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Abstrakt

Diplomova prace se zaméfuje na vytvoieni podnikatelského zdméru pro zalozZeni
nového internetového obchodu s bytovym textilem a bytovymi dopliky. Analyzuje
soucCasny stav z hlediska trzniho prostfedi a konkurence. Obsahuje navrh na realizaci

celého projektu véetné finan¢niho vyjadieni.

Kli¢ova slova

Podnikatel, internetovy obchod, bytovy textil, PESTE analyza, Porteritv model, SWOT

analyza, naklady, riziko

Abstract

The diploma thesis is focused on a preparation of a business plan for the establishment
of a new home furnishing fabrics and decorations e-shop. It examines the present
market and competition state. It contains a project implementation draft including

a financial budget.

Keywords

Businessman, e-shop, home furnishing fabrics, PESTE analysis, Porter’s model, SWOT

analysis, costs, risik



Bibliograficka citace mé prace:

KUKLOVA, M. Podnikatelsky zdmér. Brno: Vysoké uleni technické, Fakulta
podnikatelska, 2015. 104 s. Vedouci diplomové prace Ing. Helena HanuSova, CSc.



Prohlaseni autora

Prohlasuji, ze piedlozenou diplomovou praci jsem zpracovala samostatné na zaklade
uvedené literatury a pod vedenim své vedouci diplomové prace. Dale prohlasuji, ze
citace pouzitych prameni je uplnd a Ze jsem v praci neporusila autorskd prava (ve
smyslu zdkona ¢. 121/2000 Sb. 0 pravu autorském a o pravech souvisejicich s pravem

autorskym).

V Brné dne 18. kvétna 2015



Podékovani

Rada bych podékovala Ing. Helené¢ HanuSové, CSc. za odborné vedeni diplomové prace
za jeji vstficnost, trpélivost a poskytnuti cennych rad, které mi pomohly k jejimu

uspéSnému zpracovani.

Dale dékuji své rodin€, vSem blizkym a ptatelim za vytrvalou podporu a pomoc pfi

vytvareni této prace. Bez jejich podpory by tato prace nikdy nevznikla.



UVOA ... 11
Cile prace, metody a postupy ZpracoOvani............ccoccovvevieiiiicninniienee e 12
Teoreticka vychodiska prace ..............c.cccoooiiiiiii 13

2.1  PodnikatelsKy ZAMET ..........ccoiiiiiiiiiiici 13
2.2 Zpracovani podnikatelského planu .........ccccevveiiiiiiiiii i 13
2.3 Podnik @ podnikani........cccviiiiiiiiiiiiii i 15
2.3.1  Pravni forma podnikani .........cccceeiiiiiiiiiiiiiie 15
2.3.2  Elektronické podniKani .........cccccceeiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 19
2.4 ANalyza ProSTdl ......eeoveiiiiiiie e 21
2.4.1  Analyza makroproStredi.........ocuerereieieiisesisisee e 21
2.4.2  Analyza MiKroproStiedi .......ocoveriiiiieiiieiieseeee e 23
243  SWOT analyza.......ccccoiiiiiiiiiiici s 25
244  Model ,,7S* firmy MCKINSEY........covvviiiiiiiiiiiiiiss e 26
2.5 Teoretickd vychodiska pro marketingovy plan ..........cccocoeeieiiiiiiiiiiesenene 27
2.5.1  Marketin@OVA StrAtEZIC .....ccvvvvverieeiiiiiiiierie et 28
2.5.2  MarketiNOVY MIX.....eiviiueeiieirisieesieere et sne e nnees 28
2.6 OPEraCni PIAN ....ocuviieiiiieie e 32
2.7  Teoreticka vychodiska pro financni plan ............ccocveiiiiiiiiiiiiicce s 32
2.7.1  ZakladatelSKy TOZPOCEL .....c..eeviriiiiiiiiiiiierie et 33
2.7.2  Zahajovaci T0ZVANA .........cociiiiiiieieccec e 34
2.7.3  Rozpocet b€Zného fINANCOVAN .......eeviiiiiiiiiiiesee e 34
2.7.4  VYKazZ Cash flOW.....cccoooiiiiiiiiicc s 35
2.8 HOANOCENT TIZIK ....viiiiiiiiiieeiiee e 36
2.8.1  ANAlYZA T1ZIK .o 36
2.8.2  Metody analyzy TiZiK .......ccocooiiiiiiiiiesee e 37
2.8.3  SNIZOVANT TZIKA ...oooviiiiiiciiccc 38
Analyza soucasné SItUACE................ccoeviiiiiiiiiii s 39
3.1 Analyza maKroprostredi.........ccooviiiiiiiiiiiiiie s 39
3.1.1  Politické a pravni faktory........oooviiiiiiiiiiiic 39

3.1.2  EKonomickeé faktory.......ccooiiiiiiiiiiiiiiic e 40



3.1.3  SoCIAINT fAKEOTY ...vviiiiiiiciiie it 44

3.1.4  Technologické a technické faktory ........ccccovvviiiiiniiiiiiiieee e 48
3.2 Analyza miKroproStredi..........ccovviiiieiiiieiiiie e 49
3.2.1 Intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty ...........cccccevviviriiinennnnn. 49
3.2.2  Nove vstupujici KONKUIeNti.......ccvviveiiiiiiiiciiiseeccec e 51
3.2.3  Vyjednavaci vliv odberatelll..........ccccooviiiiiiiiiiiicie 51
3.24  Vyjednavajici vliv dodavatelll ...........ccoeiiiiiiiiiie e 51
3.25  Tlak ze strany SUbStItULT .......coveviiiiiiiiciic e 52
3.3 SWOT @NAlYZa ...c.oooiiiiiiiiiice s 52
3.3.1  SiINE SIANKY ..o 52
3.3.2  SIADE SITANKY ...c.viiviiiiiiiieciese s 53
3.3.3  PHICZITOSE .o 53
334 HIOZDY oo 53
3.3.5  Vyhodnoceni SWOT analyzy ........ccccoveiverieriiiiinieiiiieseesesee e 53
VIastni NAVIh FESENI...........ocoiiiiiiiii e 55
4.1  ExeKutivid SOUNIT ..oovviiiiiie e 55
4.1.1  Charakteristika podnikani..........ccccoiiiiiiiiiiiiic e 55
4.1.2  Produkty a SIUZDY.......ccooiiiiiiiiiiii e 55
O 0 S I 1 PRSPPSO 55
4.1.4  SiIN€ SrANKY ...ocvviiiiiiiii s 56
415 CHlProjektu ....cciiiiiiiiiiciii 56
41.6  KliCova financni data........cccceeiiiiiiiiiiiiiese e 56
4.2 POPIS POUNTKU.....ccvieiiiieiieee ettt sre e sne s 57
421  Identifikalni 0daje .......cooviiiiiiiiiiic s 57
4.2.2  Provozni CINNOSE ......couieiuiiiiieiiie ittt 57
4.3  Technické feseni internetového obchodu..........covviiiiiiiiiiic e, 58
4.3.1  Registrace dOMENY .......cccciiiiiiriiiiieiieie et 59
4.3.2  Vybér systému elektronického obchodu...........cccevvviiiiiiiiiiiiiiie, 60
4.4 MarketingOVY PLAN ..c.coiiiiiiiieicee e 62
4.4.1 Vybér cilového trhu, orientace na zdkaznika.........ccccoovviiiiiiiiicninnenn 62
4.4.2  MarketiNGOVY MIX.....cciieiiiieriieiesieeieete e ste s sie et ne e b sne e 63

4.5 OPEratni PLAN .....couieiiiieiieee s 73



451 Popis jednotlivych CINNOSH .....cccviiiiiiiiiiieiiie e 73

4.5.2  Harmonogram realiZacCe..........cccvieerueeiieiiese e see et 76

4.6 FINanCni PIAN......cooiiiiiiii i 79
4.6.1 Naklady na zalozeni firmy ........ccccoevieiiiiiiiie i 79
4.6.2  Mesicni provozni nakKIady..........ccooveiiiiiiiiiiiiie 80
4.6.3  PLANIIZED .o 82
4.6.4  Naklady na ndKup ZbOZi........cceeiiiiiiiiiiiieiee e 83
4.6.5 Plan ptijmi a vydaji (vykaz Cash-flOW) .........ccovviiiiiiiiicn, 84
4.6.6  Plan vysledku hospodareni ............ccocviiiiiiiiiiiiicice e 86

4.7 ANALYZA TIZIK oo 87
471 MAPA FIZIK .ot 88
4.7.2  Popis rizik a navrh metody ke snizeni rizika .........ccccoeeeiiieninininnicienn, 89
ZLAVET ...ttt bbbt R et h e bt e be et e e re e e beenree s 93
POUZItA HEEratura ..........cooiiiiiiii e 95
ZAKONY @ VYRIASKY ......ooooiiiiiiiic s 96
INternetove ZATOJe . ........coooviiiiiiiiiiee e 96
Seznam ODIAZKIU ...........cocoviiiiiiiii 100
Seznam Grafill...........cccooiiiiiiiii 100
SezZNAM tADUIEK ... 101

Seznam PriloN...........ccoooiiiiii 101



Uvod

Internetové podnikani je v souc¢asné dobé jednou z nejrychleji rozvijejicich se oblasti
ekonomiky nejen v Ceské republice, ale i v celém svété. PiileZitosti, které elektronické
prostiedi nabizi, je hodné. Snadny vstup na internetovy trh, zvySujici se trzby, a tim
1 pocet zakaznikl, 1akéa do tohoto odvétvi stale vice firem a podnikatelt. Lze vyuzit jak

mobilnich technologii, internetu ¢i jinych elektronickych médii.

Dle statistickych daji v roce 2013 vlastnilo pocita¢ a pfistup K internetu 67 %
domacnosti. Rozsiteni informacnich technologii se projevuje také v oblasti
maloobchodu, kde podil celkovych trzeb realizovanych prostfednictvim internetu
neustale jde nahoru. Internetové obchody vykazovaly rostouci tendenci v prodeji
I v obdobi krize, kdy domacnosti vlivem zhorsujici se ekonomické situace zacaly Setfit

a zacaly vyhledavat levnéjsi alternativu nakupu, zejména nepotravinatského zbozi.

K vytvofeni a provozu internetového obchodu nestac¢i pouze nakoupit a prodat zbozi,
ale uplny zacatek spociva v analyze trhu, poptavky, konkurence, cilového trhu. Az

nasledné mizeme prikrocit k sestaveni podnikatelského planu.

11



1 Cile prace, metody a postupy zpracovani

Cilem prace je vytvofit podnikatelsky zamér pro vytvoieni internetového obchodu se
zam¢efenim na oblast mné velmi dobfe znamou, a to bytového textilu a bytovych
doplnkl. Najdu ten spravny trh, tu sprdvnou skupinu lidi, kteti budou mit
o nabizené zbozi zdjem? Kdo je mym konkurentem? Jaké produkty konkurenti nabizeji
a za jaké ceny? Budou mi stacit moje penézni prostfedky, které jsem ochotna do

podnikani vlozit?

Prace bude rozdélena do tiech ¢asti. V prvni ¢asti jsou urcena a definovana teoreticka
vychodiska, druha ¢ast se bude zabyvat analyzou soucCasného stavu a ve tieti Casti

navrhnu vlastni realizaci projektu.

V teoretické Casti se zabyvam zakladnimi pojmy z oblasti podnikani, elektronického
obchodu, dale moznostmi analyzy vnéjsiho a oborového prostiedi, vysvétlim SWOT
analyzu a marketingovy mix. Nedilnou soucasti jsou vychodiska pro finanéni plan
a jako posledni analyza rizik a jejich eliminace. Pomoci odborné literatury ziskam

dulezité informace potiebné pro zpracovani dalsi ¢asti prace.

Druhd ¢ast bude analytickd. Jejim tkolem bude zjistit, zda a za jakych podminek je
vibec redlné tento zadmér realizovat. NavdZzu na pifedchozi cast, provedu SLEPT

analyzu, Porter analyzu a SWOT analyzu.

Na zéklad¢ provedenych analyz pak navrhnu podnikatelsky zamér, jehoZ soucasti bude
popis podniku, technické feSeni internetového obchodu, vybér cilového trhu,
marketingovy mix. Dale se budu zabyvat opera¢nim a finanénim planem, ktery mi
teprve ukaze, zda zamysSleny podnikatelsky zdmér je redlny a zda je Zivotaschopny.
V posledni ¢asti se budu zabyvat riziky, ktera mi v podnikani hrozi. Moji snahou bude

najit takova feSenti, jak tato rizika eliminovat nebo alespon omezit.

12



2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Podnikatelsky zamér

Nez zahajime podnikatelskou ¢innost, je nezbytné si zobrazit zamér podnikani. K tomu
nam poslouzi podnikatelsky zamér. D4 se fici, Ze je to dokument, ktery piesné definuje,
Vjaké fazi se podnikatelskd myslenka nebo podnik nachazi a jaké usili musime

vynalozit pro zahajeni podnikéni ¢i jeho rozvo;j.
Podnikatelsky zamér potiebuji

e zalinajici podnikatelé, ktefi hledaji zptsob, jak svoji mySlenku, podnikatelsky

napad uvést v praxi, ¢i vyuzit ji jako ptilezitost pro tspésné podnikani,
e zkudeni podnikatelé, ktefi hledaji p¥ileZitosti pro dalsi rozvoj svého podnikani.

Do podnikéni se nesmime poustét bez piedem zpracovaného podnikatelského planu,

ktery nam pomize ové&fit redlnost a Zivotaschopnost naieho podnikatelského napadu.?
Kazdy aspésny podnikatel potvrdi, Ze bez pldnovani a stanoveni cili se podniké hire.
2.2 Zpracovani podnikatelského planu

Sestaveni podnikatelského planu pfed samotnym zacitkem podnikdni pomuze lépe
odhalit slabiny a silné stranky podnikatelského zdméru. Podnikatelsky zdmér miize mit
uspeéch pouze tehdy, jestlize nabizeny produkt pfinese uzitek pro zdkaznika. Proto se

musime zaméfit na to, pro¢ si ma zakaznik nakupovat ptimo od nés a ne od konkurence.
Podnikatelsky plan mize mit nasledujici strukturu:

Popis podniku - uvadi podrobny popis podniku, jeho velikost. Popis podniku by mél
obsahovat fakta, kterd se tykaji jeho zalozeni, strategie a cili. Klicovymi prvky planu

jsou vyrobky (sluzby), umisténi a velikost podniku, vyfeSeni personalni otazky,

! http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/zaklady-o-podnikatelskem-zameru.html

2SRPOVA, I., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani, str. 54
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organizacni schéma, technické a kancelarské vybaveni, dale pak znalosti a zkuSenosti

podnikatele.®

Analyza trhu — vradmci analyzy trhu provedeme analyzu vnéjsiho, oborového
a vnitiniho okoli. Je tfeba vénovat vyznamnou pozornost konkurentim, véetné jejich
silnych a slabych stranek. Zaméfim se také na jejich pfilezitosti, které mohou

podnikatelsky zamér ohrozit.

Provozni ¢innost - pokud se firma bude zabyvat vyrobou, musi se zabyvat vyrobnim
planovanim. V piipad¢ tohoto zaméru jde o c¢innost ndkupu a prodeje, piipadné
poskytovani dalSich sluzeb, proto se musim zabyvat jeho technickym zabezpecenim,

zajisténim skladovacich prostor apod.

Marketingovy plan - tato cast planu vyjadiuje, jakym zplisobem dostaneme nas
produkt k zakaznikovi nebo jakym zptusobem bude propagovan. Velmi dilezitym

faktorem uspéSnosti je cenova politika. Na marketing se musime divat jako na jednu

vvvvvv

Organizacni plan - Vorganizatnim plénu je popsdna forma vlastnictvi nového
podniku. V ptipadé obchodni spolecnosti je nutné popsat informace o managementu,

uvést idaje o obchodnich podilech apod.

Finanéni plan — transformuje pfedchozi casti podnikatelského zdméru do ciselné
podoby. Ukazuje realnost podnikatelského zaméru z ekonomického hlediska. Zabyva se

oblasti:
e predpokladu pfijmil a vydajl,
e vyvoj hotovostnich tokd v pfistich tfech letech (cash-flow),

e odhad rozvahy, ktery poskytuje informace o finan¢ni situaci podniku k ur¢itému

datu.*

Vsechny vykazy musi byt doplnény struénym komentéairem.

$KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky pldn, str. 37

* tamtéz, str. 38
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Hodnoceni rizik - riziko znamena vystaveni se nepfiznivym okolnostem, které mohou

provést negativni odchylku od cile. Je spojeno s neptiznivymi dopady na firmu.

Analyza rizik je pfevdzné chapana jako stanoveni rizik, pravdépodobnost, zda se

uskutecni a jejich dopadu zavaznosti. Riziko musime mit vzdy pod kontrolou.
2.3 Podnik a podnikani

Podnik — je obecné chapan jako subjekt, ve kterém dochazi k pfeméné vstupl na
vystupy. Z pravniho hlediska je podnik definovéan jako soubor hmotnych i nehmotnych

slozek k podnikéni.5

Podnikatel — v Novém obc¢anském zakoniku § 420 uvadi, Zze podnikatelem je ten, kdo
samostatné vykondva soustavnou ¢innost na vlastni ucet a odpovédnost vydéle¢nou

&innosti Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem za tdelem dosaZeni zisku.®

Rozhodne-li se podnikatel, ze zalozi novy podnik, musi v souladu s platnou pravni
upravou splnit i urcité formalni predpoklady. Postup pti zakladani podniku se li§i vzdy
Vv piipad¢, jestli se bude jednat o provozovani podniku fyzické osoby, tj. Zivnostnika
nebo pravnické osoby — obchodni spolecnosti. Je velmi diilezité zvolit spravnou pravni

formu daného subjektu.
2.3.1 Pravni forma podnikani

Pravni forma podnikdni ovlivitluje vzdy konkrétni situaci kazdého zacinajiciho
podnikatele. Jednozna¢né zavisi na rozsahu podnikatelskych aktivit, které jsou
predpokladany. Dulezitymi faktory jsou naptiklad vyse pocate¢niho kapitalu, pocet
osob, které chté&ji spole¢né podnikat, administrativni naro¢nost na zaloZeni podniku,
ucast na zisku, dafové zatiZeni, zvetfejiiovaci povinnost apod. Zvolend pravni forma

musi vyhovovat typu podnikatelské innosti, kterou hodla podnikatel provozovat.”

> SRPOVA, I., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani. str. 35
® Zakon ¢&. 89/2012 Sb., obéansky zékonik par. 420 — 421 — str. 50

"SYNEK, M. a kolektiv. Manazerskd ekonomika. str. 25-27
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Zakladni pravni formy podnikani jsou uvedeny na obrazku €. 1.

Zivnostnik

Pocet zakladateld
organizace

OSOBNi SPOLECNOSTI

Verejné obchodni
spoleénost
(v.0.s.)

Komanditni
spoleénost
(k.s.)

Nejméné 2 osoby

KAPITALOVE SPOLECNOSTI

Spolecnost

s ruéenim

omezenym
(s.r.o)

Minimalné 1 osoba,
maximalné 50 osob
- valna hromada

Akciova
spoleénost
(a.s.)

1 pravnicka osoba
nebo 2 a vice
fyzickych osob

- valna hromada

Ruceni

- komplementar - jednatelé - | - pfedstavenstvo
Staci jedna osoba Minimalné 2 osoby - komandista dozor¢i rada - dozoréi rada
Komplementar Spole¢nici
Neomezeng, veskerym svym Spole¢nost neomezené.
spole¢né majetkem. neomezeng, Akcionafi neruéi za
a nerozdilné Komandisté do vySe | spolecnici do vyse zavazky spoleénosti.
veskerym svym nesplaceného nesplaceného Spole¢nost ruci
Neomezené majetkem vkladu. vkladu celym majetkem.

Pocatecni kapital

Komandista 5000

Minimalni jméni
2 mil. K¢ je

K¢, jinak neni rozvrzeno na urgity
Neni stanoveno Neni stanoveno stanoveno Minimalni jméni1 K& | pocet akcii
Sepsani Sestaveni
Administrativni Sepsani Sepsani spole¢enské zakladatelské listiny
([ 't‘"" spoledenské spoleéenské smlouvy, zpravidla | a stanov, zpravidla
DAOCHOS Jednoduché smlouvy, zpravidla | smlouvy, zpravidla | nutna asistence nutna asistence
povoleni nutna asistence nutna asistence advokata, slozeni advokata, slozeni
k podnikani advokata advokata vkladu na ucet vkladu na ucet
Mezi

Uéast na zisku

komplementarem

a komandisty 50/50,
mezi komplementari
rovnym dilem, mezi
komandisty podle

zdrojum, nékdy niz§i
davéryhodnost -
predpoklad
podnikani malého
rozsahu.

Na druhé strané
vy$$i duvéryhodnost
s ohledem na ruc¢eni
za zavazky

Jina kritéria

Méné casté, pro
obchodni partnery
neobvyklé.
Zachovany vyhody
zdanéni fyzické
osoby.

Vy$§i duvéryhodnost
s ohledem na ruéeni
za zavazky

Méné casté pro
obchodni partnery
neobvyklé.
Komplikované
vztahy mezi
komandisty

a komplementafi
mohou byt pFi¢inou
sporu

vyse vkladu. Podle kapitalového
Rovnym dilem mezi | V$e Ize upravit vkladu, pokud neni
Podnikatel si po spole¢niky nebo i jinak podle spolecenskou
zdanéni vSe podle spoleéenské spolecenské smlouvou upraveno | Podle rozhodnuti
nechava smlouvy smlouvy. jinak valné hromady
Zpravidla obtizny
Zpravidla obtizny pristup k cizim
pfistup k cizim zdrojum.

Nejbéznéjsi forma
obchodni
spolec¢nosti.
Nejlépe vyhovuje
vétsiné typl
podnikani, pokud
existuje pocate¢ni
kapital pfi zakladani
firmy

Nejlepsi pfistup
k cizim zdrojim,
nejvyssi stupen
ochrany véfitelu.
Nutny vysoky
pocatecéni kapital.
Slozit&jsi spravni
organy.

Obrazek 1 Piehled zakladnich forem podnikani®(Uprava: vlastni)

Vzhledem ke skuteCnosti, Ze internetovy obchod zamyslim provozovat sama nebo za

pomoci studentky, zaméfim se na zaloZeni Zivnosti, tj. podnikani fyzickych osob.

8 http://www.ipodnikatel.cz/images/stories/Prvn_formy_podnikn_2014.jpg
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V souvislosti s podnikanim fyzickych osob se setkdvame s pojmem ,,0soba samostatné
vydélecné Cinnd“. Tento termin nalezneme v Ceskych zdkonech o dani z pfijmu,
v zakonech o socialnim zabezpeceni, zdravotnim pojisténi pro fyzickou osobu, kterd ma
pfijmy z podnikani nebo jiné vydéle¢né <cinnosti. Typickym piedstavitelem je

zivnostnik.

V Ceské republice se jedna o velmi rozsifenou formu podnikani. Je vyuZzivana i témi,
kteti nemaji podnikani jako svoji hlavni pracovni ¢innost, slouzi pouze k ptivydélku ne
jako hlavni zdroj jejich pfijmi. Fyzicka osoba, ktera chce podnikat, musi ziskat
zivnostenské nebo jiné opravnéni, aby podnikatelskou c¢innost mohla provozovat.
ZalozZeni zivnosti patii k t€ém nejjednodussim formdm zahéjeni podnikani. V soucasné
dobé u volnych zivnosti se ohlaseni muize podat u kteréhokoliv obecniho

zivnostenského ufadu nebo ptipadné i prostiednictvim kontaktniho mista vefejné spravy

(Czech POINT).
Zivnost

Zivnost je definovana v Zivnostenském zakon& jako soustavna &innost provozovana
samostatné, vlastnim jménem, na vlastni zodpovédnost za ucelem dosazeni zisku
a za podminek, které jsou stanoveny timto zakonem. Zivnosti jsou evidovany
v zivnostenském rejstifku. Zivnostensky rejstitk je informaénim systémem vefejné

spravy, ktery je veden v elektronické podobé a je vetfejné ptistupny.
Zivnosti podle pozadavkii na odbornou zptisobilost délime na:

e oOhlaSovaci,

e koncesované.*
Zivnost ohlaSovaci — vznika a je provozovana na zakladé ohlaseni. Déle ji délime na:

e Zivnosti Femeslné — podminkou pro jejich ziskani je vyuéni list nebo maturita,
diplom v oboru nebo praxe v délce 6 let. Jedna se napft. o feznictvi a uzenarstvi,

mlynafstvi, pekafstvi, kominictvi, hostinskou ¢innost apod.

% http://portal.gov.cz/portal/podnikani/situace/291/294/5185.html#obsah

10 74akon &. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani (zivnostensky zakon), par. 2,6,9
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e Zivnosti vazané — pro jejich ziskani a provozovani je podminkou prokazani
odborné zptisobilosti, kterou stanovi piiloha ¢. 2 Zékona o Zivnostenském
podnikani. Naptiklad jde o geologické prace, o¢ni optiku, projektovou cinnost,
vedeni ucetnictvi aj.

e Zivnosti volné — nevyzaduji prokazovani odborné ani jiné zpusobilosti.

Zivnost koncesovana — smi byt provozovana pouze na zdkladé¢ koncese. Odborna
zpusobilost pro koncesované zivnosti je stavena ptilohou ¢. 3 Zakona o Zivnostenském
podnikani nebo je upravena dalSimi pravnimi piedpisy (vyroba zbrani podléhajici

registraci, provozovani stielnic, vyroba zubnich nahrad apod.).11
Vyhody podnikani na zakladé zivnostenského listu:

e podnikatel nemusi byt zapsan do obchodniho rejstiiku,

e nizké spravni vylohy pro zaloZeni,

e podnikatelskd Cinnost mize byt zahdjena hned po ohlaSeni (vyjimkou jsou
koncesované zivnosti nebo ¢innosti, které vyzaduji zvlastni povoleni),

e samostatnost, volnost,

e jednoduché¢ preruseni nebo ukonceni ¢innosti,

e |ze zvolit danovou evidenci,

e dle zakona lze pozadat o stanoveni dan¢ pausalni ¢astkou,

e Zisk z podnikani je zdanén dani z piijmu fyzickych osob.
Nevyhody:

e vysoké riziko, které vyplyva z neomezeného ru¢eni majetkem podnikatele,
e mozné projevy finan¢nich potiZi i v rodin€ podnikatele,
e omezeny pristup k bankovnim uvérim,

TV fx , 12
e vzhledem ke své velikosti mize plsobit jako ménécenny partner.

' Zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani, par. 26-27

2 VEBER, J., SRPOVA, J. a kolektiv. Podnikdni malé a stiedni firmy, str. 71
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2.3.2 Elektronické podnikani

Pro elektronické podnikani plati stejné podminky jako pro vSechny ostatni zplisoby
podnikani. Jde v zasadé o nabidku zbozi a sluZzeb s cilem dosazeni maximalniho poctu
prodanych kust. Elektronickym podnikdnim nazyvame realizaci podnikatelskych
procesti, kterou uskuteCiiujeme elektronickou cestu S vyuzitim informacnich

technologii, systémul a komunikaci s vyuzitim riznych komunikacnich kanal.

Elektronické Elektronicky
podnikani obchod

Obrazek 2 Schéma oblasti elektronického odnikz'mi13 Uprava:vlastni
p p

Je tfteba mit na zfeteli, Ze ne vSechny produkty jsou vhodné k internetovému prodeji
a ne kazdy zdkaznik je naklonén vyuZivat tento prodej. Napiiklad plesové Saty nebo
pansky oblek by si malokdo ptes internet pofidil. V tomto ptipadé obchod slouzi pouze

jako zdroj zakladnich parametrti a informaci produktu, které zakaznik vyhledava.
Druhy elektronického podnikani

Zakladni druhy elektronického podnikani rozliSujeme podle vzajemnych vztahii mezi

jednotlivymi subjekty. Mezi zakladni patii obchodni vztahy B2B, B2C a C2C. Dalsimi

13 CHROMY, J. Elektronické podnikani: informace, komunikace, prilezitosti, str. 4
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vztahy, které se mén¢ vyuzivaji, jsou B2E — Business to Employee, E2E — Employee to
Employee.

Pro potieby této prace se zminim pouze o zékladnich vztazich, a to:

e B2B — obchodni a marketingové aktivity mezi dvéma firmami (podnikatelskymi
subjekty), vétSinou za ucelem ndkupu a dalSitho prodeje nebo nasledného

Zpracovani,

e B2C - obchodovani mezi firmou a kone¢nym zakaznikem (spoticbitelem).
Spotiebitelem v tomto ptipadé mize byt jak soukroma firma, tak podnikatel.
Architektura elektronického obchodu B2C vychéazi ze dvou Casti, a to strana
zakaznika a strana internetového obchodu.

Strana zakaznika vyzaduje pouze existenci pocitace nebo moznosti prohlizece
webovych stranek (Internet Explorer, Mozilla Firefox, Google Chrome apod.).
Strana elektronického obchodu musi mit zajiSténou existenci urcitého
systému, ktery je umistén na tzv. webserveru (pocitac, ktery zajistuje dostupnost
webovych stranek, které jsou na ném pofizeny). Systém musi obsahovat urcity
katalog nabizeného zbozi nebo sluzeb, nakupni kosik, databazi pro evidenci
zakaznika atd.

e C2C - oznaceni pfedstavuje vztahy mezi dvéma uzivateli (dvéma kone¢nymi
spotiebiteli). Jde o vztah dvou soukromych osob (nepodnikatelskych subjekti).
Do této oblasti spadaji napiiklad burzy, trhy, ndkup a prodej nemovitosti,

pouzitého zbozi apod.**
Moznosti ziizeni elektronického obchodu

Originalni vzhled stranek elektronického obchodu a jeho piehlednost je nezbytnym
pfedpokladem e-shopu. Zajemci o zfizeni internetového obchodu se nabizeji dvé

moznosti feSeni, a to vlastni feSeni nebo outsourcing.

e Vlastni FeSeni — je velmi narocné jak na finanéni prostiedky, tak 1 na cas
a zkuSenosti tvlrct i uzivateld. Tento zpusob si mohou dovolit pouze velké

spolecnosti s miliardovymi obraty, které plisobi nejen na tuzemském,

14 CHROMY, J. Elektronicke podnikani: informace, komunikace, prileZitosti, str. 120-133
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ale i zahrani¢nim trhu. Této spolecnosti se pak investice do vlastniho navrhu
vyplati.

e OQutsourcing - mensi spole¢nosti, které nedosahuji vysokych obratii, budou mit
funkéni internetovy obchod, ktery musi splnit zadkladni pozadavky,
a to profesionalni design a nutné funkce, které budou vyplyvat z prodeje
koncovym zékaznikiim. Malé firma nedisponuje vlastnim vyvojovym tymem, je

tedy pro ni outsourcing jedinou logickou moznosti.
Nabizi se ji tedy nésledujici feseni:

o open source feseni,
o licencovany shop,
o hotové feSeni,

o feSeni na miru.
Kazda z variant v sobé skryva jak svoje vyhody, tak i nevyhody.™
2.4 Analyza prostiedi

Pokud mame dobie pfipravit jakykoliv plan (v¢etné podnikatelského), musime jej fadné
podlozit vystupy z analyzy prostiedi. Na kazdou firmu ptisobni riizné faktory okolniho

prostredi, které miiZzeme rozd¢lit na vnéjsi a vnitini.

Vnéjsi prostiedi miZzeme délit na makroprostfedi (obecné okoli) a oborové prostiedi

(mikrookoli).
2.4.1 Analyza makroprostiedi

Vng&jsi makroprostiedi zahrnuje takové situace, okolnosti a vlivy, na které maze firma
jen velmi obtizné reagovat nebo je ovliviiovat. Faktory jsou definovany a je dileZzité
zvazovat, jakym zptisobem se méni v ¢ase. Pro vyhodnoceni stavu a vyvoje vnéjsiho
prostiedi (makroprostiedi) je vhodné vyuzit PESTE analyzu. Jako kli¢ové faktory
muzeme oznalit faktory politické a pravni, ekonomické, socidlni, technologické

a technické a ekologické.

> http://www.lupa.cz/specialy/jak-na-e-shop/outsourcing-nebo-vlastni-reseni/
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Politické a pravni faktory — jsou tvofeny organy fizeni stdtu a ovliviiuji reakci
spotiebitelt. Jsou slozeny ze zakont, rtiznych legislativnich omezeni, které se tykaji
nejen podniki, ale také jednotlivei. Jednd se zejména o danové zékony, regulaci
v oblasti  zahrani¢niho obchodu, ochranu spotiebiteld, ochranu domacich

podnikatelskych subjektt apod.

Se vstupem CR do EU se musely nase pravni normy pfizpisobit evropskému

zakonodarstvi, coz ptineslo pro firmy mnoho novych pfilezitosti, ale také hrozeb.

K ekonomickym faktorim patii vyvoj HDP, mira inflace, urokova mira, sménny kurz,
danové sazby, koupé&schopnost obyvatel, dluhy, dostupnost tvéri, tendence k tisporam
(napf. na vyuziti vano¢nich nakupt apod.) Je tieba peclivé sledovat a analyzovat zmény
a vyvoj makroekonomickych ukazatelii a zaméfit se na potlacovani hrozeb a vyuzivani
prilezitosti. Spravné a rychlé zaznamenavani trendii a jejich vyuziti mize pfinést dalsi

moznosti pro podnikatele.'®

Socialni faktory — odrdzi vlivy spojené s kupnim chovanim spotiebiteld. Mezi hlavni
faktory mulzeme zaradit demografické ukazatele, uroven vzd¢€lani, zivotni styl,
narodnostni  strukturu, chovani domécnosti aj. Jestlize firma dokaze spravné

identifikovat trendy v této oblasti, ma moznost ziskat zakazniky na tikor konkurenta.

Technologické a technické faktory - technologicky rozvoj je velmi Uzce spjat
snaklady, produktivitou prace, kvalitou, rychlosti vyfizovani objednavek,
zefektivnénim vyrobniho procesu, dale s vyrobnimi, skladovacimi, komunika¢nimi

a informac¢nimi technologiemi.

Ekologické faktory se dostavaji stale vice do popiedi, podniky je musi stale vice brat
Vv uvahu a respektovat. Ochrana zivotniho prostfedi je velmi diilezita nejen pfi riznych
prumyslovych ¢innostech, ale vyrobce 1 dodavatel musi mit na zieteli 1 likvidaci

produktu po skonceni jeho zivotnosti.

1 JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing, str. 83
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Pii analyze makroprostiedi je tfeba se zaméfit pouze na ty faktory, které jsou pro

konkrétni podnik dileZité a nejvice ho ovlivituji.’
2.4.2 Analyza mikroprostiedi

Cilem analyzy mikroprostfedi je identifikace skutecnosti, které piisobi a zasadnim

zpusobem ovliviiuji ¢innost podniku.
Pro analyzu mikroprostfedi v mém ptipad¢ pouzijeme Portertiv model péti sil.
Porteriiv model péti sil

Model péti sil M. E. Portera je néstrojem pro analyzu konkurencnich sil v odvétvi
(oborovém prostiedi). Cilem této analyzy je jasné urcit sily, které v oborovém prostiedi
plsobi, reagovat na né€ a co nejvice je vyuzit ve svlij prospéch. Dle M. Portera je stupeil
konkurence v tomto prostiedi zavisly na tom, jaky je vyjednavaci vliv dodavateld,
odbératelti, ohrozeni ze strany konkurentli, stupen konkurence v ramci odvétvi
a nebezpeci substitutd. Posuzujeme vzdy hrozbu jak existujici, tak i vznik hrozby

budouci, ktera firmu muzZe ohrozovat.

Intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty — jedna se o konkurenci ve stejné
oblasti podnikani, jak podnika nase firma nebo hodla podnika‘[.18 Firmy se snaZi ziskat
vyhodné postaveni na trhu pomoci riznych metod (rychlejsi dodavky, cenova
konkurence, lepsi reklamni kampan, uvedeni nového produktu na trh, prodlouZeni
zaruky apod.). Intenzita soupefeni je pak ovlivnéna celou fadou faktord, mezi néz patii
pocet konkurentli, velikost trhu a moznosti jeho ristu nebo nasyceni, moZzZnost
kapitalovych akvizic, typ trzni konkurence, diferenciace. V tomto pfipad€ je nezbytné

zkoumat konkurenci, jeji chovani, cile, strategii, silné a slabé stranky apod.

Hrozba nové vstupujicich firem — jedna se o potencidlni konkurenty, kteti zvazuji
moznost vstupu do odvétvi, jejich vliv na cenu, naklady apod. Vstup novych firem se

potyka s existujicimi prekazkami vstupu — Uspory zrozsahu, pfistup k distribu¢nim

' JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing, str. 83

B KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky pldn, s. 50
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kanalim, naklady na zmapovani trhu, vladni politika, neznalost trhu a jeho budouci

vyvoj apod.

Vyjednavaci schopnost odbérateli — vétsina dodavateltl prodava své produkty nejen
jednomu odbérateli, ale riznym skupinam odbératelti. Vyjednavaci vliv této skupiny
odbératelll je jednou z hlavnich konkurenc¢nich sil, ktera urCuje ziskovost odvétvi.
Odbératelé se lisi ndkupnimi potfebami, mohou pozadovat rtizné urovné sluzeb,
odlisnou kvalitu zboZi nebo informace na obchodni prezentace.”® Dalii skupina
odbérateli zase muize vyvijet natlak na snizovani cen, pozaduje lepsi sluzby, rychlejsi
vyfizovani objednavek apod. V dusledku se vybér odbératele stava velmi vyznamnym

faktorem, ktery ovliviiuje celé podnikéni.

Vyjednavaci schopnost dodavateli — dodavatelé casto rozhoduji o uspéchu ci
neuspéchu firmy. Na trhu je velkd konkurence, proto vznikaji roztfi§téné nabidky
a firma ma velmi mnoho dodavatell. V piipadé podnikatelského zaméru se musim
zam¢étit na vyhledani téch nejvhodnéjsich dodavatelti pro zamyslenou firmu, mit jasno,
kdo, za jakych podminek a v jaké kvalité zajisti ty nejlepsi dodavky, popf. jak budou

nastaveny podminky pro vzijemnou obchodni a marketingovou spolupréci.”

Tlak ze strany substituti — substitu¢ni vyrobky nebo sluzby shodné uspokojuji
zakladni potfeby zdkaznika. Jejich existence ma pak velky vliv na vyvoj cen a snizovani
ziskli. Na tento problém firmy reaguji tim, ze vyrobky neustale inovuji, zdokonaluji

a pfitom se nezvysuji ceny.

Y PORTER, M. E. Konkurencni strategie, S. 110

2 KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky pldn, s. 82
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Hrozba \stupu nowych
kankurentd na trh

Yiada Potendalni

konkurent
Vyjednavadsila
zdkaznikd

Konkurence
Dodavatelé v odvétvi Zakazhid

Stavajici
_konkurenti

Vyjedndvadsila
dodawetelll

Zména ceny

Substituty Komplemeanty

Hrozba wveniku
substitutd

Obrazek 3 Porteriiv model péti sil**

2.4.3 SWOT analyza

SWOT analyza se zabyva celkovym vyhodnocenim silnych a slabych stranek
zkoumaného objektu, prilezitosti a hrozeb, kterym je podnik vystaven. Nevyhodou

SWOT analyzy je, Ze je statickd a pfili§ subjektivni,

Zkratka SWOT je slozena z pocatecnich pismen Ctyt zakladnich slov:
S — Strenght (silna stranka)
W — Weakness (slaba stranka)

O — Opportunity (pfilezitost)
T — Threat (hrozba)

2! https://managementmania.com/cs/analyza-5f
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Strenghts Threats

Silné stranky Hrozhey

Weaknesses Opportunities

Slabé stranky Pfil eZitosti

Obrazek 4 SWOT analyza (iprava vlastni)

Silné a slabé stranky jsou interni faktory, které miZzeme urcitym zplsobem kontrolovat
a ovliviiovat jejich V}"Voj.22 Urcuji se pomoci vnitropodnikovych analyz a hodnoticich
systému. Silné stranky zaznamendvaji skutecnosti, které pfinaseji vyhody zdkaznikiim
i firm&. Slabé stranky jsou odrazem toho, co firma nedéla dobie, nebo ty situace, které

konkurenti zvladaji 1épe.

Prilezitosti a hrozby jsou externi vlivy, na které prakticky vliv nemame, miizeme
pouze Vv uréité roving piizpasobit sviij zamér, ¢i chovani podniku a minimalizovat nebo
maximalizovat jejich dopad na firmu. Pfilezitosti nam ukazuji moznosti, jak naptiklad
zvysit poptavku, lépe uspokojit zakazniky a pfinést tspéch firm¢. Jako hrozby
identifikujeme takové skute¢nosti, udalosti, trendy, které mohou snizit poptavku nebo

vyvolat nespokojenost zakazniki.?

2.4.4 Model ,,7S* firmy McKinsey

Vyuziva se zejména pro vnitini analyzu firmy. Vyuziti pro podnikatelsky zamér je
velmi omezené, proto se o tomto modelu zminim velmi kratce. Tento model vznikl
v sedmdesatych letech a zahrnuje v sobé sedm zakladnich faktort, které ovliviuji

uspésnost firmy.

2 KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plin, s. 48

% JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing, s. 103
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Mezi tyto faktory patfi:

e Strategie — soustava dlouhodobych cilii, schopnost plnéni vize organizace,

reagovani na hrozby a piilezitosti v daném oboru.

e Struktura — jedna se o vnitini organiza¢ni strukturu organizace vcetné

vymezeni horizontalnich, vertikdlnich a kontrolnich vazeb.

e Spolupracovnici — motivace, Skoleni pracovnikil, vztahy mezi nimi, realizace

manazerskych funkci apod.

o Systémy Fizeni — jednd se o kontrolni, inovaéni, komunika¢ni, manazerské

informacni systémy, které slouzi k fizeni kazdodenni aktivity organizace.
e Schopnosti — profesionalni znalost a kompetence existujici uvniti organizace.
e Styl — pfistup managementu k fizeni a feSeni vyskytujicich se problémd.

e Sdilené hodnoty — vyjadfuji ideje, principy, skutecnosti respektované
pracovniky a dal§imi zainteresovanymi skupinami na uspéch firmy. Tento faktor
piimo souvisi s vizi organizace, kazdy pracovnik musi védét, jaké cile a zdméry

ma dany podnik a jak jich chce dosahnout.?*
2.5 Teoreticka vychodiska pro marketingovy plian

Marketingovy plan miZeme nazvat strategickym planem podniku. Jim lze naznacit, jak
se hodla podnik prosadit oproti konkurenci. Realiza¢ni ¢ast marketingu predstavuje

snahu ovlivitovat trh pomoci vhodnych nastroji tak, aby byly stanovené cile dosaZzeny.

Vystupem zpracovanych informaci o marketingovém prostfedi by méla byt

marketingova strategie.

MALLYA, T. Zaklady strategickeho rizeni a rozhodovani, S. 73-75
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2.5.1 Marketingova strategie
Marketingova strategie fesi tii typy rozhodnuti:

e vybér cilového trhu,
e urceni trzni pozice produktu,

¢ rozhodnuti o marketingovém mixu.

Vybér cilového trhu — je segmentace trhu. Pfi vybéru segmentu se zvazuje jeho
velikost a kupni sila. Vychdzi z provedenych analyz makro i mikroprostfedi. Po
segmentaci nasleduje vyber jednoho nebo vice segmentil, na které se firma zamé&ii.

Existuji tii ptistupy k pokryti trhu:

¢ nediferencovany — tento pfistup je zaloZen na nabidce stejného produktu
celému trhu. Vzhledem k nasycenosti soucasného trhu, je tento pfistup
pouzitelny v ¢im dal mensi mife,

o diferencovany — je zaloZzen na vybéru vice segmentl, pfiCemz pro kazdy
segment je vytvorena specifickd nabidka. Tento piistup je velmi naro¢ny na
urovei celkovych nakladd, a proto ho uplatiiuji pouze velké a ekonomicky silné
firmy,

¢ koncentrovany — zamé&fen pouze na ¢ast segmentu (jednoho), na jeho cast, tzv.

vyklenek. Je vhodny zejména pii omezenych zdrojich firmy.?

Urceni trzni pozice produktu — zde se firma rozhoduje, jakou pozici chce v ur¢eném
segmentu (segmentech) zaujmout. Cilem je dosahnout toho, aby produkt byl specificky

vniman, a tim se odlisil od ostatni konkurence na daném trhu.
2.5.2 Marketingovy mix
Analyza 4P

Marketingovy mix predstavuje operativni a praktickou konkretizaci marketingového
fizeni. Marketingovy mix 4P (Marketing Mix 4P) zname jako metodu stanoveni

produktové strategie a produktového portfolia. Dle odborné literatury je to soubor

% SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani, str. 196-197
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marketingovych ndstrojii, které pouzivaji firmy k dosazeni svych marketingovych cila.

Jednotlivé prvky marketingového mixu se vzajemné ovliviiuji a jsou na sob¢ zavislé.

Marketingowy
mix

Pozice (misto)
dtrbuce

Produkt

rozmanitost

jakst C"D'\fg"trh pokrti
des ign sortiment
funkoe Iokality
znatka zasoby
baleni doprava
welikmsti
5 luZby
zdruky
wrdceni
wirobkl
Prodej (cena) Propagace
cenikod sleva podpora prodeje
5 lewy image ifirmy/produkiu)
5 rdzhey reldama
terminy placeni public relations
Uwérowe podminky komunikatni kandly

prodejni parsondl
primy marketing

Obrazek 5 Marketingovy mix*® (Uprava: vlastni)

Koncept 4P spiSe reprezentuje hledisko prodejce nez zékaznika.
Product (produkt)

Produkt je nejdilezitéjSim ndstrojem marketingového mixu. Tvoii podstatu nabidky
firmy na trhu a bezprostiedné slouzi k uspokojovani potieb zdkaznikd. Svym
charakterem a kvalitou ve velké mife ovliviluje oblast distribu¢ni, cenovou
1 komunikacni. Produkt mlZe mit i podobu nehmotnou, a to v pfipadé poskytovani
sluZzeb. Jedna se o analyzu produktu a jeho vlastnosti z hlediska zdkazniki, kteti
vyhledéavaji kvalitu, znacku, design, velikost, moZnost vymény, spolehlivost, zaruku

a ostatni sluzby. Zamétujeme se zde také 1 na zivotni cyklus samotného V}’/robku.27

% https://managementmania.com/cs/marketingovy-mix-4p
2 SYNEK, M. a kolektiv. Manazerskd ekonomika, s. 199
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Price (cena)

Zakladem tvorby ceny je kiivka nabidky a poptavky. Je jedinym ndastrojem
marketingového mixu, ktery pfindsi do firmy penize. Cena vyjadiuje penézni hodnotu
produktii. Cena produktu se nemusi shodovat s jeho skute¢nou hodnotou, miize se od
této hodnoty odklonit v zavislosti pisobeni poptavky a nabidky daného produktu. Da se
tedy fici, ze poptavka vytvaii cenovy strop, ktery mize firma uctovat za svij vyrobek.
Cenu mtizeme také definovat, jako mnozstvi penéz, které je zakaznik ochoten za zbozi
zaplatit. Vychodiskem pro tvorbu cen je cenova politika firmy, ktera je odvozena
z firemnich cilid. Cena v tomto ptipadé je témto cilim podfizena. Cile cenové politiky
jsou riizné, napi. orientace firmy na pieziti, ziskani co nejvétsiho podilu na trhu nebo

firma se zaméfi na maximalizaci zisku.
Place (misto)

Faktor ,,Place* nezahrnuje pouze formu distribuce, ale také cilovy trh. Musime zde najit
odpovéd’ na otazku: Kdo bude nés hlavni zakaznik? Jaky je jeho typ? Definice cilového

a nejziskovéjsi zakazniky.

Distribu¢ni cesty rozdélujeme na piimé a nepiimé. PFima distribuéni cesta je
pfedstavovana prodejem zboZzi koncovému zékaznikovi pfimo od vyrobce. Vyrobce si
zajistuje sam funkce obchodni, logistické i dopliikové. MlzZe mit 1 sviij velkoobchod
nebo maloobchod. Pfiméd cesta tak umoZnuje vyrobci bezprostfedni kontakt se
zdkaznikem, budovani vztahii, ale také ziskdvani zpétné vazby. Tim miZze

bezprostiedné reagovat na pozadavky zakazniku.

Neprima distribucni cesta je takova cesta, do které jsou mezi vyrobce a koncového
zakaznika zapojeny distribucni mezi€lanky, jako je velkoobchod, maloobchod, nezavisli

prodejni agenti, internetové obchody aj.

Cilem distribuce je doruceni pozadovaného produktu na misto, které povazuje zakaznik

D vevr , r v row < v 28
za nejvyhodnégjsi, ve spravném mnoZstvi, ¢ase a kvalité.

% JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing. s. 192-199
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Promotion (propagace)

Nejviditeln€jsi slozkou marketingového mixu je komunikace. V ramci prodeje
a marketingu marketingovou komunikaci rozumime systém komunikacnich metod
a prostfedkil, které¢ firm¢ pomahaji ovliviiovat ndkupni chovani zdkaznikli tak, aby

nabizené zbozi mohlo byt dobte proddvano na trhu.

Musime si uvédomit, ze reklama nabizi divod koupit, zatimco podpora prodeje nabizi
speciadlni podnét ke koupi. Je nezbytné dobie vyuzivat nastroje spotiebitelské podpory,
nastroje podpory obchodnikil a také nastroje podpory zaméiené na firmu a jeji prodejni

silu.?®

Marketingovy komunikaéni mix zahrnuje nésledujici néstroje:

e reklama (advertising),

e podpora prodeje (sales promotion),
e prace s verejnosti (public relations),
e osobni prodej (personal selling),

e piimy marketing (direct marketing).*

vvvvv

people (lidé, pracovnici). Lidsky faktor m4 v marketingu své dilezité misto. Velmi
zalezi na tom, jaci lidé zastupuji firmu, jaké maji znalosti, chovani nebo jejich zplisob
komunikace se zakazniky. To vSe se odrdzi na vytvareni image firmy a také na tom, jak

je firma Gsp€sna na trhu.

Analyza 4C

V souvislosti s potiebou rozvoje fizeni vztahi se zakazniky a marketingu se provadi tzv.
marketingovy mix 4C, ktery je orientovan na zdkaznika. Je alternativou

k marketingovému mixu 4P.

# KOTLER, P. Marketing Management, s. 624

* JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing, s. 242, 243
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Vyznam jednotlivych pismen ,,C* je nésledujici:

e Customer solution - feseni potieb zakaznika (odpovida Product ze 4P),
e Cost - naklady vzniklé zakaznikovi (odpovida Price ze 4P),
e Convenience (Channel) - dostupnost feseni (odpovida Place ze 4P),

e Communication - komunikace (odpovida Promotion ze 4P),

Stézejni myslenkou mixu 4C je zacit pii tvorbé marketingové strategie nejprve
pfemyslet o jednotlivych prvcich z pohledu zakaznika ,,C* a teprve pozdéji z pohledu

firmy ,,p<.3!
2.6 Operacni plan

Operacni plan prakticky rozpracovava podnikatelsky zdmér. Vymezuje klicové ¢innosti

v &asové navaznosti. MiiZeme tak vytvofit Sasovy plan realizace.*
2.7 Teoreticka vychodiska pro finan¢ni plan

Finanéni plan je zadkladem pro hodnoceni podnikatelskych prilezitosti, promita
podnikatelsky zamér do penéznich tokl. V tomto bodu podnikatelského planu
vyjadifujeme co nejlepSi odhad budouciho vyvoje podniku a ovéfujeme redlnost

podnikatelského zaméru.

Pii jakychkoliv uvahach o samostatném podnikani a sestavovani podnikatelskych plant
je tfeba mit jasnou pfedstavu o vlastnich finan¢nich zdrojich. Tyka se to jak objemu
finan¢nich zdroj, tak jejich dostupnosti.

Zde je tieba mit na paméti, ze Zivnostnik (OSVC) ruéi za zavazky z podnikani celym
svym majetkem vcetné majetku soukromého, rodinného. V piipadé obchodnich

spolecnosti je tomu jinak.

Nedostatecné propracovany financni plan velmi Casto odhali nediislednost a naivitu

podnikatelti.

3! https://managementmania.com/cs/marketingovy-mix-4c

2 KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky pldn, s. 85
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2.7.1 Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet specifikuje a kvantifikuje prostfedky potiebné k zahdjeni
podnikéni. Je tieba si udé€lat prehled vsech vydaju, které nutné vzniknou pii samotném
zaloZeni firmy, dale pfi zahdjeni a rozjezdu podnikani a také pro zajisténi bézného
chodu firmy. Zcela jisté¢ se ndm nepodaii i pii sebelépe zpracovaném zakladatelském
rozpoctu zahrnout vSechny vydaje, se kterymi se setkame v prubéhu zahdjeni

podnikatelské innosti.*

Strana potieb financ¢nich prostredku Strana zdroju financovani

R .| Vlastni finan¢ni prostiedky
ZaloZeni firmy podnikatele, resp. spoleniki

.| Pofizeni dlouhodobého _| Cizi zdroje: uvéry, pijcky,

“| maijetku "1 leasing aj.

\ 4

Porizeni zasob

Zahajeni podnikatelské
¢innosti

A 4

Obrizek 6 Zakladatelsky rozpo&et - rozpo&et startovniho kapitalu® (Uprava: vlastni)

Finan¢ni prostfedky potfebné k zahajeni podnikatelské c¢innosti mizeme rozdélit na:

e financni prostiedky nutné pro zaloZeni firmy — tyto prostfedky mohou tvofit
polozky jako mnapf. slozeni =zdakladniho kapitalu, poplatky za vydani
zivnostenskych listl, poplatky za vypis z rejstiiku trestli. Dale musime pocitat

s naklady jako je logo spole¢nosti, razitko, webové stranky apod.

% SRPOVA, J., REHOR, V. a kol. Ziklady podnikdni, s. 56, 57

% VEBER, J., SRPOVA, I. a kolektiv. Podnikdni malé a stiedni firmy, s. 94
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e finanéni prostfedky na porizeni dlouhodobého hmotného a nehmotného
majetku — tato polozka piedstavuje nakup pozemku, technické vybaveni,
administrativni zabezpeceni. Zde miize podnikatel zohlednit také to, Ze nékterou
¢ast z téchto prostredki vlastni a nemusi je nakupovat.

e financni prostiedky potiebné na nakup zasob — urCeni vySe obézného
majetku, zejména zasob zbozi je slozité. Je tfeba se zaméfit, jak dlouho budou
zasoby vazany ve skladech ¢i vyrobé€, nez jsou prodany zékaznikovi, ale také
musi se zohlednit doba, za kterou budou produkty ¢i sluzby zakaznikem
zaplaceny.

¢ financni prostiedky urcené na zahajeni podnikatelské ¢innosti — financovani

provozni ¢innosti do doby, neZ bude zabezpe&eno financovani z trzeb.®
2.7.2 Zahajovaci rozvaha

Jsou-li veskeré vydaje, které jsou spojeny se zalozenim firmy, se zahajenim
podnikatelské ¢innosti a vydaji souvisejici s preklenutim prvniho obdobi podnikani,
niz§i nez nd$ vlastni kapitdl, ktery pocitame do podnikéni vlozit, pfistoupime
Kk sestaveni zahajovaci rozvahy. Pokud tomu tak neni, vydaje jsou vy$$i nez naSe
finan¢ni moznosti, pak musime hledat chybé&jici finance v jinych zdrojich (rodina,
pratelé, bankovni uvéry, dotace apod.). V rozvaze musi platit bilan¢ni rovnice, tedy

aktiva se musi rovnat pasiviim.
2.7.3 Rozpocet béZného financovani

Vedle zahajovaci rozvahy musime naplanovat piedpokladané vynosy, naklady
a hospodaftsky vysledek v prvnich mésicich a letech podnikani. Zjistime, zda firma bude
schopna dosahovat zisk, kdy ho bude schopna dosahovat a jakd bude jeho vySe
Vv jednotlivych letech.

Prehled nakladli a vynosii je tfeba zpracovat na 3 roky dopfedu, minimalné¢ po
ctvrtletich. MiZeme zpracovat né€kolik variant (pesimistickd, realistickd, optimisticka).

V mnoha ptipadech se v praxi varianta pesimisticka stane zna¢n¢ optimistickou.

% VEBER, J., SRPOVA, J. a kolektiv. Podnikdni malé a stiedni firmy, s. 93, 94
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2.7.4 Vykaz cash flow

Cash flow je penézni tok, kterym vyjadiujeme skutecny pohyb penéznich prostredk.

Vykaz sestavujeme pomoci ptimé a neptimé metody.

Piima metoda — sleduje pfijmy a vydaje za obdobi, sleduji se toky penéznich
prostiedkd na uctech penéznich prostredkd a vytvaii se vykaz cash flow. Obvykle se

pouziva u malych podniki pro operativni fizeni financovani.

Nepriima metoda — vyuziva vazbu mezi rozvahou a vysledovkou a dale vazby mezi

cash-flow a rozvahou. Tyto vazby piedstavuji pohotové finanéni prostfedky a zisk.*®

Stav penéZnich prostiedku a penéZnich ekvivalenti na zacatku obdobi

Provozni oblast

Zdroje:  tcetni zisk nebo ztrata z béZné ¢innosti. (+, -)
odpisy (+)
snizeni, zvySeni pohledavek (+, -)

Uziti: zvyseni, snizeni zasob (+, -)

sniZeni, zvySeni zavazku vici dodavatelam (+, -)

¢isty penézni tok z provozni ¢innosti: (+, -)

Investi¢ni oblast
vynosy z prodeje fixnich aktiv (+)
ptirastek (nakup) fixnich aktiv (-)

Cash flow z investi¢ni ¢innosti: (+, -)

Finanéni oblast

zvyseni, snizeni dlouhodobych, popt. kratkodobych zavazki (+, -)
vydani novych obligaci (+)

splatky a vykup obligaci (-)

emise akcif (+)

vyplaceni dividend nebo podili na zisku (-)

Cash flow z finan¢ni oblasti: (+, -)

Cash flow celkem: (+, -)

Stav penéZnich prostiedku a penéZnich ekvivalenti na konci obdobi

Obrazek 7 Zjednodusené schéma cash flow (neprima metoda)®’

¥ MARTINOVICOVA, D. Zdklady ekonomiky podniku, s. 150-151
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Jak je vySe znazornéno na obrazku Cash flow dale rozliSujeme na CF z provozni

¢innosti, CF z investiéni ¢innosti a CF z finan¢ni ¢innosti.

Ve vykazu cash flow zjistime, jaka je nase vySe piijml a vydaji. Hlavn¢ dostaneme
informaci o tom, zda budeme mit v pribéhu prvniho roku dostatek finan¢nich
prostiedkil pro zajisténi plynulého chodu podnikani. Je nezbytné umét dobie odhadnout

predpokladané piijmy.*
2.8 Hodnoceni rizik

Riziko znamena vystaveni se nepfiznivym okolnostem, které mohou ohrozovat uspéch
provadéné zmény, tzn. napiiklad riziko odchyleni skutecnych od ocekavanych

vysledkd.

Soucasti kazdého podnikatelského zaméru by méla byt analyza rizik. Vzdy je tieba
poditat s tim, Ze kazda ¢innost sebou piinasi uréitou rizikovost. Cim 1épe je provedena
analyza rizik, tim vice se zvySuje pravdépodobnost uspésnosti podnikatelského planu.

Mezi nejcastéjsi druhy rizik patfi:

e politicka a teritoridlni,

e ckonomicka - mikroekonomicka, makroekonomicka,
e Dbezpecnostni,

e pravni a spojend s odpovédnosti za Skodu,

e predvidatelnd a neptedvidatelna,

e specifickd — pojiStovaci, manazerskd, inovaci atd. ¥
2.8.1 Analyza rizik

Analyza rizik je pfevdzné chéapana jako stanoveni rizik, pravdépodobnost, zda se

uskutecni, a jejich dopadu zavaznosti. Riziko musime mit vzdy pod kontrolou.

¥ MARTINOVICOVA, D. Ziklady ekonomiky podniku, s. 153
% SRPOVA, I., REHOR, V. a kol. Zdklady podnikani, s. 58-59

¥ SMEJKAL, V., RAIS, K., Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich. s. 90-91
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V analyze rizik se provadéji nésledujici kroky:

o ldentifikace hrozeb — ur¢ime hrozby, které mohou negativné¢ ovlivnit hodnotu
aktiv. Pro tuto identifikaci Ize vychazet z hrozeb sestavenych podle literatury,
vlastni zkuSenosti, prizkumd.

e Analyza hrozeb a zranitelnosti — urci se troven hrozby vuc¢i tomuto aktivu
a uroven zranitelnosti aktiva vici této hrozbé. Pii stanoveni tirovné hrozeb se
zvazuji faktory jako nebezpe¢nost, motivace a pristup. Uroven zranitelnosti
vychazi z faktoru citlivosti a kriti¢nosti. Vyslednym stavem je hrozba-aktivum
se stanovenou urovni hrozeb a zranitelnosti.

e Pravdépodobnost jevu - pokud nevime, zda sledovany jev nastane, doplnime
k nému udaj o tom, s jakou pravdépodobnosti jev muzZe nastat. Nejprve musime
urcit, zda se jedna o nahodny jev, ¢i nikoliv, zda patii do urcitého intervalu

pravd&podobnosti, jaké jsou jeho pravd&podobnostni charakteristiky.*?
2.8.2 Metody analyzy rizik

Mezi dvé zékladni metody analyzy rizik patii metoda kvantitativni a metoda

kvalitativni.
Kvalitativni metody

Kvalitativni metody jsou vyznaceny tim, Ze se rizika vyjadiuji v urcitém intervalu, napf.
body <1 az 10> nebo slovné¢ <malé, stiedni, velké>. Tyto metody jsou jednodussi,
rychlejsi, ale také daleko vice subjektivni. Problémem u téchto metod je v oblasti
zvladani rizik pfi posuzovani pfijatelnosti financnich nakladii nutnych na eliminaci
hrozby. ProtoZe chybi jednozna¢né financ¢ni vyjadieni, znesnadiiuje se kontrola

efektivnosti naklada.

Mezi nejznaméjsi kvalitativni metodu patii metoda ucelovych interview, metoda
Delphi. Tato metoda spocivd v fizeném kontaktu mezi experty hodnotici skupiny

a prislusnymi ptedstaviteli hodnoceného subjektu.

© SMEJKAL, V., RAIS, K., Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich, str. 112
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Kvantitativni metody

Kvantitativni metody jsou zaloZené na matematickém vypoctu rizika a frekvenci
vyskytu hrozby a jejiho dopadu. Obvykle se vyjadifuje riziko napt. ve formé rocni
predpokladané ztraty, kterd je vyjadfena Castkou. Tyto metody jsou vice exaktni nez
metod je jejich narocnost na provedeni a zpracovani vysledku, ale také formalizovany
vystup, ktery muze vést k tomu, Ze nebudou postihnuta specifika posuzovaného
subjektu, kterd mohou vést k vysoké zranitelnosti, z divodu zahlceni velkym objemem
formalné strukturovanych dat. Kvantitativni metody se ujaly predev§im v oblasti

bezpecnostnich a informacnich systémil. Jedna se predevSim o metodiky CRAMM,

COBRA, MELISA.*
2.8.3 Snizovani rizika

S vyskytem rizika musime pocitat, je vSak tfeba se s nim vypotfadat. Nekterd rizika
muzeme piesunout (transfer), jinym se mizeme vyhnout, redukovat je nebo dokonce je
mozné provést 1 zadrzeni. Ktery ztéchto nastroji je vhodné pouzit, urcuji

charakteristiky rizika.*?

4 SMEJKAL, V., RAIS, K., Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich, s. 112-115
2 tamtéz, s. 166
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3 Analyza soucasné situace

3.1 Analyza makroprostredi

3.1.1 Politické a pravni faktory

Politicka situace je v Ceské republice jiz dlouho nestabilni. Zda se, ze nova vlada
predklada zakony, které by tuto situaci mély stabilizovat. Reforma, ktera by m¢la

ptinést oziveni ekonomiky, jiz trva dlouho.

Jako velmi vyznamny krok hodnotim podporu ze strany Vlady CR pro porodnost od
ledna 2015, tj. Cerpani porodného na druhé dité ve vysi 10 tis. K¢, daiova tleva na
druh¢ a dalsi dit€¢ nebo moznost snizeni dani za pobyt ve Skolce nebo jiném piedskolnim
zafizeni.

Planovany internetovy obchod se musi fidit platnou legislativou Ceské republiky.

vvvvvv

e Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani (zivnostensky zakon),

e Obcansky zdkonik — Zikon ¢&. 89/2012  Sb., obcansky zakonik (Gpravou
spotiebitelskych smluv prostiednictvim elektronickych prostredki),

e Zakon ¢. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty,

e Zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi,

e Zakon €. 586/1992 Sb., o danich z ptijmu,

e Zakon ¢. 101/2000. Sb., o ochrané osobnich udaju,

e Zakon €. 480/2004 Sb., o n¢kterych sluzbach informacni spolecnosti,

e Zakon €. 227/200 Sb., o elektronickém podpisu,

e Zakon ¢. 99/1963 Sb., obcansky soudni fad (Gpravou elektronického podani,

dorucovani a elektronického platebniho rozkazu) a dalsi.

Tak jako kazdé jiné podnikéni i internetovy obchod musi spliiovat zdkonna natizeni

a predpisy statu.

39



3.1.2 Ekonomické faktory

vvvvvv

zamysleny podnikatelsky zamér. Jako nejvyznamnéjsi faktory pokladdm vyvoj HDP,
sménny kurz, nezaméstnanost a s ni spojena koupéschopnost obyvatel, dluhy, ale také
specidlni Ceska povaha, a to zadluzit se, hlavné kdyz budu mit dovolenou a vano¢ni

darky.
Vyvoj HDP v Ceské republice

Ekonomicky rast se méfi jako rocni tempo rastu HDP urcité zemé. V grafickém
vyjadieni jsem zobrazila meziro¢ni vyvoj HDP v %. Z grafu je patrné, ze hospodarska
recese, ktera v roce 2009 propukla v Ceské republice, vyrazné ovlivnila vyvoj HDP.
Hospodatska krize se promitla do vétsiny obort v Ceské republice, ovlivnila viechny

podniky, podnikatele a tedy celou Ceskou republiku.

Vyvoj HDP v CRv %
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1,00% / \ /
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1,00% 2009 / 2010 2011 \%/ 2013 2014
-2,00% /
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-4,00% /

-5,00%

HDP v %

Rok

Graf 1 Meziro¢ni vyvoj HDP v Ceské republice”® (Uprava: vlastni)

Dle zpravy ze zacatku roku, kterou vydalo Ministerstvo financi, doSlo k rastu HDP za

cely lonisky rok o 2,4 %. Pro rok 2015 letosni rok lze pak pocitat s ristem ekonomiky

* http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/
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0 2,7 %, v roce 2016 by se rust realného HDP mohl nepatrné¢ zpomalit na 2,5 %.
Dé se predpokladat, ze v obou letech by mél byt rast podpoien vyhradné¢ domaci
poptavkou, ptispévky vydaji na spotfebu a tvorby hrubého kapitalu by pfitom mély byt

piiblizn¢ vyrovnané. Riist domaci poptavky by pak mél vést ke zvyseni dovozu.
Nezaméstnanost

Dlouho probihajici recesi pocitilo mnoho podnikd. Projevilo se to snizenim trzeb
a snizenim koupéschopnosti obyvatel. V soucasné¢ dob¢ vsak jiz dochazi k mirnému
oziveni ekonomiky, a tim 1 dochazi ke snizovani nezaméstnanosti. Na zacatku nového
roku vzdy nezaméstnanost roste. V lednu letoSniho roku se zvysSil pocet
nezaméstnanych na 7,7 % z prosincovych 7,5 %. I na tento vyvoj je tieba se divat

pozitivng, protoze na za&atku tohoto roku byl podil nezaméstnanych na vysi 8,6 %.**

I vyvoj nezaméstnanosti vnimam v rdmci svého projektu pozitivné, protoze ¢im vice
bude zaméstnanych a stoupne kupni sila domdacnosti, tim vice bude prosperovat jak

obchod, tak i vyroba.
Vyvoj mezd

Spolu s nezaméstnanosti velmi vyznamny vliv v prostfedi podnikani, jak prodeje ¢i
poskytovani sluzeb, ma vyvoj mezd ve spolecnosti. Dle vyjaddieni Ministerstva financi
by se vyvoj plati mohl navysit o 3,9 % a v roce 2016 pak s rychlej$im ristem o0 4,1 %.

, o . , « as . . , 4
Diky riistu ekonomiky pak dochézi ke zlepsovani situace i v soukromém sektoru.*

Dle dat, ktera jsou zveiejnéna Ceskym statistickym tfadem, ve 3. Q roku 2014 &inila
prumérna hrub4 mzda 25 219 K¢. Median mezd dosahl 21 521 K¢, Mohu tedy fici, Ze
kdybychom viechny platy zaméstnanci v Ceské republice dali do fady podle jejich
vyse, uprostied najdeme median. Median je tedy v tomto ptipadé statisticka hodnota,

ktera nam soubor platd rozd€luje celou populaci na chudsi a bohatsi polovinu.

* http://www.kurzy.cz/zpravy/376516-komentare-k-nezamestnanosti-prirustek-
nezamestnanych-nejnizsi-od-r-2007-mezirocni-pokles/

* http://www.mfcr.cz/cs/verejny-sektor/prognozy/makroekonomicka-
predikce/2015/makroekonomicka-predikce-leden-2015-20401
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Ménové kurzy

Vyvoj ménovych kurzli je pro tento podnikatelsky zamér kliCovou zélezitosti. Je to
z diivodu, Ze se chci specializovat zejména na zbozi, které je importovano do Ceské
republiky. Nebudu dovozcem, nybrz budu spolupracovat s pfimymi dovozci. VéEtSina
obchodi, které jsou realizovany zamyslenymi dodavateli, jsou realizovany VvV méné
USD, v mensi mife pak v EUR. Intervence Ceské narodni banky, které probihaji od
listopadu roku 2013, neustile oslabuji korunu. Na zakladé zprav vydanych Ceskou
narodni bankou je v tuto chvili zcela jasné, Ze rezim devizovych intervenci neukonci
diive nez v druhém pololeti 2016. Pokud by doslo k hrozbé deflace, bankéti jsou dale
pfipraveni korunu oslabit. Oslabovani koruny pak piindsi zvySovani ndkupnich cen

dovozového zbozi.

Vyvoj jednotlivych mén pak je graficky znazornén v grafech nize.

Kurz USD/CZK
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Graf 2 Vyvoj sménného kurzu USD/CZK™

* http://www.kurzy.cz/kurzy-
men/kurzy.asp?A=H&KM=USD&D1=2.1.2014&D2=31.3.2015&I=1
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Kurz EUR/CZK
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Graf 3 Vyvoj sménného kurzu EUR/CZK"

Zhodnoceni ekonomickych faktori

V ekonomické oblasti se zdd, ze dochazi k oziveni ekonomiky a situace se celkové
zlepSuje a stabilizuje. Vyvoj mezd také nasvédcuje tomu, ze ekonomika roste
a podnikatelskym subjektiim se vice dafi. To by se mé¢lo odrazit na ndkupnim chovani

celé spole¢nosti.

Jedinym, dost zasadnim negativnim dopadem na zamySlené podnikani, je vyvoj

sménnych kurzl, ktery v souc¢asné dob¢ ovliviiuje zejména intervencni chovani banky.

7 http://www.kurzy.cz/kurzy-
men/kurzy.asp?A=H&KM=EUR&D1=2.1.2014&D2=31.3.2015&I=1
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3.1.3 Socialni faktory

Socidlni faktory pro tento zamér jsou také velmi dulezité. Je to z divodu zévislosti
projektu na vlastnictvi pocitate, na moznosti a opakovaném vyuzivani internetu

obyvatelstvem.

Tabulka 1 P¥ehled domacnosti vlastnicich poéitaé (v %)* (Uprava: vlastni)

Rok 2011 2012 2013
Celkem 64,8 67,3 68,1
Celkem (16—74 let) 70,3 72,5 73,9

podle typu domacnosti

domacnosti bez déti 56,3 58,5 58,8

domacnosti s détmi 86,8 91,1 92,3

podle pfijmové skupiny domacnosti

prvni (nejnizsi) kvartil 26,5 26,2 30,4
druhy kvartil 50,3 52,8 52,4
treti kvartil 80,4 86,0 87,6
Ctvrty (nejvyssi) kvartil 93,7 94,8 95,5

Z uvedené tabulky vyplyva, ze v roce 2013 vlastnilo 68,1 % domécnosti pocitac.

V domécnostech s détmi vykazuje pfistup 92 %, v domécnostech bez déti je toto

procento nizsi, a to necelych 59 %.

Z udajii Ceského statistického tfadu lze zjistit, ze v roce 2013 mélo piistup na internet

67 % doméacnosti, coz je dvakrat vice nez v roce 2007. Zajimavé je srovnani, ze

oy ee

internet pfipojeny.

*® https://www.czs0.cz/csu/czso/informacni-spolecnost-v-cislech-2014-sgzkji1x98
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Podil domacnosti s pripojenim k internetu
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Graf 4 Domacnosti s pFipojenym internetem®® (Uprava: vlastni)
V dal$im grafu se zaméfim na vékové sloZeni skupin uzivatelll internetu. Zde se potvrdi
trend, Ze na internetu se pohybuji zejména mladsi rocniky, s pfibyvajicim v€kem toto

procento klesa.

Rozdéleni uzivatelll internetu dle
vékovych skupin
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Graf 5 Uzivatelé internetu dle vékovych skupin® (Uprava: vlastni)

* https://www.czso.cz/csu/czso/informacni-spolecnost-v-cislech-2014-sgzkji1x98
0 dtto
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Vékova skupina zahrnujici vék od 16 do 25 let viibec nepiekvapuje. Predpokladam, ze
vykazuje maximalni vysi, v roce 2013 totiz dosahuje vySe 97 %. Je pravda, ze na
mlads$i generaci je vyvijen tlak moderni spolecnosti (zapojeni Skol, riizné zkousky po
internetu, socialni sit¢ apod.) Zajimavéjsi pak je vyvoj u dalSich skupin, kde se stale
zvySuje pocitaCova gramotnost, a tim i pouzivani internetu. Pro tento projekt jsou
nejzajimavéjsi skupiny zahrnujici vék 25 — 54 let, které vyuzivaji internet také ve
velkém zastoupeni, napt. skupina 25 — 34 let — 91,8 %, 35 - 44 let - 92 % a skupina
45 — 54 let - 81 %. Okrajovou skupinou pro tento projekt je skupina lidi ve véku 55 — 64
let, ktera pouzivala internet v 58 %. Nepiedpokladam, Ze by produkty zafazené do

nabidky oslovily prvni a posledni skupinu.

Dalsim hlediskem, které bych zatadila, je pouzivani internetu podle dosazeného
vzdélani. Pro graf opét vyuziji data Ceského statistického Gfadu. Pro mj zamér je
vhodné se zamétit zejména na skupiny lidi se zakladnim a stfednim vzdélanim, jak

s maturitou, tak bez maturity.

Uzivatelé internetu dle dosazeného
vzdelani
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Graf 6 VyuZivani internetu dle vzdélani (Uprava: vlastni)

Z grafu muzeme vidét, Ze ve sledovaném obdobi nejvice vyuzivaji internet

vysokoskolsky vzdélani lidé. Je to téméf setrvaly stav, a to 90 %. Hodnoty vice nez
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80 % dosahli stiedoskolsky vzdélani 1idé s maturitou. U skupiny lidi se stfednim
vzdélanim, tj. vyucnim listem se jako u jediné skupiny hodnota zvysuje a v roce 2013
dosahla 58,2 %.

Nakupy pies internet jsou dalSim voditkem, jak dobfe zanalyzovat a rozdélit spolecnost.
Vsechny sdélovaci prostfedky a média ndm podévaji zpravu o rostouci oblibé

v nakupovani zbozi i sluzeb. Jak to vypada ve skutecnosti, ndm ukaze dalsi graf.

Vyuzivani internetu k nakupu
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Graf 7 Obliba vyuziti internetu k nakupu® (Uprava: vlastni)

Dle Setieni, ktera provedl, CSU bylo zjiténo, Ze v roce 2007 nakoupilo pfes internet
pouze 15 % Setfené populace, v roce 2010 to bylo jiz 25 % a v roce 2013 jiz pies 34 %,
pficemz nejvice nakupuji lidé ve veéku 16 — 34 let. Nejcastéji pres internet bylo
nakupovano obleceni, obuv, dopliky (47 %), kosmetiku a zdravotnické prostredky

zakoupilo 25 % jednotlivct, elektroniku pak 23 % a sportovni potieby 22 %.
Dalsi vyznamné socidlni faktory

Jako dalsi vyznamny faktor pro tento projekt je zména struktury domaécnosti, kdy
ubyvaji ,,tradi¢ni domdacnosti“ (rodi¢e a déti) a vznikaji domécnosti ,,netypické™ jako

jsou dva jedinci stejného pohlavi, dva partneti bez formalniho snatku, rodiny pouze

5L https://www.czso.cz/csu/czso/informacni-spolecnost-v-cislech-2014-sgzkji1x98
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s jednim rodi¢em, vyrazny nartist svobodnych lidi apod. Tyto netypické domacnosti pak
pottebuji mensi prostory pro bydleni, mensi baleni vyrobku, lacingj$i véci, spotiebice
nebo bytové dopliky.

Dal$im vyznamnym faktorem je zména Zivotniho stylu. Je to zptisobeno i tim, ze ¢im
dal vice lidi travi Cas v zaméstnani, maji nepravidelné smény, néktefi se zase radi
ucastni velkych spolecenskych akci, vecer pifijdou domu, navecefi se a zasednou
k internetu. Celd rodina je doma, déti hraji hry na pocitacich a rodi¢e brouzdaji po

internetu a hledaji, co kde nabizeji zajimavého a levného. Nejvice internetovych nakupit

koncovych zakaznikl se uskuteciiuje praveé vecer.
Zhodnoceni socialnich faktoru

Na zaklad¢ dat, kterd jsem uvedla, je zfejmé, ze podnikatelsky zdmér oteviit si
internetovy obchod je redlné a muize byt i UspéSné. Spravné zacileni na vékovou
skupinu zejména stfedni generace, avSak s niz§im vzdélanim, nez je vysokoskolské, je

spravné. Obliba internetu i nakupti pies internet je pozitivni a neustale roste.
3.1.4 Technologické a technické faktory

Je tfeba mit na paméti, ze pocita¢ neni jedinym piistupovym bodem na internet. Stale
vetsi popularitu ziskavaji tablety a chytré telefony, se kterymi se uzivatel mize nejen

pohybovat na internetu, ale i nakupovat a platit bez pfimého kontaktu s obchodnikem.

vvvvv

véci nutnych k provozovani elektronického obchodu a firemniho telefonu. Dale se

musim zamérit na:

volbu obsluzné aplikace,

registraci domény,

volbu hostingu,

e nastaveni internetového obchodu.

Dle zpravy uvefejnéné na internetu na konci prosince roku 2014 dosahoval pocet

domén, spojenych s koncovkou ,,cz“ poc¢tu 1173 256. V roce 2014 oproti roku
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predeslému doslo k navySeni domén o vice nez 6 %. Jen v roce 2014 doslo

k zaregistrovani 22 020 domén.>?

3.2 Analyza mikroprostiedi

3.2.1 Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty

Konkurenci na tuzemském trhu v oblasti bytového textilu a bytovych doplnkt lze
povazovat za stfedn¢ silnou. VétSina spolecnosti je schopna dodat zbozi v témét
srovnatelné kvalité za pfijatelné ceny. Konkurenci bych rozdé€lila do 4 zékladnich

skupin.
Vyrobci

Nejsiln€jsi pozici na tuzemském trhu si drzi jediny a posledni vyrobce tradi¢nich
zakarovych zaclon, a to Tylex Letovice, akciova spolec¢nost. Je konkurenci velmi silnou,
spiSe vSak v maloobchodni oblasti. Ma také zfizeny internetové stranky spolu
s e-shopem, ale vzhledem k tomu, Ze kolekce tradi¢niho zbozi, ktera je uréena pro
koncového zdkaznika a zaroven je zcela totoznad s kolekci, kterou dodava do
maloobchodnich prodejen, stava se internetovy obchod pro Tylex spiSe slabou strankou,

protoze si konkuruje sdim sobé.
Velkoobchody

Mezi nejvyznamnéjsi velkoobchody na tuzemském trhu se fadi Ceskomoravska textilni,
Skodak, VESNA a Tega. Dale se na trhu vyskytuje fada dalsich drobnych distributorti
polského, mad’arského, némeckého, tureckého a cCinského zbozi. Jedinym pifimym
konkurentem v ramci internetového prodeje je Ceskomoravska textilni, kterd taktéz

provozuje e-shop.
Maloobchody

Maloobchody jsou také velkym konkurentem, protoze jsou zaméfeny na koncového
zakaznika. Vice mne budou ohrozovat ty, které jesté k prodeji v kamennych obchodech

zacali provozovat e-shop.

>2 http://www.nic.cz/page/2688/domenovy-report--v-roce-2014-pribylo-73-350-domen-.cz/
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Internetové obchody

Konkurence internetovych obchodt s bytovym textilem a bytovymi dopliiky je stfedné
silnd. Existuji asi tfi velké internetové obchody, které prodavaji podobny sortiment,
a dale velky pocet malych internetovych obchtdki, které provozuji naptiklad Zeny na
matefské dovolené. Vyhodou pro mtj zamysleny zamér je navazani piimych vztaha
s dodavateli, dale pfislibeny komisni prodej, ktery mi finanéné¢ rozhodné¢ pomuze

Vv uplnych zacatcich. Ptimy vztah s dodavateli ma vliv na stanovovani prodejnich cen.
Hlavnimi hraci v oblasti bytového textilu jsou:

RALI Decor, s. r. 0. (www.rali.cz) — pouze internetovy obchod. Zaméteni zejména na
bytovy textil, bytové dopliky a Zupany. Internetové stranky nejsou dost dobie
zpracované, velmi Sirokd nabidka produktdi, nerozliSuji zaclony, voaly. Obchodni
podminky spolu s reklama¢nim fadem jsem objevila az po dlouhém hledani. Ceny za
dopliikové sluzby jsou viditeln¢ uvedeny. Zminka o socialnich sitich (Facebook) také
chybi. Velmi pozitivné hodnotim dodani do dvou dnti. Postovné a balné se neplati od

vyse objednavky nad 1 600 K¢.

DANTE.CZ, s. r. 0. (www.dante.cz) — pouze internetovy obchod, diive (pied 7 lety

i velkoobchodni prodej). Velmi roztiisténa nabidka, bytovy textil, doplnén i prodejem
parfémi, knih, hlavolami, bizuterie, zupan apod. Zbozi dodavaji do 10 pracovnich
dnli, popt. do 4 tydni. Ceny za doplikové sluzby se dozvime az v objednavce.
Obchodni podminky vcetné reklamacniho fadu jsou uvedeny. Cenu za poStovné a balné
je sdéleno az po uzavieni a potvrzeni objednavky.

Tato firma na portale www.justice.cz neuveiejiiuje svoje ekonomické vysledky,

1 kdyZ je to pro tento typ spolecnosti ddno zdkonem.

OLZATEX s. r. 0. (www.olzatex.cz) — jedna se o pobocku polské firmy. Provozuje

velkoobchod, maloobchod i internetovy obchod. Velmi vkusné internetové stranky,
avSak nabidka textilii na okna je zmatend, nerozliSuje voalové a Zakarové zaclony
(kazda z této skupiny ma specifické vlastnosti a také se 1isi narocnosti udrzby). Za jak
dlouho obdrzime zbozi, se ze stranek nedozvime, preferuji pouze dobirku bud’ postou

nebo PPL, poStovné a balné je 120 K¢, od objednavky ve vysi 2 000 K¢ je zdarma.
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Zcela chybi rady zédkaznikiim (zkracovani zaclon, obsivani, faseni apod.). Firma je i na

socialni siti.

Jako zajimavost musim uvést, ze vsichni tfi konkurenti sidli v Moravsko-slezském kraji,
konkrétn€ v obci Navsi, v Ostravé a v Trinci. Toto strategické misto je Géeloveé vybrano
z dvodu blizkosti polskych hranic, tzn. kratka vzdalenost k dodavatelim v Polsku.
Vsechny tfi firmy jsou jiz dlouhodob¢ zavedené a bude jim velmi t€¢Zké konkurovat.
Odliseni musim postavit na prehlednéjSim usporadani stranek, poradenstvi, servisu

a cenach.
3.2.2 Nové vstupujici konkurenti

Vznik novych konkurentli samoziejmé nelze vyloucit. Vznikaji nové a nové internetové
obchody, které se snazi uzivit. Pfekdzkou je nesnadnost ziskani dodavateld, ktefi nemayji
vlastni internetové obchody, protoze vyrobce aplikaci na okna je v Ceské republice
pouze jeden. Ostatni dodavatelé jsou velkoobchody, pouze velmi mala ¢ast z nich jsou
pfimi dovozci. Pokud novy konkurent neziskd exkluzivitu pro zbozi, které si vybere,

potom na internetovém trhu bude bojovat pouze cenou.
3.2.3 Vyjednavaci vliv odbérateli

V soucasné dobé si zdkaznik velmi dobfe uvédomuje svoji pozici, kterd je mnohem
silngj$i nez v minulosti. Rozs4hl4 konkurence, ktera mu umoznuje si vybirat jen to, co
je pro n&j nejlepsi a nuti svoje dodavatele (e-shopy) nabidce Sirokého sortimentu zbozi,
poskytovani doplitkkovych sluzeb apod. Je spodivem, jak se rozmohlo vraceni
vyzkousené¢ho zboZi zpét prodavajicimu samoziejmé jest€¢ v dobé€, kterou povoluje
Obcansky zakonik. Tomu lze zamezit pouze tim, Ze zbozi bude perfektné identifikovano
jiz v internetovém obchodé, lepsi komunikaci se zakaznikem, kdy mu budou poskytnuty

takové informace, které sniZuji moznost vraceni zboZi.
3.2.4 Vyjednavajici vliv dodavateli

Tak jak jsem se zminila vySe, v zac¢atku jsem se rozhodla spolupracovat se dvéma
firmami, které jsou piimymi dovozci, provozuji velkoobchodni &innost v Ceské
a Slovenské republice a neprovozuji internetovy obchod. Jedna z téchto firem, ktera se

specializuje na prodej zejména dekora¢nich latek na okna (voaly, zaclony, zavésy,
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blackouty) a ma dv¢ vlastni maloobchodni prodejny. Druha firma, se kterou budu blizce
spolupracovat je také velkoobchod, mé svého obchodniho zéastupce, ktery ma na starosti
cely tuzemsky trh. Ob¢ tyto firmy stoji o vzajemnou spolupraci z divodu, ze nechtéji
svym jménem zfizovat internetové obchody, aby si nesnizily vliv a image U Svych
maloobchodnich odbératelti a neohrozovaly je internetovym prodejem koncovému

zakaznikovi.

Nékupni ceny se samoziejm¢ odvijeji od jednéni, kterd probihaji, ale také od vyvoje

ménového kurzu.

Protoze ani jedna =z firem nevyzaduje pouze jejich zastoupeni v zamySleném
internetovém obchodé¢, na zéklad¢ svych finan¢nich moznosti budu postupné rozsifovat

portfolio vyrobki i od jinych firem.
3.2.5 TIak ze strany substituti

Tlak ze strany substitutd je vyznamny. Jednd se o tzv. ndhrazku, kterda nam za
pfijatelnou cenu a za dobrou kvalitu vyrobek nahrazuje. Jedna se zejména o materidly
dovazené z Ciny s velmi $patnou kvalitou. Dal§im velmi vyznamnym substitutem jsou
moderni vertikdlni a horizontalni zaluzie. Ty jsou sice vyznamn¢ draz$i, nez je nakup

dekorativnich textilii, ale zato je vice preferuji mladi lidé.
3.3 SWOT analyza

Z provedeného Setfeni jsem sestavila SWOT analyzu silnych a slabych stranek, hrozeb

a prilezitosti tohoto projektu, které bych mohla vyuzit ve sviij prospéch.

3.3.1 Silné stranky

e znalost prostiedi a zakaznikd na trhu s bytovym textilem a bytovymi dopliky,
e podpora dodavateld,

¢ vliv na vybér sortimentu,

e spoluprace s odborniky,

e zkuSenosti s poradenskou a konzultac¢ni ¢innosti.
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3.3.2 Slabé stranky

e omezené financni prostiedky,

e Casova prodleva oproti konkurenci,

e zavislost na dodavatelich (vzdy neni vSe vcas skladem, vypadky),
e neznalost internetového prostiedi,

e zaCateCnické chyby v internetovém podnikani,

e zkreslovani barev zbozZi v internetové nabidce.

3.3.3 Prilezitosti

e ziskani novych dodavatell s pfimétenou kvalitou a nizkou cenou,
e spravné zacileni na stfedni pfijmovou skupinu,

e ziskani podilu na ukor svého konkurenta,

e rozsifeni sortimentu s kvalitn€j§im zbozim,

e ziskani zkuSenosti na trhu B2C,

e podpora vystavby novych bytu.
3.3.4 Hrozhy

e ohrozeni vykonu hospodafstvi,

e zm¢éna legislativy,

e dalsi oslabovani koruny,

¢ niz§i kupni sila kone¢ného spotiebitele,
e existence substituti,

e vstup novych konkurentd na trh S levnéjsim zbozim.

3.3.5 Vyhodnoceni SWOT analyzy
Silné stranky

Pti zalozeni nového podnikatelského subjektu jsem se rozhodla vyuzit zejména svych
znalosti, které jsem ziskala na pozici nejprve obchodniho referenta, posléze obchodniho
manazera Vv oblasti bytového textilu. Pfi realizaci tohoto zdméru vyuziji svoje

dlouhodobé praktické zkuSenosti, které jsem posilila pfi studiu na vysoké skole.
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Velmi dobfe zndm trh B2B, vzdy jsem spolupracovala a spolupracuji
s maloobchodnimi prodejnami, diive i s fetézci a zasilkovymi obchody (HORIZONT,
FORTEL). Tim jsem poznala, jaké jsou pozadavky a piani koncovych zakaznika, coz
znamena vztah B2C. Jako zasadni povazuji, Ze vznik nového internetového obchodu
bude zaloZzen na velmi blizké spolupraci a podpotfe dodavatell, kteti jsou pifimymi

dovozci a nemaji vlastni internetovy obchod.
Slabé stranky

Jako velmi vyznamnou slabou stranku vidim v Casové prodlevé oproti konkurenci. Jak
uz jsem uvedla, tfi nejvyznamnéjsi konkurenti jsou na trhu 10 a vice let, a maji velmi
finan¢ni zéklad pro rozSifovani sortimentu. Jako dalsi slabou stranku vidim zavislost na
dodavatelich, je to z diivodu, Ze zbozi je dovozové a dochdzi k vypadkiim nejen ve
vyrobnich firméch, ale také pfii logistice. Z pocatku se budu muset také vyrovnat

s chybami v internetovém podnikani, které mne jako zacatecnika urcité cekaji.
PrileZitosti

Po ptekonani prvotnich nesnazi, véfim, Ze se mi podaii najit dal$i dodavatele, kteti
budou se mnou ochotni spolupracovat. Podminkou je vSak ziskéani finanéni stability. Ta
mi potom mize dopomoci k rozsifeni sortimentu i pro dalsi cilové skupiny.

V posledni dobé se stale stavi nové byty a domy, které maji nové majitele nebo

najemniky a ja jim mohou nabidnout levné zitulnéni domu ¢i bytu.
OhroZeni

Zmény legislativy, nepfiznivy vyvoj ekonomické vykonnosti hospodaistvi Ceské
republiky by se mohl odrazit na Gspésnosti celé realizace tohoto projektu. ZvySovanim
nezameéstnanosti a snizovanim kupni sily obyvatel by pak doslo ke sniZeni poptavky po

zbozi, které nutné k zivotu nepotiebujeme.

Pfi ristu objemu trzeb pfes internetové obchody za pomoci vyrazné podpory
sdélovacich prostfedkt hrozi vznik novych a novych e-shopti, které budou nabizet

substituty nebo hodné podobné zbozi.
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4 Vlastni navrh resSeni

4.1 Exekutivni souhrn

4.1.1 Charakteristika podnikani

Spolecnost Dekotex.cz bude zalozena za ucelem provozovani internetového obchodu
S bytovym textilem a bytovymi dopliiky. Hlavni ndplni ¢innosti bude nakup a nasledny

prodej uvedenych komodit.
4.1.2 Produkty a sluzby
V internetovém obchodé¢ bude stala nabidka zamétena na nasledujici produktové rady:

e bytovy textil — zahrnuje dekorace na okna, tzn. ziclony jak v metrdzi, tak
kusové, zavésy, blackouty, voaly, voaly s olivkem, sablé, sablé s vySivkou atd.,
e bytové dopliiky — jednd se o kusovy sortiment, ktery vkusné a moderné
dopliiuje bytovy interiér — povlaky na polstafe, prostirani, deky, rohoze, hracky

aj.
S produktovou tadou ,,bytovy textil je spojeno i1 poskytovani doplitkovych sluzeb —
stithovy program, dokoncovaci prace jako je obSivani okraji, lemovani, naSivani

tfasicich stuh a odborné poradenstvi v oblasti nakupu, ale 1 dekoraci.

V internetovém obchod¢ budou nabizeny vyrobky pouze téch dodavatelt, ktefi

neprovozuji vlastni internetové obchody.
413 Trh

Na zakladé provedenych analyz jsem zjistila, ze nakup na internetu je hitem dne$ni
doby, v soucasné dobé ma pocita¢ a pfipojeni na internet téméf 70 % domacnosti a
prakticky vSechny tyto domdacnosti ndkup po internetu vyzkousely. Ve svém projektu
jsem se zaméfila na mladsi a stfedni generaci ve véku od 25 - 54 let se zakladnim
a stfedoskolskym vzdélanim. Pro skupinu vysokoskolsky vzdélanych lidi v piipadé
nakupil a vybaveni bytll jsou vhodnéjsi interiérova studia, kterd pfipravi projekty pfimo

na miru jednotlivych zédkaznikd.
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4.1.4 Silné stranky

Vyuziji svych dlouholetych praktickych zkuSenosti s prodejem tohoto sortimentu
nejdiive ve vyrobni firmé, posléze ve velkoobchodni spolecnosti. Za tuto dobu jsem
navazala velmi dobré obchodni vztahy s dodavateli, ktefi mi v prvnich okamzicich
podnikani budou oporou. Dal$i nabizenou vyhodou je moznost odliSeni se v lépe

zpracované nabidce vySek v sortimentu voalt a sablé, poradenstvi a konzulta¢ni ¢innost.
4.1.5 Cil projektu

Zakladem uspéchu je nastaveni redlné¢ho cile. Hlavnim cilem je osloveni spravného

segmentu zakaznikd, kterému bude dand nabidka vyhovovat a pfindSet mu uzitek.

nakoupi si opakované a doporuci obchod i svym ptateliim a zndmym.

Konkurenceschopnost nabizeného sortimentu, ktera spolu se ziskanymi zdkazniky vede
k dalsimu cili, a to vytvofeni zisku. Tim se pak v dal$im vyhledu otvira mozZnost

osloveni novych dodavatell, rozsiteni nabidky a vytvoteni pracovniho mista.
4.1.6 Klicova finan¢ni data

Zakladem pro realizaci tohoto podnikatelského zaméru je muj vklad ve vysi 200 tis. K¢.
Touto ¢astkou budou pokryty vstupni naklady a v prvnich mésicich provozni néklady.

Dalsi naklady pak jiz budou hrazeny z trzeb.

Dtlezitym vysledkem tohoto podnikatelského zdméru je, ze jiz v druhém roce

podnikani pfedpokladam vytvoreni zisku a po celou dobu ¢innosti kladny penézni tok.

Podrobné je objem planovanych nakladu, trzeb, plan vysledku hospodaieni a cash-flow

pro obdobi tfi let zpracovan ve finan¢nim planu (dle odst. 4.6 této prace).
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4.2 Popis podniku
4.2.1 Identifikacni idaje

Autor projektu:
Nazev firmy:

Pravni forma:

Druh Zivnosti:

Predmét podnikani:

Obory ¢innosti:

Ptedpokladané zahdjeni podnikani:
Ostré spusténi internetového obchodu:

4.2.2 Provozni ¢innost

Bc. Marie Kuklova
Dekotex.cz

Fyzicka osoba podnikajici na zaklade

zivnostenského opravnéni
Ohlasovaci volna

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené
v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského

zakona

Zprosttedkovani obchodu a sluzeb

Velkoobchod a maloobchod
1.7.2015

1.9.2015

Internetovy obchod mohu provozovat jako fyzickd osoba na zakladé Zivnostenského

opravnéni, druhou moZnosti je zaloZit spolecnost s rucenim omezenym a podnikat jako

pravnicka osoba.

Rozhodla jsem se podnikat formou zivnostenského opravnéni. K tomuto rozhodnuti

mne piivedly tyto divody - jednoduchy zpusob zalozeni, obchod budu provozovat

sama (jako vedlejsi vydélecnou ¢innost) pouze s pomoci brigadnic (dohoda o provedeni

prace), vlozim do podnikani svoje vlastni penize, povedu pouze dailovou evidenci,

jednodussi organizacni usporadani.
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Prestoze na tomto projektu budu pracovat prakticky sama, rozhodla jsem se
spolupracovat s odborniky, ktefi se jiz v praxi touto problematikou zabyvaji. Chci tak co

nejvice snizit riziko chybéjicich znalosti v tomto oboru podnikani.

Zabezpeceni doplitkovych praci externé

Dopliikova sluzba $iti bude zabezpeCovana externé pani, ktera ma zivnostenské
opravnéni k provadéni této Cinnosti. Naklady na tuto ¢innost budou uvedeny ve

finan¢nim planu v polozce nakupu.
Porizeni i¢etniho programu

Pro danovou evidenci pofidim ucetni program POHODA Standard, ktery je propojen se
systémem, ktery planuji pro provoz internetového obchodu pofidit.

Pro tento program jsem se rozhodla z divodu, protoze jsem se s nim jiz ve své praxi
setkala. Neni ndro¢ny a obsahuje vSechny dilezité¢ funkce, které¢ k podnikani potiebu;ji

(vedeni skladu, fakturace, penézni denik apod.)
Umisténi provozovny

Nakoupené zboZzi bude ulozeno v pronajatém skladé v Letovicich. Sklad se nachazi ve
vétsim aredlu, kde sidli vice firem. Je velmi dobie ptistupny dodavatelim i ptepravni
sluzbé. S pronajmem jsou sice spojeny naklady, ale jedna se o mensi suchy sklad, ktery
je vytapén topenim majitele prostor. Soucasti je 1 mald kancelaf, ptipojka internetu,

socialni zatizeni je spole¢né s jinou malou firmou.
4.3 Technické FeSeni internetového obchodu

Po zalozeni zivnostenského listu a dalSich nutnych administrativnich tkonti musim
zfidit misto podnikéni. Proto se nyni zaméfim na technické feSeni internetového

obchodu Dekotex.cz.

vvvvvv

e registrace domény,
e volba hostingu,
e vybér vhodného feseni,

e tvorba vlastniho e-shopu.
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4.3.1 Registrace domény

Abych mohla provozovat internetovy obchod, musim si zaregistrovat doménu, coz je
jméno, pod kterym ji zdkaznici na internetu najdou. Registraci domény poskytuje

n&kolik firem v Ceské republice.

Registraci domény mohu provést napf. u firem:

e ACTIVE 24, s.r.o. (domeny.cz),
e THINIine interactive s.r.o. (cesky-hosting.cz),
e TERMS a.s. (thosting.cz)

Porovnani vy$e zminénych portald uvadim nize v tabulce.

Obrizek 8 Piehled cen registrace domén v K¢ (Uprava: vlastni)

Doména.cz domeny.cz cesky-hosting.cz thosting.cz

Cena za rok 216,60 121,00 152,00

Registrace domény bude provedena u firmy ACTIVE 24, s.r.0. (domeny.cz) v tomto

sledu:

e vybér doménového jména — v souvislosti se zamyslenou naplni internetového

podnikani jsem zvolila pro www.dekotextil.cz. Ovéfila jsem si, ze doménové

jméno je volné.

e vybér registratora — jako partnera pro registraci jsem si vybrala firmu
ACTIVE 24, s.r.0.,

e registrace kontaktu spoc¢iva v zadani tidaju o osobé¢, ktera bude uvedena jako

jeji drzitel,

e registrace domény.
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4.3.2 Vybér systému elektronického obchodu

Pti vybéru systému elektronického obchodu je nezbytné si na zacatku uvédomit, co od
systému ocekavame a jaké pozadavky by mél systém spliovat. V zasad¢ zakladnimi
pozadavky, které si uvédomuji, je splnéni zakladnich funkci, které jsou nutné
k GspéSnému provozovani internetového obchodu. Znamena to, ze musi byt cO

cvwr

systému. Jako vyhodu povazuji marketingové funkce a moznosti jejich nastaveni.

Vzhledem k zamyslené velikosti firmy, mym znalostem programovani a finan¢ni
naroc¢nosti navrhuji vyuziti n€kterého z jiz hotovych feSeni, kterd nabizeji na ¢eském
trhu velké mnozstvi firem. Tyto systémy spliiuji zékladni pozadavky a vzhledem
k rostouci konkurenci a zkuSenostem jejich autorl, nabizeji zcela urcité kvalitni feSeni.

Hotovy systém si mohu pronajmout nebo zakoupit.

Po provedeni prizkumu na trhu vyrobci systém pro internetové obchody
a prostudovani zkuSenosti uzivateli jednotlivych systéml jsem do srovnani zatadila
nasledujici systémy:

e ByznysWeb.cz (www.byznysweb.cz),

e Ready2Go.cz (www.oxyshop.cz/ready2go),

e Shoptet.cz (www.shoptet.cz),

e EasyShop (www.easy-shop.cz).

Porovnani jsem provedla pomoci internetovych stranek www.vybrat-eshop.cz.
ZjednoduSena analyza celkovych dat je uvedena v nasledujici tabulce. Data ukazuji, ze

nabidky se sob¢ velmi podobaji, jsou téméf totozné.

V mém piipadé¢ tedy rozhodne cena a internerovy obchod bude realizovan

prostiednictvim spolecnosti IRISOFT SYSTEMS, s. r. o. (www.byznysweb.cz),

vybréana varianta PROFI v cené 290,-- K¢/rok véetné DPH. Soucasti nabidky této firmy

je hosting v cené.
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Tabulka 2 Srovnani vyrobci internetovych stranek™ (Uprava: vlastni)

Zakladni informace Shoptet EasyShop Ready2Go ByznysWeb
IRISOFT
Cybergenics SYSTEMS,
Spole¢nost S.r.o0. IT STUDIO s.r.o. | oXy Online s.r.o. S.r.0.
pronajem,
Typ prodej pronajem pronajem pronajem
0-1990Ke¢/ | 550-2500Ke/ | od2190 K&/ 180 - 980 K&/
Cena za pronajem mésic mésic mésic meésic
50 000 - 70 000
Cena za prodej K¢ / licence x x X
ano, bez

Testovani zdarma na 30 dni na 10 dni uvedeni €asu na 15 dni
Hosting v cené ¥ ¥ ¥ ¥
Hotové $ablony v v v v
Verze pro mobily a

tablety x ¥ ¥ ¥
Maximalni pocet

produktd neomezeno neomezeno neomezeno neomezeno
Varianty produktt ¥ ¥ v v
Hodnoceni produktu ¥ v v v
Registrace zakaznikl v v v v
Objednavani bez
registrace X v v v
Kniha navétév x v v v
Hromadny import dat v v v
Propojeni s uéetnim

systémem v v v
Moznosti dopravy Balik

na
postu v v v
MozZnosti dopravy PPL ¥ ¥ ¥ ¥
MozZnosti dopravy DPD x v v v
Bankovni pfevod v v v v
Dobirka v v v v
SEO Statistiky v v Y ¥
Socialni sité v v v v
Automatické generovani
mapy stranek v v v v
Podpora zdarma v v v v
Dokumentace (manual) v v v v
Automatické denni
zalohovani v v v v
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4.4 Marketingovy plan

Na zaklad¢ provedenych analyz vnéjsiho, oborového a vnitfniho prostiedi navrhuji

nasledujici marketingovy plan.

4.4.1 Vybér cilového trhu, orientace na zakaznika

vvvvv

fungovani je spravny vybér cilového trhu, ziskdni zdkaznik a hlavné jejich udrzeni,

potazmo rozsifeni skupiny. V ramci dosazeni tohoto cile se budu vénovat zejména

témto oblastem:

Orientace na mladsi a stfedni generaci ve véku od 25 - 54 let. Mladsi skupina
lidi je vhodna pro tento projekt z divodu levnéjSiho zafizovani startovacich
bytil, pfipadné pronajmii, kdy nejsou ochotni draze investovat do bytového
textilu nebo doplikiti. Naopak stfedni generace se skvéle vyrovnala se zménou
trendu v nakupovéani, internetovy obchod je pro tuto skupinu jiz zcela béznym
typem nakupu, kdy vecer mohou zasednout k pocitaci a vyhledavat zbozi, které

je mozno pfes internet nakoupit levnéji nez je tomu v kamenném obchodé¢.

Pi'ehledny katalog produktii — piehlednost, kvalitni katalog produktt a sluzeb,
které jsou poskytovany, plisobi na zdkaznika pii vstupu do internetového
obchodu nejvice. Pravé tato oblast rozhoduje o tom, zda budeme uspésni nebo
zda se zakaznik obrati na konkurenci. VSechny dal§i nezbytné informace

a pokyny musi byt uvedeny na spravném misté, a to u produktu.

Spolehlivost pri jednani — stidle se setkdvame s informacemi, které nam
poskytuji zeyjména sdélovaci prostiedky, kolik je na trhu podvodnych firem,
které¢ akorat vylakaji zlidi penize a zbozi jim viibec nedoruc¢i. Musime
si uvédomit, Ze negativni reklama se §ifi tzv. stondsobné rychleji nez reklama
pozitivni. Solidnost a spolehlivost pfi jednani je zarukou, Ze se zdkaznik stane
opakovanym zdkaznikem a se svymi zkuSenostmi, v tomto ptipad€ pozitivnimi
muze obchod doporucit svym pratelim ¢i zndmym. Proto budou v internetovém
obchodé¢ uvedeny pouze pravdivé informace, a to i negativni, coz znamena

doprodané zbozi apod.
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Jednoduchy systém objednavek — provadéni objednavek by mélo byt co
nejjednodussi. Slozitost je nasim nepfitelem. Poc¢itam i s moznosti objednavek
bez registrace, coz umoznuji jednorazové objednavky. Jako ptiklad, ktery na
mne zapusobil velmi negativné je u firmy Olzatex, kdy jsem si prohlizela zbozi,
abych se mohla podivat na ceny sluzeb jako je Siti, stfih, zkraceni zaclony apod.,
musela jsem hned v 2. kroku zadat svoji e-mailovou adresu. K Zadné objednavce
nedoslo, ani k jakémukoliv potvrzeni, protoze jsem opravdu jen prohlizela,

a béhem velmi kratké chvile jsem byla kontaktovana e-mailem.

Kontrolni systém objednavky — kazdy uzivatel (zékaznik) musi mit kontrolu
nad svou objednavkou, nad jejim stavem, cenou a také moznosti zruseni. Kazda
uzaviena objednavka bude potvrzovana e-mailem, avsak po kontrole stavu. Neni
mozné zpocatku nastavit automatickou odpovéd, protoze mulze dojit
k problémuim, které je nutno operativné vyiesit. Doba pro odeslani objednavky
musi byt nastavena v souvislosti s jeji slozitosti, tzn. pro sluzby jako je Siti,
lemovani apod. neni mozné objednavku odeslat tyz den. Pro vSechny zékazniky
bude k dispozici platné telefonni ¢islo, na které se v ptipadé otazek tykajicich se
jejich objednéavek, ptipadné reklamaci, dovolaji. Nezbytny je i e-mailovy
kontakt, kde uvitam pfipominky nebo naméty ke zlepSeni sluzeb. Po vytizeni
objednavky, v ptipad¢ stfihu, $iti, ptipadné poskytnuti dalSiho poradenstvi bude

kazdy zakaznik kontaktovan e-mailem.

Marketingovy mix

Pro tento podnikatelsky zdmér jsem se rozhodla pouzit marketingovy mix 4P:

produkt — tj. nakoupeny sortiment bytového textilu a bytovych dopliku
do interiért s diirazem na kvalitu, poskytovani doplikovych sluzeb

cena — konkurenceschopna cena, stanoveni obchodnich podminek,

misto — internet, baleni, distribuce,

komunikace, propagace — uvedeni podpory prodeje.
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Product (produkt)

Internetovy obchod bude nabizet dvé produktové fady, a to bytovy textil a bytové
dopliiky.

I. produktova rada
Bytovy textil

Bytovy textil bude tvofit zdkladni a nosnou fadu produkt. Bude dale ¢lenén na tyto

podskupiny:

e ziclony — metraz,
e kusové zaclony,

e voaly a sablé,

e vysivané zaclony
e dekoracni textilie,
e Dblackouty,

e fasici stuhy.

Pti bliz§im zkoumdani konkurentd jsem zjistila vyznamnou mezeru Vv nabidce voalovych
zaclon a sablé ve vyskach 140, 160, 180 a 260 cm. VétSina nabizi vySku 300 cm, ktera
je pro tuzemsky trh nevhodna. Je zde moznost zkraceni, ale to pfinasi zbyte¢ny nakup
materialu navic. Pro¢ by mél zakaznik kupovat vysku 300 cm, kdyz potiebuje pouze
180 cm? Je zde rozdil v cené, ale také v dalSich vicendkladech, jako je zkracovani
a zbytek voalu, ktery zakaznik nepotiebuje. V maloobchodnich prodejnach si s timto
problémem leckdy také neumi poradit, protoze piesvédCit zdkaznika, aby si koupil 1 jen

o 10 cm vice, je velky problém.

Tento problém vyfeSim lep$i komunikaci s dodavatelem, tuto zkusenost jiz mam

z predchozich jednéani se zahrani¢nimi dodavateli.

Vsechny uvedené produkty jsou vyrobeny ze 100 % PESh.

Soucasti zakladni fady bude nabidka sluzeb na sttih, zkraceni, zarovnani okrajl, nasiti
fasici pasky a také poradenstvi napt. pifi vybéru mnozstvi (10 cm navic zaclony

zakaznik ptezije, ale kdyz 10 cm chybi, tak je velmi obtiZzné€ tuto situaci vyftesit),
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zékaznikem odsouhlasena kalkulace (pokud nemohla byt zkalkulovana v objednavce).

Zavésova souprava Adriana
Objednaci ¢islo: D1223 01
Materialové sloZeni: 100 % PESh

Dostupnost: skladem

Rozmér: sitka x vySka (v cm)
350 x 150

|| NasSita univerzalni fasici stuha.

Zaclona zakarova
Objednaci Cislo: 71052 01
Materialové sloZeni: 100 % PESh

Dostupnost: skladem

Rozmér: vyska (v cm) 40, 60, 80,
120, 140

Zpisob ukonceni nahofre:

dirky na provléknuti slabé tyce

Obrazek 10 Iustracni foto z |. produktové fady - metraz (Zdroj i uprava: vlastni)
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I1. produktova rada
Bytové dopliiky

Tato skupina bude zahrnovat pouze kusové zbozi. Bude tvofena modernimi bytovymi
dopliiky, které jsou trhem Z4adané a v posledni dobé i1 v maloobchodnim prodeji

zaznamenavaji nartst v prodejich.
Bytové doplitky budou rozdéleny do nasledujicich kategorii:

e prostirani,

e rucniky a osusky,

e designové povlaky na polState,
e deky,

e plySové hracky.

Sortiment bude dale dopliovan a rozsifovan dle trzeb a finan¢nich moznosti, které
nastanou.
Vsechny objednané produkty budou opatfeny oSetfovacimi symboly a uvedeno

materialové slozeni.

Povlak na polstar
Objednaci ¢islo: P1226 01
Materialové sloZzeni: 100 % PESh

Dostupnost: skladem

Rozmér (v cm): 45 x 45 cm

Obrazek 11 Ilustracni obrazek z I1. produktové skupiny — Povlak na polstar

(Zdroj i tiprava: vlastni)
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Nedilnou soucésti produktu je vypracovany reklamacni fad a nakupni podminky, které

budou uverejnény hned na Gvodni stran¢ internetového obchodu.

Price (cena)

vvvvvv

V mém piipadé souvisi s poptavkou, ktera urcuje cenovy strop, ktery si zakaznik muaze
dovolit. Zamétim se na proniknuti na trh a budu vychazet z maximalniho zvyseni podilu
na trhu. Vim, ze z pocatku neohrozim zasadni konkurenty na trhu, ale mohla bych ziskat
podil, ktery v souc¢asné dobé maji naptiklad matky na matefské dovolené a nemaji za

sebou silného obchodniho partnera (dodavatele).

Prodejni cena bude vychazet z nasledujicich pozadavku:

e zabezpeceni pokryti podnikovych nékladu,
e zabezpecit, aby podnik dosahl nejpozdéji v 2. roce podnikéni zisku,
e zabezpecit cenové vnimani ze strany zakaznika,

e orientace dle cen konkurence.

Prodejni ceny se budou pohybovat nize, nezZ je cena stanovena na maloobchodnich
prodejnach. Je to z divodu, ze zdkaznik bude platit poStovné pii objednani zbozi

do K¢ 2 000,--.

Pro lepsi pfedstavu pii stanovovani cen jsem provedla srovnani prodejnich cen
u konkurenc¢nich firem, které jsem vlozila do nasledujici tabulky. VSechny uvedené

ceny jsou dostupné na jejich internetovych strankach.
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Tabulka 3 Srovnani prodejnich cen konkurence v K¢ za bm

(Uprava: vlastni)

Internetovy e-shop
Drobny
Vyska Rali int.
Produkt (cm) Tylex Decor | Dante | Olzatex | obchod
Zaclona Zakarova 160 133 100 119 102 125
Zaclona Zakarova 180 148 110 139 125 135
Zaclona Zakarova 250 204 150 149 159 135
Voal s ollivkem
(prsi) 180 X X X X 299
Voal s ollivkem
(prsi) 260 185 X X X X
Voal s ollivkem
(prsi) 300 X X X 180 399
Dekoralni zavés
UNI 150 170 195 159 199 499
Blackout 150 X 380-550 X 189-239 499
Siti okrajti (1 bm) 8 19 17 17 25

Place (misto)

Hlavnim mistem je internet. ZboZi bude nabizeno v ramci internetu pouze pro tuzemsky
trh. Protoze cilovy trh jsem jiz podrobné definovala v odstavci 4.4.1, zamé&fim se na

nasledujici body:

e obalovy material,

e pieprava objednaného zbozi k zakaznikovi.
Obalovy material

Vyznamnou polozkou, ktera se tyka distribuce, je potfizeni obalového materidlu, v mém

piipadé€ se jedna o papirové krabice, lepici pasky, gumicky, folie, PE sacky.

Planuji vyuzit sluzeb internetového obchodu www.eobaly.cz, ktery nabizi Siroky

sortiment tohoto materidlu za rozumné ceny. Dle doporuceni odborniki v pocatcich

podnikani postaci 3 druhy krabic v riiznych rozmérech.
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Rozhodla jsem se pro posStovni krabice, které jsou vhodné pro rozesilani postou

a pfepravnimi sluzbami. Firma je nabizi v provedeni

e Dbilé postovni krabice Balbox CLICK,

e hnédé postovni krabice se zesilenymi boky.

Vyhodou téchto krabic je pevna konstrukce, kterd chrani zasilané zbozi pted

poskozenim, a dale poskytuji zvySenou ochranu proti nepovolenému vniknuti.

\ /; 50
400

Obrazek 12 Postovni krabice 3VVL>

Na obrazku je uvedena jedna z moznych krabic, které ma firma eobaly.cz v nabidce. Jeji

cena je uvedena na internetu ve vysi K¢ 19,80 jiz s DPH.

I ostatni doplitkovy obalovy materidl jsem se rozhodla koupit u stejné firmy z diivodu

poskytovani mnoZzstevnich slev.

Pi‘eprava k zakaznikovi

Po spusténi projektu bude distribuce zajisfovana dvéma dopravci, a to Ceskou postou
nebo PPL. Sluzba PPL garantuje dodani do druh¢ dne, coz pro zakaznika znamena, ze
od predani ub&hne jeden pracovni den, kdy zdkaznikovi bude zbozi ptedano. Obchodni
balik od Ceské posty vétsinou dojde do tii pracovnich dnil. Vyhodou této piepravy je
ulozeni po dobu sedmi dnli na posté, jinou vyhodu, bohuzel, nemé. V posledni dobé¢ je

Ceska posta velmi draha.

> http://www.eobaly.cz/produkty/postovni-krabice.htm#
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Tabulka 4 Pi-ehled podminek pi-epraveii™>® (Uprava: vlastni)

Prepravce
Sluzba PPL Ceska posta
Dobirka ano ano
doba dodani 1-2dny 1-3dny
cena za dobirku 90 K& 160 K¢
Prevod 70 K& 140 K&
doba dodani 3 dny po provedeni pfevodu 3 dny po provedeni pfevodu

Objednavky nad 2 000 K¢ budou zasilany bez postovného. Kazdy zakaznik bude pied

odeslanim zbozi kontaktovan e-mailem, popt. telefonem.

Promotion (propagace)

Nejdulezitéjsi v internetovém prodeji je obsah stranek. Musi byt uvedeny aktudlni
a uzitecné informace. Obsah stranek, ktery neni v&rohodny, nemiZze byt pro obchod

pfinosem. Na prvni pohled musi byt znét seriéznost a kompetentnost.

Uspéiné internetové stranky se drzi pravidla: ,,Jednoduse a pro hloupé!* SloZitost

a nepiehlednost piisobi kontraproduktivné a vede velmi ¢asto k pferuseni kontaktu.

Postupné a cilené budovani a zvySovani navstévnosti je piedpokladem k dobrému
fungovani e-shopu. Pocitdm s tim, Ze z pocatku bude navstévnost nizkd, ale postupné
bude nartstat. Tento nardst musim do budoucna podpofit riznymi technikami, kdy

musim pocitat s tim, Ze nic neni zadarmo.

Nejprve se budu specializovat na vyhledavace, portaly a katalogy, které mohu vyuzit

zdarma. Pozdéji vyuZziji 1 placenych moZnosti.

% https://www.ceskaposta.cz/sluzby/baliky/cr/balik-na-postu#9

% https://www.ppl.cz/main.aspx?cls=art&tre_id=61&art_id=222
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e Vyuziti vyhledavaci
U vSech se nabizi moznost piiplatit si za zvyraznéni stranky, tim dojde
K posunuti v seznamu hledanych vysledki. V soucasné dobé se ukazuje, Ze
optimalizace internetovych stranek je nezbytna, protoze pokud ji budu
ignorovat, nedosahnu dostate¢né velké navstévnosti nasich webovych stranek,
a tim nedojde k naplnéni stanovenych cili.
Dle provadéného Setfeni jsem zjistila, ze z hlediska navstévnosti stale jsou

nejvyuzivanéjsi ceské vyhledavace jako je Seznam.cz; Centrum.cz nebo portal
Google.

o http://search.seznam.cz/pridej-stranku - zde mohu zaregistrovat svij

internetovy obchod do jednoho =z nejvyuZivanéjSich  cCeskych

vyhledavaci.

o https://www.google.com/webmasters/tools/ - zde se nabizi dalsi

moznost, jak se registrovat zdarma do nejvétsiho svétového vyhledavace.

V obou piipadech se jedna o jednoduché registrace bez pomoci odbornych IT

technikl. Ob& zminéné stranky jsou uvedeny na nésledujicich obrazcich.

SEZHM Nastroje pro webmastery

Kontelni Sersdai Piidan| stranky do vyhledavani
Pridami URL

antaking ferrndi Iatazeni stranky do vyhledavani nelze garantont. Vice réormaci v napavdds

Fhdanim srdnky dofilte 1ake obeovani sEardho nsg nes X Isbgicho 1

i

Mapoeich Medars

Adreza webu

Obrazek 13 P¥idavaci formula¥ na Seznam.cz’’

> http://search.seznam.cz/pridej-stranku

71


http://search.seznam.cz/pridej-stranku
https://www.google.com/webmasters/tools/

Nastroje pro wabmastery Napovida  «

Google phdava nove stranky do indexu a akduziizuje stavagci ph
waddem prochazen! webu Prostfedmctim této stranky nam
miideta ozndmyt novoy adresu URL. Viechny zaslané adresy
URL ale do indaxu nephdavame Nemd2eme proto ochadnout an
Zavult, 205 a kdy se 23slanéd adrésy URL obyed v nakem indexu

Adress URL Mip Vexample com

I 555

[ Odesia poZadavel

Obrizek 14 Pridavaci formula¥ na Googlu®®

e Zapisy do katalogii
Vyhodou katalogli oproti vyhleddvacim je, Ze jsou firmy fazeny dle kategorii,
Obsahuji okruh specifickych informaci, které potencialni zékaznici vyhledavaji.
Jako prvni krok ptedpokladam registraci do nasledujicich katalogt:
o Firmy.cz — tato sluzba umoznuje jak placeny, tak neplaceny zapis.
V katalogu jsou uvefejnény zdkladni informace, v€etné mista, telefonni

kontakt ¢i email.

o Zbozi.cz. — sluzba nabizi vyhledavani zadaného zbozi, véetné cen, které

jsou mezi registrovanymi internetovymi obchody.

e Vyuziti socialnich siti
V soudasné dobé je v Ceské republice registrovano vice nez 4 miliony uZivatelt,
které¢ bych mohla oslovit. Pii podrobném zkoumani jsem zjistila, Ze pouziti této
reklamy je velmi ndkladné. Nabizi se zde i1 varianta, kterd je bezplatnd — pouze
vytvofeni profilu firmy. Profil je moZzné sdilet a pteposilat. Proto vyuziji

zalozeni pouze profilu na Facebooku.

% http://jecas.cz/pridat-url
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Search Engine Optimization — optimalizace pro vyhledavace

SEO zahrnuje aktivity, jak zlepSit pozice ve vyhledavani e-shopu. Protoze
nejsem internetovym odbornikem, v tuto chvili se danou moznosti nebudu
zabyvat, ale budu se snazit o to, aby nckteré z funkci podporoval praveé
poskytovatel internetovych stranek. Na dalsi rozvijeni této moznosti si budu

muset najit odbornika. Tento problém budu fesit az po spusténi stranek.

4.5 Operacni plan

V operacnim planu jsem uvedla ¢asovy postup po jednotlivych dnech, jak dojde

K realizaci celého projektu. Vychazim ztoho, Ze internetovy obchod musi naplno

fungovat od 1. zafi 2015. Je to z diivodu, Ze zacind v poloving fijna vanocni sezona,

kterou musim zachytit. V dobé od zacatku zaii do poloviny fijna se budu zabyvat

,»détskymi nemocemi®, které tento projekt zajisté sebou ptinese.

45.1

Popis jednotlivych ¢innosti

ZaloZeni Zivnosti - se zalozenim Zzivnostenského listu souvisi pofizeni vypisu
Z rejstiiku trestti. Poté se musim registrovat, i kdyz zivnostenské podnikani
Z poc¢atku nebude moji hlavni vydélecnou cinnosti, na SZZ a zdravotni

pojistovné.

ZaloZeni podnikatelského uctu — banku pro zaloZeni svého podnikatelského
uctu jsem vybirala dle dostupnosti, ale také dle poskytovanych sluzeb. Rozhodla
jsem se vyuzit sluzeb Raiffeisen BANK.

Uzavieni smluv s dodavateli zbozi a externich sluzeb — i kdyz jsem
s dodavateli zbozi jiz ptedbézné domluvena, musime spoleéné tyto Umluvy
spole¢né potvrdit obchodnimi smlouvami. Soucasné musim uzaviit smlouvy

s ostatnimi dodavateli tykajici se dodavky elektiiny, vody apod.

Vybér a uzavieni smluv s dodavateli pomocného materialu — v tomto piipadé
se jedna o dodavky obalového a piepravniho materialu, jako jsou krabice, lepici

pasky, folie apod. Pfedbézné jsem si vybrala firmu www.eobaly.cz.
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Uzavieni smluv s Ceskou po$tou a PPL je nezbytnosti, protoze bez toho bych
obchod nefungoval. Zbozi se da posilat 1 jednordzové bez smluv, ale fadné by se

to prodrazilo.

Nakup tcetniho programu POHODA - opét velmi diilezity krok pro zajisténi

celého projektu. Jedna se o uzavieni smlouvy a nakup systému.

Pronijem skladu a kancelafskych prostor — nese sebou také uzavieni
smlouvy s majitelem nemovitosti. Cena za mési¢ni najem jiz byla pfislibena,

nezbyva nic jiného nez smlouvu uzavfit.

Nakup vybaveni skladu a kancelaie, nakup kancelaiskych potieb — po
uzavieni smluv s majitelem nemovitosti mohu nakoupit vybaveni. V ptipadé
vybaveni skladu a kanceladfe se jednd o nadkup mobilniho telefonu, pocitace,

tiskarny, stil, zidle a regalového systému.

Uzavieni smlouvy s mobilnim operatorem — po nakupu mobilniho telefonu
mohu uzaviit smlouvu s mobilnim operatorem, v mém ptipadé jsem si vybrala

spole¢nost T - Mobile.

Uzavieni smlouvy na internetové sluzby — opét velmi dulezity krok, bez

kterého se neda prakticky nic d¢lat.

Zaregistrovani domény — po uzavieni smlouvy na internetové sluzby a jejich

zprovoznéni bude proveden tento krok u firmy ACTIVE 24, s.r.o. (domény.cz).

Uzavireni smlouvy s dodavatelem e-shopu - po zaregistrovani domény

a zaplaceni registraéniho poplatku mize byt uzaviena smlouva s dodavatelem
e-shopu, tj. IRISOFT SYSTEMS, s. r. 0.

Obchodni podminky a reklamacni Fad — zpracovani obchodnich podminek
a nakupniho fadu budu zpracovavat na zaklad¢ ptedloh, které jsou dostupné na
internetu. Spravnost a vécnost téchto dokumentl nechdm zkontrolovat

pravnikem.
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Prvotni nakup zboZi — znamena pfiblizeni se danému cili. Vybér zbozi budu
provadét na zéklad¢ zkuSenosti, které mam z praxe. V ramci tohoto nékupu
probéhne také nakup akéniho zbozi, tzn. zbozi se slevou. Nakoupené zbozi bude

zadano do systému POHODA.

Vytvareni katalogii se zboZim a tvorba cen — pocitdm, Ze toto bude
textilu 1 bytovych dopliki obdrzim od svych dodavateli. V ptipadé€, ze by
nckteré chybély, pozddam svoji zndmou, kterd se zabyva fotografovanim

interiérii, aby mi pomohla.

Naplnéni e-shopu zboZim — vSechno zbozi, které bude mit pfifazeno svij
Ciselny kod, opatieno materidlovym slozenim a cenou, bude umisténo na

internetovy obchod a pfichystano k testovani.

Testovani procesu objednavani, analyza chyb — dodavatelské firma umoziuje
testovani celého procesu, 1 kdyz je profesiondlné nastaveno od nich. Pokud
budou néjaké problémy objeveny, budeme spolecné pracovat na jejich
odstranéni. V tomto bod¢ jsem si nastavila drobnou ¢asovou rezervu, kterd by mi

mohla pomoci v piipadé ¢asového skluzu.

Zavedeni ostrého provozu — zavedenim ostrého provozu konci projekt spusténi
internetového obchodu. V tuto chvili mi zacne dalsi prace, kterou je zabezpeceni

provozu internetového obchodu a nasledné marketingova podpora.
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4.5.2 Harmonogram realizace

Na zaklad¢ identifikace jednotlivych ¢innosti vetné jejich doby trvani ve dnech jsem je
uvedla v Tabulce 5. Poté jsem provedla ¢asovou analyzu pomoci metody CPM (viz

Tabulka 6), kde jsou jiz prakticky uvedeny kritické cesty.

Tabulka 5 Harmonogram realizace jednotlivych etap (Zdroj i uprava: vlastni)

Bezprostiedné Doba
. prechazejici trvani
Cinnosti Popis €innosti ¢innost (dny)
Zalozeni zivnosti (vypis z rejstfiku trest,
1. registrace na SSZ, zdravotni pojiStovna) 2
2. Zalozeni podnikatelského G&tu 1 1
3. Smlouvy s dodavateli zbozZi a externich sluzeb 1 3
Vybér a smlouvy s dodavateli pomocného
4. materialu 3 3
5. Uzavfeni smlouvy s Ceskou po$tou a PPL 4 4
6. Nakup ucetniho programu POHODA 1,2 1
Pronajem skladu a kancelafskych prostor —
7. smlouva 6 3
Nakup vybaveni skladu a kancelare,
8. kancelarskych potreb 5,7 5
9. Uzavieni smlouvy s mobilnim operatorem 1,2 1
10. Smlouva na internetové sluzby 9 1
11. Zaregistrovani domény 10 1
12. Uzavieni smlouvy s dodavatelem e-shopu 11 1
13. Obchodni podminky, reklamac&ni rad 12 5
14. Prvotni nakup zboZzi 3,8 6
15. Vytvoreni katalogl se zboZim + ceny 14 10
16. Naplnéni e-shopu zbozim 11,12,13,15 8
17. Testovani procesu objednavani, analyza chyb 15,16 10
18. Zavedeni ostrého provozu 17 3
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Tabulka 6 Vysledky ¢asové analyzy (Zdroj i Gprava: vlastni)

; Nejpozdéji
Cinnost Trvani Nejdfive mozny pripustny Rezerva
i j ti; ZM KM ZP KP
1 2 2 0 2 4 6 4
1 3 2 0 2 0 2 0
1 6 2 0 2 5 7 5
1 9 2 0 2 22 24 22
2 6 1 2 3 6 7 4
2 9 1 2 3 23 24 21
3 4 3 2 5 2 5 0
3 14 3 2 5 14 17 12
4 5 3 5 8 5 8 0
5 8 4 8 12 8 12 0
6 7 1 3 4 7 8 4
7 8 3 8 11 9 12 1
8 14 5 12 17 12 17 0
9 10 1 2 3 24 25 22
10 11 1 3 4 25 26 22
11 12 1 4 5 26 27 22
11 16 1 4 5 32 33 28
12 13 1 5 6 27 28 22
12 16 1 5 6 32 33 27
13 16 5 6 11 28 33 22
14 15 6 17 23 17 23 0
15 16 10 23 33 23 33 0
15 17 10 23 33 31 41 8
16 17 8 33 41 33 41 0
17 18 10 41 51 41 51 0
18 19 3 51 54 51 54 0
19 20 18 54 72 56 74 2

Harmonogram realizace jsem feSila vyuzitim metody CPM. Stanovila jsem jednotlivé
¢innosti, které jsou nezbytné provést, uvedla doby trvani ¢innosti, vypocitala hodnoty
ZM, KM, ZP, KP a RC. Zuvedenych vypocti, které jsem stanovila kritickou cestu

a zjistila délku trvani celého zameéru. Kriticka cesta je vedena pies Cinnosti, které
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nesméji byt zpozdény, protoze ovliviiuji délku projektu. Je tedy nezbytné, aby byly
zapocaty a ukonCeny vcas.
Kritickou cestu tvofi ¢innosti (1; 3), (3; 4;), (4; 5), (5; 8), (8; 14), (14; 15), (15; 16),
(16; 17), (17; 18), (18; 19).

Celkova doba zamyslené realizace internetového obchodu je:

2+3+3+4+5+6+10+8+10+3=54dni

Cely harmonogram podnikatelského zdméru jsem rozpracovala a wuvedla
v Ptiloze ¢. 1 a 2 pomoci Ganttova diagramu, ktery jsem zpracovala v Excelu. Pro
jednoduché rozliSeni jsem Cervenou barvou znazornila kritické cinnosti, Cas jejich

nedodrzeni miize znamenat prodlouzeni celého projektu.
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4.6 Financni plan

Z dtivodu opravdové redlné predstavy o tomto podnikatelském zdméru je pro tuto praci

finan¢ni plan zésadni kapitolou. Pocitam, ze do podnikani vlozim 200 tis. K¢.

Pfi sestavovani tohoto finan¢niho planu vychazim ze skutecnosti, ze budu podnikat
formou Zivnosti a budu vyuzivat pouze dafiovou evidenci. Z tohoto divodu nebudou

soucasti tohoto planu rozvahy. V tomto planu budou feseny:

e naklady na zaloZeni firmy,
e provozni naklady,

e Vyvoj trzeb,

¢ naklady na nakup zbozi,

e plan vysledkl hospodateni,

e plan pfijmu a vydaju (Cash-flow).

Pti tvorbé tohoto planu vychdzim z realistickych moznosti a predstav.

4.6.1 Naklady na zaloZeni firmy

Néklady na zalozeni firmy pfedstavuji jednordzové néaklady, které jsou uhrazeny na

uplném zacatku podnikani. Prehled pocéatenich nédkladd firmy Dekotex.cz uvadim

v tabulce 7.
Tabulka 7 Rozpocet pro zaloZeni v K¢ (Zdroj i tprava: vlastni)
Polozka Vydej
ZaloZeni ZL 1.000,00
Vypis z rejstiiku trestu 100,00
Pofizeni u€etniho programu 7 980,00
Nakup regalu a vybaveni 8 000,00
Telefon, internet, PC 25 000,00
Prvotni ndkup zboZi 80 000,00
Vydaj za pravni sluzby 3 000,00
Celkem 125 080,00
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Dle dat z uvedené tabulky vyplyva, ze mij vklad 200 tis. K¢ posta¢i nejen na vstupni
naklady, ale mohu s jeho ¢asti pocitat na pokryti mési¢nich provoznich nakladi do

doby, nez dojde k realizaci trzeb (mésic zaii 2015).
Nejvice finanén¢ naro¢né jsou tyto polozky:

e porizeni ucetniho programu — pro ucel tohoto podnikani bude pofizen ucetni
systtm POHODA Standard, ktery je pln¢ kompatibilni s internetovym

obchodem, ktery budu provozovat.

e prvotni nakup zboZi — ndkup zbozi v hodnoté 80 tis. K& musim zabezpecit
V prvnich dvou mésicich zahdjeni Cinnosti. S nadkupem je spojeno vytvoreni
katalogti, cenikli a celé nabidky, kterd bude na internetu k dispozici. Vytvoii mi

zaklad nabidky pro zah4jeni ¢innosti.
e telefon, PC, tiskarna

Velmi dulezitou polozkou je také vydaj za pravni sluzby. Jedna se hlavné o kontrolu
uplnosti a pravni spravnosti vytvofeného Nakupniho fadu (Obchodnich podminek)
a Reklamaé¢niho fadu. Oba tyto dokumenty musi byt vyv€Seny na internetovych

strankach. Pozdé&jsi ptipadné pravni poradenstvi bude zahrnuto v provoznich nakladech.

4.6.2 Mésic¢ni provozni naklady

V souvislosti se zapoCetim planovaného projektu musim pocitat s pravidelnymi
provoznimi ndklady, 1 kdyZ v prvnich dvou mésicich podnikani nebudu mit zadné
pfijmy. Je to z divodu, Ze spusSténi ostrého provozu internetového obchodu planuji
od 1. 9. 2015. Vzhledem k tomu, Ze mam nedostatek zkuSenosti s podnikanim, budu

vychézet z toho, ze nékteré provozni naklady budou stabiln€ opakujici se.

Pro lepsi kontrolu jsem sestavila plan provoznich nakladi po c¢tvrtletich. Je to pro mne
dilezité, zejména v souvislosti se sledovanim finan¢nich tokd, které jsou uvedeny dale
V této praci. Nékteré Cinnosti budou provadény pouze jedenkrat rocné, proto s nimi
musim pocitat jen v tom obdobi, kterého se konkrétni nakup tyka. Jde naptiklad o nakup

obalového materidlu, tj. lepici pasky, krabice na posilani apod. Tento piiklad se tyka
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1 postovného, které v 1. ctvrtleti bude realizovano pouze Vv mésici zafi nebo nakupu

kancelaiskych potieb, které budou nakupovany nepravidelng.

Tabulka 8 Piehled provoznich nakladi v jednotlivych ¢tvrtletich

v prvnim roku podnikani v K¢ (Zdroj i uprava: vlastni)

Obdobi
cerven - fijen - leden - duben -
Polozka Mésicni zari prosinec brezen cerven Celkem
Poplatek za
doménu 0,00 216,60 0,00 0,00 0,00 216,60
Provoz
e-shopu 290,00 870,00 870,00 870,00 870,00 3 480,00
Pronajem
skladu 3 000,00 9000,00| 9000,00] 9000,00] 9000,00 36 000,00
Energie 1.000,00 3000,00| 3000,00| 3000,00] 3000,00 12 000,00
Telefon,
internet 1.000,00 3000,00| 3000,00| 3000,00] 3000,00 12 000,00
Propagace,
reklama 0,00 0,00/ 2000,00] 2000,00| 2000,00 6 000,00
Nakup
obalového
materialu 0,00 8 000,00 0,00 0,00 0,00 8 000,00
Kancelarské
potfeby 0,00 2 000,00 800,00 800,00 400,00 4 000,00
Postovneé,
prepravné 0,00 2000,00| 4500,00] 5000,00] 3500,00 15 000,00
Naklady na
studentku 3450,00| 10350,00| 10 350,00 | 10350,00| 10 350,00 41 400,00
Zdrav. pojisténi
(Zivnostnika) 1270,00 3810,00| 3810,00| 3810,00] 3810,00 15 240,00
Ostatni
provozni
naklady 3 000,00 9 000,00 9000,00] 9000,00] 9000,00 36 000,00
Celkem X 51 246,60 | 46 330,00 | 46 830,00 | 44 930,00 | 189 336,60

Piehled provoznich nakladi s vyhledem na tfi roky

Pro uplnost uvadim i pfehled provoznich nédkladii v tiiletém obdobi. Dochazi zde
k zvySeni nakladi na nakup obalového materidlu, zvySeni postovného, naklady na
propagaci a reklamu atd. Se zvySenim piepravného pocitam také z divodu navazani
kontaktd s dalSimi dodavateli, kdy v tuto chvili nezndm podminky, za kterych by se

obchody mezi ndmi uskutecniovaly.
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Tabulka 9 Piehled provoznich nakladii v tFiletém obdobi (Zdroj i uprava: vlastni)

Polozka 1. rok 2. rok 3. rok
Poplatek za doménu 216,60 216,60 216,60
Provoz e-shopu 3 480,00 3 480,00 3 480,00
Pronajem skladu 36 000,00 36 000,00 36 000,00
Energie 12 000,00 12 000,00 12 000,00
Telefon, internet 12 000,00 12 000,00 12 000,00
Propagace, reklama 6 000,00 10 000,00 15 000,00
Nakup obalového
materialu 8 000,00 12 000,00 16 000,00
Kancelarské potreby 4 000,00 5 000,00 6 000,00
Postovné, prepravné 15000,00( 22 000,00f 25 000,00
Naklady na studentku 41 400,00( 60 000,00 60 000,00
Zdrav. pojisténi
(zivnostnika) 15 240,00 15 240,00 15 240,00
Ostatni provozni naklady 36 000,00 36 000,00 36 000,00

Celkem 189 336,60 | 223 936,60 236 936,60

4.6.3 Plan trzeb

Pii planovani trzeb vychdzim z realistického odhadu. VyuZiji svych znalosti o tom, jak
se chova maloobchodni trh s obdobnym sortimentem. V prvnim ctvrtleti podnikani
(Cervenec — zafi) budou trzby realizovany az v poslednim mésici tohoto ¢tvrtleti, proto
jsou tak nizké. Déle pak pocitdm s postupnym navySovanim, které je promitnuto

V nasledujici tabulce.
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Tabulka 10 Plan trzeb v K¢ v 1. roku podnikani (Zdroj i Gprava: vlastni)

Obdobi
cervenec - fijen - leden - duben -

Polozka zari prosinec brezen cerven Celkem
Rada produktt | 30000 102 000 143 000 172 000 447 000
Rada produkti |l 15 000 51 000 71000 85 000 222 000

Celkem 45 000 153 000 214 000 257 000 669 000

Plan trZzeb s vyhledem na tfi roky

V dalSich letech podnikani poc¢itim s narustem trzeb, jednak se budu pohybovat

Vv prostiedi déle, rozsifim sortiment, ziskdm zkuSenosti a doufdm, Ze budu vyuZzivat

i dobrého jména, které bude s timto obchodem spojeno.

Tabulka 11 Piedpokladany vyvoj trZzeb v K¢ - vyhled na tfi roky (Zdroj i uprava: vlastni)

1. rok 2. rok 3. rok
Rada produktd | 447 000 738 000 1033 000
Rada produkt |1 222 000 366 000 512 000
Celkem 669 000 1104 000 1 545 000

Z uvedené tabulky je vidét, Ze v 1. roce podnikani nedosdhnu obratu ptesahujici jeden
milion korun. Zato v 2. roce se ze mne stane platce DPH, coZ se projevi ve finan¢nim

toku roku tfetiho.

4.6.4 Naklady na nakup zboZi

Prvotni nakup zbozi ve vysi K¢ 80 000,-- je zahrnut jiz v Tabulce 7 — Rozpocet pro
zalozeni. Je to z divodu, Ze ho musim mit skladem jiz pted spuSténim internetového
obchodu. Dalsi nakupy budou probihat v jednotlivych mésicich, a to na zaklade
realizovanych trzeb. V tomto pfipad¢ jsem vychazela z planovanych trzeb. Opét jsem

plan nakupti zboZi rozplanovala do jednotlivych ctvrtleti, nasledné i do tii let.
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Tabulka 12 Plan nakupu zbozZi v K¢ (Zdroj i Uprava: vlastni)

Obdobi
cervenec - fijen - leden - duben -

Polozka zari prosinec brezen cerven Celkem
Rada produktd | 18 271 61818 86 667 | 104 242 271 000
Rada produktd |l 9623 31875 44 375| 53125 139 000
Celkem 27 894 93 693 131 042 | 157 367 410 000

Tabulka 13 Plan nakupi v K¢ - vyhled na tii roky (Zdroj i Gprava: vlastni)

Polozka 1. rok 2. rok 3. rok
Rada produktd | 271 000 450 000 626 000
Rada produkt |1 139 000 228 000 320 000
Celkem 410 000 678 000 946 000

4.6.5 Plan piijmua a vydajia (vykaz Cash-flow)

Plan pifijmi a vydaji jsem také zpracovala pro realistickou variantu tohoto

podnikatelského zdméru. Samoziejmé pracuji s odhady. Zcela na zac¢atku pracuji s tim,

ze do podnikani vkladam vlastni penize, a to v objemu 200 tis. K¢. Tato ¢astka je ur¢ena

pfedevSim na pokryti vstupnich ndkladi a také provoznich nékladi z pocatku

podnikani. Budouci naklady jiz budou hrazeny z trzeb. Pfi sestavovani jsem vyuzila

pfimou metodu.

Plan pFijma a vydaju v prvnim roce podnikani

Plan piijmu a vydaji opét uvadim v prehledné tabulce srozd€lenim na ctvrtleti. Do

vykazu jsem zahrnula i polozku ,,Osobni spotfeba podnikatele“. Ta se neprojevuje

v ndkladech, ale ve finan¢nim toku ano. Z tabulky vyplyva, Ze po celou dobu by mél byt

zachovan kladny finan¢ni tok.
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Tabulka 14 Plan Cash-flow v 1. roce podnikani (Zdroj i uprava: vlastni)

I. étvrtleti Il. Etvrtleti 1Il. Etvrtleti IV. étvrtleti Celkem

+ Pocatecni stav financi 200 000 0 0 0 200 000
+|  Prijmy (trzby) 45 000 153 000 214 000 257 000 669 000
=| Celkové pfijmy 245 000 153 000 214 000 257 000 869 000
- | ZaloZeni ZL 1000 0 0 0 1000
- Vypis z rejstiiku trestd 100 0 0 0 100
- Pofizeni ucetniho programu 7 980 0 0 0 7980
- Nakup regall a vybaveni 8 000 0 0 0 8 000
- Telefon, internet, PC 25 000 0 0 0 25000
- Prvotni nakup zbozi 80 000 0 0 0 80 000
- Vydaj za pravni sluzby 3 000 0 0 0 3 000
=] Vydaje na zalozeni firmy 125 080 0 0 0 125 080
=| Vydaje na nakup zbozi 27 8%4 93 693 131042 157 367 410 000
- Poplatek za doménu 217 0 0 0 217
- Provoz e-shopu 870 870 870 870 3480
- Pronajem skladu 9 000 9 000 9 000 9 000 36 000
- Energie 3000 3000 3000 3 000 12 000
- Telefon, internet 3000 3000 3000 3000 12 000
- Propagace, reklama 0 2000 2 000 2 000 6 000
- Nakup obalového materialu 8 000 0 0 0 8 000
- Kancelaiské potfeby 2000 800 800 400 4 000
- Postovné, balné 2 000 4500 5000 3500 15 000
- Naklady na studentku 10 350 10 350 10 350 10 350 41 400
- Zdravotni poj. (Zivnostnika) 3810 3810 3810 3810 15 240
- Osobni spotfeba podnikatele 3 000 5000 5000 5000 18 000
- Ostatni provozni vydaje 9 000 9 000 9 000 9 000 36 000
= Celkové provozni vydaje 54 247 51 330 51 830 49 930 207 337

Hotovostni tok 37779 7977 31128 49 703 126 583

Plan pFijma a vydaju S vyhledem na tfi roky

V nize uvedeném vykazu je uveden plan pfijml a vydaji pro prvni tii roky podnikéni.
Oproti 1. roku podnikani v roce tietim jiz poc¢itam s odvodem dané z ptijmt z HV ve
vysi 15 % a dale s odvodem DPH. Nize uvadim zjednoduseni vykaz CF pro tiileté

obdobi. Podrobny vykaz pro tfileté obdobi je uveden v ptiloze ¢. 3.
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Tabulka 15 Plan pfijmi a vydaji v K¢ s vyhledem na t¥i roky (Zdroj i Gprava: vlastni)

1. rok 2. rok 3. rok
Prijmy 869 000 1230 583 1773 647
Vydaje na zalozeni firmy 125 080 0 0
Vydaje na nakup zboZi 410 000 678 000 946 000
Provozni vydaje 207 337 323 937 441 180
Vydaje celkem 742 417 1001 937 1 387 180
Hotovostni tok 126 583 228 647 386 467

Z uveden¢ho vykazu vyplyva, Ze pokud budou planovana data redlni, nehrozi mi
V podnikani platebni neschopnost nebo nedostatek finan¢nich prostfedkt. V druhém

1 tfetim roce jsem naplanovala i zvySeni osobni spotfeby podnikatele.
4.6.6 Plan vysledku hospodareni

Pii tvorbé planu vysledku hospodafeni jsem vychazela z realistického vyvoje trzeb
a redln€ naplanovanych nékladl jak na zalozeni firmy, provoznich nakladi a nakladi na

nakup zbozi. V tabulce je uveden vyhled na tii roky.

Tabulka 16 Plan vysledku hospodateni (Zdroj i Gprava: vlastni)

1. rok 2. rok 3. rok

Planované trzby 669 000 1104 000 1 545 000
Naklady na zalozeni

firmy 125 080 0 0
Naklady na obchodni

zbozi 410 000 678 000 946 000
Provozni naklady 189 337 223 937 236 937
Celkové naklady 724 417 901 937 1182 937
HV pred zdanénim -55 417 202 063 362 063
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Uvedena data v tabulce ukazuji, ze v 1. roce zadny zisk vytvafen nebude, v 2. 1 3. roce
vsak jiz zisk vytvofen bude. Pokud se mi podaii dosdhnout ptfedpokladanych hodnot,

mohu naplanovat rozsiteni této podnikatelské ¢innosti v dalSim obdobi.

Z dtivodu vytvoteni zisku v 2. roce podnikéni mi vznikd danova povinnost, takze se mi

odvod dané (ve vysi 15 %) jiz projevil v planu piijmi a vydaji v roce tretim.
4.7 Analyza rizik

K stanoveni rizik pouziji kvalitativni metodu. Rizika mohou byt bézna, vyznamna nebo

klicova, pravdépodobnost vyskytu a zdvaznost dopadu ur¢im dle nasledujicich tabulek.

Tabulka 17 Pravdépodobnost vyskytu rizik®® (Uprava: vlastni)

Pocet bodu Pravdépodobnost vyskytu Zavaznost dopadu

Prakticky nepravdépodobné

1 (0 az 5 %) Zanedbatelna

2 Malo pravdépodobné (5 az 20 %) Malo vyznamna

3 Prilezitostné (20 az 50 %) Vyznamna
Pravdépodobné az Casté

4 (50 az 70 %) Velmi vyznamna

5 Velmi ¢asté (70 az 100 %) Nepfijatelna

Tabulka 18 Rozdéleni skupin rizik (Zdroj i tprava: vlastni)

Urover rizika Skupina rizik
1az5 Bézné riziko
6az15 Dulezité riziko

16 az 25 Kli¢ové riziko

% SMEJKAL, V., RAIS, K., Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich. s. 134
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4.7.1 Mapa rizik

Jako vychodiska pro identifikaci rizik jsem pouzila vysledky analyz, které byly

provedeny v ptedchozich ¢astech prace.

Na zakladé zpracovani mapy rizik budou jednotliva rizika popséna a navrhnu metody
k jejich snizovani. Stézejni pro uGspésnost celého projektu je eliminace nebo alespon

snizeni klicovych a vyznamnych rizik.

Tabulka 19 Rizika podnikatelského zaméru (Zdroj i uprava: vlastni)

Nazev rizika FERCLEEEE IR | VeI, Uroven rizika | Skupina rizik
vyskytu dopadu
Nepfiznivy vyvoj kurzu ATV
1. (slaba koruna) 3 3 9 Dulezité riziko
2 Niiél’vkupni sila kone¢ného 9 9 4 B&¥né riziko
spotiebitele
Nedodrzeni stanoveného T
3. rozpodtu 2 4 8 Dulezité riziko
4. Nedogrieni §tanoveného 1 4 4 B&Iné riziko
terminu projektu
5. | Nedosazenistanovené 2 5 10 Duleité riziko
vynosnosti
6. Vstup novych konkurentd 4 2 8 Dulezité riziko
7. Vysoké ceny dodavatelt 3 5 15 Dulezité riziko
8. Vypadky u dodavatelt 4 5 20 Klicové riziko
g. | Neznalostintenetového 3 4 12 Dulezité riziko
podnikani
10.| Chybejici penézni 4 5 17 Kligové riziko
prostfedky
11. Zmeéna v nakupnim chovani 1 5 5 BéZné riziko
12. Snizeni kvality produktd 2 5 11 Dulezité riziko
Moznost neodebrani nebo
13. vraceni zbozi v zakonné 3 5 15 Dulezité riziko
Ihaté
14. Spatny odhad poptavky 3 4 11 Dulezité riziko
15. Blackout 1 5 5 Bézné riziko
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Mapa rizik
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Pravdépodobnost vyskytu

Obrazek 15 Mapa rizik (Zdroj i uprava: vlastni)
4.7.2 Popis rizik a navrh metody ke sniZeni rizika
Kli¢ova rizika
Vypadky dodavatela

Nedostatecnad nabidka nebo dokonce chybé&jici nabidka od smluvnich dodavatell je
klicovym rizikem. Na spolehlivosti dodavatelti je zavislé celé podnikéni. Souvisi
I S oslabovanim koruny (vyznamné riziko), kdy se muze stat, ze dodavatelé nebudou
zboZi dovazZet v dostatecné mife ze zahrani¢i. SniZovani vyznamu tohoto rizika je nutno
pouze peclivym vybérem dodavateld, dobfe uzavienymi obchodnimi podminkami. Je
nutné udrzovat obchodni vztahy s vice dodavateli (mit je vlastné v zaloze), pokud dojde

k vypadktim, rychle pak nahradit nabidku zbozim od jiného dodavatele.
Chybéjici penéZni prostiedky

Toto klicové riziko je straSdkem pro vSechny zacinajici podnikatele. Souvisi prakticky

se vSemi dulezitymi riziky, kterd pokud se prokaZzou jako skutec¢nd, tak je toto riziko
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nejen klicové, ale i1 likvidacni. Proto se musim snaZzit co nejvice sniZovat nebo

eliminovat rizika dilezita, abych timto rizikem nebyla ohrozena.

V zacatku mi urCit¢ pomulze pfislibena konsignace, kterd mi bude vazat pouze Cast
finan¢nich prostfedkti. Musim operativné fidit vydaje, které musi byt v souladu se
skutecnymi ptijmy (trzbami). Dalsim moznym feSenim je bankovni uvér, ale spiSe bych
se snazila vyjednat delsi dobu splatnosti s dodavateli. Toto feSeni ma vliv pouze na

urcitou dobu.
Diilezita rizika
Nepriznivy vyvoj kurzu

S nepfiznivym vyvojem kurzu jako internetovd firma nemohu bojovat. Jednd se
o externi riziko, na které nemaji podnikatel¢ zddny vliv. Zde lze pouze vyjednat lepsi
ceny u dodavatele a spoléhat na prohlaseni guvernéra CNB, Ze v piistim roce ziistane
kurz vici euru i dolaru stabilni a korunu nebude déle oslabovat. Pokud znovu piijde
dalsi intervence banky a koruna oslabi, toto riziko se stane kli¢ovym. Doporucuji toto

riziko stale kontrolovat a vyhodnocovat.
NedodrZeni stanoveného rozpoctu

Vzhledem k tomu, Ze chci pouZit pouze svoje vlastni zdroje, stava se toto riziko také
dulezitym. Velka obezfetnost pii vynakladani s témito zdroji je jedinou obranou, abych

nemusela sdéhnout do rezerv nebo pouZit cizi zdroje.
NedosaZeni stanovené vynosnosti

Riziko je spojeno jak s drahym nakupem, vyvojem kurzu, Spatnym odhadem trhu
a z toho plynouci nedostatek objednavek (Spatny plan penéznich piijmi). Nedosazeni
stanovené vynosnosti, bohuzel, ma dasledek v klicovém riziku tj. nedostatek financnich
prostiedkii. Musim velmi dobie zkalkulovat cenu tak, aby byla pro dany segment
akceptovatelnd a zaroven piinasSela zisky mému podnikani. Pfi zameéfeni se na rozsédhlou
ptijmovou skupinu, Kterou jsem definovala v pfedchozi Casti prace, jsem vychazela
z dlouholetych zkusenosti, kdy jsem v tomto oboru pracovala a doufam, ze mi pomohou
toto riziko snizit. Stadle musim pracovat s faktem, Ze vysoky obrat nemusi vzdy

znamenat vysoky zisk.
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Vstup novych konkurenti

Riziko vnimam jako vyznamné, protoze trh je maly a stale se objevuji novi a novi
konkurenti. V souvislosti s naznaky, ze se ekonomika ozivuje, vznikd mnoho pfilezitosti
pro zalozeni malych firem a novych e-shopii. Riziko mohu eliminovat pouze kvalitni
nabidkou od dodavatelti, ktefi neprodavaji pies e-shopy a jejich nabidka je dostatecné
Siroka. Poskytovani doprovodnych sluzeb, jako je Siti, stithani a dalSi dokoncovaci

prace jsou samoziejmosti.
Vysoké ceny dodavateli

Jako dulezité riziko vnimam vysoké ceny dodavateld. Spole¢né s oslabenou korunou
(klicové riziko) je velmi vaznym rizikem. U tohoto rizika je moZné snizit
pravdépodobnost vyskytu pouze peclivym srovndvanim nabidek od vice dodavatelt
a také spravnym vyjednavanim o cenach. Navstéva dodavateld na veletrzich, a poté ve
firm¢ je velmi dilezitd. Vytvofenim stdlého vzajemného obchodniho vztahu lze

doséhnout i vyhodnych obchodnich podminek pro obé dvé strany
Neznalost internetového podnikani

S neznalosti v internetovém podnikdni se budu urcité¢ z pocatku potykat. Mam
zkuSenosti hlavné ze vztahu B2B, znalosti vztahu B2C jen zprostfedkované. Planuji
vSak projit Skoleni, kterd jsou na zplsob podnikani zaméfena. Mezery vidim
v neznalosti IT techniky a programovani, ale vétim, Ze do budoucna se mi podafi
oslovit néjakého Sikovného mladého muZe, ktery si rad pfivydéld a pomilze mi

napiiklad s reklamou na internetu.
Snizeni kvality produktu

Dalsi z velmi rizikovych faktori, ktery miiZze ohrozit budoucnost celého projektu. Disledny
vybér dodavatele, ziskanim referenci a uzavieni obchodnich smluv, které budou pocitat

s reklamacemi je jedinou cestou, jak toto riziko snizit.
MozZnost neodebrani nebo vraceni zboZi ve 14 denni lhuté

S timto rizikem budu bojovat pouze kvalitnimi sluzbami, telefonnim a emailovym

stykem se zakaznikem. MozZnost vraceni zbozi je ddna obCanskym zakonikem. Zatim
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jsem nezjistila, zda je pravné v potradku, kdyz si internetové obchody daji do podminek,

ze produkt je zpracovan na prani zdkaznika, tudiz ho neni mozné jiz vratit.
Spatny odhad poptavky

Toto riziko je spojeno opét se Spatnym odhadem trhu a jeho sezonnosti. Musim velmi
dobte napladnovat objem skladovych zdsob v obdobi, které je pro toto podnikani nosné
a pro obdobi, kdy obraty jdou rapidné dolti. Chybné provedeny odhad poptavky ma vliv
na velké finan¢ni zatiZzeni. Projevi se V nadbyte¢nych zasobach, které vazou kapital,
ktery potom chybi naptiklad na thradu pravidelnych nakladi, které se musi uhradit
I v obdobi, které je tzv. ,hluché”. Mlze zpUsobit i obraceny problém, kdy se podnikani
necekané rozjede, poptavka je vysoka a zbozi neni k dispozici. Zde zase podnikatel
pfichdzi o obrat, ktery je pro néj zasadni, viz dilezité riziko ,,Nedosazeni stanovené

vynosnosti““ a s nim spojené klicové riziko ,,Chybé&jici finanéni prostiedky*.
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Z.avér

Cilem diplomové prace bylo vytvofit podnikatelsky zamér pro vytvofeni internetového
obchodu s bytovym textilem a bytovymi dopliiky, ktery mi poslouzi jako hlavni voditko
pfi zakladdni nového podniku. Zakladem pro vytvofeni tohoto podnikatelského zdméru
byl omezeny rozpocet, ktery mohu do podnikéani vlozit s tim, Ze nepocitdm s vyuzitim

dalsich cizich zdroju.

Ve své praci jsem se zamefila na analyzy vnitiniho a vnéjsiho okoli, ve kterych jsem
podrobné analyzovala faktory, které nejvice ovliviiuji moznosti vzniku nové firmy
a jejiho fungovéani do budoucna. V PESTE analyze jsem se zaméfila na politické
a pravni prostiedi, které je pro vznik nového podnikatelského subjektu zasadni, protoze
kazdé podnikani i internetovy obchod musi spliiovat zdkonna nafizeni a predpisy statu.
Pozvolny ekonomicky rist a snim spojend klesajici nezaméstnanost ukazuje, Ze
rozhodnuti zalozit novy internetovy obchod je spravnym rozhodnutim. Naproti tomu
intervence Ceské narodni banky tomuto rozhodnuti pfili§ nepieji. Je to z diivodu, Ze cela
nabidka je tvofena dovozovymi produkty, které se s oslabujici korunou stavaji pii
nakupu stdle drazsimi. Socialni faktory jsou pro tento projekt velmi dilezité. Analyza,
kterou jsem u socidlnich faktor provedla, vypovida o tom, Ze vybavenost domécnosti
pocitaem s internetem stoupa a obliba nakupl na internetu je také pozitivni a neustale
roste. Prostfednictvim Porterova modelu péti sil jsem zanalyzovala mikroprostiedi.
Vném jsem se zaméfila na stdvajici konkurenci, provedla analyzu odbératelti

1 dodavatelu.

Zpracovanim a vyhodnocenim SWOT analyzy jsem zjistila svoje silné stranky, o které
se mohu opfit. Jedna se zejména o vyuziti svych dlouholetych zkuSenosti z praxe a také
poskytnuti podpory dodavateld, skterymi mam ptredbézné¢ dohodnuty obchodni
podminky. Budu se snazit také vytézit co nejvice z piilezitosti, které se mi nabizeji.
Musim se zamétit na potlaceni slabych stranek, které si plné uvédomuji, ale také na

dalsi slaba mista, ktera postupem ¢asu vzniknou.

V navrhové casti jsem se zaméfila na popis podniku, vybér pravni formy podnikéni.

Poté jsem provedla vybér feSeni provozu internetového obchodu. Z diivodu, Ze mi chybi
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IT vzdélani a nikdo z mych blizkych s nim také nedisponuje, vybrala jsem si hotové

feSeni, které je v tuto dobu pro mne nejvhodnéjsi volbou.

V dal$im pokracovani navrhové ¢asti jsem zpracovala marketingovy plan, operacni plan
a finan¢ni plan. VSechny tyto plany vychazely ze situace v trznim prostedi tak, aby byl
podnikatelsky zamér realizovatelny. V operacnim planu jsem uvedla Casovy postup
Vv jednotlivych dnech, jak dojde k realizaci celého projektu. Pro stanoveni kritické cesty
jsem pouzila metodu CPM a pro lepsi piehlednost sestavila Ganttiv diagram.
Pti sestavovani finanéniho planu jsem vychézela predevsim z realistickych odhadd na

zéklad¢ znalosti konkuren¢niho prostredi.

V posledni ¢asti prace jsem se zabyvala analyzou rizik. Identifikovala jsem jednotliva
rizika, ktera jsem vyhodnotila pomoci kvalitativni metody, a zpracovala mapu rizik.
Kli¢ova a dilezita rizika jsem dale podrobné popsala a navrhla metody jejich eliminace

nebo alespon snizeni jejich vlivu.

Na zakladé provedenych analyz jsem piesvédCena o tom, Zze tento projekt je
zivotaschopny a pfinasi mi moznost, jak vyuzit situaci, kterd se mi nabizi. Tim byly
splnény cile této diplomové prace. Internetovy prodej bude spustén zacatkem zari

tohoto roku.
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Zobrazeni Ganttova diagramu — srpen 2015
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Priloha 3

Plan pFijmii a vydaji - vyhled na t¥i roky (Zdroj i uprava: vlastni)

1. rok 2. rok 3. rok
Pocatecni stav financi 200 000 126 583 228 647
Prijmy (trzby) 669 000 1104 000 1545 000
Celkové pfijmy 869 000 1230 583 1773 647
ZaloZeni ZL 1000 0 0
Vypis z rejstfiku trestd 100 0 0
Pofizeni u€etniho programu 7 980 0 0
Nakup regalu a vybaveni 8 000 0 0
Telefon, internet, PC 25000 0 0
Prvotni nakup zbozi 80 000 0 0
Vydaj za pravni sluzby 3 000 0 0
Vydaje na zalozeni firmy 125 080 0 0
Vydaje na nakup zbozi 410 000 678 000 946 000
Poplatek za doménu 217 217 217
Provoz e-shopu 3480 3480 3480
Pronajem skladu 36 000 36 000 36 000
Energie 12 000 12 000 12 000
Telefon, internet 12 000 12 000 12 000
Propagace, reklama 6 000 10 000 15 000
Nakup obalového materialu 8 000 12 000 16 000
Kancelarské potfeby 4 000 5000 6 000
Postovné, balné 15 000 22000 25000
Odmeéna studentce 41 400 60 000 60 000
Zdravotni poj. (Zivnostnika) 15 240 15 240 15 240
Osobni spotfeba podnikatele 18 000 100 000 100 000
Dané 0 0 104 243
Ostatni provozni vydaje 36 000 36 000 36 000
Celkové provozni vydaje 207 337 323 937 441 180
Hotovostni tok 126 583 228 647 386 467




