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Zhrnutie

Ciel’om diplomovej práce je analýza najbežnejšie použı́vaných redakčných systémov
pre tvorbu webov a zmapovanie trhu s pre ne určenými šablónami. Práca popisuje
možnosti predaja šablón a použı́vané obchodné modely, vrátane definı́cie hodnotovej
ponuky. V praktickej časti je popı́saný proces tvorby šablóny, vrátane analýzy, návrhu a
zvolenej stratégie.
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Kapitola 1

Úvod

V dnešnej dobe nie je ničı́m neobvyklým, že fyzická osoba ale i firma vlastnı́ jednu či
viac webových stránok, ktoré využı́va na prezentáciu svojej osoby, obchodu, svojich
názorov vo forme blogu či svojho konı́čku. Trend vlastných webových stránok sa začal
prirodzene šı́rit’ postupne so zväčšovanı́m internetového pokrytia domácnostı́. Najskôr
takéto stránky vytvárali technicky zdatnı́ jedinci znalı́ tvorby webových stránok. Neskôr
sa však objavuje iniciatı́va zjednodušit’ tvorbu stránok, spravit’ ju intuitı́vnou a prı́stup-
nou pre širšie masy l’udı́ bez programovacı́ch schopnostı́. Objavujú sa prvé systémy
pre tvorbu a správu obsahu (CMS), ako napr. WordPress či Joomla, ktoré umožňovali
širokej verejnosti vytvorenie vlastných stránok rýchlo a jednoducho.

”Tvorba nového webu vždy predstavuje pre jeho tvorcu úplne novú výzvu. Je nutné
vytvorit’ nový obsah, usporiadanie a interakciu s užı́vatel’om na základe súčasných
technologických možnostı́ a všetko to zmysluplne integrovat’ do jedného celku. Avšak
web bez jedinečného vzhl’adu je dnes sotva predstavitel’ný. Jedinečnost’ každého webu
totiž nespočı́va len v jeho obsahu, ale predovšetkým aj v jeho individuálnom rozloženı́
a vzhl’ade. Toho sú si samozrejme vedomé aj mnohé úspešné firmy, ktoré sa snažia pri
svojej prezentácii odlı́šit’ a vyzdvihnút’ svoje výhody oproti konkurencii. To dosiahnu
okrem iného i tým, že si vytvoria jedinečný vzhl’ad prostrednı́ctvom vizuálneho štýlu.
Len s poskytovanı́m dobrých služieb a produktov už totiž dnes máloktorá firma vystačı́.
A práve vizuálny štýl, rozloženie a vzhl’ad určujú šablóny.“ [1]

Jestvuje viacero spôsobov, ako šablónu vytvorit’ či zı́skat’. Jednou z nich je samoz-
rejme jej zakúpenie. Internet je okrem iného sı́dlom aj rozsiahleho trhu s CMS šablónami.
Práve zmapovanie tohto trhu je ciel’om tejto práce. Po úvodnej kapitole sú najprv pred-
stavené najbežnejšie použı́vané redakčné systémy. Stručne je popı́saná ich história a sú-
časnost’, hlavné znaky, klady a zápory. V závere druhej kapitoly sú vysvetlené niektoré
dôležité pojmy.

V tretej kapitole sú predstavené možnosti predaja a nákupu CMS šablón. Predsta-
vených je niekol’ko špecializovaných internetových obchodov vrátane ich porovnanı́.
Kapitola je predovšetkým zameraná na pohl’ad predajcu – autora šablóny. Popı́šeme
formálne i finančné podmienky a proces pri uvádzanı́ šablóny do predaja. Problema-
tika je taktiež vysvetlená pomocou obchodného modelu.

Štvrtá kapitola popisuje praktickú čast’ práce, ktorou bol proces tvorby vlastnej CMS
šablóny v spolupráci so spoločnost’ou Webwings za účelom jej uvedenia do predaja.
Ťažiskom kapitoly je dôkladná analýza trhu, rizı́k a konkurencie a neskôr návrh pilie-
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1. ÚVOD

rov obchodného modelu a vlastnej šablóny.
V závere je zrekapitulovaná odvedená práca a nastolené námety pre d’alšı́ vývoj

v budúcnosti.
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Kapitola 2

Redakčné systémy

Systém pre správu obsahu (Content Management System, CMS), tiež označovaný ako re-
dakčný systém, je aplikácia určená na vytváranie, editáciu, publikovanie a správu ob-
sahu internetových stránok z jedného miesta. Názov môže navádzat’ na myšlienku, že
takýto systém je určený predovšetkým pre spravodajský obsah, avšak CMS je určený
pre všetky druhy stránok, ako sú napr. firemné prezentácie, blogy, komunitné portály,
stránky s multimediálnym obsahom či internetové obchody. Snahou väčšiny redakčných
systémov je čo najväčšia univerzálnost’ a flexibilita, aby pokryli všetky typy obsahu.
Nájdeme však aj špecializované systémy zamerané na jeden účel stránok, napr. na e-
komerciu.

Obsah webových stránok je v redakčnom systéme oddelený od vzhl’adu a funkci-
onality. To umožňuje intuitı́vne spravovat’ obsah bez nutnosti zásahu do zdrojového
kódu. O obsah sa tak môžu starat’ l’udia s nižšou počı́tačovou gramotnost’ou a s nulo-
vou znalost’ou programovania a tvorby webu. Užı́vatelia sa tak stávajú sebestačnými,
nakol’ko práca s CMS pripomı́na prácu so známymi kancelárskymi textovými proce-
sormi. Minimálna, resp. žiadna znalost’ programovacı́ch a skriptovacı́ch jazykov pri
nı́zkych nárokoch nie je vyžadovaná ani pri samotnej tvorbe stránky, ktorá je vd’aka
implementovanej funkcionalite redakčných systémov taktiež jednoduchá. S rastúcimi
požiadavkami na náročnost’, vzhl’ad či funkcionalitu stránky rastú aj nároky na schop-
nosti ich autora, avšak CMS podstatne urýchl’uje a zjednodušuje proces vývoja.

Redakčné systémy sú distribuované zdarma ako slobodný softvér s otvoreným zdro-
jovým kódom (open source) alebo predávané a vyvı́jané ako komerčný produkt. V nasle-
dujúcich podkapitolách budú opı́sané najčastejšie použı́vané z nich.

2.1 WordPress

Redakčný systém WordPress je vol’ne dostupný nástroj s otvoreným zdrojovým kódom,
ktorý je vyvı́janý a šı́rený pod licenciou GNU GPLv21. Slúži ako systém pre správu
obsahu v súčasnosti pre viac ako 70 miliónov webových stránok [2]. Radı́ sa tak me-
dzi najpopulárnejšie redakčné systémy na svete s aktuálnym trhovým podielom 60,7%
v oblasti CMS (január 2015) [3]. Medzi významných použı́vatel’ov WordPressu patrı́
napr. Forbes, CNN alebo Sony.

1. <http://www.gnu.org/licenses/gpl-2.0.html>
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2. REDAKČNÉ SYSTÉMY

Prvá verzia WordPressu bola vydaná v máji 2003 ako nástupca b2/cafelog. Jeho
prvými autormi a pôvodnými zakladatel’mi boli Matt Mullenwe a Mike Little. Word-
Press bol pôvodne vyvinutý ako blogovacı́ systém ale v priebehu vývoja d’alšı́ch verziı́
sa z neho postupne stal plnohodnotný systém pre správu obsahu. Vd’aka rozšı́ritel’nosti
pomocou tisı́cov inštalovatel’ných ovládacı́ch prvkov (widgetov), zásuvných modulov
(pluginov) a šablón sa jeho možnosti mnohonásobne zvýšili. Umožňuje tak prevádzkovat’
nielen blogy, ale aj spravodajské weby, katalógy, rezervačné portály, elektronické ob-
chody, komunitné portály a mnohé iné. WordPress je aktuálne dostupný v stabilnej ver-
zii 4.2 a jeho vývoj nad’alej pokračuje2.

WordPress je postavený na skriptovacom jazyku PHP a databázovom systéme My-
SQL. Tie zároveň predstavujú základné systémové požiadavky na webový hosting pre
prevádzku WordPressu, konkrétne pre aktuálnu verziu PHP vo verzii 5.2.4 alebo novšej
a MySQL vo verzii 5.0 alebo novšej. Ako HTTP server je prednostne odporúčaný Apa-
che s povoleným modulom mod rewrite.

Medzi hlavné výhody WordPressu patrı́ už spomı́naná rozšı́ritel’nost’. WordPress nie
je v základe prı́liš robustný, tým ho robı́ až množstvo dostupných šablón a zásuvných
modulov, ktorými užı́vatel’jednoducho dosiahne výsledok podl’a svojich predstáv. S tým
je spojená taktiež obrovská komunita užı́vatel’ov WordPressu, ktorı́ zabezpečujú jeho
podporu, dokumentáciu a d’alšı́ rozvoj. WordPress má jednoduchú inštaláciu a intuitı́vne
užı́vatel’ské rozhranie. WordPress tiež umožňuje priebežne ukladat’ pracovné verzie
prı́spevkov, zobrazovat’ ich výslednú podobu alebo naplánovat’, kedy sa prı́spevok au-
tomaticky zverejnı́. Taktiež buduje štruktúru zrozumitel’ných trvalých odkazov (per-
malinkov), čo ho činı́ prı́vetivým pre internetové vyhl’adávače. V neposlednom rade
umožňuje export všetkých dát, vd’aka čomu nepredstavuje migrácia na iný webový
hosting žiadny problém.

Za slabé stránky možno považovat’ naprı́klad časté aktualizácie a vydávanie nových
verziı́ WordPressu. To kladie vel’ké nároky na autorov šablón a zásuvných modulov,
pretože v prı́pade nekompatibility s nasadenou verziou WordPressu môže dôjst’ k čias-
točnému alebo úplnému obmedzeniu funkčnosti stránok. Autori však často nie sú po-
vinnı́ vydávat’ aktualizácie k nimi poskytovaným zásuvným modulom a šablónam, čo
môže predstavovat’ aj bezpečnostné riziko. Práve zásuvné moduly boli v posledných
rokoch prı́činou zranitel’nosti mnohých webových stránok, kedy ich bolo možné na-
padnút’ bežnými metódami útoku, ako napr. Cross-site scripting (XSS)3 alebo SQL injec-
tion4. Popularita WordPressu sa tak prejavuje aj vo frekvencii útokov. Na poli operačných
systémov v oblasti bezpečnosti ho môžeme početnost’ou útokov prirovnat’ k MS Win-
dows. Ďalšou slabinou v niektorých prı́padoch je rýchlost’ načı́tania stránok, ktorá môže
byt’ výrazne nižšia kvôli množstvu generického kódu nepotrebného pre niektoré stránky.

2. <https://wordpress.org/about>
3. Metóda narušenia webových stránok využitı́m bezpečnostných chýb v skriptoch, napr. neošetrené
vstupy.
4. Metóda, pri ktorej útočnı́k zı́ska možnost’ manipulovat’ s dátami v databáze bez nutnosti znalosti
prı́stupových údajov; deje sa tak vkladanı́m SQL dotazov ako užı́vatel’ských vstupov do už existujúcich
dotazov.

4

https://wordpress.org/about


2. REDAKČNÉ SYSTÉMY

Práve rýchlost’ však býva kritickým faktorom v hodnotenı́ spokojnosti návštevnı́ka ale
aj internetových vyhl’adávačov. Obrovské množstvo dostupných šablón pre WordPress
môžeme tiež považovat’ za jeho slabinu, predovšetkým v prı́pade bezplatne distribu-
ovaných tém. Mnohé šablóny sú si tak navzájom vizuálne podobné, čı́m je náročnejšie
sa na trhu svojou webovou prezentáciou odlı́šit’. Pokročilejšie úpravy vzhl’adu v týchto
prı́padoch vyžadujú pokročilejšie zásahy do zdrojového kódu, čo si vyžaduje skúsenej-
šieho užı́vatel’a a môže tak navýšit’ obstarávacie náklady.

2.2 Joomla!

V rebrı́čku systému Joomla! patrı́ druhé miesto s podielom na trhu 7,6%. Podobne ako
WordPress, aj Joomla! pôvodne vznikla odčlenenı́m od iného projektu v roku 2005.
Názov vznikol poangličtenı́m slova jumla, ktoré má vo svahilčine význam ”všetci spolu“,
prı́p. ”ako celok“. Ako svoju misiu definuje snahu o poskytovanie flexibilnej platformy
pre digitálne publikovanie a spoluprácu a kl’účovými hodnotami sú sloboda, rovnocen-
nost’, dôvera, komunita, spolupráca a použitel’nost’5.

Opät’ ide o projekt s otvoreným zdrojovým kódom založenom na PHP a MySQL.
Na rozdiel od WordPressu však podporuje aj iné databázové servery (PostgreSQL, MS
SQL). Je naprogramovaná striktne podl’a architektúry Model-View-Controller (MVC).
Má obrovskú komunitu a vel’ké množstvo dostupných šablón a zásuvných modulov
a výborne zvláda stránky s vel’kým množstvom obsahu. Dokáže obslúžit’ rovnaké uni-
verzálne portfólio obsahu ako ostatné populárne redakčné systémy. Joomla! je často
považovaná za kompromis medzi jednoduchost’ou WordPressu a komplexnost’ou Dru-
palu. V porovnanı́ s WordPressom však krivka učenia nie je taká strmá. Medzi slabiny
patria aj horšie možnosti optimalizácie pre internetové vyhl’adávače. Medzi význam-
ných použı́vatel’ov Joomly patrı́ napr. Harvard University.

2.3 Drupal

Tretie miesto v rebrı́čku použı́vanosti predstavuje podiel na trhu 5,1% pre systém Dru-
pal, pre ktorý pôvod názvu nájdeme v holandčine. Prvá verzia bola vydaná v roku 2001,
aktuálne je dostupná verzia 7 a rozsiahla komunita momentálne pracuje na vývoji novej
verzie.

S WordPressom a Joomlou má mnoho spoločných znakov, odlišuje sa predovšetkým
svojou modularitou. Moduly určujú a rozširujú funkcionalitu stránok. V základnej inšta-
lácii sa nachádzajú moduly pre tvorbu článkov a statických stránok, blog, diskusné
fórum, komentáre a pod. Ďalšiu funkcionalitu (napr. fotogalériu) je možné doplnit’ inšta-
láciou niektorého z dostupných modulov. Jednotkou obsahu v Drupale sú uzly (no-
des), vd’aka ktorým moduly pracujú jednotne so všetkými druhmi obsahu (prı́spevok

5. <http://www.joomla.org/about-joomla/the-project/mission-vision-and-
values.html>
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2. REDAKČNÉ SYSTÉMY

v blogu, informačná stránka, anketová otázka. . . ) [4]. Drupal taktiež spĺňa všeobecne
akceptované kritériá pre aplikačný rámec (framework) pre webové aplikácie a býva tak
aj často označovaný.

Za hlavné výhody Drupalu sú považované kvalita a prehl’adnost’ kódu a otvore-
nost’ aplikačného rozhrania. Je vel’mi obl’úbený v širokej komunite vývojárov, ktorı́ sa
aktı́vne podiel’ajú na jeho rozvoji a taktiež organizujú rôzne konferencie či formálne i ne-
formálne stretnutia fanúšikov a vývojárov. Zaujı́mavost’ou je, že je možné ho ovládat’ aj
prostrednı́ctvom konzolovej aplikácie6. Napriek tomu, že je pomocou Drupalu možné
vytvorit’ takmer akýkol’vek typ webovej stránky, neodporúča sa kvôli jeho robustnosti
použit’ na každý projekt. Drupal je odporúčaný pre projekty, ktoré kladú stabilitu a šká-
lovatel’nost’ na prvé miesto pred estetickým zážitkom. Výborne si dokáže poradit’ s ob-
sluhou vel’kého počtu návštevnı́kov i s optimalizáciou pre vyhl’adávače. Naopak, pre
stránky, ktorých primárnym účelom je blog alebo diskusné fórum existujú vhodnejšie
riešenia. Drupal je určený predovšetkým pre pokročilých užı́vatel’ov, nakol’ko vyžaduje
určité technické zručnosti. Taktiež ponuka grafických vzhl’adov nie je prı́liš bohatá rov-
nako ako ponuka bezplatných modulov. Za nevýhodu, ktorá je ale predmetom diskusiı́,
je považované využı́vanie procedurálneho prı́stupu namiesto objektovo orientovaného
[5]. Aj toto sa však má zmenit’ v aktuálne vyvı́janej ôsmej verzii. Medzi najznámejšieho
použı́vatel’a patrı́ Biely dom prezidenta USA7, organizácia Open Source Iniciative8 alebo
česká TV Prima9.

2.4 Blogger

Výlučne blogovacia služba od spoločnosti Google obsadila štvrté miesto s podielom
2,9%. Blogy sú väčšinou host’ované na subdoméne pod blogspot.com, po úprave DNS
záznamov je však možné využı́vat’ aj vlastnú doménu. Samotný Blogger10 nie je možné
nainštalovat’ na vlastný server, dáta tak zostávajú fyzicky uložené na serveroch Googlu
aj po presmerovanı́ na vlastnú doménu. To so sebou prináša určité obmedzenia ako
aj nutnost’ dodržiavat’ stanovené pravidlá o zverejňovanom obsahu. Blogger bol tak-
tiež pre rôzne dôvody blokovaný v niektorých krajinách (Rusko, Čı́na, Irán. . . ). Vzhl’ad
si užı́vatel’ môže upravovat’ pomocou dostupných šablón, ktoré je možné modifikovat’
v integrovanom editore. Blogger nepatrı́ medzi CMS systémy v pravom zmysle slova,
rebrı́ček ho tak však uvádza a tiež môže byt’ zaujı́mavý z pohl’adu tvorby šablón. Ako
jediný z vrcholu rebrı́čka sa nejedná o open source projekt.

6. <https://www.drupal.org/project/drush>
7. <https://www.whitehouse.gov>
8. <http://opensource.org>
9. <http://www.iprima.cz>
10. <https://www.blogger.com>
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2. REDAKČNÉ SYSTÉMY

2.5 Magento

Na piatom mieste s podielom 2,8% sa umiestnil zástupca systémov orientovaných na
e-komerciu, t.z. nakupovanie a predávanie výrobkov alebo služieb cez internet. Podiel
Magenta11 medzi platformami pre e-komerciu je približne na úrovni 30% [6]. Magento
je vlastnené spoločnost’ou eBay, ktorá ho ponúka v dvoch edı́ciách. Community edı́cia
je vol’ne prı́stupný projekt s otvoreným zdrojovým kódom, zatial’ čo edı́cia Enterprise
je určená pre vel’ké firmy, ktoré vyžadujú inštaláciu, konfiguráciu a inú technickú pod-
poru. Základy oboch edı́ciı́ sú rovnaké, platená však podporuje pokročilejšiu funkci-
onalitu. Vzhl’ad a funkcionalitu je možné menit’ inštalovanı́m tém (motı́vov vzhl’adu)
a modulov. Magento navyše umožňuje riadit’ z jedného miesta niekol’ko obchodov na
rôznych doménach.

Redakčných systémov existujú desiatky, týchto pät’ však tvorı́ absolútnu špičku v ich
použı́vatel’nosti. Medzi d’alšı́mi nájdeme mnoho vol’ne dostupných systémov ako aj ko-
merčne vyvı́janých. Tie menej známe sú popı́sané napr. v článku od Camerona Chap-
mana [7]. Za zmienku stojı́ aj úspešný CMS od českej spoločnosti Kentico12.

2.6 Vysvetlenie pojmov

Na tomto mieste je vhodné spresnit’ niektoré použı́vané pojmy a ich synonymá.

Zásuvný modul – softvérový komponent, ktorý dopĺňa špecifickú funkcionalitu exis-
tujúcej aplikácie. Hostitel’ská aplikácia definuje pre zásuvný modul svoje komunikačné
rozhranie, bez ktorého moduly obvykle samostatne neoperujú. Zásuvné moduly sú
teda plne závislé na hostitel’skej aplikácii, táto závislost’ je však iba jednosmerná [8].

Termı́n zásuvný modul má v angličtine viacero prekladov, ktoré sa použı́vajú v roz-
ličných kontextoch. V kontexte WordPressu sa použı́va termı́n plugin. Pre užı́vatel’ov
Drupalu je zase zaužı́vaný termı́n modul. V prı́pade Joomly v zmysle rozširovania fun-
kcionality je situácia ešte komplikovanejšia, použı́va sa súhrnné pomenovanie rozšı́renia
(extensions), ktoré zahŕňa komponenty, moduly a zásuvné moduly.

Téma a šablóna – určuje obecnú štruktúru a grafický vzhl’ad internetovej stránky, ob-
vykle sa pod týmto pojmom rozumie kolekcia viacerých súborov. Okrem vlastného roz-
vrhnutia šablóny určujú, kde sa nachádza obsah v rámci toku celého dokumentu, kde a
kedy sa budú určité moduly zobrazovat’ a zase skrývat’, či sa majú použit’ vlastné chy-
bové stránky a aké sa má použit’ značkovanie, t.j. aká sa má použit’ verzia jazyka HTML
[1].

Princı́p fungovania šablóny v redakčných systémoch znázorňuje obrázok 2.1. We-
bový prehliadač odošle požiadavku na zı́skanie stránky od serveru. Webový server

11. <http://magento.com>
12. <http://www.kentico.com>
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načı́ta čast’ redakčného systémy a pomocou interpretera (napr. PHP) vykoná požadované
operácie na zı́skanie obsahu. Po zı́skanı́ obsahu (článku) z databázy ho CMS naformátuje
s použitı́m štýlu šablóny, vytvorı́ odpoved’ vo formáte HTML a odošle ju prehliadaču,
kde je prezentovaná ako keby išlo o statický HTML súbor. Zmenou šablóny zı́skame
okamžite nový vzhl’ad stránok.

Obr. 2.1: Princı́p fungovania šablóny v CMS.

Použı́vajú sa dva anglické termı́ny, ktoré spĺňajú definı́ciu uvedenú v prvom odseku
– theme a template. Aj v tomto prı́pade však treba správne rozlišovat’ kontext použitia,
nakol’ko sú tieto termı́ny často zamieňané. Použı́vatelia Drupalu použı́vajú termı́n tem-
plate, ktorý by sme mohli preložit’ ako šablóna. Naopak v kontexte WordPressu sa
použı́va označenie theme (téma, motı́v vzhl’adu). Pojem WordPress téma je však kom-
plexnejšı́, pretože okrem grafického dizajnu stránky definuje aj funkcionalitu stránky.
Téma obsahuje niekol’ko súborov, medzi nimi jednu alebo viac šablón. Šablóna v tomto
kontexte určuje vzhl’ad jednej stránky, resp. všetkých stránok daného typu, pre ktorý
je táto šablóna priradená. Ďalej obsahuje súbory definujúce funkcionalitu a správanie
stránky navonok aj na pozadı́ a tiež môže obsahovat’ aj niektoré zásuvné moduly. V ad-
ministračnom prostredı́ redakčných systémov je k dispozı́cii niekol’ko východiskových
tém (vo WordPresse sú to napr. Twenty Eleven, Twenty Twelve...) a d’alšie sú jednodu-
cho doinštalovatel’né.

S týmto názvoslovným problémom si musia poradit’ aj prekladatelia lokalizovaných
verziı́ WordPressu. Česká lokalizácia použı́va ako preklad pojmov theme a template po-
menovania ”šablona“ a ”soubor šablony“, zatial’ čo slovenská lokalizácia ich rozlišuje
pomenovaniami ”téma“ a ”šablóna“.

Samostatnou kategóriou sú HTML šablóny, ktoré budú spomenuté neskôr.
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Kapitola 3

Možnosti predaja CMS šablón

Ako už bolo spomenuté, trh so šablónami pre redakčné systémy je pomerne rozsiahly.
V tejto kapitole budú predstavené možnosti, kde je možné zakúpit’ či predávat’ prémiové
šablóny. Zameriame sa predovšetkým na pohl’ad predajcu – autora vlastnej šablóny,
popı́šeme podmienky a proces, ktorý musı́ šablóna podstúpit’ pri uvádzanı́ do predaja.

3.1 Envato Market

Jednou z možnostı́, kde nakupovat’ i predávat’ šablóny je Envato Market. Pôvodne pro-
jekt zameraný na multimediálnu platformu Flash vznikol v roku 2006 v Austrálii, kde
sı́dli dodnes. Spolu so všeobecným poklesom záujmu o Flash spoločnost’ postupne expan-
duje medzi iné typy multimédiı́. Dnes je považovaná za globálnu spoločnost’ s vyše 250
zamestnancami a obratom niekol’ko desiatok miliónov USD1.
Spoločnost’ Envato poskytuje tri základné služby:

• Envato Market2: špecializované predajné miesto multimediálneho obsahu.

• Envato Studio3: online služba, ktorá umožňuje zaregistrovaným užı́vatel’om, tzv.
freelancerom ponúkat’ verejnosti svoje kreatı́vne služby.

• Tuts+4: služba ponúkajúca video kurzy a pı́sané návody (tutoriály) v rozličných
oblastiach kreatı́vnej tvorby.

Pod Envato Market patrı́ niekol’ko stránok, ktoré sa bližšie špecifikujú na rozličné typy
multimediálneho obsahu:

• ThemeForest5: predajné miesto tém a šablón pre emaily, CMS a statické stránky.

• CodeCanyon6: predajné miesto pre skripty a zásuvné moduly.

1. <http://www.envato.com/2014>
2. <http://market.envato.com>
3. <http://studio.envato.com>
4. <http://tutsplus.com>
5. <http://themeforest.net>
6. <http://codecanyon.net>
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• VideoHive7: krátke video klipy, efekty, animácie.

• AudioJungle8: vlastná hudobná tvorba a zvukové efekty.

• GraphicRiver9: rastrová a vektorová 2D grafika, šablóny, pı́sma a pod.

• PhotoDune10: fotografie.

• 3DOcean11: trojrozmerné modely a textúry.

• ActiveDen12: Flash objekty, animácie, hry, galérie a pod.

Envato Market ponúka na predaj vyše 6 miliónov produktov s viac ako 4 miliónmi
zaregistrovaných členov. V d’alšej podkapitole sa zameriame na ThemeForest, ktorý je
zo všetkých stránok Envato Marketu najúspešnejšı́ a najväčšı́.

3.2 ThemeForest

V tejto práci bude vel’ká pozornost’ venovaná predaju práve na tejto konkrétnej plat-
forme. Hlavným dôvodom je obrovská dominancia ThemeForestu v oblasti predaja
CMS šablón. Podl’a štatistı́k analytickej spoločnosti Alexa13 je ThemeForest aktuálne
v poradı́ 130. najnavštevovanejšia stránka na svete, v septembri 2014 patril dokonca me-
dzi prvých sto. Taktiež sa nachádza na popredných miestach vo výsledkoch vyhl’adáva-
nia v najznámejšı́ch internetových vyhl’adávačoch pre frázy ”wordpress theme“, ”dru-
pal template“ apod.

Samotný ThemeForest ponúka okrem šablón pre populárne CMS aj HTML šablóny,
marketingové šablóny (emaily, novinkové obežnı́ky a pod.), šablóny pre internetové ob-
chody a blogy. Celkovo vyše 17 tisı́c položiek.

Pre ilustráciu, široký výber tém pre WordPress obsahuje vyše 4 900 položiek. WordP-
ress témy je možné zakúpit’ v cenovom rozmedzı́ 28–63 USD za štandardnú licenciu,
ostatné CMS sú na tom podobne. ThemeForest ponúka svojim zákaznı́kom zakúpenie
produktu s dvomi typmi licenciı́:

• Štandardná licencia: držitel’a oprávňuje vytvorit’ jeden konečný produkt (hotová
webstránka s vlastným obsahom vzniknutá úpravou šablóny). Držitel’ licencie
smie tento konečný produkt predat’ jedinému klientovi za akýkol’vek poplatok,
prı́padne vytvorit’ neobmedzený počet kópiı́ produktu, tieto kópie však musia
byt’ distribuované bezplatne.

7. <http://videohive.net>
8. <http://audiojungle.net>
9. <http://graphicriver.net>
10. <http://photodune.net>
11. <http://3docean.net>
12. <http://activeden.net>
13. <http://www.alexa.com/siteinfo/themeforest.net>
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• Rozšı́rená licencia: taktiež oprávňuje svojho držitel’a vytvorit’ jeden konečný pro-
dukt, avšak zároveň umožňuje produkt kopı́rovat’ a predávat’ neobmedzenému
počtu zákaznı́kov za akýkol’vek poplatok. Predajná cena rozšı́renej licencie sa po-
hybuje v rozmedzı́ 1 400–3 150 USD.

Dôležité je pri licenciách zdôraznit’ podmienku jedného konečného produktu. Ten
musı́ byt’ unikátny. To v prı́pade šablón znamená, že držitel’ zakúpenej licencie ne-
smie jednu šablónu modifikovat’ pre viacerých klientov a vytvárat’ tak viac ako jedny
webové stránky. Predaj rozšı́rených licenciı́ je tak na ThemeForest pomerne zriedkavý
a neatraktı́vny, naopak na CodeCanyon je rozšı́rený. V súčasnej dobe ThemeForest ne-
ponúka licenciu, ktorá by umožňovala použit’ zakúpenú šablónu vo viacerých projek-
toch. Takáto licencia sa obvykle nazýva vývojárska (developer) alebo viac krát použitel’ná
(multi-use). Tvorcovia webových stránok sú tak nútenı́ v prı́pade znovupoužitel’nosti
šablóny zakúpit’ d’alšiu štandardnú licenciu.

3.2.1 Predaj na ThemeForest

V tejto sekcii bude popı́sané, čo znamená stat’ sa autorom, aké sú pravidlá a požiadavky
a aké sú možnosti profitu.

Autorom sa návštevnı́k ThemeForestu stáva po vytvorenı́ bežného užı́vatel’ského
účtu. Tento účet je možné využı́vat’ na nákup položiek na všetkých stránkach Envato
Marketu. V prı́pade záujmu stat’ sa autorom a zı́skat’ možnost’ predávat’ vlastné pro-
dukty je možné kedykol’vek rozšı́rit’ o túto možnost’ obyčajný účet.

Dôležitým aspektom pravidiel celého Envato Marketu je povinnost’ autora rozhod-
nút’, či bude svoje produkty predávat’ exkluzı́vne na Envato Markete alebo aj inými
formami, na iných predajných miestach. V prı́pade exkluzivity samozrejme autor môže
predávat’ niektoré svoje produkty aj inde, tieto však nesmú byt’ súčasne zaradené v po-
nuke Envato Marketu. Navyše rozhodnutie o exkluzivite sa vzt’ahuje na celý užı́vatel’ský
účet a teda na všetky autorove produkty, nie je možné exkluzivitu individuálne nastavo-
vat’ pre každý produkt. Pravidlá však povol’ujú vlastnit’ dva užı́vatel’ské účty, ktoré toto
obmedzenie riešia. K dnešnému dňu je na ThemeForeste približne 96% exkluzı́vnych
autorov14.

Najväčšı́ rozdiel medzi exkluzı́vnymi a neexkluzı́vnymi autormi je v percentuálnom
podiele zo zisku z predaja jednej kópie produktu. Envato využı́va systém autorských
a zákaznı́ckych poplatkov, kde je predajná cena produktu zložená zo zákaznı́ckeho po-
platku a z hodnoty produktu. Hodnota produktu tvorı́ zisk autora, z tejto je však po-
vinný odviest’ pre Evanto autorský poplatok. Ten je pre neexkluzı́vnych autorov sta-
novený fixne na 55% z hodnoty produktu, jeho konečný zisk tak bude 45% z hodnoty
produktu (nie z predajnej ceny, tá sa ešte skladá z fixného zákaznı́ckeho poplatku 20%
z predajnej ceny). Výška autorského poplatku pre exkluzı́vnych autorov je závislá na

14. 16.01.2015; táto hodnota je vypočı́taná z autorov, ktorı́ predali aspoň 1 produkt.
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3. MOŽNOSTI PREDAJA CMS ŠABLÓN

celkovom súčte predajných cien produktov, ktoré autor predal v minulosti a pohybuje
sa v rozmedzı́ 12,5–37,5%. Percentuálna hodnota poplatku sa znižuje o 1,25 po dosia-
hnutı́ násobkov 3 175 USD v celkovom súčte. Najvyššia hranica, po ktorú sa znižuje
poplatok je 75 000 USD [9].

Naprı́klad ak predajná cena produktu je 100 USD, je zložená zo zákaznı́ckeho po-
platku 20 USD a z hodnoty produktu 80 USD. Neexkluzı́vny autor je povinný odviest’
poplatok vo výške 55% z hodnoty produktu a jeho konečný zisk tak bude 36 USD.
Začı́najúci exkluzı́vny autor odvádza poplatok 37,5% a jeho zisk tak bude 50 USD, za-
tial’ čo exkluzı́vny autor, ktorý dosiahol najvyššiu hranicu odvádza iba 12,5% poplatok
a jeho zisk je 70 USD. Zákaznı́cky poplatok je v každom prı́pade ziskom Envato Mar-
ketu. Zjednodušene povedané, exkluzı́vny autor zı́skava 50–70% predajnej ceny15.

Rozhodnutie o exkluzivite je možné v priebehu času zmenit’. Jednou z možných
stratégiı́ je začat’ predávat’ ako exkluzı́vny autor a v prı́pade nadpriemerného predajného
úspechu a po vybudovanı́ dobrého mena a dostatočne širokej základe zákaznı́kov prejst’
na neexkluzı́vny predaj. Zo 100 najúspešnejšı́ch autorov na ThemeForest sú však ne-
exkluzı́vni iba dvaja, spomenutú stratégiu údajne využil iba jeden z nich. Väčšinu ne-
exkluzı́vnych autorov tvoria dizajnérske a vývojárske spoločnosti, ktoré sa živia práve
vývojom a predajom šablón s dostatočne širokým portfóliom. Pre začı́najúcich autorov,
akým je aj spoločnost’ Webwings, je teda vhodnejšie zvolit’ exkluzı́vne partnerstvo.

Ďalšı́ dôležitý bod pravidiel sa týka tvorby ceny. Tá je plne v kompetencii Envato
Marketu a samotný autor má iba limitované a nepriame prostriedky, ako ju ovplyv-
nit’. Toto obmedzenie vyplýva z austrálskej legislatı́vy, ktorá je pre Envato záväzná
a ktorá považuje dohodu viacerých obchodnı́kov pri tvorbe cien (tzv. price fixing16) za
nelegálnu. Zabraňuje sa tak špekuláciám a dohodám medzi autormi. Tvorba ceny je
súčast’ou schval’ovacieho procesu, ktorý inicializuje autor prihlásenı́m svojho produktu
do predaja a ktorý je riadený zamestnancami Envato. Cenotvorba tém pre WordPress
sa riadi štyrmi základnými cenovými kategóriami17:

• 28–33 USD: mobilné alebo jednoduché, jednostránkové témy.

• 38–43 USD: štandardné témy.

• 48–53 USD: témy s pokročilou funkcionalitou.

• 58–63 USD: témy zamerané na e-komerciu, kompatibilné s BuddyPress alebo
s mimoriadne pokročilou funkcionalitou.

Každý redakčný systém má vlastné pravidlá určovania ceny. Výška cenových hladı́n

15. <http://themeforest.net/make_money/become_an_author>
16. <http://www.accc.gov.au/business/anti-competitive-behaviour/cartels/
price-fixing>
17. <https://help.market.envato.com/hc/en-us/articles/203039014-ThemeForest-
Pricing-Information>
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3. MOŽNOSTI PREDAJA CMS ŠABLÓN

je ako reakcia na rôzne ekonomické dôvody prevádzkovatel’om Envato Marketu spora-
dicky menená, naposledy v auguste 2014 zaznamenali WordPress témy nárast cien o 3
USD.

Napriek tomu, že neexistuje oficiálny a presný zoznam požadovanej funkcionality
alebo definı́cia, ktorá by danú šablónu kvalifikovala do niektorej kategórie, existujú
určité možnosti, ako empiricky šablónu kategorizovat’. V prı́pade WordPressu sa do
ceny témy obvykle premietne, ak autor odôvodnene zaradı́ ako súčast’ témy zásuvný
modul, pre ktorý musel zakúpit’ rozšı́renú licenciu. Pre zákaznı́ka je to pridaná hod-
nota, ktorá je populárna a vyhl’adávaná. Najčastejšı́m prı́padom je zásuvný modul Vi-
sual Composer18, ktorý umožňuje vkladat’ prvky stránok (ikony, tlačidlá, formuláre
a pod.) štýlom ”t’ahaj a pust’“ (drag and drop). Ak by si tento konkrétny zásuvný mo-
dul zakúpil užı́vatel’ sám, zaplatil by 28 USD za štandardnú licenciu. Ak je však už
súčast’ou témy, tak ju obvykle ”predražı́“ iba o približne 5 USD. Autor tak investı́ciou
140 USD za rozšı́renú licenciu ponúka svojim zákaznı́kom atraktı́vnu pridanú hodnotu.
Ďalšou, už vyššie spomı́nanou oficiálnou možnost’ou, ako zvýšit’ hodnotu WordPress
témy, je zabezpečit’ kompatibilitu so zásuvným modulom BuddyPress19 alebo inou po-
dobnou alternatı́vou. BuddyPress umožňuje vytvorit’ stránku s prvkami sociálnej siete
(užı́vatel’ské skupiny, profily, posielanie správ a pod.). To vyžaduje od vývojára témy
zvýšené úsilie, ktoré sa premietne do jej ceny. Zameranie na e-komerciu znamená vo
väčšine prı́padov kompatibilitu s modulom WooCommerce20. Vd’aka nemu je možné
jednoducho vytvárat’ internetové obchody s podporou platobných brán a inou relevant-
nou funkcionalitou. Jednou z možnostı́ zvýšenia hodnoty témy je aj zabezpečenie viac-
jazyčnej funkcionality, a to podporou modulu WPML21. V prı́pade dodatočného dopl-
nenia funkcionality témy jej autorom, je možné vyvolat’ nový schval’ovacı́ proces, ktorý
môže pôvodnú predajnú cenu zvýšit’.

Pravidlá Envato Marketu, na rozdiel od iných, nezaväzujú autorov poskytovat’ svo-
jim zákaznı́kom podporu. Napriek tomu, zákaznı́ci vnı́majú vel’mi pozitı́vne a často to
uvádzajú aj v hodnoteniach produktu, ak je táto podpora poskytovaná. Rozlišujeme
dva základné typy podpory.

Prvým typom sú otázky zákaznı́kov obvykle ešte pred samotným zakúpenı́m pro-
duktu. Zaujı́majú ich možnosti modifikácie a či daný produkt spĺňa nimi vyžadovanú
konkrétnu funkcionalitu. Tieto otázky a autorove odpovede sú verejne prı́stupné na
stránke produktu, preto je pre autora žiaduce, aby ich neignoroval a vysielal tak po-
zitı́vne signály voči potenciálnym zákaznı́kom.

Druhým typom je technická podpora pre platiacich zákaznı́kov. Táto je taktiež nepo-
vinná, ale odporúčaná. Je možné zvolit’ niekol’ko foriem poskytovania podpory. Môže
byt’ riešená rovnako ako spomenutý prvý typ a byt’ tak verejne prı́stupná. Väčšina pre-

18. <http://codecanyon.net/item/visual-composer-page-builder-for-wordpress/
242431>
19. <https://wordpress.org/plugins/buddypress>
20. <https://wordpress.org/plugins/woocommerce>
21. <http://wpml.org>
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dajcov však volı́ podporu prostrednı́ctvom externých prostriedkov, ako sú vlastné dis-
kusné fóra, tiketové systémy alebo emailové formuláre. Aplikačné rozhranie Envato
Marketu im umožňuje identifikovat’ skutočne platiaceho zákaznı́ka a overit’ tak jeho
práva na prı́stup k podpore. Rozsah poskytovanej podpory je taktiež volitel’ný, obvykle
zahŕňa reakcie na užı́vatel’ské otázky a problémy, týkajúce sa zakúpeného produktu,
opravu chýb a nahlásených problémov a zaist’ovanie kompatibility s novými verziami
softvéru (napr. s novými verziami WordPressu alebo vyžadovaných zásuvných modu-
lov pre správnu funkcionalitu témy). Autori sa v rámci podpory obvykle vyhýbajú
poskytovaniu individuálnych úprav podl’a predstáv zákaznı́ka, inštalačným službám
a podpore softvéru tretı́ch strán, ktorý nie je autorom odporúčaný pre zachovanie fun-
kcionality.

Zákaznı́ci najčastejšie kladne hodnotia rýchlost’ odozvy na svoje otázky a taktiež
ochotu predajcu komunikovat’ a riešit’ problémy, prı́p. aj nad rámec proklamovanej pod-
pory. Nové verzie WordPressu vychádzajú niekol’kokrát za rok, v nadväznosti na to aj
nové verzie zásuvných modulov. Preto sa môžu vyskytnút’ prı́pady, kedy je v záujme
zachovania predajnosti nevyhnutné túto kompatibilitu sledovat’ a v prı́pade nutnosti
vykonat’ potrebné kroky na jej zaistenie. Poskytovanie podpory však predstavuje aj ne-
zanedbatel’nú položku v rozpočte vývoja a údržby, preto je vhodné zvážit’ jej rozsah. Ob-
zvlášt’ vhodné je jej obmedzenie pre produkty s nı́zkou predajnost’ou. Taktiež, ako tvrdı́
David Perel [10], WordPress téma obvykle zaznamenáva najvyššiu predajnost’ počas
prvých 90 dnı́ od uvedenia do predaja. To znamená aj najvyššı́ nápor na poskytovanie
podpory v tomto obdobı́, znı́ženie jej rozsahu po určitej dobe (napr. 1 rok od uvede-
nia do predaja) sa tak ponúka ako jedno z relevantných riešenı́. Počiatočný nápor na
podporu je možné znı́žit’ aj kvalitne navrhnutým a nezávisle otestovaným intuitı́vnym
užı́vatel’ským rozhranı́m a rozsiahlou dokumentáciou.

3.3 Iné možnosti predaja

Užı́vatel’, ktorý sa zaujı́ma o kúpu prémiovej šablóny má niekol’ko desiatok možnostı́,
kde tak môže urobit’. Existuje niekol’ko d’alšı́ch špecializovaných obchodov podobných
ThemeForestu, ktoré umožňujú nielen nákup, ale aj predaj vlastných produktov. Tie sa
lı́šia predovšetkým svojou popularitou a pravidlami pre predaj. Najpodstatnejšie roz-
diely v pravidlách sú nevyžadovanie exkluzivity alebo možnost’ stanovit’ si vlastnú cenu
predávaného produktu. Obchody ponúkajú autorom 50–75% podiel zo zisku z pre-
daja, každý s vlastným systémom zvyšovania tejto hodnoty. Niektoré navyše umožňujú
ponúkat’ produkty aj bezplatne a budovat’ si tak vlastnú základňu zákaznı́kov s mož-
nost’ou prijı́mat’ finančné dary.

Pravdepodobne najväčšı́ konkurenti v boji o druhé miesto medzi špecializovanými
obchodmi sú MOJO Themes22 a Creative Market23. Podl’a hodnotenia PageRank spolo-

22. <http://www.mojo-themes.com>
23. <https://creativemarket.com>
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čnosti Google dosahuje lepšie umiestnenie MOJO Themes, avšak podl’a štatistı́k Alexa
je to naopak. Druhý menovaný má taktiež väčšiu členskú základňu ako aj ponuku pro-
duktov.

MOJO Themes sa v mnohom podobá svojmu konkurentovi ThemeForest. Svojim
predávajúcim ponúka rovnaký 50–70% podiel zo zisku v závislosti od exkluzivity a
množstva predaja. Percentuálny podiel však vypočı́tava podl’a množstva predaných
kópiı́, nie podl’a ich hodnoty, čo teoreticky umožňuje rýchlejšı́ rast. Taktiež exkluzi-
vitu umožňuje nastavovat’ pre každý produkt zvlášt’ na rozdiel od ThemeForest. MOJO
navyše vyžaduje od svojich autorov, aby poskytovali k svojim produktom aj podporu.
Najväčšie zmeny vo vývoji oboch konkurenčných obchodov sa týkali percentuálneho
podielu pre neexkluzı́vnych autorov. Ten postupne rástol, z 25% cez 33%, až sa u oboch
v roku 2014 ustálil na 50%, resp. 55%.

Creative Market má trochu odlišnú stratégiu, zameriava sa na vel’kú variabilitu v di-
zajne tém. Preto nevyžaduje žiadny schval’ovacı́ proces produktov, ktoré autor uvádza
do predaja. Práve prı́sne kritériá tohto procesu a neúspech v ňom na ThemeForest
bývajú častou prı́činou prechodu autorov k iným obchodom. Ďalšı́mi významnými roz-
dielmi sú výška provı́zie, ktorá je až 70% z predajnej ceny, ktorú si určuje sám predáva-
júci. Táto hodnota navyše nie je závislá na predchádzajúcich predajoch ani na exkluzi-
vite predaja.

Creative Market sa zdá ako zaujı́mavá alternatı́va s perspektı́vnou budúcnost’ou.
Hoci sú podmienky pre predaj výhodnejšie ako na ThemeForest, zd’aleka ale nedosa-
huje takú návštevnost’, ktorá je očividne kl’účová pre začı́najúcich autorov. Práve nı́zka
návštevnost’ predstavuje najväčšı́ problém pre mladé a vznikajúce obchody, preto sa
tieto snažia zı́skat’ nových autorov zaujı́mavými variáciami pravidiel, obvykle ešte vyššı́-
mi provı́ziami pre autorov a vol’nost’ou v oblasti exkluzivity.

Ďalšiu možnost’ predaja WordPress tém predstavuje služba wordpress.com. Rozdiel
oproti oficiálnej stránke projektu wordpress.org je ten, že prvá menovaná poskytuje bez-
platný webový hosting s predinštalovaným CMS WordPress s určitými obmedzeniami.
Slúži predovšetkým na tvorbu blogov alebo jednoduchých stránok. Preto je vyžadované
od autorov, ktorı́ chcú zaradit’ svoje témy do ponuky tejto služby, aby rešpektovali filo-
zofiu jednoduchosti24. Nenájdeme tu tak témy s rozsiahlou funkcionalitou. Na druhej
strane, aktuálne pomerne malá konkurencia a obrovská základňa užı́vatel’ov predsta-
vuje dobrý potenciál pre nové témy. Predajnú cenu určuje sám autor a zı́skava z nej
50% provı́ziu.

Poslednou možnost’ou je priamy predaj bez sprostredkujúceho špecializovaného ob-
chodu. Tento spôsob však vyžaduje vel’a úsilia na zı́skanie vel’kého počtu zákaznı́kov
a návštevnı́kov našich predajných stránok. Najmä umiestnenı́m vo výsledkoch interne-
tových vyhl’adávačov je náročné konkurovat’ iným etablovaným predajcom. Výhodou
tejto stratégie však je, že neobsahuje žiadne vyššie spomenuté obmedzenia a zisk tvorı́

24. <https://developer.wordpress.com/themes>
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100% predajnej ceny (pri zanedbanı́ prevádzkových nákladov, danı́ apod.). Navyše je
takýto predaj možné kombinovat’ s neexkluzı́vnymi formami predaja v spomenutých
obchodoch.

Túto predajnú stratégiu obvykle úspešne využı́vajú firmy, pre ktoré predaj šablón
predstavuje hlavný zdroj obratu. Ide o tı́my dizajnérov, kodérov, programátorov i mar-
ketingových špecialistov, ktorı́ dokážu produkovat’ a predávat’ desiatky až stovky šablón.
Ich obchodné modely sa tiež rozlične odlišujú. Niektoré ponúkajú predaj šablón jednot-
livo po kusoch, napr. Template Monster25. Okrem šablón navyše po zakúpenı́ ponúkajú
doplnkové služby, ako napr. webový hosting, inštaláciu, implementáciu vlastného loga
alebo aj kompletnú modifikáciu podl’a zákaznı́kových požiadaviek. Inı́ predajcovia po-
núkajú za jeden poplatok zı́skanie členstva, ktoré oprávňuje zákaznı́ka počas defino-
vanej doby k využı́vaniu všetkých šablón a prı́padne d’alšieho bonusového obsahu či
služieb, ktoré predajca ponúka v závislosti na úrovni zakúpeného členstva. Obvykle ide
o niekol’ko desiatok šablón dostupných k stiahnutiu a použı́vaniu. Úspešným prı́kladom
je napr. Elegant Themes26.

3.4 Obchodný model

Tvorba CMS šablón a ich následný predaj predstavuje podnikatel’skú činnost’, ktorá by
sa mala riadit’ určitým obchodným (biznis) modelom. Definovat’ ho môžeme ako zjed-
nodušený súhrnný popis princı́pov vytvárania, doručovania a zı́skavania podnikovej
hodnoty [11]. Pre náš účel použijeme najznámejšı́ model canvas (plátno), ktorý sa skladá
z deviatich kl’účových prvkov popisujúcich piliere podnikania.

3.4.1 Zákaznı́cke segmenty

Z všeobecného pohl’adu predaja CMS šablón je možné zákaznı́kov segmentovat’ na nie-
kol’ko skupı́n. Prvým kritériom môžu byt’ ich skúsenosti s tvorbou webových stránok.
Po šablónach siahnu vo väčšine prı́padov menej skúsenı́ užı́vatelia, pre ktorých sú re-
dakčné systémy primárne určené. Avšak aj skúsenı́ užı́vatelia, dokonca aj profesionáli
častokrát využı́vajú šablóny. Tieto dve skupiny majú od šablón rozličné očakávania.
Neskúsený užı́vatel’ hodnotı́ šablónu podl’a iných kritériı́, zaujme ho estetická stránka,
podarený dizajn a vydarená prezentácia možnostı́ šablóny. Naopak skúsený užı́vatel’
hl’adá iné kvality, pozerá sa takpovediac ”pod kapotu“, zaujı́majú ho použité technológie,
kvalita kódu a dokumentácie, myslı́ dopredu. Pri predaji šablón sa teda snažı́me zaujat’
oboje skupiny vyváženou ponukou, nespoliehame sa iba na dizajn.

Zákaznı́ci sa tiež môžu delit’ do segmentov podl’a trhových nı́k, na ktoré sú šablóny
zamerané.

25. <http://www.templatemonster.com>
26. <http://www.elegantthemes.com>
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3.4.2 Hodnotová ponuka

Šablónu pre redakčný systém je možné zı́skat’ niekol’kými spôsobmi [12]:

• Stiahnutie šablóny zdarma: k dispozı́cii je vel’ké množstvo šablón pre všetky spo-
menuté CMS.

• Zakúpenie šablóny: takéto šablóny sa občas označujú aj ako prémiové.

• Úprava šablóny: stiahnutú šablónu je možné upravovat’, ak to nie je v rozpore
s autorskými právami; menit’ je možné grafické prvky i štruktúru šablóny.

• Vytvorenie šablóny: vytvorit’ vlastnú šablónu môže znamenat’ vytvorit’ HTML
a CSS súbory a ich integrácia do PHP súborov. Druhou možnost’ou je použit’
špecializovaný nástroj, kedy nie je potrebná znalost’ programovania, napr. Ar-
tisteer27.

• Zakúpenie šablóny na zákazku: profesionálne vytvorená unikátna šablóna podl’a
predstáv zákaznı́ka.

Prémiové šablóny sú k dispozı́cii vo vel’kých množstvách, obvykle za jednorazový
poplatok, ale nájdeme aj iné modely predaja. Rozdiely medzi prémiovými a bezplatnými
šablónami sú nasledovné:

• Cena: rozdiel očividný na prvý pohl’ad, v prı́pade CMS šablón ide navyše o kom-
plexnejšie dielo, preto bývajú často drahšie ako napr. HTML šablóna.

• Päta: bezplatné šablóny obvykle vyžadujú kvôli zachovaniu autorských práv
uvedenie kontaktných údajov, resp. reklamy na autora šablóny v päte stránky.
Zaplatenı́m poplatku sa šablóna stáva majetkom zákaznı́ka, ktorý tak nadobúda
právo túto reklamu odstránit’. To je samozrejme technicky možné aj u bezplatných
šablón, ide však o porušenie práv autora ako aj morálky a etiky.

• Zákaznı́cka podpora: autori prémiových šablón sú v prı́pade predaja v špeciali-
zovaných internetových obchodoch viazanı́ ich podmienkami, aby šablóny udr-
žovali aktualizované a kompatibilné s aktuálnou verziou redakčného systému,
pre ktorý sú určené. Taktiež sú autori ochotnı́ poskytnút’ podporu v prı́pade in-
dividuálnych problémov so šablónou. Toto však nemusı́ platit’ pre autorov bez-
platných šablón.

• Rozšı́renost’: na jednu bezplatnú šablónu pripadá priemerne viac webových strá-
nok ako na jednu prémiovú. Stránky postavené na bezplatných šablónach sú teda
často vel’mi podobné, čo nie je pre majitel’ov stránok prı́liš žiaduce. V prı́pade
prémiových šablón navyše niektorı́ autori ponúkajú zakúpenie tzv. buyout licen-
cie, ktorá kupujúcemu zaistı́, že sa stáva posledným zákaznı́kom, ktorému bolo

27. <http://www.artisteer.com>
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umožnené danú šablónu zakúpit’. Zı́skava tak unikátnu šablónu do takej miery,
kol’ko zákaznı́kov ju stihlo zakúpit’ pred nı́m.

• Kvalita prevedenia, dizajn a funkcionalita: mnohı́ autori bezplatných šablón po-
núkajú aj prémiové šablóny. Bezplatné šablóny pre nich slúžia ako prostriedok
budovania portfólia, ktoré neskôr, po zı́skanı́ zákaznı́kov obohatı́ o prémiové
šablóny. Tie častokrát prevyšujú kvalitou spracovania, grafického návrhu i fun-
kcionalitou ostatné bezplatné šablóny. Taktiež môžu byt’ aj plnohodnotnejšou
verziou bezplatnej obmedzenej verzie.

• Vel’kost’ ponuky: ponuka prémiových šablón je niekol’konásobne krát väčšia. Ofi-
ciálna stránka wordpress.org ponúka na stiahnutie približne 3 000 bezplatných
tém, zatial’čo súčet ponúkaných WordPress tém v najznámejšı́ch špecializovaných
obchodoch je približne 10 000. Je nutné však počı́tat’ aj s neznámym podielom
duplicitných tém ponúkaných vo viacerých obchodoch súčasne.

• Špecializácia: existuje vel’ké množstvo šablón so všeobecným zameranı́m, usi-
lujúce sa uspokojit’ potreby čo najväčšieho počtu zákaznı́kov. Mnohı́ autori však
vytvárajú aj úzko špecializované šablóny pre jedno odvetvie trhu. To je predo-
všetkým doména prémiových šablón.

Ďalšı́mi hodnotami, ktorú sa snažia autori prémiových šablón ponúknut’, je napr. in-
tegrácia prémiových zásuvných modulov (napr. už spomenutý Visual Composer), pod-
pora e-komercie alebo poskytnutie PSD súborov, pomocou ktorých si užı́vatel’ jednodu-
cho zmenı́ dizajn šablóny.

3.4.3 Distribučné kanály

Hlavným distribučným kanálom predaja je zvolený špecializovaný internetový obchod,
prostrednı́ctvom ktorého poskytujeme zákaznı́kom licencie na použitie nášho diela. Ka-
pitola 3.3 Iné možnosti predaja popisuje aj iné kanály, ich vol’ba je závislá na forme par-
tnerstva a exkluzivity s daným kanálom.

Popredajný servis je nutné riešit’ poskytovanı́m oboch typov technickej podpory,
t.z. odpovedanı́m otázok potenciálnych zákaznı́kov ako aj riešenı́m problémov pla-
tiacich zákaznı́kov. Na to je vhodné využit’ systém tiketov s jednotlivými problémami
a žiadost’ami. Je možné využit’ aplikačné rozhranie Envato Marketu na rozoznanie pla-
tiacich zákaznı́kov s nárokom na podporu. Pre obsluhu technickej podpory musı́ byt’
k dispozı́cii človek, ktorý je detailne zoznámený so šablónou, ideálne jej autor či člen
vývojového tı́mu. Taktiež s ohl’adom na vývoj krivky predajnosti a vek produktu je
vhodné upravovat’ rozsah poskytovanej podpory.

Jedným z najdôležitejšı́ch faktorov úspechu akéhokol’vek produktu je jeho propagácia.
Dnešné technické prostriedky ponúkajú vel’ké množstvo komunikačných kanálov, ktoré
umožňujú oslovit’ vel’ké masy potenciálnych zákaznı́kov ale aj cielené užšie publikum.
Pre podporu predaja CMS šablón existuje niekol’ko dostupných možnostı́ propagácie.
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Prvou možnost’ou je samotná stránka produktu v internetovom obchode. Konkrétne
na ThemeForest takáto stránka obsahuje tri dôležité časti:

1. Detaily produktu: obsahuje predovšetkým informácie o šablóne, o jej funkciona-
lite a možnostiach, o pridanej hodnote. Autori sa snažia vyzdvihnút’ kl’účové
vlastnosti šablóny, najčastejšie vo forme bodového zoznamu kvôli prehl’adnosti.
Objavujú sa tiež hodnotenia od spokojných zákaznı́kov či prehl’ad vykonaných
zmien vo vydaných verziách šablóny. Je tiež vhodné uviest’ niekol’ko prı́kladov
existujúcich stránok, ktoré využili našu šablónu, ak máme túto informáciu k dis-
pozı́cii.

2. Komentáre: v tejto časti sa objavujú hodnotenia zákaznı́kov, ktorı́ si šablónu zakú-
pili, a to pozitı́vne aj negatı́vne. Taktiež je táto sekcia využı́vaná záujemcami
o kúpu šablóny, ktorı́ požadujú od jej autora informáciu o dostupnosti nimi poža-
dovanej funkcionality. Niektorı́ autori poskytujú prostrednı́ctvom komentárov
aj jednoduchú podporu pre svojich zákaznı́kov. Vo všetkých troch prı́padoch je
v autorovom záujme, aby na komentáre reagoval. Komentáre sú výborným zdro-
jom na vytvorenie sekcie často kladených otázok v dokumentácii či na stránke
detailov produktu. Taktiež je na základe opakujúcich sa otázok vhodné zvážit’
zaradenie niektorých snı́mok obrazovky ovládacieho panelu ako ukážku admi-
nistrátorského rozhrania.

3. Demo stránka: živý náhl’ad, ako vyzerá hotový web, z akých sekciı́ sa skladá a
akú funkcionalitu podporuje. Ide o najdôležitejšiu čast’ stránky produktu, ktorá
má najväčšı́ vplyv pri rozhodovanı́ o kúpe, a to predovšetkým u menej zdatných
užı́vatel’ov, ktorým výpis technických pojmov na stránke s detailmi nemusı́ nič
hovorit’. Preto sa jeho tvorbe musı́ venovat’ vel’ká pozornost’. Náhl’ad by mal
v čo najväčšej miere prezentovat’ všetky možnosti šablóny, možné nastavenia ob-
sahu a zobrazenia. Mnohı́ autori umožňujú už priamo v náhl’ade menit’ pomocou
jednoduchého prepı́nača farebné prevedenie niektorých prvkov stránky z nie-
kol’kých preddefinovaných farieb, a to bez nutnosti prı́stupu do administrátorské-
ho rozhrania. Náhl’ad musı́ fungovat’ bezchybne vrátane responzı́vneho dizajnu.
Náhl’ad zobrazuje iba to, čo vidı́ návštevnı́k stránok. Vo väčšine prı́padov ne-
umožňuje vstup do administrátorského rozhrania, nakol’ko je toto z bezpečnost-
ného hl’adiska náročné na realizáciu. Tento nedostatok je možné riešit’ už spomı́na-
nými snı́mkami obrazoviek ovládacı́ch prvkov rozhrania alebo komentovanými
videoukážkami.

Ďalšou možnost’ou propagácie šablóny je samotné uvedenie do predaja na Theme-
Forest. Nejedná sa o reklamu v pravom zmysle slova, ale pri výpise produktov v určitej
kategórii sú implicitne zoradené od naposledy pridaného. Takto pridaný produkt môže
zostat’ na predných miestach niekol’ko dnı́ či týždňov, v závislosti od vel’kosti konku-
rencie v danej kategórii a s ňou spojenou frekvenciou pridávania nových šablón.
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ThemeForest neponúka službu, ktorá by na priamu žiadost’ autora zvýraznila či zme-
nila umiestenie produktu vo výpise. Avšak v prı́pade, že produkt oslovı́ v krátkom čase
väčšı́ počet zákaznı́kov a zı́ska kladné hodnotenia, ThemeForest ho zvýraznı́ a označı́
ako trendový.

Pri tvorbe návrhu a následnej implementácii je jeden z možných postupov vytvore-
nie najprv HTML stránky, ktorú prevádzame do šablóny zvoleného CMS. Vzniká nám
tak určitý medziprodukt, ktorý po nenáročných úpravách môžeme tiež ponúknut’ do
predaja ako HTML šablónu. Uvedenie HTML šablóny do predaja pred dokončenı́m
CMS šablóny má niekol’ko výhod:

• Vytvorenie značky a upútanie pozornosti: zverejnenı́m šablóny si nepı́saným
pravidlom rezervujeme zvolený názov a dizajn. To samozrejme nie je záväzná,
ale obvykle rešpektovaná zvyklost’. Tak isto môžeme produktovú stránku HTML
šablóny využit’ neskôr na umiestnenie spätných odkazov na CMS šablónu a na-
opak.

• Indikátor úspešnosti: predajnost’ a ohlasy na HTML šablónu môžu naznačit’, ako
sa bude vyvı́jat’ predaj CMS šablóny.

• Poučenie sa z chýb: spätnú väzbu užı́vatel’ov HTML šablóny môžeme operatı́vne
zapracovat’ do CMS šablóny, pozmenit’ dizajn či doplnit’ niektorú sekciu alebo
funkcionalitu.

• Zvýšenie zisku: predaj HTML šablóny nielen produkuje (v prı́pade úspechu)
zisk, ale zároveň aj prispieva k rýchlejšiemu dosiahnutiu hranice, ktorá je na
niektorých predajných miestach (ThemeForest, MOJO Themes. . . ) potrebná pre
zvýšenie percentuálneho podielu zo zisku.

Možnost’ spropagovat’ šablónu poskytujú aj PR články napı́sané skúsenými copywri-
termi, bannerová reklama či kontextová reklama v spojenı́ s PPC modelom platby (Go-
ogle AdWords28, Sklik29). Bannerová reklama býva častokrát neefektı́vna kvôli aktı́vne-
mu blokovaniu reklamy zo strany užı́vatel’a, navyše jej cena je taktiež vyššia. Model PPC
(Pay Per Click) znamená, že inzerent platı́ poplatky iba za užı́vatel’ov, ktorı́ skutočne na
reklamu klikli a navštı́vili ňou odkazovanú webovú lokalitu. Tento model patrı́ vd’aka
cieleniu na zákaznı́ka a nı́zkej cene k jedným z najúčinnejšı́ch spôsobov internetovej in-
zercie [13].

Ďalšı́ vhodný propagačný kanál predstavujú sociálne siete. Môže ı́st’ o propagáciu
priamo na našich osobných a firemných profiloch alebo prispievanı́m do záujmových
skupı́n. Sila sociálnych sietı́ ale spočı́va predovšetkým v zobrazovanı́ kontextovej re-
klamy. Pokročilé algoritmy dokážu zaznamenat’ aktivitu užı́vatel’a (zasnúbenie, svadba,
narodenie diet’at’a. . . ) na sieti a vyhodnotit’ ju tak, aby mu zobrazila relevantnú reklamu.
CMS šablónu je vhodné propagovat’ aj prostrednı́ctvom špecializovanej sociálnej siete

28. <https://www.google.com/adwords>
29. <https://www.sklik.cz>
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pre dizajnérov Dribbble30. Ďalšie vhodné zdroje na propagáciu šablón, avšak predov-
šetkým medzi odbornou verejnost’ou, popisuje Saijo George vo svojom článku [14].

3.4.4 Vzt’ahy so zákaznı́kmi

Vzt’ah so zákaznı́kmi je možné budovat’ úplne od začiatku, teda už na stránke pro-
duktu v internetovom obchode. Zverejnenı́m užı́vatel’ských hodnotenı́ a krátkych re-
cenziı́ preukážeme, že si názor našich zákaznı́kov cenı́me. Najdôležitejšou formou bu-
dovania vzt’ahov je technická podpora zákaznı́kov, kedy s nimi nielen vedieme komu-
nikáciu, ale riešenı́m ich problémov v nich budujeme potenciál vracajúceho sa zákaznı́ka.

3.4.5 Zdroje prı́jmov

Hlavný zdroj prı́jmov je z predaja licenciı́ na použitie šablóny na špecializovaných inter-
netových obchodoch. V závislosti od zvoleného distribučného kanálu môžeme ponúkat’
niekol’ko druhov licenciı́. V prı́pade ThemeForestu sú to dva druhy, štandardná a rozšı́-
rená licencia. Predajnost’ rozšı́renej licencie je však v prı́pade šablón z dôvodu jej nı́zkej
využitel’nosti minimálna, dôvody sú vysvetlené v kapitole 3.2 ThemeForest. Ďalšou
spomenutou možnost’ou bolo ponúknutie členského, kedy užı́vatel’zı́ska nárok na vyu-
žitie viacerých šablón za jeden poplatok.

3.4.6 Kl’účové zdroje

Okrem vyčleneného projektového rozpočtu, ktorý predstavuje finančné zdroje, považu-
jeme za kl’účové predovšetkým l’udské zdroje. To sú programátori, kodéri a dizajnéri.
L’udské zdroje sú kl’účové vo fáze vývoja, treba ich však mat’ alokované aj neskôr pre
poskytovanie technickej podpory produktu.

3.4.7 Kl’účové aktivity

Medzi kl’účové aktivity zarad’ujeme v podstate všetky fázy typického životného cyklu
softvérového produktu. Hlavnú aktivitu predstavuje prirodzene implementácia, teda
programovanie backendu a frontendu šablóny. Tomu však predchádza dôkladná analýza
trhu a konkurencie, nasledovaná grafickým návrhom dizajnu a funkcionality. Šablónu
je tiež nutné dôkladne otestovat’ a zdokumentovat’. Ďalšou aktivitou je poskytovanie
technickej podpory, opravovanie chýb, vydávanie aktualizáciı́ v reakcii na nové verzie
daného CMS. Medzi aktivity podporujúce ciele biznisu je tiež vhodné zaradit’ prvky
marketingu, ktoré sú popı́sané v distribučných kanáloch vyššie.

30. <https://dribbble.com>
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3.4.8 Kl’účovı́ partneri

Kl’účovým partnerom v predaji šablón je predovšetkým zvolený distribučný kanál pre-
daja. Možnosti sú popı́sané v kapitole 3 Možnosti predaja CMS šablón. Ďalšı́mi par-
tnermi môžu byt’ propagačné kanály (sociálna siet’, profesionálny copywriter, špecializo-
vaný web. . . ). Partnerom tiež môže byt’ externý dizajnér, pre ktorého dizajn vytvárame
našu šablónu, prı́p. autori zásuvných modulov.

3.4.9 Štruktúra nákladov

Pri CMS šablónach je ich vývoj obvykle najväčšou položkou nákladov. Samotný vývoj
počı́najúc analýzou a návrhom až po implementáciu môže zabrat’ niekol’ko desiatok
či stoviek človekohodı́n, v závislosti od kvality dizajnu a zložitosti funkcionality. Čast’
nákladov i času je možné ušetrit’ zakúpenı́m hotových riešenı́, napr. zásuvných mo-
dulov. Aj tie však občas vyžadujú zásah skúseného užı́vatel’a v prı́pade, že ich treba
modifikovat’ zásahom do ich zdrojového kódu.

Ďalšou položkou nákladov je údržba a poskytovanie technickej podpory. Ide hlavne
o vydávanie aktualizáciı́, opravovanie chýb a zabezpečenie kompatibility s najnovšı́mi
verziami CMS, prı́p. doplnenie funkcionality. Obvykle by mala tvorit’ menšı́ podiel na
celkových nákladoch ako vývoj, predsa však musı́me s týmto nákladom počı́tat’. Od-
hadovat’ jeho výšku je však značne problematické, preto sa snažı́me ho minimalizovat’
už počas vývoja. Neprimerane vysoké náklady na údržbu totiž môžu signalizovat’, že
niektorá fáza vývoja bola prevedená menej kvalitne. V prı́pade, že záujem o šablónu zo
strany kupujúcich dlhodobo klesá aj napriek poskytovanej podpore, je vhodné znı́žit’ jej
úroveň, prı́p. ju d’alej neposkytovat’, ak k tomu nie sme viazanı́.

Distribučné náklady súvisia so zvoleným sprostredkovatel’ským partnerom (inter-
netovým obchodom) a jeho podmienkami. V prı́pade vlastného predaja bez sprostred-
kovatel’a je nutné počı́tat’ aj s určitými prevádzkovými nákladmi na zriadenie a vedenie
obchodu a tiež vyššı́mi nákladmi na marketing a propagáciu.

Orientácia biznis plánu obvykle závisı́ na zvolenom distribučnom kanále a jeho pod-
mienkach. Tam, kde predávajúci nemá možnost’ ovplyvnit’ predajnú cenu, je prefero-
vané vytváranie hodnôt (value driven). To znamená odlı́šit’ sa od konkurencie ponúknu-
tı́m určitej pridanej hodnoty. V prı́pade samostatného predaja alebo distribútora umož-
ňujúceho nastavit’ si vlastnú cenu môže byt’ plán zameraný aj na znı́ženie nákladov
a ponúknutie nižšej ceny v rámci konkurenčného boja (cost driven).
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Kapitola 4

Tvorba šablóny

V tejto kapitole popı́šeme proces tvorby šablóny pre zvolený redakčný systém. Pozor-
nost’ bude venovaná predovšetkým analýze, obchodnému modelu a návrhu projektu.
Samotný vývoj šablóny prebiehal v spoločnosti Webwings. Pôvodné zadanie projektu
nebolo prı́liš striktne špecifikované. Jednalo sa o internú iniciatı́vu vedenia spoločnosti,
ktorá udávala ako záväznú iba platformu a spôsob predaja šablóny. Ostatné faktory boli
v mojej réžii a ovplyvňoval som ich na základe vlastnej analýzy, ktorá bude popı́saná.

Ako implementačná platforma bol zvolený systém WordPress. Okrem toho, že v rám-
ci spoločnosti s nı́m zadávatel’ má predchádzajúce skúsenosti, možno túto vol’bu odô-
vodnit’ aj tým, že WordPress jasne celosvetovo dominuje medzi použı́vanými systémami
pre správu obsahu webu, čo logicky prináša väčšiu základňu potenciálnych zákaznı́kov.
Druhou požiadavkou zadávatel’a projektu bol spôsob predaja vyvinutej šablóny. Spolo-
čnost’ Webwings preferuje ako predajné miesto pre vyvı́janý produkt už spomı́naný
špecializovaný internetový obchod Envato Market, konkrétne ThemeForest. Hlavné dô-
vody tohto rozhodnutia sú dva. Sami boli pravidelnými zákaznı́kmi ThemeForestu,
nakol’ko v minulosti niekol’ko projektov vyžadovalo použitie hotovej WordPress témy,
ktorá sa následne upravovala podl’a požiadaviek zákaznı́ka. Druhým dôvodom je, po-
dobne ako pri vol’be CMS, vel’ká prevaha ThemeForestu v oblasti predaja WordPress
tém.

4.1 Analýza

Po zadefinovanı́ a predstavenı́ daných parametrov projektu je nutné analyzovat’ nie-
kol’ko faktorov, ktoré budú ovplyvňovat’ jeho vývoj a úspech. Táto analýza bola pre
proces vývoja vel’mi dôležitá, pretože v spoločnosti Webwings išlo o prvý projekt vývoja
vlastnej šablóny. Najprv je nutné analyzovat’ trh, jeho možnosti, preferencie zákaznı́kov
a určit’ tak smer vývoja. Od toho sa čiastočne budú odvı́jat’ riziká, s ktorými sa môžeme
potýkat’ počas rôznych etáp životného cyklu vyvı́janého produktu. Napokon treba pres-
kúmat’ konkurenciu, poučit’ sa z ich chýb a inšpirovat’ sa úspechom.

4.1.1 Analýza trhu

Ako už bolo spomenuté, ThemeForest ponúka takmer 5 000 WordPress tém a tento
počet neustále rastie. Prvou úlohou bolo preskúmat’ rebrı́ček najpredávanejšı́ch tém
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a pokúsit’ sa zistit’, čo ich robı́ úspešnými a unikátnymi, prı́p. čo majú spoločné. Sek-
cia WordPress tém je na ThemeForest taktiež rozdelená na niekol’ko podsekciı́ podl’a
zamerania témy. Ďalšou úlohou tak bolo analyzovat’ tieto podsekcie, hl’adat’ možnosti
uplatnenia sa na trhu a možnú inšpiráciu. Ciel’om bolo určit’ zameranie, ktorým sa vývoj
našej témy ponesie, jej funkcionalitu a rozsah s ohl’adom na fakt, že pôjde o prvý pokus
o vývoj WordPress témy v spoločnosti Webwings.

Pozı́cia najlepšie predávanej témy patrı́ dlhodobo a jednoznačne téme Avada (58
USD) s počtom viac ako 100 000 predaných licenciı́. Túto hranicu doteraz prekonala
ako jediná, s viac ako dvojnásobným náskokom pred najsilnejšou konkurenciou. Po-
skytuje vel’ké množstvo možnostı́ úprav vzhl’adu, niekol’ko dizajnov pripravených na
použitie a pokročilú funkcionalitu s nadštandardnou zákaznı́ckou podporou. Nezame-
riava sa na žiadnu konkrétnu oblast’, ide o tzv. viacúčelovú tému, ktorá umožňuje vy-
tvorit’ akýkol’vek typ webovej stránky. Výkonný riaditel’ spoločnosti Envato túto tému
označil ako ”švajčiarsky armádny nôž medzi WordPress témami“ [15].

Ostatné témy na popredných pozı́ciách v rebrı́čku predajnosti sú na tom podobne,
majú mnoho spoločných znakov. Prevládajú multifunkčné témy, u ktorých zákaznı́ci
oceňujú predovšetkým ich obrovskú flexibilitu. Popisovat’ však každú z tém zvlášt’, rov-
nako ako venovanie obsiahlejšieho priestoru na ich porovnávanie by bolo nad rámec
tejto práce. Navyše, vývoj viacúčelovej témy by s vel’kou pravdepodobnost’ou presia-
hol plánovaný rozsah projektu, ktorý by mal byt’ pilotný vo svojom druhu v rámci
spoločnosti.

Vhodnejšou cestou by mohlo byt’ nájdenie tzv. ”diery na trhu“, t.z. využitie stratégie
trhovej niky1. Pre tento účel bude nutné preskúmat’ jednotlivé podsekcie WordPress tém.
Nájdenie vhodného zamerania témy by znamenalo zaradenie nášho produktu do ka-
tegórie tzv. dlhého chvostu (long tail)2.

Čast’ ThemeForestu, ktorá je venovaná predaju WordPress tém je rozdelená na 14
menšı́ch častı́, pomenovaných podl’a špecializácie témy. Zoradené sú zostupne podl’a
vel’kosti a d’alej sa môžu členit’ na ešte menšie a užšie špecifikované kategórie. Téma je
vždy zaradená len v jednej kategórii, napriek tomu, že svojı́m obsahom by sa kvalifiko-
vala aj do iných. Preto spomı́nané multifunkčné témy nájdeme v rôznych sekciách.

Najobsiahlejšia je kategória kreatı́vnych tém zameraných na vizuálnu stránku a za-
ujı́mavý dizajn. Rozsah kategórie naznačuje, že sa nejedná o vhodnú oblast’ na použitie
stratégie trhovej niky, nie je možné v tomto prı́pade hovorit’ o užšej špecializácii tém. Pri-

1. Ang. niche market; trhová stratégia, kedy sa spoločnost’ zameriava na úzky segment trhu, ktorý tvoria
zákaznı́ci vyžadujúci špecializovaný produkt alebo službu.
2. Termı́n dlhý chvost obecne popisuje pravú čast’ grafu predajnosti, kde sa nachádzajú produkty
s nižšı́m obratom, o ktoré je nižšı́ záujem. Produkty takto orientované však dosahujú lepšie pozı́cie
vo výsledkoch vyhl’adávania v prı́pade použitia konkrétnejšej frázy namiesto všeobecnej. Prı́kladom
všeobecnej vyhl’adávacej frázy môže byt’ ”wordpress theme“ a prı́kladom frázy v dlhom chvoste ”res-
ponsive wordpress restaurant theme“. Ak je naša téma responzı́vna a orientovaná na reštaurácie, v dru-
hom prı́pade má pri správnej optimalizácii pre vyhl’adávače väčšiu šancu umiestnit’ sa na popredných
miestach ako v prvom prı́pade.
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bližne dve tretiny obsahu kategórie však tvoria témy zaradené do konkrétnejšie zame-
raných podkategóriı́. Nájdeme tu témy určené na prezentáciu portfólia, prevažne ume-
leckú tvorbu. V jej prı́pade majú fotografické portfóliá vlastnú podkategóriu. Zaujı́ma-
vou je kategória experimentov, ktorá obsahuje témy s netradičnými prvkami, napr. s ho-
rizontálnym posunom obsahu namiesto obvyklého vertikálneho. Za vhodnú trhovú
niku však môžeme považovat’ až poslednú najmenšiu podkategóriu venovanú umeniu.
Konkurencia je tu malá a dopyt primerane vel’ký, celkovo sa tu nachádza iba 12 tém,
ktoré sa venujú rozličným formám umenia. Za zmienku stoja napr. tri témy zamerané
na tetovacie štúdiá.

Ďalšou kategóriou sú korporátne témy určené na prezentáciu vlastného biznisu.
Taktiež dávajú priestor na prezentáciu portfólia, v tomto prı́pade ide o referencie, služby
či produkty. Podkategória ”Biznis“ je priamo určená na propagáciu podnikania, na
tvorbu firemných webov a portálov. Témy v sekcii zameranej na marketing sa špeciali-
zujú na tvorbu tzv. ciel’ových stránok3. Poslednou podkategóriou sú zoznamy a ka-
talógy, ktoré umožňujú vytvárat’ portály poskytujúce napr. prehl’ad o poskytovaných
službách a firmách v danej geografickej oblasti, ich geolokalizáciu pomocou máp apod.

Napriek tomu, že mnoho tém v iných kategóriách umožňuje viest’ aj blogovaciu
čast’ popri ostatnom obsahu, nechýba tu ani samostatná kategória určená priamo pre
blogy samotné. Takéto témy majú vyladený vzhl’ad a funkcionalitu odl’ahčenú od ne-
potrebných prvkov pre osobný blog, aj tu sa však môžeme stretnút’ s portfóliom. Jedna
z podkategóriı́ sa samostatne venuje internetovým novinám a magazı́nom. Takéto témy
často musia zahŕňat’ podporu modulov (BuddyPress, bbPress. . . ) pre správu viacerých
užı́vatel’ov, či už sú to autori článkov alebo zaregistrovanı́ čitatelia a diskutujúci. V cel-
kovom hodnotenı́ táto kategória ponúka málo špecializáciı́ a originálnych možnostı́ pre-
sadenia sa, preto ju tiež nemôžeme považovat’ za trhovú niku.

Podobne ako blogovanie, tak mnohé témy vo všetkých kategóriách podporujú e-
komerciu. Taktiež tu však nájdeme samostatne vyčlenenú kategóriu na témy, umožňujú-
ce vytvorit’ vlastný internetový obchod so správou produktov, objednávok a zákaznı́kov.
Táto je d’alej rozčlenená podl’a podpory rozširujúceho modulu pre elektronické obcho-
dovanie. Najpopulárnejšı́ je už spomı́naný WooCommerce. V tomto prı́pade sa ako
vhodnou nikou zdá byt’ jeden z menej populárnych modulov, napr. WP e-Commerce
alebo platený Cart66. Tém, podporujúcich tieto moduly je vel’mi málo, preto je tu stále
priestor presadit’ sa s novým a originálnym riešenı́m.

Ďalšia kategória podporuje prezentáciu maloobchodných firiem. Členı́ sa na nie-
kol’ko podsekciı́, z ktorých má každá svojou vel’kost’ou potenciál trhovej niky. Prvou je
podsekcia ”Zdravie a krása“, ktorá je cielená na rôzne medicı́nske zariadenia, ambulan-
cie, fitness centrá, salóny krásy a iné, prevažne služby poskytujúce zariadenia. Ďalšia je
venovaná cestovaniu, a to propagácii prevažne turistických agentúr, destináciı́ a ubyto-
vacı́ch zariadenı́. Gastronomická podsekcia je zameraná na témy pre reštaurácie, ale aj

3. Angl. landing page; často ide o vstupnú stránku pre návštevnı́ka, ktorý klikol na reklamný odkaz. Mala
by byt’ jednoduchá a obsahovat’ výzvu (na kúpu produktu, na registráciu a pod.). Jej úlohou je dosiahnut’
čo najvyššı́ konverzný pomer medzi návštevnı́kmi, ktorı́ danú výzvu splnia a všetkými návštevnı́kmi.
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iné oblasti, napr. na portály o varenı́ a receptoch. Posledné tri najmenšie podkategórie sú
venované móde, det’om a nakupovaniu. Napriek tomu, že sa tieto podkategórie môžu
kvôli vel’kosti konkurencie zdat’ atraktı́vne, treba mysliet’ aj na to, že rovnako zamerané
témy sa nachádzajú aj v iných kategóriách. Naprı́klad témy pre reštaurácie nájdeme vo
väčšom počte až v piatich hlavných kategóriách.

Podobný potenciál ale aj problém má kategória ”Zábava“. Nájdeme tu väčšie množ-
stvo tém pre reštauračné zariadenia a kaviarne, ako aj témy pre hudobnı́kov a hudobné
skupiny. Taktiež sa tu nachádza sekcia pre témy propagujúce určitú udalost’, napr. fes-
tivaly, konferencie či svadby. Posledné dve podsekcie sú venované filmu a televı́zii
a nočným klubom.

Prvú polovicu uzatvára nezisková kategória. Sem patria témy prispôsobené na pre-
zentáciu neziskových organizáciı́, ako sú napr. cirkvi alebo samostatné farnosti. Webové
stránky tohto typu sú rozšı́rené prevažne v USA. Ďalšou podkategóriou sú charitatı́vne
organizácie a rôzne zbierky. Takéto témy môžu obsahovat’ podporu pre WooCommerce
pre účel charitatı́vneho predaja či podporu prijı́mania finančných darov. Politické témy
d’alej slúžia na prezentáciu politických strán, osobnostı́ a ich kampanı́. Zvyšné dve
menšie podkategórie sa venujú problematike aktivizmu a environmentalistiky.

Kategórie v druhej polovici obsahujú každá menej ako 100 tém, čı́m sa stávajú zaujı́-
mavejšı́mi z pohl’adu konkurencieschopnosti autorov. Prvá je zameraná na technológie
a ponúka témy prezentujúce softvérové produkty, aplikácie a IT služby. Samostatnou
podkategóriou sú témy pre spoločnosti ponúkajúce webový hosting, cloud a iné služby
podobného charakteru. Ďalšou kategóriou je ”Rôzne“, sem patria témy, ktoré sú na-
tol’ko unikátne svojı́m zameranı́m, že pre ne ešte nebola na ThemeForest vytvorená
samostatná sekcia. Autori však sami rozhodujú, do ktorej kategórie chcú svoju tému
zaradit’, preto je možné, že témy tu obsiahnuté by sa predsa len dali klasifikovat’ aj do
inej kategórie. Témy pre realitné kancelárie a portály s ponukou nehnutel’nostı́ majú
tiež vyčlenené vlastnú kategóriu, rovnako ako aj samostatné mobilné verzie webových
stránok. Jedna samostatná kategória sa venuje rôznym typom edukačných inštitúciı́,
od predškolských zariadenı́ až po univerzity, umelecké kurzy či autoškoly. Tematicky
zaujı́mavou je kategória svadobných tém. Poslednou hlavnou kategóriou sú témy s pod-
porou pre modul BuddyPress. Napriek najmenšiemu množstvu zaradených tém, je sku-
točný počet tém podporujúcich BuddyPress ovel’a väčšı́, rovnako ako v prı́pade modulu
WooCommerce v kategórii ”E-komercia“.

Po dôkladnej analýze možnostı́ predaja WordPress tém na ThemeForest sme sa roz-
hodli pre kategóriu svadobných tém. Priviedlo nás k tomu viacero dôvodov.

S projektom vývoja vlastnej témy nemal náš tı́m doterajšie skúsenosti, preto by pláno-
vaný rozsah a rozpočet projektu nepostačoval na vývoj komplexnejšieho typu témy, ako
sú napr. multifunkčné témy alebo s podporou WooCommerce. Táto kategória je tak-
tiež vhodná vd’aka nenáročnosti problematiky. Obsah a vlastnosti takejto témy sa dajú
jednoducho odhadnút’ bez nutnosti hlbšieho skúmania potrieb a procesov koncového
zákaznı́ka.

Navyše, dvaja členovia vývojového tı́mu práve v tej dobe plánovali vlastné svadby,
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naskytla sa nám tak výborná prı́ležitost’ zužitkovat’ ich nadobudnuté skúsenosti v tejto
oblasti. Taktiež nám to poskytovalo širokú základňu ”ženského poradného zboru“, kto-
rého názory a konzultácie boli vel’mi dôležité vo fáze grafického návrhu. Jednodu-
cho sme tak mohli zı́skat’ relevantnú konštruktı́vnu kritiku zo ženského pohl’adu, na-
kol’ko je možné predpokladat’, že výber témy pri nákupe bude predovšetkým doménou
budúcej nevesty. Gendrová diferenciácia názorov je tak v tomto prı́pade vel’mi dôležitá
a žiaduca. Výhodou je tiež možnost’ využitia vlastných svadobných fotografiı́ a videı́
ako demo obsah v prezentácii témy na ThemeForest. Vyhneme sa tak licenčným poplat-
kom za použitie cudzı́ch materiálov a taktiež sa odlı́šime od konkurencie, ktorá často
siaha po bezplatne distribuovaných a frekventovaných materiáloch.

Ďalšı́m nemenej dôležitým faktorom bola vel’kost’ konkurencie. Samotná kategória
svadobných tém obsahovala v čase rozhodovania 28 položiek a predajnost’ celkovo pre-
sahovala 100 predaných licenciı́ za týždeň s nerovnomernou distribúciou medzi jed-
notlivými predajcami. V strednodobom vývoji sa táto hodnota s občasnými výkyvmi
zachováva, počet tém však pomaly rastie. Pri posudzovanı́ vel’kosti konkurencie však
treba brat’ do úvahy aj iné kategórie. Pri zadanı́ kl’účového slova ”wedding“ (svadba) do
vyhl’adávania dostaneme výsledky z viacerých kategóriı́ v celkovom počte niekol’kokrát
prevyšujúcom samotnú kategóriu svadobných tém. Výsledky sú však implicitne zora-
dené podl’a relevantnosti, preto sú na začiatku zaradené takmer výlučne témy z tejto ka-
tegórie. Niekol’ko svadobných tém sa však nachádza aj v kategórii ”Zábava/Udalosti“.
Témy z iných kategóriı́ sa do výsledkov dostali iba vd’aka štı́tku (tagu), ktorý určuje
jedno z ich mnohých, ale nie primárnych využitı́. Takéto témy tak na prvý pohl’ad ne-
majú so svadbou nič spoločné. Za relevantnú tak môžeme považovat’ iba necelú polo-
vicu výsledkov vyhl’adávania. Konkurencia je tak o niečo väčšia ako vel’kost’ svadobnej
kategórie, ale stále dostatočne prijatel’ná.

4.1.2 Analýza rizı́k

Každý projekt prináša so sebou riziká, ktorým nie je možné sa vyhnút’ a stretávame
sa s nimi neustále, pretože vyplývajú zo samotnej podstaty projektu. Iné riziká však
môžu byt’ špecifické iba pre určitý druh alebo dokonca unikátne pre jeden konkrétny
projekt. Za daných okolnostı́, podmienok a predošlej analýzy je pre tento projekt možné
identifikovat’ nasledujúce riziká:

• časový rámec: projekt bol započatý ako hlavná náplň pracovnej stáže a ako taký
nemal pevne stanovený termı́n ukončenia. Za orientačný, ale nie záväzný časový
rámec by bolo možné považovat’ trvanie stáže, t.z. obdobie 5 mesiacov.

• priorita: spoločnost’ Webwings pracuje súčasne na niekol’kých zmluvných projek-
toch s určeným termı́nom dodania a taktiež musı́ operatı́vne reagovat’ na požia-
davky súčasných klientov a vzniknuté situácie. Fakt, že tento projekt nie je fi-
nancovaný žiadnym externým klientom a jeho profitabilita je otázna, sa prejavil
v nižšej priorite projektu.
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• l’udské zdroje: s prioritou projektu súvisı́ aj pridel’ovanie l’udských zdrojov. Tie
mohli byt’ vyčlenené iba v obdobı́, ked’ neboli vyčerpané riešenı́m projektov s vyš-
šou prioritou.

• kompetencie a znalosti: nakol’ko ide o prvý projekt vývoja WordPress témy, môžu
nastat’ prolongácie vo vývoji kvôli nútenému zvyšovaniu kvalifikácie členov tı́mu.

• rozpočet: bola stanovená jednotková cena práce a odhaduje sa, že náklady na
vývoj s využitı́m interných zamestnancov spoločnosti dosiahnu približne 80%
plánovaného rozpočtu. Zvyšné prostriedky boli určené na pokrytie nákladov pre
prı́padných externých dodávatel’ov, na licencie pre nevyhnutné zásuvné moduly,
foto či video materiály apod.

• externé riziká:

– WordPress: počas vývoja môže prı́st’ k zásadnej aktualizácii WordPressu,
prı́p. iného závislého komponentu. Toto však môže nastat’ aj u hotového
produktu v predaji. V oboch prı́padoch si to vyžiada vynaloženie d’alšı́ch
prostriedkov na zaistenie kompatibility.

– ThemeForest: schval’ovacı́ proces má prı́sne podmienky a je tak možné, že
náš produkt nebude zaradený do predaja. V takom prı́pade existujú dve
možnosti. Prvou je reflektovat’ pripomienky zı́skané zo schval’ovacieho pro-
cesu a po ich spracovanı́ sa znovu pokúsit’ o schválenie. To v závislosti na
vážnosti zistených nedostatkov môže predĺžit’ vývoj. Druhou možnost’ou je
pokúsit’ sa o uvedenie do predaja na niektorom z iných predajných miest,
ideálne na viacerých v kombinácii s neexkluzı́vnym predajom.

– konkurencia: predpovedat’ celkovú predajnost’ svadobných tém je náročné,
nepredpokladá sa však výrazný rast záujmu o ich kúpu. Konkurencia však
nad’alej rastie, v druhej polovici roka 2014 pribudlo 10 nových tém.

– načasovanie: ked’že nemáme k dispozı́cii dlhodobé a podrobné štatistiky
predaja tém, nie je možné predpovedat’, kedy sa očakáva najväčšı́ záujem
o svadobné témy. Nákup svadobnej témy nemožno považovat’ za typickú
sezónnu záležitost’, aj ked’ je možné predpokladat’, že väčšina svadieb sa
koná v jarných a letných mesiacoch. Samotný nákup témy je však od tohto
nezávislý, nakol’ko rozhodnutie o založenı́ svadobnej webstránky môže prı́st’
v akomkol’vek bode medzi dňom zasnúbenia a sobášneho obradu. To môže
priniest’ komplikácie v naplánovanı́ určitej formy marketingovej propagácie.

4.1.3 Analýza konkurencie

Ciel’om analýzy konkurencie bolo preskúmat’ dostupné svadobné témy v prı́slušnej
kategórii, identifikovat’, čı́m vynikajú najpredávanejšie témy a naopak, čo môže byt’
prı́činou nı́zkej predajnosti. Taktiež sme hl’adali inšpiráciu pre grafický návrh a nápady
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pre funkcionalitu.
Ako prvé sme sa snažili objavit’ súvislosti medzi funkcionalitou a komplexnost’ou

témy a jej cenou, a to aj napriek tomu, že oficiálne pravidlá cenovej klasifikácie nie
sú verejne publikované. Svadobné témy sa predávajú celkovo v piatich cenových sku-
pinách. Najnižšia cena, za ktorú je možné kúpit’ takúto tému je 38 USD. Podl’a ceno-
vej politiky ThemeForestu sú v rozmedzı́ 38–43 USD predávané ”štandardné témy“4.
Pri pokuse o zı́skanie odpovede na otázku, čo je ”menej“ a čo ”viac“ štandardné, sa
však stretávame s niekol’kými výnimkami, preto nasledovné tvrdenia majú iba charak-
ter dohadov. Najviac tém je predávaných za 43 USD. Témy za 38 USD predstavujú malú
vzorku z celkového počtu, preto vzájomné porovnávanie s vyššou cenovou skupinou
nie je prı́liš efektı́vne. Z objektı́vneho hl’adiska nájdeme pri porovnávanı́ funkcionality
iba vel’mi malé rozdiely, pre ktoré je náročné posúdit’ ich skutočnú váhu pre zaradenie
do prı́slušnej cenovej triedy. Taktiež niekol’kokrát nájdeme porušené základné nepı́sané
pravidlá oceňovania témy, kedy napr. zahrnutie niektorého prémiového zásuvného mo-
dulu neznamenalo automatické zaradenie do vyššej cenovej triedy. Subjektı́vne by však
bolo možné povedat’, že do najnižšej cenovej skupiny patria témy, ktoré sú z grafického
hl’adiska menej elegantné či atraktı́vne, prı́p. na prvý pohl’ad prı́liš jednoduché. Tre-
tia cenová skupina 48 USD je druhá najpočetnejšia a ThemeForest ju spolu so skupi-
nou 53 USD deklaruje ako ”témy s pokročilou funkcionalitou“. Opät’ nájdeme mnoho
spoločných znakov s nižšı́mi skupinami, avšak jedným význačným rozdielom, ktorý
odlišuje takmer všetky témy v tejto skupine je zahrnutie niektorého externého zásuv-
ného modulu, prı́p. vlastného riešenia, ktoré umožňuje vytvárat’ a upravovat’ stránky
štýlom ”t’ahaj a pust’“ (drag and drop). Aj v tomto prı́pade sa však nájde niekol’ko výnimiek.
Takmer jednoznačne je možné odlı́šit’ témy v najvyššej cenovej skupine 58 USD. Tie po-
skytujú podporu pre zásuvné moduly WooCommerce a BuddyPress, čı́m dodržiavajú
nielen nepı́sané pravidlá oceňovania, ale aj oficiálnu deklaráciu ThemeForestu. Takéto
témy však už možno považovat’ za multifunkčné, pre ktoré je svadba iba jedna z možnostı́
ich využitia, hoci označená ako primárna. Je však otázkou na zváženie, kto z ciel’ovej
skupiny zákaznı́kov svadobných tém vyžaduje aj podporu e-komercie.

Za ciel’ového zákaznı́ka svadobných tém považujeme zasnúbený pár, prı́p. nı́m po-
verenú osobu, ktorá zrealizuje nákup a úpravu témy do želanej podoby. Na jej výbere
sa však s vel’kou pravdepodobnost’ou bude podiel’at’ aj budúca nevesta, preto je ovel’a
dôležitejšie zaujat’ dizajnom témy ako dlhým a niekedy nič nehovoriacim zoznamom
technickej špecifikácie. Dizajn a vzhl’ad témy tak budú rozhodujúce faktory pre úspech
témy, dôležitou teda bude demostránka prezentujúca možnú hotovú podobu svadob-
nej stránky. Zaujı́mavým paradoxom predávaných tém je, že takmer všetky sú prezen-
tované použitı́m fotografického materiálu už zosobášených párov, t.z. nevesty v sva-
dobných šatách, ženı́cha v slávnostnom obleku a iné svadobné motı́vy. Pritom ale zákaz-
nı́ci takéto fotografie v čase nákupe ešte zrejme nevlastnia. Tieto motı́vy však vo vel’kej
miere pridávajú na atraktivite tém a jednoznačne ich tak zarad’ujú do svadobne ka-

4. <https://help.market.envato.com/hc/en-us/articles/203039014-ThemeForest-
Pricing-Information>
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tegórie. Tento paradox teda nepredstavuje problém, vhodný výber použitých materiálov
v prezentácii je ale dôležitý. Zákaznı́k totiž nemusı́ vlastnit’ vhodné fotografie, ktorými
by dokonale nahradil tie v prezentácii, obzvlášt’ ak je fotografia prekrývaná textom
alebo iným prvkom stránky. Preto je vhodné prikladat’ materiály prevažne neutrálneho
charakteru (napr. kde nevidiet’ tváre) a taktiež umožnit’ zmenu polohy prekrývajúcich
prvkov. Dôležitým, ale často opomı́naným prvkom prezentácie je ukážka administrátor-
ského rozhrania, pomocou ktorého ovplyvňujeme podobu stránky. To by malo byt’ pre-
dovšetkým užı́vatel’sky prı́vetivé a intuitı́vne. Technická realizácia sprı́stupnenia tohto
rozhrania je však náročná, preto je toto možné riešit’ zhotovenými snı́mkami obrazovky
z administrátorského rozhrania.

Za náš ciel’ sme si stanovili kvalifikovat’ vyvı́janú tému do cenovej kategórie 43
USD, prı́p. 48 USD avšak nie integrovanı́m podpory pre e-komerciu či zahrnutı́m nie-
ktorého prémiového zásuvného modulu. Po analýze konkurencie a vlastných nápadov
sme identifikovali nasledovné dôležité body, ktoré plánujeme implementovat’:

• svadobné dary: čast’ stránky, ktorá umožňuje zverejnenie zoznamu želaných sva-
dobných darov s možnost’ou rezervácie; vlastné riešenie.

• RSVP5 modul: formulár s pokročilými možnost’ami umožňujúci pozvaným hos-
t’om potvrdit’ svoju účast’; vlastné riešenie.

• časovač: prvok na stránke, ktorý po nastavenı́ zobrazuje zostávajúci čas do sva-
dobného dňa. Ako málo sa vyskytujúci variant však bude aj pripočı́tavat’ čas,
ktorý uplynul od svadby; vlastné riešenie.

• dvojjazyčnost’: niektoré medzinárodné páry môžu vyžadovat’ prevádzku stránky
v dvoch jazykových verziách a plynulé prepı́nanie medzi nimi.

• podpora modulu WPML: opät’ ide o viacjazyčnú funkcionalitu. Napriek tomu, že
samotný modul WPML vyžaduje samostatné zakúpenie, je jeho podpora často
žiadaná a kladne hodnotená. V zásade ide o úpravu niektorých PHP funkciı́
v zdrojovom kóde témy a vygenerovanie potrebných súborov.

• fotogaléria: podpora viacerých technı́k zobrazovania fotografiı́ (Lightbox, fancy-
Box, Masonry. . . ).

• videogaléria: podpora najpoužı́vanejšı́ch služieb YouTube a Vimeo.

• responzı́vny dizajn: schopnost’ stránky prispôsobit’ sa zariadeniu, na ktorom je
prezeraná (mobilný telefón, tablet, notebook. . . ); dnes už nevyhnutná vlastnost’.

• pı́sma a ikony: široký repertoár použitel’ných pı́sem a grafických symbolov (Go-
ogle Fonts, FontAwesome, IcoMoon. . . ).

5. Fran. répondez s’il vous plaı̂t; skratka použı́vaná na pozvánkach, kde sa očakáva od pozvaného potvr-
denie alebo odmietnutie účasti.
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• ikona stránky: tzv. favicon; možnost’ nahrat’ vlastnú ikonu, ktorá sa zobrazuje na
paneli s kartami stránok v prehliadači.

• behúň (slider): prvok stránky, ktorý automaticky posúva stránky, napr. s fotogra-
fiami.

• časová os: umožňuje zobrazit’ informácie v graficky prı́t’ažlivej podobe; využitel’né
napr. pre životný prı́beh páru (prvé zoznámenie, rande, zásnuby. . . ) alebo pre
znázornenie chronologickej postupnosti udalostı́ svadobnej ceremónie (rozlúčka
so slobodou, obrad, pohostenie. . . ).

• blog: podpora rôznych štýlov zobrazenia blogových prı́spevkov, postranných pa-
nelov apod.

• import demo-obsahu: poskytnutie potrebných dát pre jednoduché uvedenie stránky
do podoby zhodnej s prezentačnou stránkou témy.

• dokumentácia: rozsiahla dokumentácia mapujúca všetky oblasti úpravy a nasta-
venia témy, možné scenáre a riešenie problémov; prı́p. možné zverejnenie názor-
ných videoukážok.

• návštevná kniha: možnost’ pre návštevnı́kov stránky zanechat’ odkaz pre pár
s prı́p. obmedzenı́m proti nevyžiadaným prı́spevkom.

• šablóny stránok: pripravené podoby použı́vaných stránok s potrebnými vstup-
nými pol’ami a prvkami.

• mapy: podpora Google Maps pre zobrazenie lokáciı́ udalostı́ svadobnej ceremónie.

• zahrnutie odvodenej témy: tzv. child theme; preberá funkcionalitu a vzhl’ad nad-
radenej rodičovskej témy, umožňuje modifikovat’ kód témy a vykonané zmeny
uchovat’ aj po aktualizácii témy. Ide o odporúčaný postup úpravy témy pre po-
kročilejšı́ch užı́vatel’ov.

• režim zobrazenia: možnost’ nastavenia, či obsah bude zobrazený na celú šı́rku
obrazovky alebo iba vo vymedzenom kontajneri s definovaným pozadı́m mimo
kontajnera.

• sociálne siete: možnost’ zdiel’ania celej stránky ako aj jednotlivých podstránok na
sociálnych siet’ach.

• ukážka administrátorského rozhrania: snı́mky obrazovky ovládacieho panelu.

• parallax prvky: technika simulujúca hĺbku pohyblivého obrazu spôsobujúca troj-
rozmerné vnı́manie objektov na dvojrozmernej ploche.

• zmena štýlu: ovládacı́ prvok v prezentácii témy, ktorý umožňuje zmenu štýlu
(napr. farby) niektorých častı́ stránky bez nutnosti jej opätovného načı́tania.
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• optimalizácia pre vyhl’adávače: nepredpokladá sa vel’ký záujem o túto funkci-
onalitu v kontexte svadobných webov, ale ide o štandard.

• stránkovanie: možnost’ zobrazit’ celý obsah na jednej dlhej stránke s navigáciou
pomocou kotiev alebo rozložit’ obsah na jednotlivé stránky.

4.1.4 Svadobné weby

Trend svadobných webových stránok pochádza zo západných krajı́n a začal sa priro-
dzene šı́rit’ postupne so zväčšovanı́m internetového pokrytia domácnostı́. Primárnym
ciel’om týchto stránok bolo odjakživa prezentovat’ sa a oznámit’ svetu ”vel’kú novinu“.
Najskôr ich vytvárali iba technicky zdatnı́ jedinci znalı́ tvorby webových stránok, až do
doby, kedy sa začı́najú objavovat’ prvé systémy pre správu obsahu. WordPress, Joomla
a iné CMS umožnili širokej verejnosti vytvorenie nielen svadobnej webstránky. Súbežne
s nimi začı́najú na trh prenikat’ online služby, ktoré ponúkajú vlastný systém aj pries-
tor na vytvorenie stránky. Obvykle ponúkajú obmedzený počet hotových šablón, ktoré
užı́vatel’ vyplnı́ vlastnými textovými a fotografickými materiálmi. Takéto šablóny však
často majú mnohé obmedzenia, napr. limitované možnosti zmeny vzhl’adu na rozdiel
od WordPress tém, ktoré ponúkajú väčšiu slobodu. Vytvorená webová stránka je po-
tom zvyčajne prı́stupná ako doména 3. rádu podradená doméne poskytovatel’a služby.
Služby sú obvykle platené a ich úroveň a obmedzenia závisia na zakúpenom programe
(balı́ku služieb). Medzi tuzemských poskytovatel’ov takýchto služieb patrı́ napr. Bude-
svadba.cz6 alebo Svatebnı́ stužka7, zo zahraničných napr. MyWedding8.

Výhody založenia svadobných stránok sú popı́sané v nasledujúcej kapitole v časti
4.2.2 Hodnotová ponuka.

4.2 Obchodný model

Náš obchodný plán bude v nasledujúcom texte popı́saný podl’a modelu canvas.

4.2.1 Zákaznı́cke segmenty

V prı́pade svadobných šablón sa orientujeme na trhovú niku. Nepredpokladáme vel’ký
podiel tuzemských zákaznı́kov, väčšina bude pravdepodobne pochádzat’ zo zahraničia.
Za ciel’ového zákaznı́ka považujeme zasnúbený pár, prı́p. nı́m poverenú osobu, ktorá
zrealizuje nákup a úpravu šablóny do želanej podoby. Tu práve môže nastat’ rozpor
medzi dvomi spomenutými segmentmi. Môžeme predpokladat’, že dôležité slovo pri
výbere má práve budúca nevesta. Predpokladajme d’alej, že pár požiada o tvorbu stránky
nejakú tretiu osobu, či už z dôvodu nedostatku skúsenostı́ alebo času v zhone sva-
dobných prı́prav. Takáto osoba môže mat’ prirodzene iné preferencie, ako nevesta, ktorá

6. <http://bude-svatba.cz>
7. <http://www.svatebnistuzka.cz>
8. <http://www.mywedding.com>

32

http://bude-svatba.cz
http://www.svatebnistuzka.cz
http://www.mywedding.com


4. TVORBA ŠABLÓNY

bude vyberat’ zrejme podl’a dizajnu. Preto je dôležité, aby sa kvalita dizajnu prelı́nala aj
s užı́vatel’skou prı́vetivost’ou.

4.2.2 Hodnotová ponuka

Založenie svadobných webových stránok prináša svojim majitel’om niekol’ko výhod.
V prvom rade umožňujú elegantným a moderným spôsobom oznámit’ zasnúbenie ro-
dine, priatel’om a známym. Niektoré páry majú ako súčast’ stránok aj vlastný blog, kde
môžu informovat’ o prebiehajúcich prı́pravách. Svadobný web je však užitočný pre-
dovšetkým z organizačného hl’adiska. Na jednom mieste sú zverejnené všetky potrebné
informácie pre pozvaných hostı́, časový harmonogram, lokácie s mapami, prı́p. aj in-
formácie o okolı́ či možnostiach ubytovania pre cestujúcich hostı́. Znižuje sa tak pravde-
podobnost’ potreby opakovane odpovedat’ na rovnaké otázky od pozvaných. Zároveň
takýto web umožňuje správu pozvaných hostı́, hromadnú konverzáciu s nimi, mat’
prehl’ad o potvrdenej či odmietnutej účasti, presných počtoch a špeciálnych požiadav-
kách a nárokoch hostı́ (bezlepkové menu, detská stolička apod.). Taktiež je možné zve-
rejnit’ zoznam želaných svadobných darov a prı́p. aj odkazom do elektronického ob-
chodu priamo nasmerovat’ host’a, kde dar kúpit’. Vhodné je aj umožnit’ host’om dary
rezervovat’ a vyhnút’ sa tak situáciám, kedy novomanželia sú obdarovanı́ tým istým da-
rom viackrát. Nakoniec môže web slúžit’ na zverejnenie fotografiı́ a videı́ zo svadobného
dňa a opät’ tak ušetrit’ čas pri ich rozposielanı́.

Konkrétnymi hodnotami, ktoré by mala poskytovat’ nami navrhnutá svadobná ša-
blóna, sú vlastné, v porovnanı́ s konkurenciou prepracovanejšie riešenia niektorých
vybraných problémov svadobných tém. Medzi hlavné patrı́ sekcia svadobných darov,
RSVP modul, časovač a dvojjazyčnost’, podrobnejšie vid’ kapitolu 4.1.3 Analýza konku-
rencie.

4.2.3 Distribučné kanály

Za hlavný distribučný kanál predaja je zvolený ThemeForest.
Ako už bolo spomenuté, svadobné stránky nie sú v našich končinách prı́liš rozšı́rené.

K tomu by mohli dopomôct’ rôzne existujúce špecializované webové magazı́ny a dis-
kusné fóra. Takéto stránky prinášajú trendy zo sveta svadieb, rôzne tipy a nápady pre
organizáciu a pod. Poskytujú tak hned’ niekol’ko vhodných možnostı́ propagácie. Pr-
vou je možná spolupráca s takýmto magazı́nom vo forme zverejnenia PR článku, ktorý
poskytneme my alebo dáme na zákazku vytvorit’ skúsenému copywriterovi. Takýto
článok predstavuje trend svadobných webov a zároveň nevtieravým spôsobom pro-
paguje náš produkt. Taktiež sa môžeme dohodnút’ na zverejnenı́ bannerovej reklamy.
Ďalšiu možnost’ propagácie predstavuje kontextová reklama v spojenı́ s PPC mode-
lom. Táto sa môže vyskytovat’ nielen na spomenutých magazı́noch popri obsahovo re-
levantných článkoch, ale aj vo výsledkoch vyhl’adávania.

Ako jedna z možnostı́ propagácie bola spomenutá aj demo prezentácia na stránke
produktu. Náhl’ad by mal v čo najväčšej miere prezentovat’ všetky možnosti šablóny,
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možné nastavenia obsahu a zobrazenia. V prı́pade svadobných šablón však môže byt’
v niektorých individuálnych prı́padoch vhodnejšie zvolit’ jednoduchšiu prezentáciu,
ktorá nie je prı́liš prekombinovaná a zaujme na prvý pohl’ad práve jednoduchost’ou
a čistým dizajnom. Vel’mi dôležité je použitie vhodných materiálov a motı́vov, ktoré
umocňujú zaradenie šablóny do danej kategórie. V našom prı́pade sú to svadobné foto-
grafie a videá, ale aj vhodná paleta farebných odtieňov či grafických tvarov.

4.2.4 Vzt’ahy so zákaznı́kmi

Kvalitnou starostlivost’ou o zákaznı́ka, ponúknutı́m jedinečného produktu a technic-
kou podporou zvyšujeme predovšetkým u svadobných šablón pravdepodobnost’ od-
porúčania nášho produktu d’alej. Ciel’ovı́ návštevnı́ci svadobných stránok totiž vo väčši-
ne prı́padov poznajú ich majitel’ov a tak ich môžu požiadat’ o referencie.

4.2.5 Zdroje prı́jmov

Ako zámer sme si stanovili kvalifikovat’ našu šablónu v rámci cenovej politiky Theme-
Forestu do cenovej kategórie 43, resp. 48 USD za jednu štandardnú licenciu. Šablóna
začne generovat’ zisk, ked’ pokryje náklady na vývoj. Odhad profitability bude uvedený
nižšie v časti 4.2.9 venovanej štruktúre nákladov.

4.2.6 Kl’účové zdroje

Okrem dôležitých l’udských zdrojov a finančného rozpočtu projektu bolo d’alšı́m kl’účo-
vým zdrojom zı́skané know-how a dostatočný počet ochotných a kompetentných osôb
dostupných pre konzultácie vo fáze návrhu. Toto vyplývalo z faktu, že svadba bola
aktuálnou témou aj v osobných životoch dvoch členov vývojového tı́mu.

4.2.7 Kl’účové aktivity

Hlavnými aktivitami sú dôkladná analýza trhu a konkurencie v oblasti svadobných
šablón za účelom zı́skania inšpirácie a povedomia o fungovanı́ tejto trhovej niky. Na-
sleduje grafický návrh dizajnu šablóny a jej funkcionality, implementácia, integrácia a
testovanie. Taktiež musı́me k šablóne vytvorit’ dokumentáciu, čo by nám malo ul’ahčit’
poskytovanie technickej podpory vo fáze predaja.

4.2.8 Kl’účovı́ partneri

Našı́m najdôležitejšı́m partnerom je Envato Market, konkrétne ThemeForest, prostred-
nı́ctvom ktorého chceme realizovat’ predaj a čiastočne propagáciu šablóny. V prı́pade
neúspechu v schval’ovacom procese pred uvedenı́m do predaja na ThemeForest je nevy-
hnutné nájst’ iného silného partnera (vid’ kapitolu 3.3 Iné možnosti predaja), nakol’ko sa-
mostatný predaj s výhl’adom na úspech je v našich podmienkach t’ažko uskutočnitel’ný.
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Ďalšı́mi potenciálnymi partnermi sú už spomenuté špecializované webové magazı́ny
a diskusné fóra.

4.2.9 Štruktúra nákladov

Naše náklady pozostávajú predovšetkým z nákladov na l’udské zdroje využité pri vývoji.
Prevádzkové náklady firmy (nájom, energie. . . ) v tomto prı́pade zanedbáme. Z rozpočtu
30 tisı́c Kč by mali tieto náklady spotrebovat’ podl’a nášho odhadu 80%. Zvyšných 20%
môže byt’ použitých okrem rezervy aj na nákup licenciı́ niektorých zásuvných modu-
lov. Foto a video materiály do predajnej prezentácie pravdepodobne použijeme vlastné,
rovnako ako sa aktuálne nepočı́ta s využitı́m externých dodávatel’ov. Rezerva bude tak-
tiež použitá na pokrytie nákladov na údržbu, nakol’ko momentálne nemáme dosta-
tok skúsenostı́ na odhad jej budúcej nákladnosti. Distribučné náklady plánujeme mi-
nimalizovat’ vd’aka partnerstvu s ThemeForest a využitı́m bezplatných možnostı́ pro-
pagácie (sociálne siete) a kvalitnou optimalizáciou pre internetové vyhl’adávače. Ked’že
nemáme možnost’ výrazne ovplyvnit’ predajnú cenu šablóny a zároveň sa snažı́me odlı́šit’
od konkurencie ponúknutı́m kvalitného dizajnu a pokročilej funkcionality, môžeme
o našom biznis pláne povedat’, že je orientovaný na vytváranie hodnôt (value driven).

Úspech šablóny je náročné dopredu predpovedat’. Treba si však definovat’, čo vlastne
úspech v prı́pade predaja šablón znamená. Môže to znamenat’ dosiahnutie zisku, t.z.
pokrytie vývojových nákladov a následné generovanie zisku. Pri sledovanı́ tohto ciel’a
však musı́me zohl’adňovat’ aj náklady na údržbu. Za úspech však možno považovat’
aj dosiahnutie určitého počtu predaných licenciı́ (napr. 100), či dlhodobú predajnost’,
samozrejme za súčasného predpokladu tvorby zisku. Vedl’ajšı́m pozitı́vnym efektom
úspešnosti predaja je tiež budovanie vývojárskej značky.

Na grafe 4.1 je znázornený týždenný vývoj predajnosti vybratých svadobných Word-
Press tém na ThemeForest. Fluktuácia hodnôt je rôznorodá, niektoré témy dokonca ne-
zaznamenali vo vybranom časovom úseku ani jeden predaj. Ako už bolo spomenuté,
WordPress téma obvykle zaznamenáva najvyššiu predajnost’ počas prvých troch mesia-
cov od začiatku predaja [10]. Na tomto grafe sa nachádzajú tri témy, ktoré boli uvedené
na trh pred menej ako tromi mesiacmi. Sú to Lovey Dovey, Merit a Honeymoon. Graf 4.2
toto tvrdenie názorne podporuje.

Na základe uvedeného si môžeme stanovit’ nasledujúce ciele. Predpokladáme vý-
hradne odber štandardných licenciı́ za 43 USD. Ako začı́najúci autori na ThemeForest
by sme mali nárok na 50% z predajnej ceny, t.j. 21,5 USD. Aby sme pokryli rozpočet 30
000 Kč (≈ 1237 USD; podl’a kurzu ČNB dňa 7.5.2015), v ktorom sú pre zjednodušenie
započı́tané aj náklady na údržbu, potrebujeme predat’ 58 licenciı́. Za úspech môžeme
považovat’, ak túto hranicu dosiahneme po dvoch mesiacoch predaja. Ako mı́l’nik môže-
me stanovit’ počet 100 predaných licenciı́, úspechom bude jeho dosiahnutie do štyroch
mesiacov od uvedenia do predaja.
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Obr. 4.1: Vývoj týždennej predajnosti vybraných WordPress tém.

Obr. 4.2: Vývoj mesačnej predajnosti vybraných WordPress tém.
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4.3 Návrh

Po analýze a zistenı́, čo by svadobný web mal obsahovat’, resp. čo zákaznı́ci očakávajú
a kladne hodnotia, nasledovala fáza návrhu. Pri návrhu dizajnu sme použı́vali drôtené
modely (wireframy), ktoré nám umožnili rýchlo a jednoducho vytvorit’ niekol’ko návrhov
štruktúry a rozloženia prvkov témy.

Obrázok 4.3 znázorňuje wireframe úvodnej obrazovky. Za najatraktı́vnejšie riešenie
sme považovali, aby úvodná obrazovka zaberala celú plochu displeja (pri orientácii na
šı́rku). Najväčšiu pozornost’ by mal pútat’ informačný prvok v strede obrazovky, ktorý
obsahuje mená ženı́cha a nevesty a dátum svadby, prı́p. d’alšie volitel’né informácie.
Tento prvok by mal mat’ atraktı́vnu grafickú podobu, napr. dekoratı́vne orámovanie
alebo tvar. Ako pozadie by slúžila statická fotografia vo vel’kom rozlı́šenı́, súbor auto-
maticky prehrávaných fotografiı́ alebo video. V spodnej časti obrazovky sa nachádza
horizontálne navigačné menu. Toto menu zostáva ”prilepené“ na spodnom okraji až do
momentu, kedy návštevnı́k stránky začne skrolovat’ nižšie, vtedy sa ukotvı́ na vrchnom
okraji.

Obr. 4.3: Drôtený model úvodnej obrazovky.

Po úvodnej obrazovke by mal nasledovat’ prvok, ktorý znázorňuje čas zostávajúci do
svadobného dňa (obrázok 4.4). Návrh však počı́ta aj s tým, že toto počı́tadlo bude fungo-
vat’ aj naopak, t.z. že sa nezastavı́ na nule, ale začne čas pripočı́tavat’, čı́m bude vyjadro-
vat’ dobu, ako dlho je už manželský pár spolu. Tento prvok by mal byt’ výrazný, na celú
šı́rku obrazovky a ideálne s využitı́m parallax efektu. Pod počı́tadlom sa nachádza čast’
venovaná neveste a ženı́chovi s ich stručným životopisom a fotografiou, prı́p. d’alšı́mi
informáciami (napr. kontakt na sociálne siete). Táto čast’ taktiež môže obsahovat’ prı́beh
páru, ako sa zoznámili a iné dôležité mı́l’niky ich vzt’ahu.
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Obr. 4.4: Drôtený model počı́tadla a biografickej časti.

Ďalšı́ drôtený model na obrázku 4.5 znázorňuje čast’ venovanú svadobným uda-
lostiam, čo môže byt’ rozlúčka so slobodou, fotografovanie, obrad či hostina. Každá
z týchto udalostı́ sa môže konat’ na inom mieste a v rozdielny čas i deň. Každá udalost’
by mala obsahovat’ odkaz na zobrazenie podrobnejšı́ch informáciı́, ktoré môžu obsaho-
vat’ popis, ako sa na miesto dostat’, mapu, možnosti parkovania apod.

Obr. 4.5: Drôtený model časti udalostı́.

Alternatı́vny návrh počı́ta s využitı́m časovej osi zobrazujúcej v chronologickom po-
radı́ tieto udalosti (obrázok 4.6). Toto je taktiež vhodné miesto na umiestnenie tlačidla
vyzývajúceho k akcii (call to action), tu konkrétne k potvrdeniu svojej účasti. Časovú os
je taktiež možné použit’ aj v biografickej časti ako prı́beh páru.
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Obr. 4.6: Drôtený model časovej osi.

V prı́pade, že na svadbe očakávame hostı́ z väčšej dial’ky, je vhodné ich informovat’
o možnostiach ubytovania v okolı́, prı́padne poskytnút’ tipy na návštevu zaujı́mavých
miest v okolı́. Na to je možné použit’ naprı́klad tzv. akordeón (obrázok 4.7), čo je prvok
užı́vatel’ského rozhrania, ktorý obsahuje niekol’ko sekciı́ (tipy na ubytovanie, tipy na
návštevu). Každú sekciu je možné rozbalit’ alebo zbalit’, súčasne však môže byt’ rozba-
lená iba jedna sekcia, ostatné sa automaticky zbalia.

Obr. 4.7: Drôtený model akordeónu.

Typickým a dôležitým prvkom svadobných webov je tzv. RSVP čast’ (obrázok 4.8).
Ide o formulár, kde návštevnı́k stránky môže potvrdit’ svoju účast’. Systém by mal byt’
vd’aka funkcionalite témy schopný overit’ podl’a zadaného mena a e-mailovej adresy,
či ide o skutočne pozvanú osobu. Ďalšie polia formuláru sa zobrazujú v závislosti na
predošlých odpovediach. V prı́pade kladnej odpovede na otázku účasti sa zobrazı́ mož-
nost’ zvolit’ udalosti, ktorých sa chce host’ zúčastnit’ a uviest’ počet hostı́, ktorı́ prı́du
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s nı́m. Ak host’ zvolı́, že sa zúčastnı́ aj udalosti, na ktorej sa podáva jedlo, môžeme mu
ponúknut’ možnost’ informovat’ nás, či má nejaké špeciálne nároky na stravu, napr. či
vyžaduje bezlepkové, vegetariánske či detské menu, prı́p. detskú stoličku apod. Na
záver môže napı́sat’ l’ubovol’ný odkaz a celý formulár odoslat’. Všetky tieto údaje budú
uložené a prehl’adne prı́stupné pre správcu svadobného webu.

Obr. 4.8: Drôtený model RSVP modulu.

Ďalšı́m typickým prvkom pre svadobné weby je sekcia darov (obrázok 4.9). Host’
tak má možnost’ inšpirovat’ sa, čo by sa budúcim mladomanželom hodilo. Každý dar
navyše môže priamo odkazovat’ do internetového obchodu, kde je daný produkt možné
zakúpit’. Taktiež je možné daný dar po overenı́ e-mailovej adresy zarezervovat’ a vyhnút’
sa tak situáciám, kedy mladomanželia dostanú nejaký dar viackrát. Jednotlivé dary
môžu byt’ usporiadané v mriežkovom zobrazenı́ alebo na tzv. kolotoči, kde sú umiest-
nené horizontálne na jednom riadku a postupne rotujú.
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Obr. 4.9: Drôtený model rezervácie darov.

Na svadobných weboch býva taktiež zvykom predstavit’ nielen svedkov, ale do-
konca aj družičky a družbov. K tomu sa hodı́ použit’ jednoduchú galériu a fotogra-
fie prı́padne doplnit’ krátkym popisom (meno, funkcia, vzt’ah k neveste či ženı́chovi).
Ďalšı́m prvkom, ktoré sa objavuje na svadobných weboch je návštevná kniha, kde l’udia
zanechávajú verejné odkazy a priania mladomanželom. Je vhodné implementovat’ určitú
formu ochrany proti nevyžiadaným odkazom. Dôležitá je taktiež galéria, ktorá obsahuje
fotografie i videá z rôznych udalostı́ pred svadbou či priamo z nej. Implementovaná by
mala byt’ niektorá zo špeciálnych technı́k zobrazovania (napr. Lightbox) a tiež by malo
byt’ možné fotografie filtrovat’ a zobrazovat’ podl’a zvolených kritériı́ (napr. zobraz iba
fotografie zo zásnub). Niektoré páry sa snažia o svadobných prı́pravách informovat’ na-
ozaj podrobne prostrednı́ctvom blogu. Ten obvykle býva oddelený od zvyšku stránky,
ak sa jedná o jednostránkovú verziu, avšak stále v grafickom dizajne hlavnej stránky.
Posledným prvkom by mal byt’ kontaktný formulár, ten však môže byt’ nahradený uve-
denı́m kontaktných údajov v päte stránky. Samozrejme, poradie uvedených častı́ nie
je záväzné, správca stránky si môže sekcie aj ich poradie (okrem úvodnej obrazovky)
l’ubovol’ne zvolit’.

4.3.1 Návrh názvu

Každá služba či produkt by mal byt’ unikátne a originálne pomenovaný, výnimkou nie
sú ani CMS šablóny. Proces tvorby názvu šablóny môžu ovplyvnit’ rôzne faktory. Vy-
tvorit’ z názvu šablóny rozpoznatel’nú značku je v globálnej miere trhu vel’mi náročná
úloha, napriek tomu by však názov mal našu tému odlı́šit’ od konkurencie a naznačit’ jej
hlavný účel. V prı́pade svadobnej šablóny by jej názov mal navodit’ asociáciu s temati-
kou svadobnej ceremónie.
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Ako potenciálne názvy pre našu šablónu sme vybrali týchto kandidátov:

• Aisle – ulička, ktorá vedie k oltáru; jednoduchý a zapamätatel’ný názov.

• Prelude -– predohra, prelúdium; hudobná skladba hraná pred začiatkom svadob-
ného obradu, v kontexte šablóny je názov možné chápat’ aj v tom zmysle, že
svadobný web je tiež akousi predohrou pred samotným obradom.

• Trousseau – francúzsky termı́n označujúci výbavu nevesty, t.z. šaty, šperky, do-
plnky apod.; originálny, avšak t’ažšie zapamätatel’ný názov.

• Pomander — niekol’ko kusov kvetov usporiadaných do tvaru gule, súčast’ svadob-
nej dekorácie.

• Fascinator -– elegantný doplnok, výrazná ozdoba hlavy v podobe malého klobúku,
kvetu či mašle, ktorú ženy nosia pri rôznych slávnostných prı́ležitostiach.

• Save the date! -– v angličtine použı́vaná fráza vyzývajúca k zapamätaniu či po-
značeniu si dátumu nejakej udalosti do kalendára.

• Barney – tento názov má vzbudzovat’ istý paradox či miernu kontroverziu. Tá
spočı́va v použitı́ mena celosvetovo známej seriálovej postavy, ktorá je známa
dlhodobým vyhýbanı́m sa vážnejšiemu záväzku s ženami. Inšpirácia pochádza
z názvu inej svadobnej šablóny, ktorá sa volá Game Over (Koniec hry).

Napriek osobným preferenciám sme rozhodovanie prenechali na výsledky verejnej
ankety. Celkovo sme zı́skali 42 odpovedı́ a výsledky potvrdili naše očakávania.

Obr. 4.10: Výsledky ankety.

Vı́t’azom sa stal názov Aisle, ktorý zı́skal o dva hlasy viac ako Save the date. Nı́zky
počet hlasov pre Trousseau, Pomander a Fascinator je možné vysvetlit’ ich nı́zkou zna-
lost’ou a popularitou v tuzemskom prostredı́. Napriek tomu, že v angličtine ide o použı́-
vané termı́ny, človeku s iným materinským jazykom zrejme navodzujú inú asociáciu.
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Zaujı́mavejšie výsledky by zrejme poskytlo širšie a geograficky a jazykovo rozmani-
tejšie publikum.

Save the date sa javı́ ako zaujı́mavý kandidát aj z marketingového hl’adiska. Podl’a
plánovača kl’účových slov zo sady nástrojov služby Google AdWords dosahuje táto
fráza priemerný počet 110 tisı́c vyhl’adávanı́ za mesiac. To však znamená vyššiu kon-
kurenciu vo výsledkoch internetových vyhl’adávačov a vyššie náklady na cielenú re-
klamu. Pre porovnanie, Aisle dosahuje mesačne priemerne 74 tisı́c vyhl’adávanı́, čo je
považované za nı́zku konkurenciu.

Posledným faktorom, ktorý definitı́vne rozhodol v prospech Aisle, bolo neskoršie
zistenie, že názov Save the date je už na ThemeForest použitý pre existujúcu HTML
šablónu. Napriek tomu, že pravidlá vyslovene nezakazujú použit’ rovnaký názov pre
rôzne typy produktov, nevyužili sme túto možnost’. Dôvodom je predovšetkým plán
vytvorit’ neskôr z hotovej WordPress témy taktiež HTML šablónu, ktorá by sa predávala
pod rovnakým názvom.

4.4 Vývoj

Vývoj šablóny prebiehal v spoločnosti Webwings, ktorá bola zároveň zadávatel’om pro-
jektu. Pri vývoji bol využitý vodopádový model, jednotlivé fázy sa teda neprerývali.
K dispozı́cii firma poskytovala vol’né l’udské zdroje, ktoré neboli v danom momente po-
trebné pre prácu na projektoch s vyššou prioritou. V praxi to znamenalo, že v počiatoč-
ných fázach pri špecifikácii požiadaviek a pri návrhu boli k dispozı́cii dvaja až traja
l’udia a práce prebiehali takmer kontinuálne. Neskôr, od implementačnej fázy na šablóne
pracovala väčšinu času už iba jedna osoba v nepravidelných intervaloch. Táto fáza
vyžadovala zapojenie človeka so znalost’ou jazykov HTML, PHP, JavaScript a CSS. Ka-
pacita takýchto l’udských zdrojov však bola vzhl’adom na prebiehajúce práce na iných
projektoch značne obmedzená.

Projekt tiež postihli určité, bližšie nešpecifikované, nepredpokladané technické pro-
blémy. Všetky tieto faktory spôsobovali prolongácie a nepriaznivo vplývali na dobu
vývoja. Uplatnili sa tak niektoré vopred identifikované ale aj skryté riziká, ktoré mohli
projekt ohrozit’. Napriek tomu, že projekt nemal záväzne stanovený termı́n dokončenia,
pristúpilo sa k niektorým opatreniam, ktoré by prispeli k urýchleniu dokončenia. Išlo
predovšetkým o úsporné kroky, ktorými sme sa rozhodli obmedzit’ alebo vylúčit’ nie-
ktoré plánované prvky šablóny. Obmedzenia sa mali týkat’ funkcionality, pre ktorú
boli navrhnuté vlastné riešenia. Samotná funkcionalita zostáva zachovaná, avšak budú
použité alternatı́vne hotové riešenia. Ako prı́klad môžeme uviest’ zásuvný modul pre
tvorbu vlastných formulárov so vstupnými pol’ami, ktorý bude použitý ako náhrada za
RSVP modul. Tieto úsporné kroky však znižujú našu plánovanú hodnotovú ponuku.
Zároveň to tiež znamenalo znı́ženie predpokladanej konkurencieschopnosti a mierne
zvýšenie rizika, že náš produkt neabsolvuje úspešne schval’ovacı́ proces ThemeForestu
pre uvedenie do predaja. To by znamenalo využitie alternatı́vnej stratégie popı́sanej
v kapitole 4.1.2.
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Kapitola 5

Záver

V dnešnej dobe, kedy je internetovým signálom v civilizovanom svete pokrytý tak-
mer každý kút, je vlastnenie webových stránok pre biznis dôležitejšie ako kedykol’vek
predtým. Stránky biznis nielen propagujú, ale častokrát v prı́pade e-komercie aj priamo
umožňujú. Každý deň preto vznikajú nové stránky. Vd’aka tomu zaznamenávajú rast
aj redakčné systémy, pre ktoré existuje množstvo šablón a d’alšie neustále pribúdajú.
Zákaznı́ci sú za kvalitnú šablónu ochotnı́ zaplatit’ a preto vznikol aj pre toto odvetvie
zaujı́mavý trh, ktorého preskúmanie bolo ciel’om tejto práce.

Vychádzajúc z rebrı́čka podielu na trhu pre redakčné systémy je predstavených pät’
najpoužı́vanejšı́ch CMS. Menovite sú to WordPress, Joomla, Drupal, Blogger a Magento.
Predstavená je ich história i súčasnost’, ich charakteristika a dôležité znaky ako aj klady
a zápory, vd’aka ktorým sa stali najpoužı́vanejšı́mi systémami.

Práca sa d’alej zaoberá samotným trhom. Podrobne sa venuje analýze možnostı́ pre-
daja a kúpy CMS šablón. Zameriava sa na najväčšieho ”hráča“ na trhu, ktorým je En-
vato Market a jeho dcérska odnož ThemeForest priamo zameraná na šablóny. Z pohl’adu
tvorcu a predajcu šablón je popı́saný proces, ktorý sprevádza uvedenie šablóny do pre-
daja. Tento trh má svoje pravidlá a zvyklosti, ktoré sú v práci vysvetlené. Použı́vaná
stratégia pri predaji šablón je vysvetlená pomocou obchodného modelu canvas a jeho
deviatich pilierov. Popı́sané sú zákaznı́cke segmenty, hodnotová ponuka, distribučné
kanály, spôsob budovania vzt’ahov so zákaznı́kmi, aktivity, zdroje a partneri podpo-
rujúci biznis a štruktúra prı́jmov a nákladov.

Praktická čast’ práce sa venuje tvorbe šablóny pre zvolený redakčný systém, ktorým
sa stal WordPress. Ciel’om bolo vytvorit’ šablónu, ktorú by bolo možné predávat’ na
ThemeForeste. Pre tento účel bolo nutné vykonat’ rozsiahlu analýzu trhu, identifikovat’
trendy a riziká, ktoré sú s týmto projektom spojené. Na základe nadobudnutých po-
znatkov z analýzy bola zvolená stratégia zamerania sa na trhovú niku. Špecializované
šablóny sa predávajú vo viacerých kategóriách, ktoré tieto niky predstavujú. Ako najv-
hodnejšiu pre našu stratégiu sme identifikovali užšie zameranú kategóriu šablón pre
svadobné weby. Naša stratégia pre toto odvetvie je ozrejmená opät’ použitı́m obchodné-
ho modelu canvas. Zvyšok práce je venovaný samotnému návrhu a vývoji šablóny.

Vývoj prebiehal v spoločnosti Webwings, pre ktorú išlo o prvý pokus o vytvore-
nie vlastnej témy (šablóny) pre WordPress od základu. S takýmto typom projektov ne-
mala spoločnost’ Webwings doposial’ skúsenosti, čo sa prejavilo predovšetkým v opatr-
nosti pri pridel’ovanı́ finančných prostriedkov na projekt a v nižšej priorite projektu.
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Spoločnost’ si však v prı́pade úspechu projektu okrem iného sl’ubovala aj využit’ zı́skané
know-how pre d’alšı́ podobný projekt.

Projekt vzišiel ako interná iniciatı́va spoločnosti, nejednalo sa teda o zákazkovú
prácu pre zákaznı́ka, ktorý by ho financoval, ako je tomu vo väčšine prı́padov v spoloč-
nosti Webwings. Nemal určenú prioritu a teda ani časový plán. To predstavovalo jeho
najväčšiu slabinu, nakol’ko neboli naň garantované l’udské zdroje, čo sa neskôr ukázalo
ako najväčšı́ problém. Aspektom novosti tohto projektu boli dva moduly, ktoré som na-
vrhol a ktoré sme vyhodnotili ako nedostatočne pokryté konkurenčnými riešeniami a
zároveň dôležité a potenciálne atraktı́vne pre zákaznı́ka.

Vývoj šablóny v týchto dňoch stále trvá, predovšetkým kvôli dlhotrvajúcemu nedos-
tatku l’udských zdrojov. Tie sú prioritne prirad’ované na projekty s vyššou dôležitost’ou,
ktoré sú platené zákaznı́kom a ktoré majú stanovený termı́n dokončenia. Vývoj postihli
aj určité technické problémy a tiež došlo ku kompromisom a redukciám pôvodného
plánu a návrhu šablóny. V posledných mesiacoch tak práce postupujú vel’mi pomaly
a termı́n dokončenia je otázny. Preto zatial’ nemôžeme hovorit’ o úspechu či neúspechu
nášho návrhu a obchodného modelu.

Predaj šablón pre CMS predstavuje vhodnú formu pası́vneho prı́jmu fyzických i
právnických osôb. Samozrejme existujú aj spoločnosti, pre ktoré je to hlavný zdroj prı́-
jmov. Tieto však vytvárajú niekol’ko šablón ročne a ich portfólio ponúka až desiatky
unikátnych šablón. Nakol’ko hlavnou náplňou práce spoločnosti Webwings je tvorba
stránok a webových aplikáciı́, predaj šablón by predstavoval iba menšiu čast’ ich prı́jmov.
Súčasný nepriaznivý vývoj kurzu českej koruny voči americkému doláru je výhodný
pre tvorcov šablón. Ako bolo v práci spomenuté, na pokrytie vyčleneného rozpočtu
by firma musela predat’ 58 šablón, zatial’ čo pred rokom, v máji 2014, by to bolo až 71
šablón.

Vzhl’adom na neutı́chajúci záujem užı́vatel’ov o redakčné systémy má predaj a vývoj
šablón určite potenciál aj v budúcnosti. Slabšie pokrytých trhových nı́k s menšou kon-
kurenciou je stále dostatok a taktiež sa môžu objavit’ nové. Obl’úbené sú však aj šablóny
bez špecializácie, ktoré dokážu uspokojit’ potreby širšieho okruhu zákaznı́kov. V budú-
cnosti by zohralo rolu aj nadobudnuté know-how pre vývoj šablón, ktoré by mohlo aj
ušetrit’ čast’ nákladov. Čo sa týka samotnej kategórie šablón pre svadobné weby, po-
tenciál by mohol byt’ napr. v preskúmanı́ zvyklostı́ židovských či moslimských svadieb
a vytvorit’ šablónu špecializovanú práve na tento druh. Samozrejme za predpokladu,
že by analýza odhalila nejakú významnú požiadavku, ktorou sa tieto svadby odlišujú
od tých (pre nás) tradičnejšı́ch a ktorú doterajšie riešenia neuspokojujú. Uplatnit’ sa je
možné aj vytvorenı́m šablóny pre menej použı́vaný CMS, avšak WordPress s najvyššou
pravdepodobnost’ou zostane jednotkou na trhu aj v najbližšı́ch rokoch.

45



Literatúra
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<http://www.webdesignerdepot.com/2011/10/top-10-content-management-
systems/>

[8] Plug-in (computing). In: Wikipedia, the free encyclopedia [online]. [cit. 2015-01-
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