskytované na internete musi firma natasovat’ tak, aby boli v slilade s jegj
strategickymi zamermi, napr. ohlasovanie sezénnych zliav, uvédzanie novych vyrobkov na
trh, a podobne by malo zodpovedat’ zvyklostiam beznym pre prevadzku "normaneho"
obchodu.

E-COMMERCE
Literatura[2] uvadza niekorko bodov, preco by firmy mali pouZivat’ na predaj internet:

1. RozSruje podnikanie
V&Sina firiem je uz dnes pritomnd na internete v podobe jednoduch3ej alebo zloZitejSgj
stranky, ktora oboznamuje név&evnikov shistériou firmy, ponukanymi sluzbami alebo
produktmi.

2. Z&kaznicke sluzby
Poskytuje lepSie a UspesnejsSie z&kaznicke sluzby.

3. Marketing areklama
Vela firiem pouziva internet ako efektivny nastroj obchodu. Internet ponika jednoduchSie
zameranie trhu na z&klade vopred stanovenych kritérii ako vek, vzdelanie, pohlavie atd’.
Tradi¢né reklamné média ako si noviny, radio alebo televizia takéto moznosti neposkytujd,
tak sa plati za zobrazenie g zékaznikom, ktori sa o to vébec nezaujimaju, alebo su pre dany
produkt nevhodni. Internet naviac poskytuje interaktivitu, teda spétny kana od zékaznikov.
UmoZziuje plne vyuZivat’ vyhody multimedidlnych prezentécii poskytujucich grafiku, zvuk a
video.

4. RozSirenie informécii
RozSiruje a poskytuje informacie ve’mi rychlo.

5. Dotazniky
VyuZivanie moznosti spatnych kandlov od zakaznikov.

6. Dodavatelia/ Konkurencia
Internet nie je len o generovani nového predaja. PouZiva sa na ziskavanie informécii o
konkurencii, novych dodavatel’och, aktualnych udalostiach a finan¢nych informaciéch.

7. Vzdialeny pristup
Zamestnanci a zékaznici mdzu ziskavat’ potrebné informécie z ktoréhokol'vek miesta na zemi.
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Obchodovanie cez internet prinaSa firmam moznog’ predavat’ produkty komukol'vek —a
kdekol'vek, ale ngjma za zniZzenych nékladov. Znamena to rozSirenie trhu z lokdlineho na
globalny, zniZenie cien vzhl'adom na nizke néklady a nasledne zvy3Senie obratov.

DISKUSIA

V sl¢asnosti je internet ngjrychlejSie sa vyvijgjucim médiom. Toto médium poskytuje firmam
Siroké predpoklady marketingového vyuZitia, ddva moznost” vyuZit' ho na reklamu, styk zo
z&kaznikom, ale i na obchod. Firma si musi pred vstupom na internet premyslie’ svoju
stratégiu a ciele, ktoré chce prostrednictvom nej dosiahnut’ - a tomu potom prispdsobit” formu
pritomnosti na internete a vyuZitie sluzieb, ktoré internet poskytuije.

ANOTACIA

S dynamickym rozvojom sietovych foriem komunikécie, elektronického publikovania a
spristupniovania informéacii, pri ich sic¢asnej globalizécii, sa dramatickym spésobom meni
situacia @ v oblasti informacnych sluZieb a zdrojov pre potreby marketingu a obchodu.
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