VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

FAKULTA PODNIKATELSKA
USTAV MANAGEMENTU

_ (j FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT
INSTITUTE OF MANAGEMENT

PODNIKATELSKY PLAN NA DOT-COM PROJEKT

BUSINESS PLAN FOR DOT-COM PROJECT

DIPLOMOVA PRACE
MASTER'S THESIS

AUTOR PRACE Bc. ALEXANDER MELICHER
AUTHOR

VEDOUC| PRACE Ing. VIT CHLEBOVSKY, Ph.D.
SUPERVISOR

BRNO 2012



Vysokeé uceni technické v Brné Akademicky rok: 2011/2012
Fakulta podnikatelska Ustav managementu

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Melicher Alexander, Bc.

Rizeni a ekonomika podniku (6208T097)

Reditel Gstavu Vam v souladu se zékonem €.111/1998 o vysokych $kolach, Studijnim a
zkuSebnim fadem VUT v Brné a Smérnici dékana pro realizaci bakalafskych a magisterskych
studijnich program(l zadava diplomovou préci s nazvem:

Podnikatel'sky plan na Dot-com projekt
v anglickém jazyce:

Business Plan for Dot-Com Project

Pokyny pro vypracovani:
Uvod
Vymezeni problému a cile prace
Teoreticka vychodiska prace
Analyza problému a soucasné situace
Vlastni navrhy feseni, pfinos navrhi feseni
Zaver
Seznam pouzité literatury
Prilohy

Podle § 60 zakona ¢&. 121/2000 Sh. (autorsky zakon) v platném znéni, je tato prace "Skolnim dilem". VyuZiti této

prace se Fidi pravnim rezimem autorského zakona. Citace povoluje Fakulta podnikatelskd Vysokého uceni
technického v Brné.



Seznam odborné literatury:

CEZAR, J. | zazrak potfebuje reklamu — Pestry privodce svétem reklamni a marketingové
komunikace. 1. vyd. Brno : COMPUTER PRESS, 208 s. ISBN 978-80-251-1688-3.

FORET, M. Marketing: zaklady a principy. 1. vyd. Brno : Computer Press, 2003. 199 s. ISBN
80-7226-888-0.

KOTLER, P. 10 smrtelnych marketingovych hfichl. Praha : GRADA, 2004. 140 s. ISBN
80-274-0969-4.

KOTLER, P., KELLER K. L. Marketing management. 12. vyd. Praha : GRADA, 2007. 792 s.
ISBN 978-80-247-1359-5.

ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. 1. vyd. Praha : GRADA, 2009. 240 s. ISBN
978-80-247-2049-4.

Vedouci diplomové prace: Ing. Vit Chlebovsky, Ph.D.

Termin odevzdani diplomové préce je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2011/2012.

L.S.

PhDr. Martina RasSticova, Ph.D. doc. RNDr. Anna Putnova, Ph.D., MBA
Reditel Gstavu Dékan fakulty

V Brné, dne 23.05.2012



Abstrakt

Tato diplomova prace se vénuje tvorbé a komplexnimu sestaveni podnikatelského planu
s cilem budouci realizace v praxi. Prace se vénuje kompletnimu procesu od zalozeni podniku
az po vypracovani podnikatelského planu a jeho planovanou realizaci. Uvodni &ast popisuje
teoretické zaklady pro zacinajici podnikani, na které navazuji své poznatky v analytické a
praktické Casti. Prakticka ¢ast je zaméfena na konkrétni vypracovani samotného dot-com

podnikatelského planu, pficemz je zde kladen diraz na realizovatelnost v praxi.

Kli¢ova slova

dot-com projekt, podnikatelsky plan, socialni sité, marketing, SWOT analyza, konkurence

Abstract

This thesis is devoted to design and build a comprehensive business plan with a view to
future implementation in practice. The work is devoted to complete the process from setting
up a company to develop a business plan and its planned implementation. The introductory
part describes the theoretical foundations for new business, which are followed by my
knowledge in analytical and practical part. The practical part is focused on developing very
specific dot-com business plan, there is an emphasis on feasibility in practice.
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Uvod

Ako takmer kazdému Studentovi Fakulty podnikatel'skej, aj mne prebehli hlavou myslienky,
aké by to bolo zadat podnikat. Zacinajici podnikatel to nemé v stcasnej dobe l'ahké.
Chybajica prax a viacsinou aj kapital odradza mnoho l'udi od toho, aby zacali podnikat’. Aj
tych, ktori sice maji dobré napady, ale strach z netispechu ¢i pocit neistotu ich nuti ostat’
Vv klasickom zamestnaneckom pomere. Samozrejme aj to ma urcité svoje vyhody. Najvacsim
je relativny pocit istoty, pevna pracovna doba, dovolenka a urcité socialne zabezpecenie.
Podnikanie je Specifické v tom, Ze ste si sdm sebe panom, ale aj sluhom. Vsetky uspechy
a neuspechy zavisia len a len na Vas, ak je VaSim cielom drobné podnikanie. Je to urcita
davka zdravého adrenalinu, ktora Vas zenie dopredu, ak chcete byt Gspesny. Pretoze len
uspech Vam zaruci spokojnost’, ¢i uz finan¢nu alebo osobnu. Ak chce podnikatel’ prerazit’ na
trhu, ktory je vysoko konkuren¢ny, musi byt v urcitej miere vizionar a vestec. Musi
odhadnut’ a spoznavat' Tudska mentalitu ana zaklade tohto poznania pontknut urity

produkt, po ktorom bude aj dopyt.

Dnesntt dobu mozno charakterizovat’ ako dobu vyhladavania ¢o najviacsieho pohodlia, ale aj
stresu. Ludia sa vSade ponahlaji, ked nieCo potrebuju, chcii to mat najlepSie hned’
a okamzite a bez nejakej vi¢Sej namahy. S rozvojom pohodlnosti stivisi aj rozvoj technologii.
Ak chcela urcitd domacnost’ pred 20 rokmi zadovazit’ pre rodinu nejaké hmotné statky, ¢i uz
potraviny, 3aty alebo spotrebiée, zabralo to mozno aj pol dita. Clovek musel ist’ najprv do
obchodu s textilom, potom na druhy koniec mesta do predajne spotrebi¢ov a nakoniec do
potravin. S centralizovanim trhu l'udia preferuji nakupné centra, kde je kopec predajni
S roznym tovarom na jednom mieste, ¢o im uSetri ¢as a ndkupom uSetria polovicu casu.
S rozvojom informacnych technoldgii a hlavne internetu bolo pohodlie posunuté na tGplne iny
level. Ak je ¢lovek zaneprazdneny a potrebuje nieCo kupit’, jednoducho klikne na stranku
predajne, kde najde kompletny zoznam ponukaného sortimentu a na Specialnych strankach aj
referencie od uzivatel'ov. Podla referencii i vlastného presvedcenia si cez elektronicky
obchod objedna a zaplati tovar, ktory mu dorucia aj v rovnaky den. Cely tento nakup
zrealizuje v pohodli svojej pohovky. A prave na internet a pohodlnost’ jeho uzivatelov je

zamerana tato diplomova préca.
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1 Vymedzenie problému a ciele prace

1.1 Vymedzenie problému

V dnesnej dobe si Zivot bez internetu ani nevieme predstavit. Clovek na fiom pracuje,
relaxuje, komunikuje, flirtuje, zaraba peniaze, mina peniaze, ale aj zabija Cas. Taktiez je
badat’ obrovsku silu socialnych sieti, kde si kazdy moze zalozit’ svoj profil a povedat’ si, ¢o
len chce. V zaplave mnozstva internetovych stranok a aplikacii vSetkého mozného by sa
mohlo zdat’, Ze vSetko tu uz bolo a je takmer nemozné prist’ s nie¢cim novym. Ak sa to
niekomu aj podari, pripadny uspech nenechéd konkurenciu chladnu a behom kratkej doby je

na svete podobna aplikécia s uréitymi vylepSeniami.

Z tohto dovodu je potrebné mat’ vypracovany kvalitny flexibilny podnikatel'sky zamer, ktory
by pruzne reagoval na pripadny uspech, ale aj mozny netspech a hlavne na konkurenciu. Mal
by obsahovat’ zékladny ciel’, resp. funkcionalitu vyvijanej aplikacie. Projektovy manazment

by mal do planu zahrnut’ aj d’alsi vyvoj a vylepSenia.

Ciel'om mojej prace je vytrovit' realizovatelny podnikatel'sky plan, ktory je zamerany na
vyvoj internetovej aplikacie. Tento typ podniku sa beZne nazyva dot-com firma. Co to
v skuto¢nosti znamend, si vysvetlime neskor. Jej hlavnou funkciou bude poskytniat
uzivatel'ovi zoznam mieSanych néapojov, ktoré si dokdze pripravit zo surovin aktudlne

k dispozicii.

Ciastkovym cielom analyzy projektu je zistit, ¢i dana aplikacia uz existuje na trhu, aky ma

uspech, poukazat’ na pripadné nedostatky a navrhnuat’ vlastné rieSenie.

Ktomu bude sluzit aj vypracovanie dotaznika, ktory by mal priniest viac svetla do
problematiky, akym sposobom sa ma dany projekt uberat. Podl'a zodpovedanych otazok sa
rozhodne, ¢i sa dand aplikacia bude uberat’ len smerom mieSanych alkoholickych napojov,
alebo aj nealko, fitnes, sezonnych kokteilov ¢ népojov na posilnenie imunity. Dalej bude

z ankety zisteny zaujem o pripadnu aplikaciu pre mobilné telefony.

Jednym z hlavnych ciel'ov je ziskat’ ¢o najviac uzivatel'ov, ¢i uz pre budice prijmy z reklamy

alebo pre celkovy uspech projektu. To je mozné dosiahnut’ len kvalitnou aplikaciou
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a vhodnou marketingovou stratégiou. Aplikacia by mal mat’ vystizny a 'ahko zapamaétatel'ny
nazov, jednoduché ovladanie a v neposlednom rade prehladné apovabné uzivatel'ské

rozhranie. To isté plati pre internetovl ako aj mobilnt aplikaciu.

1.2 Ciele prace

Hlavnym cielom prace je vypracovanie podnikatel'ského planu s moznost'ou realizacie
Vv praxi. Teoretickd Cast’ je zamerand na opis jednotlivych zloziek podnikatel'ského planu ako
aj potrebnych informécii pre zacinajucich podnikatel'ov. Analyticka ¢ast’ bude pozostavat zo
SWOT analyzy, analyzy trhu a konkurencie. Prakticka cast’ bude obsahovat konkrétne

rieSenia tém podnikatel'ského planu

1.3 Metodologia

KedZe stranka bude primarne orientovand na alkoholické kokteily, prvotnym faktorom
rozhodovania realizacie budu Statistické idaje o predajnosti a miere konzumacie alkoholu v

Ceskej republike.

Jedna o Uplne novy podnikatel'sky plan, takze je potrebné najprv posudit’ mieru
realizovatel'nosti, resp. ziskat’ odpoved’ na otazku, ¢i vobec niekto bude mat’ zdujem o dant
sluzbu, ktoru aplikacia poskytne. To bude rieSené vytvorenim ankety, resp. dotaznika. Z jej
vysledkov by som sa mal od respondentov dozvediet’ celkovy zaujem o mieSané kokteily
ainé produkty, ako aj ich preferované napoje. Dalej ma bude zaujimat ich skiisenost’ s
podobnou aplikaciou, jej hodnotenie a spomenuté nedostatky, ktoré pouzivanim aplikacie

zistili.

Dalsim vysledkom ankety bude aj zistenie dopytu miesanych napojov v podnikoch. V
pripade nizkeho dopytu aj pricinu, ¢i je to spdsobené vysokou cenou, malym vyberom alebo
inymi okolnostami. Ako d’alsi vysledok bude sluzit’ zistenie moznej miery zaujmu o ostatné
podobné produkty, ako napr. nealkoholické kokteily, ovocné kokteily, fitnes kokteily, napoje

na posilnenie imunity a sezonne napoje.

Paralelne s anketou nastane aj skiimanie konkurencie v danej oblasti. Doélezit¢ bude

preskumat’ vsetky Sir§ie zname stranky venované miesanych napojov, zhrntit’ prednosti, ale aj
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chyby a nedostatky, ktoré obsahuju a navrhnit’ vlastny dizajn stranky s jednoduchou, ale

prepracovanou funkcionalitou.

Aby sa aplikécia dostala do povedomia l'udi, treba nastavit’ kvalitny marketingovy plan.
Ked'Ze sa jedna o internetov stranku, aj reklama sa bude $irit’ prevazne internetom. V tomto
hl'adisku je najjednoduchsi sposob Sirenia povedomia pomocou socidlnej siete, ktoré na 90 %

funguju ako PR siete.

Okrem nakladov spojenych s registrovanim domén, pracou vyvojarov a marketingovou
kampanou, je potrebné vyriesit' aj moznosti buducich prijmov. Ak bude stranka funk¢na s
dostatoénym poctom uzivatelov, prichadza do tvahy nasadenie Adsense reklamy od

spoloc¢nosti Google ¢i pripadné Affiliate stratégia, ktora bude vysvetlend v d’alSich kapitolach

Ihned’ po nasadeni stranky je dolezit¢ mat premyslenych niekol'ko variant inovécii. Ich
realizacia bude zavisiet od vysledkov v ankete. Konkrétne sa bude jednat’ o vel'kost dopytu
po aplikacii pre mobilné telefony a pridavanie novych funkcii do aplikicie. Dalej sa
predpokladd aj oslovenie niekolkych distributorov alkoholickych napojov s ponukou
spoluprace. Ci uz to bude reklamny banner uverejneny na nasej stranke alebo reklamny
odkaz v nazvoch jednotlivych ingrediencii, bude predmetom d’alSiecho planovania. Cielom
mieSanych napojov. V dnesnej dobe je vmode stravovat' sa a zit' zdravo, preto okrem
alkoholickych mieSanych napojov je tu snaha poskytnit’ recepty aj na napoje na posilnenie

imunity, fitnes napoje ¢i napoj z réznych druhov zeleniny.
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2 Teoretické vychodiska prace

2.1 Dot-com

21.1 Co to vlastne je?

Tato praca je zamerana na dot-com(prip. dotcom, dot.com) projekt a preto by bolo vhodné
najprv vysvetlit, ¢o tento pojem vlastne znamena. Pod nazvom Dot-com si mozeme
predstavit’ l'ubovolnu stranku urent pre komeréné pouzitie, Cize je to termin pre akékol'vek
webové stranky. Termin byval popularnych v novinovych spravach, ktoré pisali o tom, ako
internet a WWW(World Wide Web) zmeni celkové podnikanie a vytvori Gplne nové vyzvy
pre biznis. Krach akciovych trhov v roku 2000 ukon¢il dot-com bublinu a vela firiem S0

zameranim na internetovy biznis skrachovalo. (13,28)

2.1.2 Neuspesné dot-com projekty

Dot-com bublina je oznacenie pre obdobie hromadného rozmachu internetovych(dot-com)
firiem, ktoré nemali premysleny obchodny model ani stratégiu na to, aby prezili. Napriek
tomu dokazali prildkat obrovské mnozstvo investorov. Akcie boli tym padom velmi
nadhodnotené, az do roku 2000, kedy dot-com bublina dosiahla svoj vrchol. Krach akciovych
trhov v roku 2000 spdsobil splasnutie dot-com bubliny a vel'a firiem, ktoré zaloZili svoj
podnik na internetovej stratégii, skrachovalo. Jednym z prikladov méze byt firma Boo.com.
Jej ciel'om bolo zalozit’ globalny online obchod s oble¢enim. Firma minula na kampaii a svoj
vznik 188 mil. dolarov v priebehu Siestich mesiacov, ale uspech sa nedostavil a spolo¢nost’ v
maji 2000 skrachovala. Daldim prikladom je spolo¢nost’ GeoCities, ktora vznikla v roku
1995 a jej pracovnou népliiou bolo hostovanie mensich webovych stranok. V roku 1999,
tesne pred vrcholom dot-com bubliny, bola spolo¢nost’” GeoCities kupena firmou Yahoo! za
3,5 mld. dolarov. UZivatelia sluzieb GeoCities zacali protestovat’ proti novym podmienkam
nového majitela tym, ze prestali vyuzivat jej sluzby. Situacia sa nakoniec vyhrotila v roku

2009, kedy Yahoo sluzbu GeoCities ukoncila. (12)
2.1.3 Uspesné dot-com projekty

2.1.3.1 Google

Ked’ze internet je vyuzivany v obrovskej miere aj dnes, museli a aj musia existovat’ projekty,
ktoré su uspe$sné a prekonali povestnii dot-com krizu. Azda najlepSim prikladom je

internetovy vyhl'adava¢ Google. Americka spolo¢nost’ bola zalozena v roku 1998 a o 8 rokov
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neskor stal podla prieskumu agentiry Brandz Top 100 najcennejSou znackou na svete s
hodnotou 66 mld. dolarov. Firma d’alej vysoko napreduje, ¢o je mozné pozorovat aj v
obl'ibenosti ich operacného systému Android pre mobilné telefony, uzivanim sluzby
YouTube a mnoho dalSich sluzieb. Hlavnym mottom bolo jednoduché rozhranie s jasnym
cielom ndjst uzivatelovi presne to, ¢o hlada. V sucasnosti Google ponuka niekol'ko
vyznamnych sluzieb, ktoré¢ vyuzivaji milidny uzivatelov na celom svete. Medzi
najhlavnejsie patri okrem vyhladavaca aj e-mailovy klient Gmail, d’alej sluzba prezerania
a zdiel'ania videi — Youtube, osobna kalendar a planova¢ — Google Calendar, ¢i kancelarske
aplikacie na sposob Microsoft Office, ale v online verzii a zadarmo — Google Documents.
Vel'kou snahou spolocnosti je aj ziskanie majoritného postavenia na trhu socialnych sieti, ale
sluzbe Google+ sa zatial nedari porazit' najvacSicho hraca na tomto trhu, aplikaciu
Facebook. (18)

-.’ W google.com C _'." Google }3 @' fr

|25 Most Visited [} Zpravy z banky @ Getting Started 5 Latest Headlines B3 Bookmark

+You Search |Images Maps Play YouTube News Gmail Documents Calendar More ~

Go 1)816

Google Search I'm Feeling Lucky

Obrazok 1: tvodna stranka vyhl'addavaca Google spolu so zoznamom najpouzivanejsich
aplikacii spolo¢nosti (Zdroj: www.google.com)

2.1.3.2 Youtube

Aj firma YouTube ma vel'mi zaujimavy pribeh. Vznikla v roku 2005 ako "garazovy" projekt
troch mladych l'udi za ucelom prehravania, nahravania a zdiel'ania videi. O rok a pol neskor
ju kupila firma Google za 1,65 miliardy dolarov. Youtube denne navstevuje niekol'ko
milionov uzivatelov a stal sa prakticky komunika¢ny kanal pre vSetky r6zne udalosti, ¢i uz

politické debaty, koncerty alebo olympijské hry. V stasnosti patri sluzba Youtube
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k najnav§tevovanej$im strankam na svete. Kazdy mesiac si na nej pozrie nejaké video
priemerne 450 milionov Tudi, ¢o ju vynieslo na prvé miesto rebricka. Druha
najnavstevovanej$ia stranka v poradi, online encyklopédia Wikipedia, ma o 100 miliénov

navstevnikov mesa¢ne menej. (33)

2.1.3.3 Slevomat.cz

Uspesné dot-dom projekty mozno taktiez najst’ aj v Ceskej republike. Jednym z najviésich je
urcite projekt Slevomat.cz. Je to portal s funkciou poskytovania zliav na mnozstvo tovarov a
sluzieb. Jeho filozofia vychadza z nemenej uspesného amerického projektu Groupon. Uz v
tom istom roku spustenia sluzby ziskal Slevomat ocenenie Kristilova lupa, ktoré sa dava
velmi obl'ibenym a tspesnych projektom. Tak ako v pripade dot-com bubliny, aj na trhu
zlavovych portalov sa vytrovila urcitd bublina, ktora po niekolkych mesiacoch splasla
a prezili to len silni hrac¢i. Slevomat vyuzil svoje veduce postavenie na trhu nielen vd’aka
tomu, Ze bol v Ceskej republike prvy, ale aj vd’aka kvalitnému podnikatel'skému planu, prezil
ustadlenia trhu a svoje veduce postavenie si nad’alej udrzuje ¢i uz pomocou novych sluzieb

alebo dorazom na spokojnost’ zakaznikov. (10)

989 Q| F\/O'\/’AT VSechny slevy (106 Zbozi Cestovani Maoda & Luxus MQj acet v

Brno V¥ Krasaazdravi Kultura Kurzy Relaxace Restaurace Slevyprodéti Sport Zaztky a adrenalin Dalsi v

Burger Kavarmy Pivo

Restaurace Brno

2 poctivé burgery z grilu dle vybéru s hranolky v ... DVA medovniky, DVE kavy a DVA vstupy do détsk...

199 K€ 31sk& 2% 9 zakazniki (O konéiza 5 dn 111 KC 222Kk 2% 28 zakaznikii  Exkiuzivnisieva

Obrazok 2: uvodna stranka zl'avového portalu Slevomat.cz (Zdroj: www.slevomat.cz)
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2.2 Drobné podnikanie

22.1 Ako zacat

Predchadzajuce priklady uspesnych internetovych firiem maji jeden spolo¢ny atribut. Tym je
dobry napad. Kazdé podnikanie zac¢ina dobrym napadom, ako poskytnut’ nejaky produkt ¢i
sluzbu, u ktorych existuje predpoklad dopytu. Podnikatel'sky napad musi byt’ vhodny pre trh
aprist v pravy ¢as na spravnom mieste. Uspesné zaloZenie podniku vyzaduje aj uréity typ
osobnosti. Zakladatelia drobného podniku musia usilovne bojovat’ za uskutocnenie svojho
podnikatel'ského napadu. Obvykle su cielavedomi aochotni sa vzdat pohodlia

osemhodinového pracovného dna. (3)

2.2.2 Vyhody a nevyhody podnikania

Kazda ¢innost’ ma svoje vyhody aj nevyhody. V pripade podnikania je to v prvom rade byt
sam sebe panom. Zakladatel' podniku je absolitne nezavisly a celé planovanie a riadenie
podniku je len vjeho rukach. Sukromné podnikanie vytvara taktiez prileZitost' pracovat
v oblasti, ktora prinasa skutoéné uspokojenie. DalSou vyhodou je fakt, Ze podnikatel’ nerobi
na niekoho iného, ale len sdm na seba, ¢o prindSa moznost’ zarobit’ viac petazi. Velkost
zarobku priamo suvisi s Uspechom podnikania. Medzi hlavné nevyhody patri riziko
neuspechu. Stkromné podnikanie je ovela riskantnejSie nez praca v zamestnaneckom
pomere. Ak skrachuje zamestnavatel, vy maximélne pridete o pracu. Ak skrachuje
podnikatel’, pride nielen o pracu, ale moze sa dostat’ aj do velkych finanénych problémov.

Podnikatel’ sa navyse stava absolutne zodpovednym za svoje uspechy ¢i netispechy. (3)

2.2.3 Neistoty a prifiny nedspechov

Aby bol podnik tuspesny v dlhodobej perspektive, musi zdkaznikom ponukat kvalitné
produkty a sluzby. Najvaznej$im problémom v podnikani je konkurencia. Ked’ze v dnesne;j
dobe uz bolo takmer vSetko vynajdené, je vel'mi tazké pontknut’ uplne novy produkt ¢i
sluzbu. Ak chce podnik pontknut’ nieco, ¢o sa odliSuje od konkurencie, musi na to vynalozit’
vel'a ndmahy a nie vzdy sa to podari. Z tohto dovodu vel'a podnikom skrachuje, resp. ukonc¢i
svoju ¢innost. Dovodov moéze byt viac. Bud’ je problém v neschopnosti viest’ podnik alebo
nedostatok skusenosti s riadenim podniku. Dal§im vaZznym dévodom moZe byt neexistencia
podnikovej stratégie, prili§ optimisticka predstava o velkosti trhu, nedostatok kapitalu, prilis

nakladné zahajenie podnikania, zly vyber I'udi alebo nespravne vedenie Gctovnictva. (3)
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2.2.4 ZaloZenie podnikatel’ského subjektu

Pri vytvarani podnikatel'ského subjektu sa naskytuje otazka, aku formu podnikatel'ského
subjektu vybrat’. Pri vybere druhu subjektu pre drobné podnikanie na internete prichadzaju
do tvahy 2 podnikatel'ské subjekty: (5)

1. Zivnost(OSZC, resp. osoba samostatne zarobkovo &inna)

2. spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Vyhodou Zivnosti je jej jednoduché zriadenie. Zivnostnik si ponechava cely svoj zisk po
zdaneni. VSetky udaje spojené s podnikatel'skou ¢innostou st neverejné a zivnostnik je sam
sebe panom. Nevyhodou je absolutna zodpovednost’ za vSetky zaviazky vzniknuté v dosledku
podnikania. Ak zivnostnik zbankrotuje, veritelia st opravneni zabavit’ jeho hmotny majetok

— podnikatel'sky aj osobny. navySe podnikatel'sky status Zivnostnika je vel'mi nizky. (5,22)

Druhd moznost’ je spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym. Vyhodou je obmedzena finan¢na
zodpovednost’ a hlavne vysoky podnikatel'sky status spoloc¢nosti. Ak sa spolo¢nosti bude
darit abude potrebovat’ dalsi persondl, naberanie novych zamestnancov je ovela
jednoduchsie neZ pri Zivnosti. Nevyhodou spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym oproti OSZC
je napriklad vicSia administrativna a financnd narocnost’ ¢i povinnost’ viest podvojné
uctovnictvo. Vyhody obmedzenej finan¢nej zodpovednosti st v mnohych pripadoch

negované tym, ze banky pred schvalenim tveru spolo¢nosti pozaduji osobné zaruky. (5,22)

2.2.5 Stratégia vstupu do podnikania

Jednym z paradoxov drobného podnikania je, Ze nie je mozné zacat' podnikat’ bez
investovania ur¢it¢tho mnozstva Casu a peiiazi. Profesiondlne spraveny prieskum trhu pred
zahajenim podnikania da jasnt odpoved, ¢i novy podnik uspeje alebo nie. Vysledky
prieskumu nam moézu odhalit’ spdsob, akym vstipime na trh s nasim vyrobkom ¢i sluzbou.

3)

2.25.1 Objavenie medzery na trhu

Tento sposob zahfiia vyuzitie uz existujuceho podnikatel'ského projektu, ktory sa osvedcil na
inom mieste a firme sa podarilo najst novy alebo eSte nerozvinuty trh. V praxi sa jedna
0 najéastej$i spdsob zahajenia podnikania. Ak chce firma uspiet’ a byt Gspe$na v boji

s konkurenciou, musi dokonale poznat’ a rozumiet’ trhu a produktom, ktoré chce ponukat’. (3)
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2.2.5.2 Podnikanie na zelenej luke

Za urcitych okolnosti, ¢i uz zmenou ekonomickych podmienok, technického rozvoj, zmien
V sposoboch zivota a prace alebo vzadjomnou kombindciou tychto a inych faktorov, vznikaji

uplne nové moznosti podnikania. (3)

2.2.5.3 Porazanie konkurencie jej nedostatkami

Taktiez jeden z Castych sposobov zahdjenia podnikania. Vznik4a najmi vtedy, ak zakaznici
nie si spokojni s ponukou vyrobkov ¢i kvalitou sluzieb konkurencie. Pri tomto druhu
podnikania su pre novu firmu zrejmé dovody nespokojnosti zakaznikov, ¢o jej v podstate

ulah¢uje pracu s prieskumom poziadaviek zakaznikov. (3)

2.25.4 Zakupenie existujuceho podniku

Zakupenie existujiceho podniku z pribuzného oboru ma kopec vyhod oproti zahajovaniu
podnikania na zelenej luke. Jedna sa hlavne o zvySenie podielu na trhu a eliminaciu
konkurencie. Taktiez je to moznost’, ako rozsirit' sortiment vyrobkov a sluzieb alebo ziskat’
pristup na nové trhy. Vel'mi ddleZity je aj poznatok, ze kipou existujliicej firmy ziskavate aj
jej zékaznikov. Je to vel'mi G€inny a vacSinou aj I'ah$i spdsob ziskania zdkaznikov na svoju
stranu, pretoze zékaznik je tvor pohodlny a ak uz je na nieCo zvyknuty a je spokojny, je
vel'mi nakladné a vicSinou aj nemoZzné prebrat zakaznika konkurencii. Velmi peknym
prikladom je americkéd spolo¢nost’ Blackboard. Ta kupila v roku 2008 spolo¢nost’ Connect
Inc., ktord sa venuje masovo-notifikacnému systému. O 2 roky neskor kupila aj spolocnost’
AlertNow, ktora sa venuje takmer totoznej ¢innosti. Spolo¢nost’ Connect Inc. sidli v Los
Angeles(zdpadné pobreZie), spolocnost’ AlertNow v Juznej Karoline(vychodné pobrezie
USA). Tymto ¢inom spolocnost Blackboard ziskala zdkaznikov na oboch koncoch
Spojenych $tatov, €o jej usetrilo nemalé finan¢né prostriedky, ktoré by inak musela vynalozit’

na kampan firmy Connect. (5,26)

2.2.6 MozZnosti podnikania na internete
LCudia cely zivot rozmysl'aju nad tym, ako zlepsit’ svoje finanéné zabezpecenie. Podnikanie
prostrednictvom internetu sa da zhrnat do dvoch situacii, ku ktorym uvadza aj moznu
stratégiu: (35)
e Nemam peniaze, ale mam napad - Situicia, ktord je idedlna pre zacinajucich
tvorcov webov, Cize pre kazdého, kto nemd peniaze, ale ma néapad. Kto oplyva

vedomostami o technoldgidch a dokaze vytvorit web, moéze s takmer nulovymi
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nakladmi vytvorit’ internetovy projekt. Na internete sa totiz da zacat’ aj s minimom
penazi, ale potom musite vela vediet. Len treba vediet vyuzivat svoje napady a
priebezne sa ucit’, ako ich realizovat’. Na internete sa takmer bez penazi da vytvorit
predajiia, ktord nemusi mat’ fyzicky na sklade ani jediny produkt, avsak i napriek
tomu predava. Pri objednavke tovaru ho majitel' internetového obchodu dostane za
par hodin od distributora a nasledne ho posle zakaznikovi. S minimédlnymi nakladmi
mozete zacat’ predavat’.

e Mam peniaze, ale nemam napad - Peniaze obvykle nestacia. Vicsina kopiruje po
inych to, o uz na internete existuje. Dnes je takmer nemozné pontknut’ nieco, ¢o tu
eSte nebolo. Je riziko, ze ak investujete vela peflazi na nespravnom mieste, nebudete
mat’ ten efekt, ktory ocakévate. Mozete preinvestovat’ obrovsky balik penazi zle.

Preto skor, nez za¢nete uvolfiovat’ peniaze, by ste mali vediet, o presne chcete robit’.

Na internete je uz takmer vSetko, co mohlo byt vymyslené a poniuknuté. Ak mate
jasnu stratégiu, mozete si dovolit’ investovat' aj velku Ciastku penazi. S dobrym
finanénym zézemim mozete odstartovat’ smelé projekty. Doélezité je dokladne si

premysliet’ stratégiu a urobit’ koncepciu.

Internet umoziuje rychle spojenie medzi subjektmi a rychly pristup k informaciam. Zakaznik
moze vel'mi 'ahko a jednoducho porovnat’ niekol’ko produktov, aby sa informoval a porovnal
ich technické vlastnosti acenu. Referencie uzivatelov a odbornej tlace, ktoré su pri
rozhodovani o kupe ¢i nekape vyrobku alebo sluzby taktiez dolezité, ziska rychlo
a pohodine z domova. Obchodné firmy vyuzivaji internet ako komunikaéné médium,
vytvaraju webové stranky, na ktorych prezentuju informacie o Sebe a ponukaju svoje
produkty aj ako nastroj predaja v rdmci elektronického obchodovania. Vsetky tieto aktivity

spolo¢ne vytvaraja E-business. (43)

2.2.7 E-business

Verla l'udi si mysli, ze pojem E-business znamena len obchodovanie cez internet. E-business
vSak zahriiuje ovel'a va¢si rozsah aktivit, nez len elektronicky obchod. Ciel'om tychto aktivit
je podpora a zefektivnenie podnikovych procesov, ako management zasobovania,
spracovanie objednavok, zakaznicky servis, vztahy so zakaznikmi, vyuzivanie ERP

systémov a kooperacia obchodnych partnerov. (15)
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2.2.7.1 Predpoklady pre vyuzite e-businessu

Zakladnym predpokladom fungovania e-business je existencia vzajomného spojenia medzi
firmou a zakaznikom, ¢iZe pripojenie k internetu. Zo strany firiem je tento predpoklad
logicky naplneny, z pohl'adu zakaznika je situdcia ina. Doélezitym faktorom pri oslovovani
potencialnych zakaznikov je aj mnozstvo pripojenych uzivatelov k internetu. Ak ma byt
podnikanie orientované aj na socialne siete, taktiez su potrebné udaje o pocet uzivatel'skych

profilov na socidlnych siet’ach.

2.3 Podnikatel’sky plan

2.3.1 Preco prave podnikatel’sky plan

Rozpoznanie nutnosti podnikatel'ského planu je povazované za znak vyspelosti podnikania
a nadeje na prezitie podniku. Jednym z dovodov, pre¢o su drobné podniky schopné zacat
podnikat’ bez podnikatel'ského planu, je to, ze zakladatel' podniku nepotrebuje pre zahéjenie
vonkajsie zdroje alebo bankovy uver. Vklady do podnikania tvoria vac¢Sinou jeho vlastné
uspory alebo vklady rodinnych prislusnikov. AvSak spracovanie podnikatel'ského planu je
povazované za takmer najdolezitejsi krok pri rozbiehani podnikania. Plan by mal obsahovat
kratkodobé aj dlhodobé ciele podnikania, popis pontkanych vyrobkov alebo sluzieb a popis
moznosti trhu, na ktorom sa budu chciet’ presadit’. Taktiez by mal obsahovat’ vysvetlenie,
ktoré¢ zdroje a prostriedky buda pouzité¢ k dosiahnutiu cielov, ak na trhu poOsobi aj
konkurencia. Spracovanie kompletného planu si vyZaduje hodne ¢asu a namahy. Je dolezité
obetovat’ tento ¢as aj namahu, pretoze pri tvorbe pldnu sa prakticky vykryStalizuje
podnikatel'ov zamer. Overi sa spravnost’ rieSenia vstupu do podnikania alebo rozSirenia

podniku. Podnikatel'sky plan zvySuje nadej dostat’ podnikatel'a tam, kde povodne cheel. (3)

2.3.2 Prinosy podnikatel’ského planu

Bez podnikatel'ského plénu podnik nikdy nezisti, kolko penazi bude v skutocnosti
potrebovat’ pre financovanie rozvoja. Systematicky pristup k planovaniu ndm umoziuje robit’
chyby na papieri atym padom sa im moézeme vyhnat pri praktickej realizacii. Rezijné
naklady a mftvy bod zisku st dolezitymi zlozkami podnikatel'skych uvah, ktoré musia byt’ do
planu zahrnuté. Podnikatel'sky plan doda formu a obsah hlboko premyslenému riadeniu,
ktoré je potrebné pre presun z oblasti podnikania na zivnost do sveta vel'kého podnikania.

Priprava podnikatel'ského planu umozni nahliadnut’ do planovacich procesov, ktoré¢ maju
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vyznam pre dlhodoby zdravy rozvoj podniku. Do planu sa nemo6zu premietnut’ vSetky mozné
aspekty a niektoré nie je mozné ani predvidat’. AvSak znalosti ziskané v planovacom procese
umoznia podnikatel'ovi pochopit’ deje spojené s podnikanim a pripravia ho na vsetky mozné
zmeny, ktorym bude nuteny celit’ a na ktoré bude musiet’ rychlo reagovat’ Podnikatel'sky plan
povazuje vacSina l'udi na zneprijemnovanie pociatku podnikania, ale bez kvalitného planu
moéze byt zahdjenie podnikania velmi riskantné. Aj ked vypracovanie kvalitného
podnikatel'ského planu stoji vela Casu a Gsilia, chyby, ktoré budi odhalené a odstranené

pocas planovania, posluzia ako mnohonasobna navratnost’ investovaného ¢asu a namahy. (3)

2.3.3  Obsah podnikatel’ského planu

Kazda oblast’ podnikania mé svoje Specifika, ktoré by mali byt zahrnuté v podnikatel'skom
plane. Kazdy podnikatel'sky plan by vSak mal reSpektovat’ vSeobecne platné zdsady. Ak na
plane zavisi dotécia od externého subjektu, ten bude mat’ s najvicSou pravdepodobnostou
k dispozicii aj plany inych firiem, ktoré na neho chcu taktiez zapoOsobit a ziskat' jeho
financné prostriedky. Z tohto doévodu je nutné, aby bol podnikatel'sky plan inovativny,
zrozumitelny a struény, logicky aprehladny, pravdivy, redlny a reSpektujici rizika.
V sti¢asnosti neexistuje vSeobecne platnd pravna Uprava, ako by mal podnikatel'sky plan
vyzerat. Kazda Struktira je véacSinou len orienta¢na. Podnikatel'sky plan malej a strednej
firmy by mal obsahovat’: (31,32)

1. Titulny list - obchodny nazov alogo firmy, ndzov podnikatel'ského planu, meno
autora, klI'i¢ové osoby, zakladatel'ov, datum zaloZenia a pod. Taktiez je tu potrebné
uviest’ prehlasenie typu: ,,Informécie obsiahnuté v tomto dokumente su doverné a st
predmetom obchodného tajomstva. Ziadna ¢ast’ tohto dokumentu nesmie byt
reprodukovana, kopirovanad alebo akymkol'vek spdsobom rozmnoZovana alebo
ukladana v akejkol'vek podobe bez pisomného stihlasu autora.*

2. Obsah — berie sa ako samozrejmost’, av§ak dost’ ¢asto sa nan zabuda a tym sa nielen
stazi vyhl'adavanie, ale mdze to Citatel'a zbytocne rozladit’, pokial’ chce v tomto plane
rychlo vyhladat’ konkrétnu informaciu. Obsah by mal byt kratky obmedzeny na
jednu az jednu a pol strany forméatu A4. Do obsahu uvadzame nadpisy prvej, druhej
a tretej tirovne. Podrobnejsie ¢lenenie je uz neprehl’adné.

3. Uvod — uvod sa uvadza na zaGiatok podnikatel'ského planu ztoho dévodu, aby
nedoslo k nedorozumeniu medzi autorom a ¢itatelom podnikatel'ského planu ohl'adne

ucelu predlozeného podnikatel'ského planu, jeho rozsahu, podrobnosti, Gplnosti a pod.
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Zhrnutie — malo by C(itatela oboznamit' s najdolezitej§imi informaciami
podnikatel'ského planu. Cielom zhrnutia by ma byt podanie presved¢ivého obrazu
0 podnikovych cieloch a stratégii ich dosiahnutia. Zhrnutie sa odporica napisat’ ako
posledné, po vypracovani ostatnych Casti.
Ciele firmy a vlastnikov — na zaciatok sa predstavi firma. Uvedie sa daitum zaloZenia
firmy, vlastnickej Struktury, oblasti Cinnosti, hlavné produkty atd. AZ potom sa
definuje vizia, predstava o tom, kam bude firma smerovat, kam sa chce v ur¢itom
¢asovom horizonte posuntt. Od vizie sa potom odvedie ciel, resp. ciele firmy, ktoré
by mali byt Specifické, presné popisané, meratelné, atraktivne, akceptovatelné,
realne a terminované.
Potencialne trhy — podnikatel'sky plan moze uspiet’ vtedy, ked’ bude existovat’ trh,
ktory bude mat’ zAujem 0 nase produkty a jeho inovécie. Uspesne zavedenie nového
produktu dokonca casto predkladd trh s velkym rastovym potencidlom
a zodpovedajucej velkosti. Investorov ¢i spolo¢nikov preto velmi zaujimaja fakty
0 potenciadlnych trhoch a moznostiach sa na nich uplatnit’. Na zaklade analyzy odboru
a trhu musime preukazat’ existenciu tychto potencidlnych trhov. Sluzia k tomu udaje
0 velkosti trhu, vynosnosti, prekazky vstupu na trhu a 0 zakaznikoch.
Analyza konkurencie — mnoho tvorcov podnikatel'ského zdmeru sa domnieva, Ze
v danom segmente neexistuje pre nich Ziadna konkurencia. Hlavne u tych, ktori
prichadzaju s novymi prevratnymi produktmi a samozrejme vel'mi sa mylia z r6znych
dovodov. Casto nepremyslaju o skuto¢nostiach, ze uréity problém sa da vyriesit
mnohymi spésobmi a Casto o konkurencii vobec nevedia. Preto je potrebna vzdy
dokladna analyza konkurencie. Najprv je potrebné urcit’ firmy, ktoré predstavuja
konkurenciu, rozdelit’ ich na hlavnych a vedl'ajSich konkurentov, preskimame ich
prednosti a nedostatky.
Marketing — mal by obsahovat’ stru¢ny popis Styroch prvkov marketingového mixu,
tzv. Styroch “P*: (32)
1. product — vyrobok alebo sluzba, ich podrobny opis, pouzité suroviny a vstupy,
kto bude nasim dodavatel'om
2. price — cenova politika, sposob tvorby cien (konkurencia nizkou cenou alebo
kvalitou, zameranie na vel’ky objem predaja s nizkou marzou alebo na exkluzivne
produkty s vysokou marzou)
3. place — miesto, distribtcia produktov k zakaznikovi, opis sposobu predaja

vyrobkov
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4. promotion — propagacia vyrobkov a sluzieb, ako oboznamime zakaznikov s
nasim produktom (letaky, reklama v médiach, billboardy, podporné akcie,
darceky, zl'avy)

Vsetky Styri faktory by mali byt’ vyberané tak, aby boli spolo¢ne skonsolidované a

presne ,,zautocCili* na cieleny trh, ako je to zndzornené na obrazku.

Marketing Mix

PRODUCT PRICE
TARGET
MARKET

PLACE PROMOTION

www.learnmarketing.net

Obrazok 3: 4P tvoriace marketingovy mix na cieleny trh (Zdroj: www.learnmarketing.net)

9. Stratégia — pri stratégii je vhodné nacrtniit’ buduci obraz podnikania a plan jeho

rozvoja. Stcastou podnikatel'ského planu byva aj SWOT analyza: (32)

e Strengths - silné stranky, vlastnosti, schopnosti, ktoré napomahaju k dosiahnutiu
ciel'a

e Weaknesses - slabé stranky, nedostatky, ktoré by mohli stazit’ dosiahnutie ciel’a

e Opportunites — prilezitosti, vonkajsie podmienky, ktoré moézu dopomoct Kk
dosiahnutiu ciel’a

e Threats — hrozby, mozné rizika

SWOT analyza prehl'adne ukazuje prednosti podnikatel'ského zameru, na ¢om sa da
stavat’. Rovnako vSak pripomina nedostatky, na ktoré netreba zabudat’ a v buducnosti
na nich popracovat. Spomina tiez vonkajsie prilezitosti, ohrozenia a rizika, ktoré sa
mézu pri realizacii planu vyskytnut. Na zaklade tychto informécii je treba
popremyslat, ako mozno tieto ohrozenia predvidat a ako reagovat na krizové

situacie.
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10.

11.

12.

13.

Realiza¢ny projektovy plan — ide o ¢asovy harmonogram vsetkych ¢innosti a ich
dodéavatel'ské zaistenie. Najprv sa urcia vSetky dolezité kroky a aktivity, ktoré
musime v suvislosti s realizaciou podnikatel'ského planu podniknit, co chceme
dosiahnut’ a terminy ich dosiahnutia.

Finan¢ny plan — transformuje predchadzajuce casti podnikatel'ského planu do
¢iselnej podoby. Poukazuje na redlnost’ podnikatel'ského zameru z ekonomického
pohladu. Vystupy finanéného planu tvori pldn ndakladov, pldn vynosov, plan
peniaznych tokov, planovany vykaz zisku a straty, planovanu rozvahu, financént
analyzu, vypocet bodu zvrat, hodnotenie efektivnosti investicii, pldn financovania
atd’.

Rizika projektu — aby projekt neskoncil fiaskom este pred samotnym zacatim, je
treba identifikovat’ a analyzovat vSetky potencidlne a reédlne rizik4, ktoré mézu pocas
planovania a realizacie projektu nastat’. Ubezpecit’ sa, ze sme nezanedbali hlavné
zlozky podnikatel'ského planu, ako napr. PR, marketingovu kampan, podnikovu
stratégiu atd’.

Prilohy — rozsah priloh zavisi na konkrétnom pripade. V niektorych pripadoch méze
mat’ aj viac stran. Aby sa obmedzil pocet stran, mézu sa niektoré podklady uviest
V Zozname a tento zoznam sa pripdja k prilohe s poznamkou, Ze uvedené podklady su
k dispozicii. Ide napriklad o zivotopisy osobnosti, vypis z obchodného registra,
analyza trhu, spravy, ¢lanky o trhu a produktoch, podklady z finan¢nej oblasti,

obrazky vyrobkov a prospekty, technické vykresy, dolezité zmluvy.

Analyza trhu

Prieskum trhu je odborny termin, ktorym sa oznacuje proces zbierania, triedenia
a analyzovania udajov o zdkaznikoch a ostatych faktoroch, ktoré ovplyviuju dopyt po
tovaroch ¢i sluzbach. Podnikatel'ov Casto odrddzaji prisne poziadavky prieskumu trhu.
Nechct nan vynalozit’ vel'a financnych prostriedkov a radsej spoliehaju na svoj subjektivny
usudok. Klamlivo si myslia, ze maly pocet zakaznikov, s ktorymi sa stretdvaji, reprezentuje
celtl masu potencialnych zdkaznikov. Bohuzial’ sa jedna len o Spi¢ku 'adovca a t4 Cast, ktora
je skrytd ,,pod vodou®, mdéze mat diametrdlne odlisné poziadavky na vyrobok ¢i sluzbu.
Novy podnikatel'sky subjekt potrebuje poznat detailny obraz trhu eSte pred zahajenim
podnikania. (3)
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24.1 Vypovedna hodnota prieskumu

Vychodiskovym bodom prieskumu by mal byt’ rozsah trhovych moznosti podnikania a zistit’,
aky velky je ich trh. Ddlezité je spoznat’ konkurentov a ich mozny vplyv na podnikanie. Po
spoznani svojich konkurentov je potrebné urcit’ zodpovedat’ otdzku, ako odlisit’ svoj podnik
resp. vyrobok od konkurencie. Vyrobok ¢i sluzba by mali obsahovat’ nieco jedinecné, ¢im by
sa odlisovali od konkurencie. Uréenie predajnej ceny je velmi doleZity a naro¢ny proces,
pretoze aj ten ovplyviiuje buduce zisky firmy. Nie je dobré nastavit’ od zaciatku ceny prilis
nizko, ked’ze zvySovanie ceny je vzdy tazSie nez jej zniZzovanie. Prieskum trhu nie je
najpodstatnejSou zlozkou pri zalozeni podnikania, ale po rozbehnuti by sa mal stat
integralnou stcastou bezného Zivota podnikatela. Prieskumy je potrebné robit’ nie len raz,
pretoze potreby zakaznikov sa v dosledku ¢asu menia a posobenie konkurencie vytvéra

taktiez tlak na zmenu ponuky vyrobkov. (3)

24.2 AKku stratégiu zvolit’

Ak firma planuje vstupit' na trh s novym alebo podobnym konkurenénym vyrobkom ¢i
sluZzbou, prieskum trhu je zaklad kazdého raciondlneho biznisu. Z prieskumov nie je dolezZité
zistit, ¢o l'udia hovoria, ale ¢o si naozaj myslia. DoleZité je spravne nac¢asovanie a spravne
zvolend taktika. Je to nie€o podobné ako v pripade, ked’ sa Vas aSnik v reStaurdcii po
konzumacii jedla spyta, ¢i vSetko bolo v poriadku. Aj ked’ jedlo nebolo zl¢é, ale nemali ste
Z neho to oc¢akéavané ,,nebicko v papuli®, v drvivej vac¢sine ¢asnikovi odpoviete, ze jedlo bolo
vel'mi dobré a so vSetkym ste spokojni. MoZno je to tym, Ze len nechcete urazit’ ,,hostitel'a®,
mate obavy o reakciu restauraéného personalu alebo je Vam to jednoducho jedno a poviete
len to, ¢o si CaSnik zeld pocut’, aby Vam dal pokoj. Samozrejme vy ste uz rozhodnuti, ze do
tej reStauracie nabuduce nevkrocite. Tym padom vypovednd hodnota takéhoto prieskumu
spokojnosti zakaznikov je nulova. Podobné je to aj pri prieskumoch trhu na ulici alebo
telefonickych prieskumoch. Ak Vas l'udia zastavia na ulici alebo zavolaji na mobil, Vasim
hlavnym ciel'om je vacSinou sa ich ¢o najskor zbavit. Tym padom hovor ¢i ponuku ztcastnit’
sa prieskumu odmietnete aidete d’alej. Ak nemate zaujem, ale aj tak ,prieskumnika“
neodmietnete, snazite sa odpovedat’ na otazky tak, aby Vam to zabralo ¢o najmenej Casu.
Vypovedna lehota je v tomto pripade tiez vel'mi skreslend. Ale nie az tak ako v predoslom
pripade, ked’ze v restauracii ste sa stali ,,povinnym uc¢astnikom* ,,prieskumu spokojnosti‘.
V oboch pripadoch by bolo lepSie zvolit’ inu stratégiu. Ak chce majitel’ reStaurdcie poznat’
naozaj mieru spokojnosti klientov, mal by si viest' uriti knihy spokojnosti ¢i knihu

staznosti. Nie je to ni¢ nitené a prispievali by do nej len ti zdkaznici, ktori by naozaj chceli.
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Je to navySe anonymnd forma, pretoZze svoj osobny nazor sa kazdému prezentuje lahSie
anonymne nez priamo z o¢i do o¢i. V pripade ,,anketara na ulici“ je uz na jeho skusenostiach,
aby z vyrazu, artikulacie a prednesu vydedukoval, ¢i dotazovana osoba mysli svoje odpovede
uprimne alebo nie. Ak by chcel chcela firma zvacsit mnozstvo respondentov, mohla by napr.
kazdému tucastnikovi ankety darovat’ nejakt mali¢kost’ ,,zadarmo®. Slovo zadarmo je
V tomto pripade v ivodzovkach z toho dovodu, ze dotazovana osoba sice ni¢ neplati, ale ako
protihodnotu poskytuje svoje informacie a svoj nazor, ktory ma svoju cenu. Samozrejme aj
V tomto pripade je potrebné filtrovat’ odpovede, ktoré boli myslené Gprimne od tych, ktoré

boli ,,vynttené* darcekom.

2.4.3 Prieskum trhu na internete

Prieskum trhu na internete je velmi vhodné realizovat’ pomocou online dotaznika. Ked'ze
potencidl internetu je obrovsky, nemozno zabudnut ani na socidlne siete. Prostrednictvom
svojich zndmych je mozné dotaznik Sirit exponencidlne. To znamend, ze ak ma uzivatel
napr. 100 os6b uvedenych ako "priatel'ov" a posle im dotaznik, tychto 100 l'udi to rozposle
d’alsim 100 ich "priatefom", vznikne nam potencialnych 10 000 uc¢astnikov ankety. Dal$im
Sirenim sa pocet eSte zvySuje. Samozrejme treba brat’ do uvahy, Ze nie vSetci st ochotni
"spamovat™ dotaznikmi svojich zndmych a nie vSetci, ktori tento dotaznik obdrzia, budu
ochotni ho vyplnit’ a zdiel'at’ d’alej. Na internete existuje niekol’ko typov dotaznikov, najlepsi
je asi dotaznik od firmy Google. V iom je mozné sledovat’ priebeZzny pocet respondentov a
priebezny stav odpovedi. Vystupom dotaznika su vysledku vo forme tabuliek, grafov a
roznych komparatorov vzajomnych odpovedi. ESte pred spustenim dotaznika na internet je

vel'mi potrebné dokladne si premysliet’, Co sa chceme dotazovanych spytat’. (23)

2431 Ako spravne zostavit’ dotaznik

Spravne vytvoreny dotaznik je zdklad. Pri jeho vytvarani treba dodrziavat' urcité
odporucania, ktoré nam pomdzu vyhnit' sa neprijemnostiam spojenymi s nevyplnenim
dotaznika, zlym vyplnenim dotaznika alebo celkovym ignorovanim dotaznika. Pri tvorbe
dotaznika by sme mali dodrziavat’ ur¢ity postup: (11)
e Nazov dotaznika a uvodny text - treba im venovat’ dostato¢nti pozornost, ak je
dotaznik ureny Sirokej verejnosti. Nazvom aj titulnou stranou musime presvedcit’ o
najviac relevantnych respondentov, aby na$ dotaznik zodpovedali. Nazov by nemal

*n

byt jednoslovny, ale ani prili§ dlhy, nemal by obsahovat’ "zrejmé" slova ako dotaznik,

prieskum, diplomova praca atd. Taktiez by sa mal vyhnut prosebnych slovnym
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formulaciam a menej znamym skratkdm. Uvodny text moZe obsahovat tému
dotaznika a ciel’, ktory chceme dosiahnut’ a taktiez to, ¢o hodladme s vysledkami robit’
dalej.

Aké otiazky mame vynechat’ - jednd sa o otazky, ktoré mozu byt potencidlne
nezodpovedatelné. Takéto otazky by mali obsahovat’ tzv. Unikové odpovede typu
"neviem", "iné¢" atd’. Respondenti radsej neodoslu dotaznik nez aby odpovedali jednu
otazku zle. Taktiez treba vynechat zbyto¢né otdzky a pytat’ sa len na to, na ¢o
potrebujeme poznat' odpoved’. Dalej by sme sa mali vyhnit' osobnych otdzkam ¢&i
kontaktnym udajom. Mali by sme pouzivat rozdel'ujuce otazky, ktoré samé
nasmeruju respondenta na spravnu dal$iu otdzku. Velkému mnozstvu nepovinnych
otazok by sme sa mali taktiez vyhnut.

Otvorené alebo uzavreté otazky? - vyhoda otvorenych otazok je pri kvalitativnom
prieskume, kde moze respondent vyjadrit’ svoj vlastny nazor. AvSak automatizované
spracovanie otvorenych otdzok je vel'mi problematické a casto aj nemozné. Uzavreté
otazky ponukaju respondentovi vyber z jednotlivych variant. Vyhodou je rychle
vyplnenie a vytvorenie vyslednych grafov a tabuliek pri vyhodnocovani. Tento typ
vyskumu sa pouziva pri kvantitativnom prieskume. Respondent musi poznat’
odpoved’ na kazdu uzavretu otazku, €ize jednou z variant odpovedi by mala byt aj
predosle zmienend unikova odpoved’. Uzavreté otazky moézu mat’ aj viac moznosti
odpovede. Tie by sa vSak nemali vzajomne vylucovat. Odpovedanie na uzavreté
otazky moze byt aj bezmyslienkovité, ¢ize kazdy dotaznik by mal obsahovat’ urcity
kontrolny prvok, resp. kontroln otazku(napr. kol’ko je 2+2).

Aké poradie otazok zvolit’? - dolezité a najzaujimavejSie otdzky by mali byt na
zaCiatku dotaznika, aby rozvetvili respondentov a vzbudili zaujem. Osobné a
chulostivé otazky je treba umiestnit’ az na koniec, aby neodlakali respondentov od
vyplnenia uz na zaciatku. Segmentacné otazky typu vek, pohlavie alebo vzdelanie by
mali byt umiestnené az na konci, aby neotravovali respondenta hned’ na zaciatku.
Segmentacné otazky sluzia pri vyhodnocovani vysledkov na Specidlne zostavy
vysledkov, ktoré sa porovndvaju medzi sebou alebo s celkovymi vysledkami(napr.
ako odpovedali muzi oproti zenam)

Zobrazit’ otazky vsetky naraz alebo jednotlivo? - pri vicSine dotaznikov je
najlepsie zobrazit cely dotaznik naraz. Respondent si prezrie dizku dotazniku,

jednotlivé otdzky a modze sa k nim pocas odpovedania vratit. Zobrazovanie
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jednotlivych otazok je vhodné pri rozvetvenom dotazniku, kde d’alSie otazka zavisi od
odpovedi tej predoslej. Zobrazenie po jednotlivych otazkach mdze byt vhodné pri
prili§ dlhych dotaznikov, aby nepdsobil pre respondenta odpudivo uz na zaciatku.

e Ako dlho dotaznik zobrazovat'? - idealna doba je jeden az dva tyzdne. Najviac
odpovedi sa ziska behom prvych dvoch dni a zostatok ma intenzita respondentov
klesajacu hodnotu. Je to dané tym, Ze véacsina I'udi to chce mat’ ¢im skor za sebou a
ak si to odlozia na neskor$iu dobu, vaé$inou na to zabudnt.

e Zabezpelenie dotazniku - dne$né aplikacie pre tvorbu dotaznikov poskytujt
Standardnti mieru zabezpecCenia proti hromadnym utokom falo$nych respondentov.
Zaklad je kontrola unikatnej IP adresy, ¢o znamend, Ze z jedného pocitaca bude
dotaznik vyplneny maximalne raz. Dalej to mdzu byt kontrolné otazky(radiej len
kontrolna otazka) v ramci dotazniku. Aby dotazovatel zistil, ¢i ste nad odpoved’ami aj

rozmyslali alebo ste ich vyberali ndhodne.

2.5 Marketing

V tejto kapitole sa venujem nielen internetovému marketingu. Vypracuvam ju aj preto, Ze
vacsina marketérov sa dost’ asto sustredi na rieSenie konkrétnych problémov a postupne tym
zaCinaju stracat’ kontext. Venujli sa nepodstatnym veciam a zabudaju riesit’ to najdoleZitejsie.

No lenZe internetovy marketing je komplexna zalezitost. (37)

2.5.1 Trhy internetového marketingu

., Internetové stranky nas casto dostavaju do velmi zloZitej situacie. Napriklad technické
probléemy odsuvaju pozornost marketéra. Namiesto toho, aby sa venovali strategickym
veciam, sa vSetci venuju roznym nastaveniam alebo riesia s programatormi rozne malickosti.
Fenoménom pre internetovy marketing su socidlne siete. Nachddza sa tam mnozstvo ludi
akde je vela ludi, tam je marketing najviac vyuZitelny. LenZe problémom je, Ze na
socialnych sietach nie su ludia na akykolvek marketing zvedavi. Aj bez ohladu na tento fakt
je pravda, Ze aj tu sa da spustit’ efektivna a ucinna kampan. Samozrejme, Ze to chce dobry
napad, realizaciu a urcite aj kus Stastia. Vdcsina takychto pokusov vsak zvycajne nemd ani

zdaleka tie vysledky, ktoré by zodpovedali vynaloZenej namahe*. (37)

Vo svojom podnikatel'skom plane sa chcem zamerat’ na uréitu konkrétnu oblast’ a dat’ jej
plnt pozornost. Aby som dosiahol pozadované vysledky z vynalozenej namahy, budem sa

snazit’ investovat vela energie na prieskum roznych foriem internetového marketingu. Od
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klasického PR, cez rozne kampane, komunikédciu s potencidlnymi “zédkaznikmi®“ az po
reklamu. Slovo zakaznik je v ivodzovkach z toho dovodu, Ze v klasickej situacii zakaznik za
poskytnutt sluzbu zaplati ur€ita ¢iastku. V ramci tohto projektu vystupuje zakaznik vo forme
pouzivatela sluzby, ktora mu bude poskytnuta ,,zadarmo®. Pre¢o je aj slovo zadarmo
Vv ivodzovkach, bude vysvetlené neskdr. Vysledkom tohto marketingového prieskumu by
mal byt’ najefektivnejsi sposob vedenia marketingovej kampane. Internet predstavuje idealnu
pddu pre marketingovu stratégiu. Vzhladom na to, Ze sa tam nachadza velké percento
navstevnikom, ktoré dokdze pomerne presne merat’ a vyhodnotit, ¢i je marketingova
stratégia navrhnuta dobre. Za kratku chvil'u je zrejmé, ¢i to, €o sa navrhlo, funguje alebo nie.
Uvedomujem si, Ze internetovy marketing ma svoje Specifikd rovnako ako aj pouzivatel
internetu. Preto nemozem prendsat’ svoju marketingovi komunikéciu tak ako sa pouzivaju
Vv televizii, ¢i v tlaci. Internet, vzhl'adom na to, Ze je interaktivne médium, si vyzaduje od

Citatel’a isté sustredenie, preto sa mu nemdzu servirovat’ primitivne reklamy.

2511 Sila internetu

Internet je prostredie umoziiujice komunikaciu a mé vel’ky vplyv na spravanie vel’kej masy
I'udi. Zo zaciatku boli k internetu pripojeni l'udia, ktori disponovali po va¢sinou zvedavost'ou.
Neskor sa pridala zvedavost, pricom sa rychlostou internetu viaceri skasaji nové
technologie alebo nové informacie. Ato po viacSine ludia technicky a pocitacovo
orientovani, gramotnej$i, schopnejs$i vzhladom na to, Ze internet vyzadoval znalosti
a zrucnosti a samozrejme aj vysoké naklady, preto ho zo zaciatku vyuzivali 'udia majetne;si.
Postupom ¢asu sa internet stdval jednoduch$im, lacnejSim a dostupnejS$im, preto ho vyuziva
viacero l'udi aj bez technickych znalosti. Internetové prostredie predstavuje vel’ku masu l'udi,
ktori denne na internete ,,presedia“, respektive sa ,,presedlali* z televizie na internet. Pre mia
je zaujimave, Ze tychto I'udi mézem nejakou formou oslovit’ prdve pomocou internetu. Vela
I'udi hl'ada dodavatel'ov a kupuje od nich produkty alebo sluzby. d’alSia ¢ast’ hl'ada recenzie
i nazory na produkty alebo sluzby uzivatelov. DalSou vyhodou internetu je fakt, Ze
idedlnym miestom pre vznik komunit, pretoze nema priestorové obmedzenie, ked’ze zdruzuje
I'udi s rovnakymi zdujmami bez ohl'adu na ich lokalitu. Takmer ziadna komunita nie je dost’
mala: vznikaji trebars aj komunity o par desiatok l'udi, ale taktiez niekolkomilidnové

skupiny. (20)

Hlavnym cielom je najst sposob, ako tieto komunity spenaZzit. V ramci Facebooku sa

zakladaju kazdy den skupiny, ktoré maju rozne doévody vzniku. Niektoré vznikli len kvoli
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zéabave, resp. spoloénym zaujmom uzivatelov. Iné maju za ciel' ziskat ¢o najvac¢si pocet
uzivatelov anésledne takato skupiny predat’ nejakej spoloc¢nosti. V ramci zmluvnych
podmienok je to sice nelegilne, ale Facebook nema momentalne kapacitu sledovat’
a analyzovat’ vSetky nové skupiny. V sucasnosti nie je zlozité vytvorit’ skupinu, ktora bude
mat’ niekol’ko tisic uzivatel'ov behom par dni. Sta¢i len dobry napad, ktory oslovi cielent
skupinu uzivatel'ov. Najlep§im prikladom cieleného ,,atoku” na uzivatelov je skupina
~Moravaci, dame 200 000 fanouskii driv nez Cechdcei 7. Nazov Moravaci ma oslovit
obyvatel'ov Moravy, cielovy pocet fantisikov ma podnietit’ uzivatel'ov v ur€itt sttaz, ked ich
,Like* moze pomdct’ porazit ,,Cechadkov. Uz samotné posme$né pomenovanie skupiny

obyvatel'stva ma eSte viac vyostrit’ siperenie medzi oboma narodmi. (24)

25.1.2 Socialne siete

V sGcasnosti je trendom, aby firma "komunikovala" cez socialne siete. Socialna siet’
Facebook posobi na trhu uz par rokov a zda sa, ze nie je na uUstupe, ba priam naopak.
Momentalne si vel'a marketérov ohrieva ruky nad nadejou, Ze zameranie marketingu na
Facebook ¢i Google je relativne lacny a velmi rychly spdsob, ako dostat’ povedomie
0 produkte ¢i sluzbe medzi Siroku a cielent socidlnu skupinu. Je to praca naro¢na hlavne na
as, ak chcete internetovy marketing zamerat' aj na socialne siete. Specialne tu plati
neprijemnd vec, Ze obsah starne v priebehu minut. Ak nieCo napiSete na socialnu siet, je
jedno, €o to je. Za hodinu, ¢i dve to uz najde len par I'udi a zajtra to uz prakticky neexistuje
bez ohl'adu na to, akt kvalitativnu hodnotu dané informacia mala. To poukazuje na to, Ze ak
sa chcete internetovému marketingu na socialnych sietach venovat, musite tomu obetovat’

Cas a to nie raz za tyzden, ale takmer denne. (37)
2.5.2 Tipy internetového marketingu

2521 SEO

Optimalizacia pre vyhladavace(SEO) je urcitd metodika na tvorbu a upravu webovych
stranok do takej podoby, ktord by bola vhodnd pre automatizované spracovanie
Vv internetovych vyhladdvacoch. Hlavnym cielom je zaistit’ stranke umiestnenie na vyssich
poziciach vo vysledkoch vyhladavania. Pretoze je empiricky zistené, ze I'udi zaujimaju len
prvé vysledky vyhladavania a ak v nich najdu to, ¢o potrebuju, nemaju potrebu klikat na
dalSie. Kazdy vyhladdava¢ ma iné metddy, pomocou ktorych vyhodnocuje jednotlivé stranky.

Princip je ale u vSetkych vel'mi podobny. Zakladom je to, ze vyhl'adavac stahuje v urcitych
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casovych intervaloch obsah webovych stranok a d’alSich dokumentov. Nasledne tieto tidaje
analyzuje, rozdel'uje a uklada do databazy. Tieto metody st vacSinou tajné, pretoze sa jedna
0 zlozité algoritmy, ktoré st pre firmu kI'acové. Vysledkom metody je potom pozicia stranky
vo vysledkoch vyhl'adavania, ktora zavisi od vyhodnotenia stranky SEO metdédou. Tvorcovia
stranok su si vedomi toho, ako ddlezité je mat’ spravne pomenovani webstranku a jednotlivé
subory v nej. Samozrejme niektori to zneuzivaju a uplatituji neetické metédy SEO, ako napr.

skryty text, spam alebo rozne spdsoby, ako oklamat’ algoritmus vyhl'adavacov. (29)

2.5.2.2 PPC

Pre inzerenta je vel'mi vhodnym modelom platby za internetovi reklamu model PPC(pay-
per-click), ktory spociva v platbe za kliknutie na reklamu. Jeho vyhodou je fakt, ze inzerent
plati za skutoénych navstevnikov, nie za pocet zobrazeni reklamy ani Ziadny pausalny
poplatok. Vd’aka tejto stratégii je PPC reklama ovel'a u¢innej$ia nez iné reklamné modely.
Taktiez dolezitym faktorom ucinnosti PPC reklamy je aj vel'mi dobré cielenie, ¢ize zo
zaplatenych névstevnikov sa s vd¢Sou pravdepodobnostou stavajl aj zakaznici. Medzi d’alSie
vyhody PPC patri aj prehl'adnost’ a teda nie je tazké spocitat’ si relativne presne navratnost’
investicii. PPC systémy umoziuju aj vlastna spravu jednotlivych kampani. Uzivatel’ si tak
sam vytvara a upravuje svoje inzeraty. Upravou sa snazi zvysit’ pocet klikov a tym dosiahnut’
zniZenie ceny za jeden klik. V Ceskej republike existujii 4 hlavné PPC systémy — Google
Adwords, Sklik Seznam.cz, AdFox Cenra a E-target. PPC reklama je vel'mi ¢asto pouzivana
spolu sinymi formami zvySovania viditelnosti webovej stranky, hlavne s predosle
zmienenou optimalizaciou SEO. Na rozdiel od SEO, PPC kampane moézu pokryt’ kI'aiCové

slova, ktoré sa pomocou SEO nepodarilo pokryt’.(7)

2.5.3 Marketingova stratégia na internete

Cielom marketingovej stratégie je pritiahnut' ¢o najviac Citatelov a ukazat' im reklamy,
respektive nejaké recepty, ktoré zverejnim na webe. Navstevnik si ho precita a popri tom
uvidi dant reklamu. Pri dostatku navstevnikov sa reklama zaplati v podstate tvorbou webu.

V opacnom pripade web nezarobi ani sam na seba a po roku ¢i dvoch ho mézem zrusit'. (6)

2531 Strategicky ciel’ kampane

Aby sa produkt ¢i sluzba dostala do povedomia verejnosti, je potrebné vytvorit
marketingovu kampari. Jej zakladom je dobre si premysliet’ strategicky ciel’ kampane. Presné

nastavenie ciel'a a smeru kampane zdsadne ovplyvni, kam d6jdeme. Délezité je pochopit, o
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potencialny zakaznik vyzaduje a potrebuje. V nadnesenom vyzname to znamena pochopit’
»klientove sny“. Ak toto firma pochopi a presne definuje, aj jednoduché reklama moéze byt’

ovel'a G¢innejsia nez nakladna reklamna kampan s nejasnym ciel'om. (6)

2.5.3.2 Cielové skupiny

Tymto pojmom nazyvame najprv divakov nasej kampane a po nej sa z nich v tom lepSom
pripade stavaju konzumenti nasich vyrobkov ¢i sluzieb. Ciel'ové skupiny mdzeme v praxi
rozdelit’ na 3 zlozky, a to primarnu, sekundarnu a terciarnu. Pre kampan je najddlezitejSia
primarna skupina. St to véc¢Sinou potencialni zékaznici, u ktorych existuje aj perspektiva
dlhodobejsej spoluprace na zaklade pozitivnych skusenosti s nasim produktom. Pri tvorbe
kampane sa sustredujeme hlavne zdkaznikov primérnej skupiny a pomocou kreativnej

stratégie sa pokuSame ¢o najpresnejsie trafit’ do ich vkusu. (6)

2.5.3.3 Umiestnenie reklamy

Umiestnenie reklamy patri tiez k dolezitym faktorom cielenej marketingovej stratégie. Je
potrebné dokladne zvazit’ vSetky moznosti, kde a v akom mnozstve chce firma umiestiiovat
reklamu. Ak chce firma dosiahnut' ¢o najvacsi rozsah povedomia o svojom vyrobku ¢i
sluzbe, zaru¢enym spdsobom je reklama v masmédiach. S tym ale stvisi aj celkom vysoka
cena, ktoru si uétuju vysielacie média. Predtym je potrebné uvazit, ¢i je vobec takato
nakladnd investicia navratnd, resp. ¢i ma firma silu predat’ tol'ko vyrobkov alebo poskytnut’
tol’ko sluzieb, aby s tym pokryla ndklady vynaloZené na marketing a navySe nadobudla aj
nejaky zisk. PretoZe to je hlavnym cielom podnikania. Ak sa jednd o sluzbu, ktora je
pontkana prostrednictvom internetu, je reklama na internete prakticky nevyhnutnd. Aj tu
v8ak na firmu Cakaju rozliéné nastrahy. Problémom je, Ze reklamy na internete je prili§ vela
avelmi réznych druhov, ¢ uz je to rozlicné preklikdvacie bannery, video bannery,
vyskakujuce oknd s reklamou, klamlivé panely s hrami, ktoré uZivatel'a po kliknuti na ne
presmeruje na domovskl stranku znacky. VSeobecne tieto reklamy uzivatelov otravuju
a skor odradzaju nez lakaji na ktipu tovaru ¢i sluzby. To vSetko uberd tomuto médiu sucasnt
prestiz a doveru pre komeréné zdelenie. Na internete sa moze zjavit’ v podstate ¢okol'vek, ¢o
by v inom masmédiu nebolo mozné alebo len s obmedzenim. A prave vylu¢nost’ je pridanou
hodnotou reklamnych zdeleni v tlacovych alebo vysielacich médiach. Je jasné, Ze inzeraty
v kupovanych dennikoch a TV spoty v hlavnych ¢asoch su vel'mi drahé a mozu si ich dovolit’

len ,,vitazné* znacky, ku ktorym sa verejnost’ rada prikloni. (37)
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25.4 Marketingova stratégia na socialnych siet’ach

2.5.4.1  Sirenie sprav a odkazov na Facebooku

Dostat’ spravu medzi Siroku verejnost’ prostrednictvom Facebooku sa moze zdat’ byt’ na prvy
pohlad vel'mi jednoduché. Sirenie sprav a ozndmeni cez socialnu siet’ Facebook prebicha
velmi rychlo a jednoducho. V principe stac¢i mat’ zalozenu nejakl stranku, ktorG ma par
uzivatel'ov medzi oblibenymi, resp. dalo jej ,.Like“. Funkcia Like v skratke znamena,
uzivatel’ si prida danu stranku medzi obl'ibené a vSetky Cinnosti ¢i oznamy, ktoré na danej
stranke budu prebichat’, sa budu odzrkadl'ovat’ aj na uzivatel'ovej ,,stene®. Stena(The Wall) je
uzivatel'ov panel, na ktory mu ostatni uzivatelia mozu pisat’ odkazy a zobrazuju sa tu vsetky
deje v socialnej sieti. Na ,,stenu“ sa da vkladat’ aj d’al$i multimedialny obsah. Pre marketing
ma poslednd veta zasadny vyznam. Znamend to, Ze ak chce firma pontknut uzivatel'ovi
urcity produkt ¢i sluzbu, mdéze okrem suchého textového oznamu pripojit’ aj nejaké video ¢i
putavy obrazok. Ak sa to uzivatelovi paci, stlaenim "Like" alebo "Share"(zdiel'at po
anglicky) sposobi to, ze sa mu dany obsah zobrazi na jeho "stene" a uvidia ho vSetci

uzivatelia, ktori ho maju pridaného ako "priatel'a", ako znazoriiuje nasledujuci obrazok.

Moji FB “priatelia”  FB“priatelia” mojich FB "priatelov” “Priatelia” 3. stupna “Priatelia” 4. stupna
share / like _y i nezdiela / nelikuje dalej
- -
> -
nezdiela / nelikuje dalej
T~ - ¥
A S~< - R 4
V4 P N - -
’ . -——>
V4 ~o - - y ~ - -
/7 ~o — P N
/ o™ -
V4 nezdiela / nelikuje dalej
’ -~
.. ) -~
Ja / uzivatel FB//’ S~
R S
nezdiela / nelikuje dalej
_-r
-
- — -
—— * -
nezdiela / nelikuje dalej
-~
—
~ -~ — -~ - - - y
N S .-
\\ -
—
N S~
A Bt
nezdiela / nelikuje dalej nezdiela / nelikuje dalej

Obrazok 4: Proces Sirenia oznamov prostrednictvom Facebooku (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Ak sa to paci aj im, je mozné takouto retazovou reakciou oslovit vel'ké mnoZstvo
uzivatelov, ktoré sa moze pri priaznivej predpovedi zvySovat’ exponencialne. To znamena, ze
ak ma uzivatel' napr. 100 osob uvedenych ako "priatelov", z ktorych aspon polovica
"olajkuje" ¢1 "pozdiela" jeho oznam, uvidia ho zas "priatelia" tychto uzivatelov, ktori to

M

mozu taktiez "olajkovat™ a takto nejako funguje retazové Sirenie oznamov na Facebooku.
Samozrejme treba brat’ do tvahy, Ze nie vSetci maju o oznam zaujem, ale ak tento oznam
rozsiria aspon piati "priatelia" kazdého uzivatel'a, m6zeme hovorit’ o zaujimavom pocte I'udi,

ktorym sa dostal na§ oznam do povedomia.

e

faI:Ebﬂﬂk Search Q L ° Alexander

Michané napoje a kokteily...mnamka

535 likes - 2 talk

Company
Vitém vEechny milovniky michanych napoid, drinkd, koktejkld apod michanych extrémd....

Send Feedback

s Report Page
About Phatos TR==

Obrazok 5: Sposob §irenia ur¢itého oznamu/stranky prostrednictvom Facebooku (Zdroj:
www.facebook.com)

Druhy vaznym problémom je filtracia. Spublikujete nejakl informaciu a teSite sa, Ze ju
"vSetci" uvidia, avSak neuvidia. Socidlne siete resp. ich uzivatelia analyzuji kazda spravu a
odhaduju, ¢i je dost’ "dblezitd" na to, aby ju vobec ukazali 'ud’om, ktori sleduju vasu aktivitu.
A tu sa dostanete do pasce. Aby sa vase marketingové spravy 'udom zobrazovali, musite s
tymi 'ud’'mi komunikovat’. Po vydani spravy musi dost’ 'udi kliknut’, Ze sa im paci, pripadne
ju zdielat. Az potom je Sanca, ze vaSe spravy sa tu a tam zacnui zobrazovat. Ak vase
marketingové spravy vidi dostatony pocet navstevnikov, je dolezité si polozit’ otazku,
nakolko zaujmete. VacSina navsStevnikov socidlnych sieti velmi presne rozpoznd, ze sa
pokusate o internetovy marketing. Aj ked’ uvidi vasu informaciu, bude ju ignorovat. Tym
padom musi kazda sprava byt’ zaujimava a produkt, resp. sluzba by mala byt spomenuta len

na okraji ako nejaka poznamka. (17)

Reklama by nemala byt Gto¢nd, ale skor poukazat’ na fakt, ze dany produkt ¢i sluzba st

,potrebné*. Reklama typu “Kupte si nds najnovsi opalovaci krém s vytazkami z citrusu a
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vitaminmi A a Bl* vyvold uplne iny efekt ako “Horuce dni piné sinka su tu. Aby Vasa
pokozka ostala vlacna a chranend, nezabudajte pouzivat kvalitné opalovacie krémy, akym je
aj nasa novinka s vytazkami citrusu pre sviezost' pokozky a vitaminmi A a D pre jej zdravy
vzhlad. Ak bude k sprava prilozeny aj obrazok krasneho opalené¢ho zenského tela, mnozstvo
»lajkov®, zdielani ¢i klikov na odkaz sa tym urcite zvacsi. Tym padom vznika aj vacsia

pravdepodobnost’ kone¢ného uspechu, ¢ize nakup Vasho produktu.

Toto boli stru¢né priklady toho, ¢o komplikuje internetovy marketing na socidlnych siet’ach.
Samozrejme netreba prehliadat’ ani fakt, Ze socialne siete, ich dizajn, funkcie a moznosti sa
neustale menia a pre Uspech je potrebné, aby kazdy podnikatel’ sledoval tento vyvoj a pruzne
reagoval na vsSetky zmeny. Urcite to chce vela prace a aj t4 nebude vel'mi korunovana
uspechom, ak sa jedna o ponuku produktov. VaSim cCiastkovym vitazstvom bude, ak na vas
produkt da vela l'udi "paci sa mi". Mnohi na to zareaguju klikom, ale to je vSetko. Pritom
cielom internetového marketingu je zvyCajne dosiahnut’ predaj a nie "lajky". A tu je
problémom socialnej siete jej zameranie, pretoze zvacsa ide o klebetaren. A tak sa moze stat’
ze do internetového marketingu vrazite vel'a ¢asu a ni€ z toho. V pripade ponukanej sluzby je
situdcia trochu ind. U nej rozhoduje fakt, akym sposobom je naplanovany névrat investicie, ¢i
bude sluzba spoplatnena alebo zadarmo. V tomto pripade moze dolezitu tilohu zohrat’ aj udaj,
kol'ko T'udi sa rozhodlo nie len zdiel'at’ odkaz, ale nan aj kliknat. Navrat investicii resp.

planovanie vynosom bude objasnené v d’alsej kapitole. (37)

Pre uspesny marketing nie je mozné obist’ internetovy marketing na socialnych siet’ach.
Dolezité je vSak polozit si otazku, ¢1 mame dostatok potrebnych informacii pre rozbeh
marketingovej kampane na socialnych sietach. Dalej je potrebné ujasnit’ si, aky produkt resp.
sluzbu chceme ponukat’ a ¢i o fiu bude vobec zaujem. Ak je odpoved kladnd, potom mdze
byt internetovy marketing na socidlnej sieti celkom efektivny. VZdy je potrebné k nakladom

pripocitat’ aj svoj €as, ktory nad danou témou stravite:

o Akl hodnotu ma vasa hodina pracovného ¢asu? (Alebo hodina toho, kto na
socialnej sieti ma za vas ten internetovy marketing tvorit’.)

o Kolko casu stravite na socialnej sieti v mene snahy posilnit’ internetovy
marketing?

o Korlko navstevnikov, alebo zakaznikov vadm to spolu prinieslo?
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Odpovede na tieto otazky mézu totiz priniest’ dost’ neprijemné zistenia. Ak budete pol hodinu
vymyslat’ nejaky text a ak za hodinu potrebujete zarobit’ 20€, tak sa moze stat, ze
preinvestovanim pol hodiny ziskate mozno 20 az 100 névstevnikov stranky. To sa pri vyuziti
inych reklamnych formatov da ¢asto dosiahnut’ za menej ako 3 eurd. NavysSe oslovite Casto

ovela lepsie zacieleni komunitu. (37)

Internetovy marketing na socialnych sietach je ldkavy. Dolezité je vSak spravit’ si dokladna
analyzu. Opatrne treba komunikovat’ aj s firmami, ktoré sa Zivia marketingom na socidlnych
sietach. Tie budi urcite argumentovat, Ze je absolitne nevyhnutné komunikovat cez
socialne siete a este nutnejsie mat’ $pecialnu aplikiciu. Uvodna cena vyvoja takejto aplikacie
sa pohybuje v rozmedzi par tisic eur. Je vobec takato aplikacia potrebna? Sta¢i skocit’ na
Facebook a rychlo skusit’ najst medzi priatel'mi niekoho, kto v poslednych diioch pouzil
niektort aplikdciu niektorej komer¢nej firmy. Je celkom mozné, ze hladanie sa skonci
neuspechom. Stovky (mozno tisicky) aplikacii a firemnych stranok uz na socialnych sietach
existuju. Ale v zaznamoch aktivity pouzivatel'ov ich nevidiet. Vznika tak situacia, ktord vam
moze naSepkat’ vela o internetovom marketingu na socialnych siet’ach: je to zbyto¢ny pokus,
ak nemate ndpad na hranici geniality. A aj s takym ndpadom prerazite len na par dni. A

potom to chce d’alsi napad. (37)

2.54.2 Ako premenit’ uzZivatel’ov Facebooku na vasich zdkaznikov

Forma prezentacie na socidlnych sietach je pre firmu, ktora podnika v oblasti ponuky
tovarov alebo sluzieb ur¢ené koncovym spotrebitelom je v si€asnosti uz nutnost’. Mnozstvo
firiem sa v sucasnosti moze pysit’ strankami, skupinami alebo Twitter profilmi, ktoré sleduje,
respektive ktoré sa "pacia" dostatoénému poctu uzivatelov socidlnej siete. Avsak realita je
ale v skuto¢nosti Casto taka, ze tato masa virtualnych fantisikov nenachadza patriént odozvu
v objeme predaného tovaru alebo sluzieb. Takyto fakt je priCinou, preCo st niektori
podnikatelia z Gspesnosti svojej socidlnej prezentacie trochu frustrovani. Je preto potrebné

vykonat urcité opatrenia preto, aby ste neboli aj vy.(2)

2543  Co chcete?

.,V prvom rade je potrebné si polozit otazku, co od prezentdacie na socidlnej sieti viastne
ocakavame. Ziskanie zakaznikov moze byt jednym z cielov, nie vSak cielom jedinym. Medzi
dalsie patri napriklad udrzanie komunikacie s existujucimi klientmi, zvySenie vSeobecného

povedomia o znacke, alebo krizova komunikdcia s verejnostou po medialnom probléme.
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Kazdemu z tychto cielov sa musi prisposobovat tak samotna prezentacia v prostredi
socialnej siete, tak aj to, ako sa tu spravame. Ak je cielom ziskat novych zdakaznikov a
podporit tak predaj vyrobku alebo sluzby, musime sa mu prisposobit’ uz predtym, nez sa do
tvorby prezentacie pustime. V pripade, Ze sa tak nestane, mozeme ju zacat' prisposobovat aj

neskor. Délezité vsak je, aby sme mali jasnu viziu. * (2)

2544 Ako na to

Zakladnym uspechom kazdej prezentacie na socidlnej sieti je, ak prostrednictvom nej
komunikujeme pravidelne a obojsmerne. Socidlne siete su zalozené na spétnej vézbe
uzivatel'ov, Cize vysielat’ do nich tlatové spravy rozhodne nestaci a ak chceme ziskat’ novych
zakaznikov, potom to uz voObec nestaci. NajdolezitejSim odporucanim je byt aktivny a
informacie pouzivatelom nielen oznamovat, ale s nimi o nich aj diskutovat. Casté
aktualizacie stranok, v ktorych je spétnd vizba navyse vedu k tomu, ze si ich pouzivatelia
Gastejsie zobrazuji. Cim Gastejsie budete komunikovat, tym viac budete potencidlnym

klientom "na oc¢iach".

,Je velmi lahké stat’ sa fanuSikom prezentdcie firmy alebo produktu (staci stlacit' jedno
tlacidlo), ale o to tazsie je nieco si kupit online ¢i dokonca zavitat do kamennej
prevadzkarne. Svojich fanuSikov k tomu ale moézeme pomerne ucinne motivovat.
Najjednoduchsou cestou je vytvorit Specidlne akcie, ktoré su zviazané so socidlnou sietou. K
ucasti na akcii moze zakaznika kvalifikovat napriklad znalost' kédu zo stranky (pozor na
pravidla Facebooku, zobrazenie by nemalo byt podmienené tym, zZe pouzivatel je fanusik)
alebo hesla sireného Twitterom. Je dobré dat’ jasne najavo, Ze porovnatelnd akcia inde
neplati. To da fanusikom urcity pocit exkluzivity a motivuje ich to k ndakupu. Pri casovo
obmedzenych ponuk zviazanych so socialnou sietou by sme mali fanusikov pravidelne
upozornovat na bliZiaci sa koniec ponuky. Pozor ale na to, aby nase upozorniovanie nebolo
prilis casté, mohlo by mat’ opacny ucinok. ldedlne je, ak dokdzeme ponuknut fanusikom
dvojitu vyhodu. Jednu v pripade, Ze nakupi na zdklade informdcii z nasej prezentdcie na
Facebooku, druhu, ked' sa potom podeli o svoju radost z nakupu alebo obstaranej sluzby
prostrednictvom socidlnej siete so svojimi priatelmi. V takom pripade sa totiz budu nielen
ochotnejsie vracat na nasu prezentdaciu, ale aj Sirit' informacie dalsim pouzivatelom a tym

rozsirovat nasu uzivatelsku zdakladnu. “(2)
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Dobrym napadom je aj uvazovat o integracii stranky na Facebooku a tradicné webové
prezentécie. Jednou z moznosti su vzédjomné odkazy na strankach respektive FB tlacidlo na
webe. Na dantl web stranku je mozné umiestnit’ tzv. likebox, ktory priamo spaja komunitu na
Facebooku s navstevnikmi webu a tym posililuje efektivitu oboch. Avsak nie vSetkym
firmam sa likebox hodi a u urcitych typov tovarov a sluzieb (za ktoré sa fanusikovia nechcu
ostatnym moc chvalit) moze pdsobit’ aj opacne. Firmam, ktorym sa neoplati s ponukami
oslovovat’ konkrétnych uzivatel'ov, pretoze ich tovar je prili§ "obycajny", tak mozu
prinajmensom podporovat’ diskusiu fanasikov a pravidelne do nej prispievat’ upozorneniami

na svoje akcie. Je to minimum, ktoré je mozné urobit’, ale je to minimum ucinné. (2)

,, Urobit’ z pouzivatelov zdkaznikov nie je lahké, ale je to mozné. Dobre zorganizovana sutaz
(Facebook nedavno uvolnil podmienky pre ich organizaciu) prildka mnoho uzivatelov
socidlnej siete a cast z nich méze primdt k nakupu. Aktivna komunikacia a kreativita je ale
zdkladom. Cestou k uspechu je v kazdom pripade sa nebdat a na socialnych sietach sa

presadzovat, nie tu iba "byt". “ (2)

2.5.5 Tvorba kreativnej kampane

Tvorba kampane zavisi vzdy od vysledkov prieskumu, ktory by sa mal uskuto¢nit” pred
kazdym rozhodnutim o spusteni novej kampane. Jeho vysledkom by mali byt zozbierané
data, podl'a ktorych sa firma rozhodne, aku velkti kampan vytvori, na ktorti cielova skupinu
sa bude kampan sustred’ovat’, ako bude kampan prebiehat’ a ktoré média budu pouzité pre
umiestnenie reklamy. Je potrebné mat’ vytvorené urcité zadanie a podl'a toho prispdsobovat’
aj celu stratégiu na zaklade typu produktu/sluzby a postavenia cielovej skupiny. Je potrebné
ju prisposobit’ na veci, ktoré¢ st momentalne v mode u cielovej skupiny a tym padom by mali
byt lakadlom pre potencialnych zakaznikov. Dal§im dolezitym faktorom je sezonnost’, pod
¢im si mézeme predstavit’ predajné vrcholy produktov a sluzieb. Je dolezité tieto vrcholy
hl'adat’ alebo aspon strazit’ konkurenciu, ¢i ona nevytvara ,,sezonnost* umelo a nepredbehne
nas so Startom kampane. Sezonnost’ sa neustdle postuva a rozsiruje. Najviac je to badat’ na
viano¢nych kampaniach, ktoré by najradsej zacinali uz koncom leta po letnych vypredajoch.

(37)

Ako priklad dolezitosti sezonnosti mézeme uviest’ podnik na vyrobu peciva, ktory si moze
urcity sortiment vyrobkov rozdelit’ na cely rok:

e viano¢né a novorocné pecivo(zima)
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e velkonoc¢né pecivo(jar)

e svadobné pecivo(svadby su sice cely rok, ale intenzita rastie pocas jari a leta)

Aj pri sluzbach zohrava sezonnost’ svoju dolezitost. Telekomunikacna spolo¢nost’ bude
zakaznikom ponukat iné tarify v lete pocas dovoleniek(lacnejs$i roaming) a pocas viano¢nych

sviatkov(lacnejSie dlhé hovory, lacnejsie SMS-ky).

2551 Ako vytvorit’ patava titulku web stranky

Titulna stranka webu alebo e-shopu by mala sama o sebe vediet’ udrzat’ pozornost’ bezného
navstevnika a to natol’ko, aby ju docital az dokonca. V priemere 8 z 10 l'udi si precita titulku,
ale len dvaja z desiatich si precitaju aj zvySok. Je dolezité uvedomit’ si, ze vytvaranie nazvu,
vety, ¢i nadpisu mé len jediny ciel' - prinutit’ Citatela Citat’ dalej. Ak tvorca webu nie je
schopny zostavit’ ani zaujimavy nadpis, I'ahko ho konkurencia 'ahko zni¢i. Nie kazdy je
schopny vytvorit' interesantnu titulku webu. Toto umenie sa da vycibrit na kurzoch

copywritingu alebo obsahového manazmentu. Skvele vytvoreny titulok ma hodnotu zlata,

pod ktorej vplyvom sa navstevnik meni na Citatel'a a nasledne na zakaznika.

Aj tvorba putavého titulku ma svoj Specificky postup: (21)
1. Je potrebné zamerat’ sa na to najdoleZzitejSie

Naco chodit’ okolo hortcej kase? Ak mate k dispozicii zaujimavt, ¢asovo obmedzenu
akciu, vypredaj a pod., nentt'te potencidlnych zdkaznikov ¢itat’ omacky. Naservirujte
im hotovll informéciu — 3D Neo Plazma teraz so zlavou 40%.

2. Do nadpisu méZete vyuzit’ kuriozity, komparacia, fakty
Aj pri tvorbe PR cClankov plati, Ze Statistické tidaje a vysledky prieskumov je dobré
zverejnit’ hned’ na zacCiatku — v nadpise alebo v prvej vete. Na Citatel'ov pdsobia ako
magnet. Postid’te sami: ,,Sportové oblecenie nakupuje cez internet 5-krat viac muzov
ako zien* alebo ,,Ndakup Sportového oblecenia cez internet stupol. *

3. Da sa pracovat’ aj s ¢islami
Cisla v nazvoch alebo nadpisoch poskytujii zaruku obsahu, presna cifra nabada
potencialneho Citatel'a ku kliknutiu na hyperlinku. Napriklad aj v nazve tohto ¢lanku
ponukame 5 rad, ako napisat’ dobrt titulku. Nie je ich 7 ani 9. Ak sa rozhodnete
vyuzit' Cisla, vedzte, Ze musia byt okriihle — ponukajte 5 alternativnych produktov, 10

sposobov vyuzitia alebo 25 najpredavanejsich produktov.
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4. Citacie
Vyuzite vyjadrenia konkrétnych l'udi z Vasej firmy alebo Vasich dodavatelov, ¢i
odbornikov z oblasti, v kt. podnikate, informacia tak ziska na doveryhodnosti. Preto
zverejnite citaciu hned v ivode.

5. Opytovacie vety
Planujete zverejnit’ len kratku informaciu o pripravovanej novinke, novo zaradenom
produkte alebo inovativnej technologii — polozte si otazku. Nendavidite vysavanie? S
robotickym vysdvacom si ho zamilujete. V otazke spomeniete problematiku a zaroven

1 zékladnt ideu textu.

2.5.6 Finanéna navratnost’ investicii

Kazdy projekt je zakladany a spusteny z jedného hlavného doévodu. A tym je pochopitelne
zisk. Firma nemdze ocakavat, ze financie, ktoré do podnikania investuje, sa jej vratia behom
par dni a spolo¢nost’ zacne dosahovat’ zisk. Taktiez je nezmyselné ocakavat, ze firma ziadny
zisk nenadobudne. Tym by celé podnikanie stratilo akykol'vek zmysel. Moznosti zisku
z internetovych aplikdcii €i stranok je nespocetne vel'a. Uzivatelia méZu napr. za internetovy
obsah platit. V dnesSnej dobe, ked’ je na internete takmer vSetko a uzivatel moze Cerpat’
z niekol’kych rozliénych zdrojov, je tito forma zarobku vhodnd len pre urcité webové
stranky. Mo6Zu to byt napr. stranky s citlivymi ekonomickymi analyzami a informaciami,
ktorych znalost moéze vyrazne ovplyvnit vase rozhodovanie V investovani ¢i podnikani.
Tento typ reklamy je u stranky poskytujucej vyhl'adavanie mieSanych napojov nepouzitel'ny,
pretoZze l'udia nie st vo vSeobecnosti ochotni platit takmer za ni¢ atakyto spdsob

spoplatnenia obsahu by skor odstrasil potencidlnych zaujemcov o dant aplikaciu.

2.5.6.1 Google AdSense

Dalsou moznostou je klasicka reklamna plocha na webovej stranke. Program AdSense od
spolo¢nosti Google umoziuje majitel'om stranky umiestiiovat’ automaticky text, obrazok,
video alebo multimedialny inzerat, ktory je cieleny vzhl'adom na obsah stranky a tym padom
ma vicsiu Sancu oslovit’ potencidlnych ,klikaCov* na dant reklamu. Tieto inzeraty st
spravované a triedené spolocnostou Google a moézu generovat zisk ¢i uz pomocou PPC
alebo PPA metody vysvetlenej v predoslych kapitolach. Na to, aby bolo umiestiiovanie
inzeratov cielené, sluzi vyhl'adavaci algoritmus, ktory je alfou a omegou spolo¢nosti Google.
Okrem obsahu stranky, Google analyzuje aj lokalizaciu uzivatel'a a iné¢ faktory. Je to logické

V tom, ze napr. uzivatelovi zijuicemu v Norsku, ktory navstivi stranku o vareni, nebude
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zobrazovat’ reklamy na internetové obchody s kucharskym niradim v Spanielsku a naopak.
Toto cielené inzerovanie sa stalo velmi popularnym, pretoze je ovela viac intuitivne nez
jednoducha bannerova reklama a obsah Adsense reklamy je vdéSinou relevantny k obsahu
webovej stranky. Nasledujuci obrazok velmi presne ilustruje podstatu a cielenej Adsense
reklamy. Jedna sa o stranku, ktora poskytuje rady ohl'adom upratovania, Cistenia, umyvania
doméacnosti atd’. Cervené obdiZniky vyznaduju Adsense bannery. Ako je mozné si viimnut,
kazdy inzerat ma nieco spolo¢né s tym, ¢o poskytuje dand webova stranka. Jeden inzerat

ponuka Eistiace prostriedky, druhy moderné vysavace a treti upratovacie sluzby. (1)
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*Allocate a task to a person: Housework can be & huge job. Learn to delegate. Make
chore charts for everyone in your house. Even small children can help pick up toys and
other things. As you learn that you don’t have 1o do it all, housework will become much
easier,

*Fill the Sink: A good habit 1o start is filling your sink with hot soapy water every time
you start 1o cook. This way you can "dean as you go.” As you get done with each pot or
dish, wash it quickly. This makes clean-up a snap.
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Obrazok 6: Ciclena Adsense reklama na webovej stranke (Zdroj: 34)
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2.5.7 Affiliate marketing

Definicie a postupy v affiliate marketingu patria k najddlezitejSim Castiam tejto prace,
pretoZze sa 0 ne budeme opierat’ aj v praktickej Casti. Je to taktiez urcita forma navratnosti
investicie, ale vzhl'adom k jej rozsahu a potrebnych poznatkov je pre fiu uréena samostatna

podkapitola marketingu.

25.7.1 Popis metody

Affiliate marketing je metéda podpory predaja vyrobkov a sluzieb s vyuzitim
sprostredkovatela. Je to forma online marketingu, kde obchodnici ponuikaja
prevadzkovatelom webovych stranok - tzv. affiliate partnerom (sprostredkovatel'om),
finan¢nu (resp. hmotn) odmenu za privedenie navstevnika. Podmienkou je, ze na webovych
strankach predajca prevedie pozadovani Cinnost - Kkonverziu (napriklad nakup ¢i
objednéavka vyrobku, sluzby, registraciu, pripadne len zavitanie zdkaznika na stranke atd’.). V
preklade sa affiliate marketing Casto oznacuje ako provizny predaj, ale toto oznacéenie vsak
nie je spravne, pretoze odmena nemusi byt vzdy vyplacana za sprostredkovanie predaja, ale
Casto byva ohodnotend aj ind Cinnost. Affiliate marketing ma Styroch hlavnych hracov:

obchodnik (alebo 'predajca’), siet’, sprostredkovatel’ (‘affiliate’), a zakaznik. (41)

Affiliate marketing sa do urcitej miery prekryva s inymi metédami internetového marketingu,
pretoze sprostredkovatelia ¢asto pouzivaju dalSie bezné reklamné metody. Tieto metody
zahfnaji uz spomenuté SEO, platené umiestnenie vo vyhladavacoch(Google Adwords), e-
mailovou reklamu a d’alSie. Vyuzivanie principov affiliate marketingu ako podpory predaja
je jednou z foriem on-line marketingu, ktora je inzerantmi ¢asto prehliadana. Zatial’ ¢o SEO,
klasické formy internetovej reklamy ¢i marketing v socialnych sietach, strhavaju na seba
pozornost’ vacSiny online predajcov, affiliate marketing je skor okrajovou zalezitostou. Aj
napriek tomu stale viac sprostredkovatelov hraji vyznamnu rolu hlavne v marketingu

maloobchodnych e-shopov. (25)

Princip fungovania affiliate marketingu mozno jednoducho vysvetlit’ v Styroch krokoch:
1. Uzivatel’ naSej stranky si vSimne reklamu umiesteni na naSom webe, zaujme ho
a klikne na fiu. Tym sa dostane cez nasu stranku na stranku zmluvného e-shopu, kde
prebehne objednanie tovaru.
2. E-shop sa spoji so zdkanikom za i¢elom overenia objednavky. Vacsinou formou e-

mailu alebo telefonicky.
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3. Zakaznik zaplati e-shopu dohodnuti sumu finanénych prostriedkov. Bud’ platbou
kartou, dobierkou alebo prevodom na ucet.

4. Kedze zékaznik sa dostal na stranky e-shopu cez nasu webové stranku a uskutoc¢nil
na nej obchod, e-shop zaplati uréita proviziu nagej web stranke. Ciastka je stastou
dohody, mdze sa jednat’ o pevni sumu alebo urcité percento z predaja.

Nasledujuci obrazok znazoriiuje jednotlivé kroky ako aj tok penazi.

Krok 1 Krok 2
Krok 3 Krok 4
(w) @ W
€
Z - zdkaznik
W - webstranka
E - e-shop

Obrazok 7: Princip fungovania affiliate programu (Zdroj: vlastné spracovanie)

25.7.2 Vyber vhodného affiliate programu

V zahrani¢i st moznosti pre zaujemcov o partnerstvo v affiliate programu znacne vicSie nez
v CR. Avsak aj v CR existuju rozliéné moznosti zapojeni do affiliate programov, kde st
niektoré z nich:

e Affiliate siete — v CR neexistuje tak $irokd ponuka affiliate siete, ako je tomu v
zahrani¢i, avsak par malych sieti existuje aj u nas. Najvicsia siet’ v CR je Potenza
(www.potenza.cz), novsia potom WebTrader (www.webtrader.cz). Pokial’ je partner
Clenom affiliate siete, ma hl'adanie vyznamne zjednodusené, pretoze si vyberie jemu
najsympatickej§i program a v tom sa v ramci siete angaZzuje. V zahrani¢i su
najvyznamnej$imi affiliate sietami: Zanox, Commission Junction, TradeDoubler,
LinkShare, AffiliateFuture, buy.at nebo AffiliateWindow.

o Katalogy affiliate programov — dalSou pohodlnou moZnostou je vyhladanie
vhodného programu pre partnerstvo v jednom z dostupnych katalégov, napriklad:

proviznisystemy.cz, nebo mladsi affiliy.cz.

Poslednou, okrajovou moznosti je potom vyhl'addvanie moznosti affiliate partnerstva priamo

na webu zadavatela.
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2.5.7.3 Ponukané formy affiliate programov

V dnesnej dobe je najrozsirenejSou metddou affiliate programov metdda oznaCovana ako
one to many. Affiliate programy zalozené na tejto metodde su otvorené vel'kému mnozstvu
affiliate partnerov. Casto byvaji poniikané skrz affiliate siete. Podmienky v one to many
programoch su spravidla nastavené pre vsetkych predajcov rovnako a webmasteri Si sami

stanovuju, s ktorymi predajcami budu spolupracovat’.

Druhou variantou su affiliate metody sposobom one to one. Su to vacSinou uzavreté
programy a predajca si s partnerskym webom vyjednava $pecifické podmienky. Tato metdda
je uplatiiovana v pripadoch, kedy partnersky web je vicSieho zédberu a ma tak vel'mi siln

poziciu pre vyjednavanie o podmienkach. (25)

V obidvoch pripadoch affiliate programov je najbeznejSie vyuzivanou metdédou vyplacanie
provizie tzv. CPS (cost per sale) — vid’. vyssie, kedy sa provizia vyplaca az za uskuto¢nenie
predaja, resp. konverzie. Provizia byva stanovena pevnou c¢iastkou alebo ako percento z
hodnoty konverzie. V uréitych Specialnych pripadoch ponukajt affiliate programy i platbu za
klik (CPC), za registraciu na stranke inzerenta, ¢ize CPL (cost per lead), d’alej za vykonanie
urCitej operacie, vaésinou spojenej s kupou tovaru ¢i objednania sluzby - CPA (cost per

action).

V niektorych affiliate programoch je potom nastavena viacuroviiova(multi-level) provizia a
to v pripadoch, Ze affiliate partner priviedol do programu d’al§ich partnerov a dostane tak 1
Cast’ z provizie tychto partnerov. Vynimocne aj jednorazovu platbu za kazdého partnera,
ktor¢ho do affiliate programu privedie. Vznika tak urcit¢ pyramidovd schéma, ktora z

mnohych dévodov nemusi byt’ Ziadana, preto sa s tymto sposobom stretavame zriedka.

2.5.74 Klady a zapory pre partnerov

Pre prevadzkovatela webu mozu affiliate programy a kampane predstavovat nové
a zaujimavé moznosti zarobku. Prinos affiliate partnerstva moze byt dobry pre mensi online
projekt, nemajici moznost vyuzivat sluzby zavedenych marketingovych agentur.
Prednostou affiliate marketingu je skutocnost’, ze partnerom sa moézZe stat’ naozaj kazdy.
Affiliate marketing nevyZzaduje ziadny zlozity audit navStevnosti ani registracie do
existujuceho affiliate programu, vratane pridania potrebného kédu na stranku partnera kladie

len minimalne ¢asové naroky. (4)
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Jednou z mala existujucich nevyhod affiliate marketingu pre prevadzkovatela partnerskych
webov je Ciastocne preberanie rizika za (ne)kvalitu kampane a nasledni (ne)schopnost
zadavatela prinutit’ privedeného néavstevnika ku konverzii. Pokial' sa nepodari uspokojit
potreby navstevnika v cielovom e-shope, potom partner nedostane vyplatent ziadnu proviziu
aj preto, Ze na jeho strane ziadna chyba nevznikla a potencialneho kupca privedie takmer k
cielu. Je to jeden z dovodov, preco affiliate marketing nenasiel oporu u velkych portalov,
ktoré by z logiky veci privadzali na zaddvatel'ské weby/e-shopy velkil masu l'udi a pokial’ by

potom tito nenakupovali, tak by snaha partnerov by prisla nazmar.(4)

Dal§i, avsak minoritny nedostatok, predstavuje nedestné chovanie zadavatela, kedy
nedochéadza k vypléacaniu provizie za vsetkych privedenych navstevnikov a ich uskuto¢nené
nakupy. Tento nedostatok moze byt sposobeny v nekvalitnych metddach trasovania a

mozeme ju tak pozorovat’ u mensich zadavatelov.

Affiliate partneri potom mozu o svoju proviziu prist’ aj pokial’ navs§tevnik odstrani ¢i inak
,»opravi“ (napr. zmazanie cookies) udaje 0 adrese webovej stranky, z ktorej do koncového e-
shopu prisiel. V CR sa asto stava, Ze na inzerovany vyrobok sice pridu z webu partnera,
zamerne si ho kupi aZ po odstraneni identifikaénych dat o partnerovi, ¢im ho pripravi o

proviziu.

2575 Klady a zapory pre zadavatela

Jednym zo zasadnych pozitiv affiliate marketingu a online marketingu vSeobecne je fakt, ze
naklady na reklamu su variabilné a nie fixné, ako tomu je u klasickej reklamy. Naklady na
affiliate marketing tak rast len imerne s rastom meraného vykonu (predaja, konverzii). Tato
skuto¢nost’” umoziuje vel'mi efektivne vynakladat’ peniaze na reklamu a eliminovat rizika
spojené s neaspeSne naplanovanou kampanou. Druhé pozitivum predstavuje nizku
nakladovost’ affiliate marketingu vzhl'adom k administrativnych tkonov, pretoze vécSina
dnes realizovanych affiliate systémov je plne automatizovana. Automatizacia d’alej umoznuje
inzerentom zobrazovat’ reklamu na obrovskom mnoZstve webovych stranok, ktoré byvaja

vacsinou tematicky zamerané.

Tymto sa dostdvame k dalSej obrovskej vyhode affiliate marketingu. Prevadzkovatelia
spolupracujucich webov sa snazia ¢o najviac zarobit, tym padom inzeruji na svojich

strankach vacsinou len vyrobky a sluzby, ktoré mézu ich navstevnikov skutoc¢ne zaujat

47



a presvedcCit’ ku kupe. A pokial’ webmaster partnerského webu cieli na zlt skupinu alebo
neefektivne, potom tym inzerentovi nevznikaju ziadne dodato¢né naklady a webmaster tak

Skodi len sam sebe. (4)

2.5.7.6 Ziskavanie vhodnych partnerov

Rovnako ako partneri, maju aj zadavatelia niekol’ko moznosti, ako zacat' svoju affiliate
marketingovu kampan. Prvym krokom po spusteni provizneho systému tak byva rieSenie
problematiky ziskanim velkého mnoZstva ¢o mozno najkvalitnejSich affiliate partnerov.
Moznosti pre zadavatel’a su nasledujice:
e Zaradenie affiliate programu do existujucej affiliate siete - byva spravidla
spoplatnené, nesie so sebou mnoho vyhod. Jedna sa o va¢sie mnozstvo potencialnych
partnerov, ktori si affiliate program v sieti vyberu alebo aj o podporni propagaciu

affiliate programu v rdmci affiliate siete.

e Zaradenie affiliate programu do katalogu alebo jedna z d’alSich bezne pouzivanych
propagacnych metod akychkol'vek inych sluzieb — bannerové kampane, e-mailova
propagacie, PPC kampane atd’. Samozrejmostou je aj upozornenie na spustenie a

chod affiliate programu priamo na webu zadavatel’a.
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3 Analyza problému a situicie na trhu

3.1 Analyza makroprostredia prostrednictvom SLEPT

Kazdy zacinajici projekt, ktory patri hoci aj do kategdérie mensich projektov, by mal
obsahovat’ aspon stru¢nu analyzu vonkajSieho prostredia. Pre danu analyzu sa vo velkej
miere pouziva metoda SLEPT, ktora sa sustred’'uje na faktory: (19)

e Socidlne — analyzuje sa zivotny S§tyl, demografické faktory, vzt'ah spolocnosti
K uréitym veciam. V naSom pripade nas bude zaujimat’ hlavne vztah spolo¢nosti
k alkoholu, ked’Ze tato praca sa tyka hlavne mieSanych napojov

e Legal(prdvne) — zahfiia analyzu zdkonov, dani, socidlneho a zdravotného poistenia.
Pre nés bude dolezita legislativna uprava pravidiel pre poZivanie alkoholu.

e Ekonomické — obsahuju ekonomicky rast, inflaciu, kapyschopnost’ obyvatelstva,
HDP, zahrani¢ny obchod.

e Politické — vSetky faktory, ktoré moézu byt ovplyvnené politikmi, pracovné pravo,
danova politika, ale aj zdravie a vzdelania obyvatel'stva. Pre nas projekt bude dolezité
postavenie politikov k spotrebe alkoholu v CR aich pripadné legislativne tpravy,
ktoré by mali na spotrebu vplyv

e Technologické — patri sem vyskum avyvoj, automatizdcia, technicky pokrok,
inovacia. Pre nas bude podstatny fakt, ako méze vyvoj technoldgii ovplyvnit' nas

biznis, ¢i uZ pozitivne alebo v negativnom zmysle.

3.1.1 Socialne faktory

Podl'a poslednych informacii je vzt'ah obyvatel'stva k alkoholu prevazne kladny. Spotreba
kazdym rokom stiipa, ¢coho dokazom je posledny udaj Svetovej zdravotnickej organizécie,
kde priemerna celosvetova rocna spotreba alkoholu na obyvatela predstavovala 6,1 litra. Ako
ukazuje graf, najvacsia spotreba alkoholu je v Eurépe av Rusku. Ceskd republika sa
umiestnila na druhom mieste so spotrebou 16,4 litra €istého alkoholu na obyvatel'a. Tieto
udaje sice nie st prili§ pozitivne, ale vzh'adom na to, Ze tato diplomova praca je zamerana na

vytvorenie aplikacie s ponukou hlavne alkoholickych napojov, st tieto tidaje ,,prospesné*. (9)
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SpotFeba naosobu (v litrech)
B <250
] 2.50-4.99
[ 5.00-7.49
I 750-9.99
[ 10.00-12.49

Il 250

Bez udaji

I Nepouzitelné tidaje

Obrazok 8: Celkova spotreba ¢istého alkoholu na osobu v litroch (Zdroj: 9)

Dal§im zaujimavym ukazovatelom je fakt, Ze zatial ¢o v Ceskej republike je na prvom
mieste v alkoholickych napojoch pivo, na Slovensku st na prvom mieste destilaty. Ked'ze
naSa aplikdcia sa chce zameriavat’ na Cesky a neskor aj na slovensky trh, tieto poznatky su
taktiez uzitoné pri rozhodovani, aké druhy napojom budi mat’ u potencialnych uzivatel'ov

najvacsi ohlas.

B Pivo
I Vino
[ Destilaty
[ ostatni

Obrazok 9: NajcastejSie konzumované alkoholické napoje (Zdroj: 9)
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3.1.2 Legislativne faktory

Ceska ako aj slovenska legislativa upravuje konzuméciu alkoholu od uréitého veku. Pravna
uprava je podstatne benevolentnejSia nez napr. v USA. Na rozdiel od Spojenych Statov
americkych, kde je konzumacia alkoholu povolena pre osoby az od veku 21 rokov, v CR ako
aJ vV SR je vekova hranica stanovena na 18 rokov. Taktiez je benevolentnejSia konzumacia
alkoholu na verejnosti. V USA je striktne zakazané pozivat' alkoholické vyrobky na
verejnosti a hrozi pri tom finanéna pokuta &i v extrémnych pripadoch aj vizenie, v Ceskej
republike dané povolenie, resp. zakaz riesi vyhlaSka obce. Podl'a § 10 pism. a) zdkona ¢.
128/2000 Sh. o0 obciach je obec zavidznou vyhlaskou opravnena regulovat’ nielen samotnt
konzumaciu alkoholu na vymedzenych verejnych priestranstvach, ale aj ¢innosti k tejto
konzumadcii smerujice(napr. zdrziavanie sa na verejnom priestranstve s otvorenou fl'aSou
alebo inou nadobou s alkoholickym napojom). Zakon taktiez reguluje konzumaciu
alkoholickych napojov pri vykonu zamestnania. Podl'a § 106 odst. 4 pism. i) zdkonnika prace
zdakon ukladd povinnost nepouzivat alkoholické napoje ainé ndvykové latky na
pracoviskach zamestnavatel'a ako v pracovnej dobe tak aj mimo nej. Osobne si myslim, ze
v ramci legislativy je konzumaécia alkoholu nastavena na prijatel'nej Urovni. Nie je taka
striktna ako v Spojenych Statoch, ale zas ani taka benevolentné, aby mohla spdsobit’ uyjmu na

zdravi tretej osobe. (42)

3.1.3 Ekonomické faktory

Samozrejme, Ze konzumacia alkoholu nieco stoji. S tym suvisi aj ekonomickd situdcia
v Ceskej republike a kupyschopnost’ obyvatel'stva. Hlavnym ukazovatel'om je hruby domaci
produkt(HPD) a miera inflacie. Ako je moZné pozorovat' z grafu, HDP v Ceskej republike
mal minuly rok klesajucu tendenciu a podla poslednych sprav nad’alej klesa. TaktieZ je
dolezity aj pocit obyvatel'stva z ekonomickej situacie v Ceskej republike. Podl’a posledného
prieskumu vyplyva, ze vySe 67 percent obyvatel'stva hodnoti ekonomickt situdciu ako
negativnu, z toho za vel'mi zIu ju oznacila Stvrtina I'udi a 42 percent za zIu. OptimistickejSie
sa vyjadrujt l'udia vo veku 18-25 rokov, hlavne absolventi vysokych $kol, Studenti, vysoko
kvalifikovani odbornici a sympatizanti pravice ¢i stredopravice. Ekonomicka situdcia nam
modze jemne napovedat, o aké druhy napojov v akej cenovej hladine bude a v akej vekovej

vrstve bude najvacsi zaujem. (16)
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Graf 1: Hruby doméci produkt v CR (Zdroj: http://www.czso.cz)

314 Politické faktory

Politici su si vedomi narastajicej konzumacie alkoholu, ale bohuzial’ ich snahy nevedu
Kk znizovaniu poctu zavislych alkoholikov ani k znizovaniu konzumacie alkoholu. U politikov
je hlavna snaha vytazit z konzumacie alkoholu ¢o najviac finan¢nych prostriedkov a nie
a celkovy moralky upadok spolo¢nosti. Vykonéavaju to va¢Sinou zvySovanim spotrebnej dane
z alkoholu. Je tu sice ur€ity pozitivny efekt, kde sa vyssia spotrebna dan z alkoholu $tatu
nevyplatila, pretoze obyvatelia zacali nakupovat’ alkoholu menej. Na druhej strane sa vSak
zvysil pocet vyroby alkoholu na ¢ierno, ¢ize celkovy vysledok je viac-menej nulovy. Z toho
vyplyva, Ze nech je situdcia na trhu alkoholu akdkol'vek, ¢lovek si vzdy najde k nemu cestu,

¢i uz zakonnu alebo nezakonnu. (40)

3.15 Technologické faktory

Ako uz bolo spomenuté v predoslej kapitole, najdolezitejSim predpokladom podnikania na
internete je pocet uzivatel'ov pripojenych na internet. Cim viac I'udi pouziva internet, tym je
rozsah trhu potencialnych zakaznikov vyssi. V novembri 2008 malo pripojenie k Internetu 32
percent domacnosti, 0 rok bolo K internetu pripojenych uz 90 percent domacich pocitacov.

Podl'a vysledkov agentiry NetMonitor sa na konci roku 2011 vySplhal pocet Ceskych
uzivatel'ov internetu na 6 milidnov, o je pri pocte 10 milidonov obyvatel'ov 60%-ny podiel.

Z celkového poctu Ceskych uzivatel'ov byva online aspon raz do tyzdiia 94 %, co predstavuje
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5,6 miliona potencidlnych zakaznikov a tym padom celkom velky trh s potencidlnymi
zékaznikmi. Najviac pocitaCov je pripojenych pomocou vysokorychlostného internet, ¢i uz
ADSL kablom alebo bezdrotovou WiFi technologiou. To predstavuje pre nasu aplikaciu
moznost’ vyuzitia najnovSich technolégii, ktoré poskytni moderny dizajn aplikécie, ale
spotrebuju aj urcita davku dat, o by pri nizkorychlostnom internete zaberalo ¢as a odradzalo

uzivatela. (39)

Ak ma marketingova stratégia oslovit' aj uzivatelov socidlnych sieti, taktiezZ st potrebné
udaje o pocet uzivateI'skych profilov na socidlnych sietach. Podl'a grafov spolo¢nosti
Socialbakers, ktora spracovava Statistické tidaje socialnych sieti, Facebook eviduje vyse 3,6
miliéna Eeskych uzivatelov, o je vyse tretina vietkych obyvatelov Ceskej republiky a vyse
polovica obyvatel'stva s pripojenim na internet. Hlavni skupinu(nadpolovi¢ntl) tvoria
uzivatelia vo veku 18-34 rokov, pomer muZov a Zien je takmer identicky. Na Slovensku ma
Facebook ucet 1,9 miliéna uzivatel'ov, ¢o predstavuje nadtretinovy podiel vSetkych
obyvatelov a takmer polovi¢ny podiel l'udi s pripojenim na internet. Vekové rozlozenie a
podiel muZzov a Zien su takmer identické s ¢eskymi uZivatelmi. Z tychto udajov je zrejmé, Ze

socialne siete predstavuju obrovsky trh s potencialnymi zakaznikmi. (8)

25- 34 %
18- 24 B m
35-44 16%
16-17 g% m

13-15 7% m
45-54 7% m
55 - 64 48
65-0 2%
bakers

T Facips for Scdal Muksting Succen

Graf 2: demografické rozdelenie ¢eskych uzivatel'ov Facebooku (Zdroj: 8)

Taktiez velmi zaujimavym ukazovatelom je pocet novych profilov podla vekového
rozdelenia uzivatel'ov. Z nasledujucej tabul’ky je zrejmé, Ze najvacsi narast novych profilov

za posledné 3 mesiace je u uzivatel'ov vo veku 35-44 rokov.
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Graf 3: vekové rozdelenie novych uzivatel'ov Facebooku za posledné 3 mesiace (Zdroj: 8)

3.2 Analyza konkurencie

Sluzba, ktort ma tento podnikatel’sky plan pontkat, uz existuje. Analyza konkurencie by
mala zistit’, ako je sluzba vyuzivanda, v akej kvalite je ponukand uZivatelovi, ako ma

konkurencia vyrieSeny marketing a finan¢nt navratnost’.
3.2.1 Analyza webovej aplikacie

3211 Zistenie najsilnejSieho konkurenta

Existuje niekol’ko strdnok s mieSanymi napojmi, ¢i uz doméce alebo zahranicné. KedZe
mojou prioritou bude Cesky, pripadne aj slovensky trh, je potrebné najst’ najsilnejSicho
mozného konkurenta a analyzovat' ho. Recept je v podstate velmi jednoduchy. Typicky
uzivatel uvazuje tak, ze ak nieco hladd alebo potrebuje, vdcSinou na to vyuzije sluzbu
vyhl'addvaca. NajvacSim poskytovatelom vyhladdvania na svete je spolocnost Google.
Uzivatel’ teda zada do svojho prehliadac¢a adresu www.google.com resp. www.google.cz.
Google sa stal natol’ko popularnym, Ze uz je celkom bezné mat’ jeho adresu nastavent ako
domovsk stranku. To znamena, Ze je to prva stranka, ktora sa nam zobrazi, ak otvorime svoj
internetovy prehliadac. Ak by uzivatel’ hl'adal nieco o kokteiloch ¢i miesanych napojoch,
pravdepodobne by do vyhladavaca zadal kl'acové slova ako napr. "michané napoje" alebo
"koktejly™. Vyhladava¢ mi pomocou ur¢itého algoritmu najde stranku, ktora zodpoveda
jeho uvedenym klIiCovym slovam. Je bezné, ze uzivatel bude klikat' najprv na prvé 3

vysledky vyhl'adavania nez na ostatné. Cize ktora stranka sa zobrazi ako uplne prva, ma
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takmer ista pravdepodobnost, ze na fu uzivatel’ klikne. Postupne som teda zadal obidve
klucové slova resp. frazy a porovnal vysledky. V oboch pripadoch sa ako prvéa stranka
zobrazil odkaz na www.michanenapoje.cz. To znamena, ze stranka musi mat’ vel'mi Sikovne
optimalizované SEO. Co je to SEO, sme preberali v predoslej kapitole. Z obrazku a z
vysledkov je zrejmé, ze najvacSim konkurentom v tejto oblasti bude stranka

www.michanenapoje.cz.

L -'l google.cz | https c ‘.l" google 2| @-| A | E3- € -'l google.cz | http: C -"" Google P || @~ || M | B3| #
Obrazky Mapy Play YouTube Zpravy Gmail Disk Kalendi Obrazky Mapy Play YouTube Zpravy
koktejly michané napoje
Recepty na michané napoje a koktejly - Hopem za bar Recepty na michané napoje a koktejly - Hopem za bar
www.michanenapoje.cz/ www.michanenapoje.cz/
Recepty na michané napoje a koktejly, Pievodnik barowych jednotek, Publikace, | | Recepty na michané napoje a koktejly, Pfevodnik barowych jednotek, Publikace,
Programy a recepty, Spofice obrazovky, Pozadi na plochu, Hry ke staZeni, ... Programy a recepty, Spofice obrazovky, Pozadi na plochu, Hry ke staZeni, ...
Kategorie michanych napojd - Mojito, Mochito - Ingredience - Barové sklo Kategorie michanych napojd - Mojito, Mochito - Ingredience - Barové sklo
Recepty koktejly Brno - Bary a bistra - Hopem za bar
recepty.vareni.cz » Recepty www.michanenapoje.cz/?page=bar&rg=11&city=Bmo
MigEny koktejl z granka. Jednoduchy recept ze surovin, které viichni mate domal | Palackého 32, Brno. Tel: 777 876 556. Absolut Cocktail Bar Janska 21, Bmo ... 17,
min | koktejly | £eska kuchyné | vegetaridnsky recept | vafilo 11 lidi ... Brno. Pfijemny bar a galerie ve stfedu mésta s letni zahradkou vybaveny ...
Abeceda koktejlt - koktejly. michané ndpoje a mnoho informaci ze | Recepty na michané napoje. koktejly a drinky | eBarcz
www._koktejly cz/ www.ebar.cz/
Originalni recepty a navody na michané napoeje a drinky, vietné jejich sloZeni a
. . i 1 Nauct ichat whorné koktejl i doma.
|| Obrézky pro dotaz koktejly - Mahlasit obrazky pripravy? MauCte se michat vybome Koktejly sami doma

Obrazok 10: vysledky vyhl'adavania kI"i¢ovych fraz (Zdroj: www.google.com)

3.21.2 Analyza konkurenta

Na prvy pohlad posobi stranka trochu "zastaralo". Slovo zastaralo m& vo svete internetu
pomerne odliSny vyznam od normalneho sveta. Svet internetu je vel'mi rychly, progresivny a
meni sa zo diia na defi. Co je aktualne dnes, nemusi byt’ aktualne o mesiac, tyzdefi alebo aj o
dent. Je vidiet, Ze o udrZzbu a aktualnost’ stranky sa dlhSiu dobu nikto nestaral, pretoZe dneSny
dizajn strdnok sa posunul na ini Groven a v sekcii "Komentare" su prispevky, ktoré vobec
nesuvisia s mieSanymi napojmi alebo majui charakter spamu. Vyhladavanie receptov funguje
na velmi sluSnej urovni. Sta¢i zadat’ ingrediencie, ktoré chcete pouzit a spusteny
vyhl'addvaci algoritmus zobrazi vysledky. Taktiez aj tu badat’ nie prili§ vabivy dizajn a fakt,

ze uzivatel’ moze pridat’ maximalne 3 ingrediencie.
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HOPEM Z4 BAR » VYHLEDAVAN RECEPTE) WA MIGHANE NAPOUE

Nazev michaného ndpoje: _

Napoj obsahuje: - nerozhoduje -
- nerozhoduje -
- nerozhoduje -

Maximalni potet ingredienc je:

Napoj je senvirovin v
Napoj je pfipravovan v:
W&poj je kategorie:
Recept je hodnocen alespon jako:
Barva napoje je:

Pouze recepty s obrazkem: ]

Pouze napojezmého baru: M jen pro reqistrované u

Obrazok 11: vyhl'adavanie receptov podl'a ingrediencii (Zdroj: 27)

Stranka ma len 414 facebookovych fantsikov, ¢o moéze svedc¢it' o slabej alebo Ziadnej

marketingovej kampani. Dovod moze byt ten, Ze stranka slizi ako doplnkova sluzba

elektronickému obchodu s alkoholickymi napojmi www.alkohol.cz. Je to mozné pozorovat
v reklamnej ploche na pravej strane panela. Taktiez aj niektoré ingrediencie v kokteily maju
vedla svojho nazvu odkaz, ktory presmeruje uzivatel'a do daného e-shopu alebo do urcitej

kategorie, v ktorej sa dand ingrediencia nachadza.

Dal$ou moznostou zisku moze byt stratégia Affiliate. Okrem reklamy na internetovy obchod
www.alkohol.cz sa na stranke nachadza aj banner pre d’alsi e-shop, a to www.barshop.cz. Ak
uzivatel’ navstivi tieto e-shopy z tejto stranky a objedna si urcity tovar, firma ziska z predaja
nejaka proviziu. Okrem pontkanych népojov stranka ponuka aj odkazy na barmanské kurzy
a sluzby, z ¢oho moze mat’ firma taktiez uréita proviziu alebo sluzi ak doplnkova sluzba

préave tychto stranok.

Po funk¢nej stranke mozno hodnotit” webstranku ako vel'mi dobru, horsie to je uz s dizajnom

a zanedbanou udrzbou stranky a hlavne s mnozstvom reklamy, ktora mdze pdsobit’ na
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navstevnika odpudzujuco. DalSou moznou nevyhodou je orientdcia len na alkoholické

napoje.

3.2.2 Analyza mobilnych aplikacii

Pri aplikdciach pre mobilné telefony bude situacia podstatne ind. Ked'Zze trh chytrych
telefonov je relativne mlady trh, technoldgie pouzité pri vyvoji aplikacie budu logicky patrit’
K tym najnov$im. To znamena, Ze po grafickej stranke budu aplikacie na velmi vysokej
urovni. Taktiez charakterovych rysom je aj jednoduchost’ a prepracovanost’ ovladania, o je
sposobené velkostou displaya a tym, Ze uzivatel' potrebuje dostat’ potrebnu informéciu za

pomoci ¢o najmensicho mnozstva potrebnych ,,tuknuti* na display.

3221 Zistenie najsilnejSieho konkurenta

Ako vychodzi bod pre analyzu konkuren¢nych aplikacii bol pouzity Google Market.
V preklade to moze byt chapané ako ,.trh s aplikdciami pre mobilné telefony so systémom

Android.* Na adrese https://play.google.com/ som zadal kl'i¢ové slova ako napr. **cocktails"

alebo ""cocktail recipes"”. Vyhladava¢ z databazy vyberie aplikacie, ktoré spiiiajt dané
kl'aicové slova a zoradi ich podla oblibenosti. Vysledkom vyhladavania bola aplikacia

Mixology od firmy Digital Outrop, ako nam znazorfiuje obrazok 9.

Introducing Google Play LEARN MORE

‘/ GOOgle play cocktail recipes [ a

SHOP ANDROID APPS MY ANDROID APPS

Android Apps About 304 results

Mixelogy™ Drink Recipes
DIGITAL OUTCROP | LIFESTYLE Mixology is the ultimate drink recipe and bartending guide. Finally, the #1 cocktail recipe

* %k Kk & (3,181) app for the iPhone has come to Android! Whether you're a novice bartender o...

8,500+ Drink Recipes

WEBWORKS AND APPLICATIONS INC. Cwer 8,500 Drink & Cocktail recipes at the tap of your fingertips. Yes. You heard it right.
/' ENTERTAINMENT
* % % % * (7,360)

Free. Over 8,500 Drink & Cocktall recipes at the tap of your fingertips....

P Cocktail Flow - Drink Recipes
DISTINCTION LTD | LIFESTYLE Browse, find and discover cocktails in a way you never experienced beforel The application
A * % % % % (1,619)
COCKTAIL { ) features beautifully presented drink recipes with step by step guides and is...
FLOW

Obrazok 12: vysledky vyhladavania kl'ai¢ovych fraz (Zdroj: www.play.google.com)
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3.2.2.2 Analyza konkurenta

Ako bolo spomenuté v predoSlom prispevku, vyvojari mobilnych aplikacii vyuzivaja
najnovsie technologie atym padom na prvy pohlad pdsobi stranka vel'mi prijemne po
grafickej stranke. Uzivatelovi dava hned” na vyber moznost vyhladat’ recept v celej
databazy, filtrovat’ recepty podla kategorie ¢i ingrediencii alebo namiesat’ si vlastny kokteil.
Dalsia stranka plni funkciu domaceho baru(z toho nazov Cabinet, ¢iZe bar), kde si uZivatel
zaklika presné ingrediencie, ktoré ma akurat k dispozicii a podl'a toho mu aplikacia vyhl'ada
vietky dostupné napoje, ktoré si moze zdanych ingrediencii namie$at. Dalsia stranka

ponukne uzivatel'ovi nahodne ,,zatoCit’ kolesom™ a vybrat’ si tak nejaky napoj(obr. 10).

Ak si uz uzivatel' vyberie konkrétny napoj, zobrazi sa mu prehl'adna stranka s potrebnymi
ingredienciami, postupom, ako aj tvarom pohara, v ktorom by mal byt napoj podavany
(obr. 11). Vychytavkou je vtomto pripade moznost zobrazovat objemové jednotky
v metrickych alebo americkych jednotkach, ¢o je vel'mi Sikovna drobnost’, pretoze americké

jednotky nie su prili§ zrozumitel'né u pouzivatel'ov metrického systému.

1 =~d¢, @0 0217 1 =, 0 0217
MIXOLOGY Liquor Cabinet [Search

1 =4, @O o218

Random

Browse AlLRecipes Mixers

[

Liqueur (Benedictine) Soda (Other)

Liqueur (Berry) Sports Drink

Liqueur (Chocoloate)

Liqueur (Coconut)

Liqueur (Coffee)

Liqueur (CHocoloate)

Home Cabinet Random  Bartending More Home Cabinet Random Ba ding More Home Cabinet

Obrazok 13: ukazky aplikacie Mixology (Zdroj: www.play.google.com)
Mozné nedostatky v aplikacii vidim v tom, ze aplikacia je len v anglickom jazyku. Napriek

tomu je aplikacia prehl'adna a aj uzivatel’ s nizkou uroviiou znalosti anglického jazyka by

nemal mat’ po chvili problém danu aplikaciu pouZivat. Dal§im nedostatkom, ktory som tu
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Sex With An Alligator Pina Colada

37 ml Malibu Rum e 89 ml White Rum
37 ml Midori e 45 ml Coconut Milk
1 splash(es) Jagermeister e 45 m| Pineapple

7 ml Chambord Raspberry
Liqueur Combine all ingredients with 2

7 ml Pineapple Juice cups of crushed ice in blender on

high speed. Strain into chilled

Mix the Malibu, the Midori and the Collins glass and serve with a

pineapple juice and pour into a straw.

chilled cocktail glass. Slowly pour

the Chambord with the back of a

spoon so as to form a layer at the

bottom of the glass. Add a cherry

in the glass, and layer the

Jagermeister on top of the drink.

Must be SHOT not sipped

Obrazok 14: ukazky receptov Mixology (Zdroj: www.play.google.com)

pozoroval, je nemoznost’ synchronizovat’ aplikidciu s profilom na internete. Ked'Ze firma
vyvinula len internetovl stranku, je tdto synchronizicia nemoznd. Tym padom tu nastava
urcita neprenositel'nost’ obl'ibenych receptov. Tuto synchroniziciu chcem vo svojej aplikacii
ponuknut. To znamend, Ze ak si uzivatel' vytvori profil na danej strdnke, vytvori si urcity
katalog receptov a stiahne si dant aplikdciu do mobilného telefonu, bude mat’ moznost’

navzajom synchronizovat’ oba ucty.

3.3 SWOT analyza

,SWOT analyza predstavuje zaklad na analyzu marketingového prostredia. S jej pomocou
moze firma ziskat prehlad o vyzname vnutornych a vonkajsich faktorov, ktoré vplyvaju na
trhovu poziciu. SWOT analyza je nastrojom na celkovu analyzu vnutornych aj vonkajsich
faktorov a predstavuje kombindciu dvoch analyz. Ide o S-W (silné a slabé stranky) a O-T
(prilezitosti a rizika). Ucelom je posudit vmitorné predpoklady firmy na uskutocnenie
urcitého podnikatelského zameru. Podrobnd analyza vonkajsich prileZitosti a obmedzeni
urcovanych trhom umozni, aby sa spolocnost’ vyhla moznému nebezpecenstvu. Analyza

vytvara vychodisko naformulovanie marketingovej stratégie. *“ (14)

Nazov pozostava zo zaCiatoénych pismen anglickych slov strenght (sila), weakness

(slabost’), opportunity (prilezitost’), threat (hrozba). Tabulka SWOT kompletizuje
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a zorad’'uje vnutorné silné a slabé stranky podniku, jeho vonkajsie prilezitosti a hrozby podl'a
dolezitosti. Predstavuje akoby strategicki bilanciu, v ktorej sily st konkurencné aktiva
a slabosti konkuren¢né pasiva, pricom rovnost’ medzi nimi na rozdiel od skuto¢nej tictovne;j
bilancie je len vel'mi zriedkava. Identifikované polozky sa ocenuju, pretoze zvycajne maji
rozdielny vyznam. Niektoré slabosti sa mozu ukéazat' ako osudové, kym iné mozno l'ahko
napravit. Tabulka SWOT je lahko pouzitelny nastroj na rychle spracovanie prehl'adu
0 strategicke;j situacii podniku. Je vychodiskom pre formulovanie stratégie, ktora vznikne ako
stlad medzi internymi schopnostami podniku (st vyjadrené silami a slabost’ami) a jeho

vonkaj$im prostredim (st vyjadrené najma prileZitost'ami a hrozbami).

Dobra stratégia sa sustred’uje na zvratenie tych slabosti, ktoré podnik robi zraniteI'nym, alebo
ho obmedzuju pri sledovani atraktivnej prilezitosti. Vyznamnym faktorom pri formulovani
stratégie je trhova prilezZitost’. Nie kazdy podnik v odvetvi sa nachddza v pozicii, aby sledoval
kazdu naskytnuta prilezitost. Niektoré podniky st vzdy v lepSej pozicii a niektoré d’aleko
zaostavaju. Pre podniky st podnetné tie novovznikajuce alebo rozSirujice sa prilezitosti, pri

ktorych mdze uplatnit’ uréity druh konkuren¢nej vyhody. (14)

Tabulka SWOT vSak nie je len zoznam poloziek. Po jeho zostaveni by si mal stratég —
analytik polozit’ niekol'ko otdzok:

e Disponuje podnik vnutornymi prednostami, ktoré sa mozu stat zdkladom na
budovanie stratégie? Disponuje podnik vynimo¢nou schopnostou, ktora umozni
ziskat’ konkurenc¢ny predstih?

e Ktoré slabosti su natol’ko vyrazné, Ze podnik zranuju a znemoziuju mu sledovat
urcitl stratégiu? Na zvratenie ktorej slabosti sa mé podnik zamerat'?

e Pre ktoré prilezitosti ma podnik schopnosti a zdroje, aby ich sledoval s realnou
nadejou na uspech?

e Akych hrozieb by sa malo vedenie podniku najviac obavat’ a aké strategické opatrenia
musi pripravit’ na u¢inn obranu?

o Co moze podnik urobit’ pre zvratenie slabosti na sily a hrozby na prileZitosti?

., Tabulka SWOT sa vypracuva len pre jeden konkurencny priestor, pre jedno odvetvie. Ak
posobi len v jednom odvetvi, tak zaznamy tabulky sa vztahuju na cely podnik. Ak podnik
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posobi vo viacerych odvetviach, tak sa tabulka musi vypracovat pre kazdé odvetvie

osobitne. “ (30)

V predprojektovych fazach je schopna spolocnost’ vykonat predbezni analyzu rizik
a prilezitosti, prostrednictvom metoédy SWOT. U nas sa cCastejSie vyuziva nazov metdda

analyzy silnych a slabych stranok(interné prostredie), ktora tiez obsahuje aj analyzu hrozieb

a prilezitosti (externé prostredie).

Ulohou externej analyzy je identifikovat’ prileZitosti a hrozby, ktoré na podnik pdsobia
z vonkajsieho prostredia. Podnik by mal vyuzil prilezitosti, ktoré mu umoznia dosahovat
vyssie zisky a mal by eliminovat’ dopady hrozieb, ktoré spochybiiuju existenciu a ziskovost’

jeho podnikania.

Za prileZitosti elektronického podnikania sa povazuju:
- ul’ahcenie integracie do eurdpskych a celosvetovych Struktar
- oslovenie SirSej skupiny potencidlnych zékaznikov a komunikdcia s nimi viacerymi
kanalmi

- zniZenie bariér, zakaznici s m6Zu pohodlne vybrat’ h'adanu sluzbu

Za hrozby trhu sa povazuju:
- substituty, ktoré by mohli nahradit’ poskytované sluzby

- naklady na tvorbu stranky

Internd analyza podniku skima a hodnoti vnutorné prostredie podniku ajej ulohou je
identifikovat’ silné a slabé stranky. Svoje silné stranky by mal vediet’ vyuZit’ a slabé stranky

by mal odstranit’.

Medzi silné stranky elektronického podnikania patria:
- rychlost’ a ispora Casu
- lepSia zastihnutel'nost’ zakaznikov
- moznost medzindrodného predaja

- ziadne prevadzkové ndklady

Medzi slabé stranky hlavne patria:

- analyzy fyzickych, l'udskych, finan¢nych a nehmotnych zdrojov
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Tab. 1: SWOT elektronického podnikania (Zdroj: Vlastné spracovanie)

Prilezitosti Body Hrozby Body

Znizenie bariér 8 Nezaplatenie tovaru | 5

Postoj k zakaznikom | 9 Substituty 7

Integracia 7 Néklady na tvorbu | 8
stranky

SPOLU 24 SPOLU 20

Silné stranky Body Slabé stranky Body

Ziadne 8 Analyza  fyzickych | 5

prevadzkovych zdrojov

nakladov

Medzinarodny predaj | 7 Analyza  Tudskych | 6
zdrojov

Uspora ¢asu 8 Analyza nehmotnych | 5
zdrojov

Zastihnutel'nost’ 7 Analyza finan¢nych | 6

zakaznikov zdrojov

SPOLU 30 SPOLU 22

SWOT analyza elektronického podnikania poukazuje na volbu ofenzivnej stratégie, Cize

stratégie SO, pretoZze silné stranky prevazuju nad slabymi a prileZitosti nad hrozbami.

Takato stratégia sa povazuje za najatraktivnej$i strategicky variant. To znamend, ze sme

schopni vzhl'adom na svoje mohutné sily vyuzit’ v§etky ponukajuce sa prileZitosti.

Malo by sa zamerat’ viac na moznosti vstupu na nové trhy, ako stcast’ stratégie a cielov.

Vzhladom k tomu by sa mu malo prisposobit’ poslanie, ktoré sa meni a rozvija vzhladom na

nové podnikanie, ktoré¢ by obsahovalo stcasné dilemy a prilezitosti. Poslanie ma vzdy aj

casovy rozmer, podlieha zmene, kedykol'vek vrcholové vedenie usudi, Ze sucasné poslanie

uz nevyhovuje.
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Prilezitosti (O)

a
+24
+ 4 -
+30 +8 -22
Silné stranky (S) -20 Slabé stranky (W)

v

Hrozby (T)

Graf 4: Grafické znazornenie SWOT analyzy(Zdroj: vlastné spracovanie)

V dynamickych podmienkach si Ziadny manaZér nevystaci len so S$tudiom a analyzou
minulosti. Preto je potrebné o budicnosti rozmyslat’ intuitivne alebo pouzivat' niektoré
Struktirované metody (delfskd, scendre...). Tuto dynamiku zvySuju rychle technologické
zmeny vyrobkov a procesov, ktoré sa prenasaji aj do novych spdsobov ich pouzitia. Cize je
potrebné neustale sledovat’ svojich dodavatel'ov, zakaznikov a konkurentov. A to mozno aj

prostrednictvom Porterovej metddy.

Okrem spontannej stratégie by sa dala mozno vyuzit' aj taktické rieSenie problémov. Aky
postup zvolit v danej situdcii atym rieSit aj kratkodobejsie, konkrétnejSie a menej
zavaznejSie problémy daného podnikania. Takéto rieSenia poskytuju pravidelnost’ opakovani.

Cim by sa mozno mohlo zlepsit’ aj zostavovanie spontannych stratégii.

3.4 Analyza vysledkov dotaznika

Aby sme mohli lepsie Specifikovat’ poziadavky trhu, bol vytvoreny dotaznik, ktory mal zistit’
vztah Tudi k alkoholu, hlavne k miesanym napojom. Dalej bolo potrebné odpovedat’ na
otazku, ¢i si v baroch objednavajii miesané napoje, ako Casto a o ich odradza od kupy.

Kedze dany podnikatel'sky plan slizi aj na zistenie zaujmu o dant sluzbu na webovej
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stranke, bolo dolezité poznat’ skusenosti dotazovanych, ich kladné aj negativne skuisenosti

a mozny zaujem o dant aplikciu pre mobilné telefony.

34.1 Vysledky ankety

Vychodiskovou otazkou bola frekvencia konzumacie alkoholu. Ako ukazuje nasledujici
graf, respondenti v drvivej vicSine odpovedali kladne na konzumaciu alkoholu. Len 2 %
uviedlo, ze alkohol vobec nekonzumuje. Z toho 19 % uviedlo ¢astii a 13 % len vynimocnu
konzumaciu alkoholu. K prilezitostnym pozivatelom sa hlasilo 64 % respondentov. Treba
eSte uviest, ze internetového prieskumu sa zucastnilo okolo 140 respondentov v pomere
zeny:muzi 60:40, z toho 95 % vsetkych respondentov patri do vekovej kategérie 18-35

rokov.

Vas vzt'ah k alkoholu je

Pijem tasta 27 19%
Pijem prilefitostne 91 G4%
—Pijem len wynimodr B . .
Pijem lenvynimocne 19 13%
m prileZitostne [81] — —Mapijem alkohal [3] Mepijem alkohol 3 2%
——Pijerm &asto [27]

Graf 5: Frekvencia konzumacie alkoholickych napojov (Zdroj: vlastné spracovanie)

Dalsou anketovou otazkou bol prieskum obl'ibenosti roznych alkoholickych napojov. Nés
zaujimal hlavne udaj mieSanych napojoch. V tomto pripade dopadli mieSané napoje vel'mi
dobre, pretoze ich oblubuje takmer 70 % respondentov. MieSané kokteily vyslovenie

nechutia 3 % a neobl'ubuje ich 11 %.

Ohodnot'te mieru obfibenosti nasledujicich druhov alkoholickych napojov - Miesany drink

nemam rad 4 3%

nemam rad . radéejsi dam niefoiné 15 1%

radsej si dam ic... | nevadi mi 20 4%
celkom mi chuti 48  34%

nevad mi _ mAm velmi rad 50 25%

mam velmi rad

0 10 20 30 40 50

Graf 6: Obl'ibenost’ miesanych napojov (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Z posledného grafu vyplyva, ze l'udia maju skutocne radi mieSané napoje a tym padom by
logicky malo platit, ze si ich aj objednavaju v hojnom pocte v baroch. Prekvapivo teda
vyznie vysledok d’alSej otazky, ktora sa tykala objednavania mieSanych napojov v baroch.
Iba 13 % z opytanych si objednava miesany napoj v bare pravidelne a 75% obcas, resp.
zriedka. Skoro 10 % si v baroch objedna radSej nieCo iné, ale urcite to nebude kokteil. Z toho
sa vynara otazka, preco l'udia davaji prednost’ inému druhu alkoholického napoja, ¢i uz pivu,

vinu alebo nealku, nez by vynalozil financie na miesany drink.

V podniku si objednavate miegané napoje
Takmer vZdy 2 1%

Takmer vzdy Gasto 17 12%
L Obcas b4 38%
Velmizriedka B1 36%

Obéas Nikdy " %

Velmi zriedka

Mikdy

0 11 22 33 44 55

Graf 7: Objednavanie mieSanych napojov v baroch (Zdroj: vlastné spracovanie)

Prieskumom vyslo najavo, ze hlavnou prekazkou od kupy kokteilu je jeho cena. Az 83 %
opytanych uviedlo, Ze je prili§ vysoka aradSej daju prednost’ inému druhu alkoholického
napoja. Medzi d’al§imi faktormi nespokojnosti bol aj maly vyber, ¢i pouzitie nekvalitného
alkoholu alebo prisad(necerstvé ovocie, lacny alkohol) alebo nekvalitnej prace barmana

(nedodrziavanie Cistoty, zI¢ pomery, privela l'adu).

Co Vas odradza od objednania koktejlu v bare?

Cena 3 83%

Cena Malj vjber 14 16%

Maly vyber Mekvalitne ingrediencie 21 24%
Preferujem iny druh napoja 17 19%

MNekvalitng ingred... Other 4 o

Preferujem iny dr... .. . . .. .
J y Pouzivatelia mozu zaciarknut viacero
Cither r1:E::|I|::J_ﬁ.. takze sucet moze byt wssI nez

0 15 30 45 &0 75

Graf 8: Dovody neobjednania kokteilu v bare (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Dalsim dolezitym tdajom bolo zistit' zaujem o chystanii webovu aplikaciu. Ako ukazuje
nasledujuci graf, takmer 40 % dotazanych by malo o dani webovu sluzbu zaujem. Ak z 30 %
nerozhodnutych zoberieme tretinu, ktord by sa mohla priklonit' k zaujmu o stranku,
dostavame takmer polovicu potencidlnych uzivatel'ov naSej sluzby. Z nasledujicej otazky
0 skusenostiach opytanych s podobnou strankou resp. sluzbou vyplyva, Ze s podobnou
strankou ma sktisenost’ ani nie 20 % opytanych. Ak zadujem o danu sluzbu predstavuje takmer
50 % alen 20 % malo skusenost’ s podobnou strankou, sved¢i to o slabom marketingu

konkurencie, pretoZe sa ich sluzba dostala do povedomia len malej skupine uzivatelov.

Ak by existovala webstranka na vyhFadavanie mieganych napojovinielen alkoholickych) podFa
ingrediencii, mali by ste o fiu zZaujem?

Ano 27 19%

Ano Skér ano 34 24%

Skor ano Meviem 42 I0%

Skar nie 28 20%

Meviem Nie ] s
Skor mie
Mg

0 8 16 24 32 40 48

Graf 9: Predbezny zaujem o nasu sluzbu (Zdroj: vlastné spracovanie)

Z nasledujucej otazky vyplyva, Ze uZzivatelia najviac ocenili na konkurenénych strankach
funkcionalitu. Zveci, ktor¢é by danym strankam vytkli, bola graficka uprava
a neprehl'adnost’. Prieskum tak potvrdil moju analyzu konkurencie v predoslej kapitole, kde

som tiez poukazal na grafickl zastaralost’ stranok.

Co sa Vam na danej stranke NEpaci{lo)?

graficka dprava 8 42%

graficka tprava | funkcionalita 3 16%
funkcionalita neprehladnost 9 47%
zloZité viadanie 4  21%

neprehladnost Other 1 505

zloZité viadanie | N ) . N )
Pouzivatelia mozu zaciarknut

Other | viacero politok, takZe sicet
[ ) ) ) ) maze byt wiSi neZ 100 %.
0 2 4 5 8 10

Graf 10: Nedostatky konkuren¢nych webovych stranok (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Ako bolo spomenuté v predoslej kapitole, takmer vSetky konkuren¢né stranky sa venuju
vyhradne jednému druhu mieSanych napojom a to alkoholickym. Nasim cielom je pontknut
uzivatel'om komplexnt ponuku mieSanych napojov aj iného druhu, nez alkoholického. Aby
sme zistili, ktoré napoje by patrili medzi obl'ibené, dali sme moznost’ respondentov vybrat
Z viacerych moznosti. Na prvom mieste obl'ibenosti sa umiestnili napoje pre posilnenie
imunity, nasledované fitnes a nealko napojmi. Je to mozno ztoho dovodu, ze dne$Snym
zivotnym S$tylom je zit' a stravovat’ sa zdravo arychla doba nés ,nuti“ byt stile zdravy

a vyhnut sa sezonnym ochoreniam, ¢o je mozné hlavne posilnenim vlastnej imunity.

Ktoré d'alsie druhy napojov by ste na stranke uvitali?
Mealko 61 47%

Mealko Fitness nipoje 61 47%

Fitness napoje Mapoje nazlepSenie imunity 68 52%
Zeleninové napoje 40 31%

Mapoje na zlepSen... Other 6 504

Zeleninové napoje - . . u. L
Rl Pouzivatelia mozZu zaciarknut viacero
poliok, takZe sucet méze byt wiEinez

Oth
= 100 %.

0 14 28 42 56 70

Graf 11: Zaujem o d’al$ie napoje na nasej webovej stranke (Zdroj: vlastné spracovanie)

Poslednou otazkou bol potencidlny zaujem o obdobnu aplikaciu pre ,,chytré® telefony.
Respondenti o nu prejavili mensi zaujem ako o aplikaciu na webovej stranke. 34 % by malo
zaujem, v kontraste 46 % opytanych, ktori by si danu aplikdciu nestiahli do svojich
telefonov. Je to mozné aj ztoho dévodu, ze opytani nevedeli presne, na ¢o bude dana
aplikacia sluzit. Mali ur€itd predstavu, ale konkrétna funkcionalita so vzajomnou
synchronizaciou nemohla byt zverejnena z dovodu zachovania firemného tajomstva. Je teda
mozné uvazovat’, ze s nasadenim aplikacie sa dopyt po nej o niekol’ko percentnych bodov
ZVySi.

Mali by ste zaujem aj o podobni aplikacie pre chytré telefony?

Ano 26 18%

Ano Skar ano 23 16%

Skir 4no Meviem 26 18%

Skér nie 32 23%

Neviem Nie 33 23%
Skor nie
Mie

y 7 14 21 28 35

Graf 12: Predbezny zaujem o mobilnua aplikaciu (Zdroj: vlastné spracovanie)
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4 Prakticka ¢ast’

4.1 Zikladné informacie 0 podnikatel’skom projekte v internetovom
podnikani
41.1 Vizia a ciel’

Kazdy podnikatel'sky plan zamerany na akykol'vek smer musi mat’ stanovené nejaké ciele,
aby sme ho mohli oznadit' za ispe$ny. Samozrejme najlepsie je, ak ich dosiahnutie nebude
stat’ vel'a penazi alebo vel'a usilia. Najidealnejsi stav je, ak dosiahneme ocakavany efekt po
znizeni objemu peitlazi a zdroven usilia. V sGcasnosti sa stretdvame Ccasto s laickymi
a hobystickymi webmi, ktoré st Casto optimalizované a profesiondlne weby firiem nie st
optimalizované vobec. Aj vzhl'adom na to, Ze internet zacal skor ako nekomerény projekt.
Komer¢né subjekty rychlo pochopili, ze internet ma potencial, ale vstupili nan s istou
aroganciou. Internet je siet’ asiet’ funguje ako urCity systém, ktorému sa je potrebné

podriadit. Ci uz fungovanim ale aj marketingovou stratégiou. (38)

V mojom pripade je cielom podnikania pontknut’ uZivatel'om sluzby na vysokej urovni, aby
s nimi boli spokojni a hlavne aby som u nich vypestoval ur¢ita vernost’ a lojalitu k aplikacii.
Tym padom bude pre mia velmi ddlezité poc¢uvat’ pripomienky uZivatel'ov a pruZzne na ne
reagovat. Je to potrebné vprvom rade preto, lebo podnikanie na internete je
niekol’kondsobne intenzivnejSie a rychlejSie nez klasické podnikanie, konkurencia reaguje
pruznejSie arychlejSie asta¢i jednd drobna chyba aceld snaha mdZe vyjst navnivoc.
V druhom rade je to preto, ze I'udia su v poslednej dobe trochu sklamani zo sluzieb, ktoré im
ponukaji velké spolo¢nosti aich pripadné pripomienky nemusia byt vypocuté. Dané
spoloc¢nosti si to mézu dovolit’ z toho doévodu, Ze zaberaju obrovsky trh a pripadny odchod
niekol’kych zdkaznikov by im nepriniesol vaznejSiu, ak vobec nejakd, ujmu. Tym padom
spokojnost’ uzivatelov je umia na prvom mieste, pretoZze so spokojnostou prichadza aj

lojalita a s fiou aj urcité pravidelné prijmy.

41.2 Hlavna ¢innost’

Je to najlepsia otazka na tivod kazdého podnikatel'ského planu. Mnoho firiem chce mat’ web,
ale nekladu si otazku, na ¢o dany web bude sluzit' a ¢o sa bude na nom diat’. Ak na danu

otazku neexistuje odpoved’, ¢asto sa dostanete k stavu, ze nebudete vediet, o mate robit’ ¢i
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vytvarat na web stranke. Je dolezité si pred kazdym vyvojom aplikécie odpovedat’ aspon na
nasledovné otazky: (36)

e Budu l'udia na webe nieco kupovat’?

e Budu posielat’ svoje kontaktné udaje?

e Maju sa nieco dozvediet’ na stranke?

e Budu telefonicky kontaktovat™?

e Maju sa zasmiat’, pokochat’ krasou a odist’?

413 Zikladna mySlienka aplikacie

Hlavnou myslienkou webovej stranke je poskytnut uzivatel'ovi recepty na napoje
z ingrediencii, ktoré ma akurat k dispozicii. Mal by byt’ schopny ndjst’ presne taky napoj, na
ktory ma akurat chut. Mal by mat moZnost komentovat dany napoj, pisat’ urcité
pripomienky ¢i rady a tipy, ako dany ndpoj eSte vylepsit. Samozrejme by mal mat’ moznost’
hodnotit’ dany napoj, pripadne ho odporucit’ ¢i zdielat’ na socidlnych sietach. Tato moznost’
ako urcitad forma PR bude vysvetlena neskor. Ked” bude mat’ stranka dostatocné mnozstvo
navstevnikov, je mozné spustit’ reklamni kampan, kde si uZivatelia budii moct kuapit
jednotlivé ingrediencie, ¢i uz to budi konkrétne alkoholické ale aj nealkoholické napoje

alebo potrebné pomodcky na ich pripravu.

4.2 Informacie o projekte

4.2.1 Zakladna stratégia

Vytvorenie webstranky nie je v dnesnej dobe problém. Casto vznikaju firemné weby, ktoré
sa zaddvaju urcitym Studidm na vytvorenie prezentacie za par tisic eur. Zvacsa takato stranka
pozostava z ndzvu firmy, loga, adresy, otvaracich hodin, fotky sidla, hlavnej ¢innosti, atd’.
Zakladnou stratégiou mojho podnikania je, aby webstranka bola vytvorené tak, aby si ju
l'udia nasli celkom sami a nie na zaklade prosieb, ¢i rad. Doélezité je, ze ak si ju najdu, aby sa
Z nej dozvedeli prave to, ¢o ich bude zaujimat’. Takze stratégia je tiplne jasna. Odpovedat’ si

na otazku, naCo bude navstevnik potrebovat’ moj web a ¢i tam ndjde presne to, o potrebuje.

4.2.2 Zakladna funkcionalita

Aby uzivatel' zostal na danej stranke, musi ho stranka zaujat hned’ pri prvej navsteve.
Uzivatelia va¢sinou na stranku idu za ucelom ziskania nejakej informacie. A ocenia, ak ju

ziskaju rychlo. Tym padom by mal byt aj proces vyhladania receptu na mieSany népoj
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rychly a jednoduchy. Na hlavnej stranke by ho malo privitat' firemné logo s jednoduchou
otazkou, na ¢o ma akurat chut. Mal by mat’ na vyber z niekol’kych moznosti. Vyhl'adanie
receptu je rozdelené do dvoch jednoduchych krokov. Najprv musi vediet’, na aky druh napoja
ma chut’. Svojim spésobom by mal vediet’ doplnit’ vetu ,, Dal by som si nieco... “ alebo ,, Mdm
chut’ na nieco...“ a tym vlastne spusti cely proces vyhl'adavania. Na vyber by mal mat’ tieto
moznosti(obr. 15):

1. alkoholické — uzivatel'ovi sa zobrazi moznost’ nastavit’ si, ktoré ingrediencie si zela
mat’ v nédpoji, pripadne ktoré si tam nezeld mat. Bude na vyber aj pokrocilé
vyhl'adavanie. To znamend, Ze uzivatel' si mdze nastavit, v akom pohéri by sa mal
dany napoj podavat, ktoré ingrediencie napoj nema obsahovat, aky maximalny alebo
presny pocet ingrediencii méa byt v ndpoji, pripadne zaskrtnut alergie, ak na niektoré
trpi(obr.16). Kliknutim na tlac¢idlo HPadaj sa spusti algoritmus, ktory zobrazi vsetky
najdené vysledky vyhl'addvania podla kritérii uvedenych uzivatel'om

2. nealkoholické — princip vyhladdvania bude fungovat na rovnakom principe ako
U predoslej moznosti

3. zdravé — ak si uZivatel' vyberie tito moznost, zobrazi sa mu zoznam nipojov na
posilnenie imunity, napojov proti bolesti ¢i napojov s blahodarnymi U¢inkami na
organizmus

4. fitness - ak si uzivatel' vyberie tito moznost, zobrazi sa mu zoznam napojov
uzivanych pri formovani postavy, chudnuti, udrZiavani Stihlej linii, ndpojov na
zvySenie energie ¢i napojov sliziacich ako nahrada urc¢itého jedla v dni.

5. ,necham sa prekvapit* — tdto moZznost’ sluZzi pre tych, ktori sa nevedia rozhodnut’
aV podstate im je jedno, aky napoj im systém ndjde. Ak si uzivatel' zvoli tato
moznost, aplikacia sa ho pre istotu spyta na chcené ¢i nechcené ingrediencie. Obe
policka budii nepovinné, takze v pripade, ak je to uzivatelovi Uplne jedno, systém
nahodne vyberie napoj. V tomto pripade bude algoritmus analyzovat obltbenost
jednotlivych napojov a ponukat tak uzivatelovi preferované néapoje ostatnych
uzivatelov arovno mu zobrazi konkrétny napoj aj s postupom, ¢o je obsahom

d’alsieho kroku.
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meno

heslo

Mdm chut na nieco...

Registracia

vttt alkoholické

o je nove nealkoholické

slovnik pojmov V4 d ra Vé

e fitness

nechdm sa prekvapit

Obrazok 15: ilustrany obrazok uvodnej stranky aplikacie (Zdroj: vlastné spracovanie)

Mam chut na nie¢o > alkoholické
meno
Nézov napoja

hesle

Chcem, aby to obsahovalo Nechcem, aby to obsahovalo
[ login | v v
Registracia - v
v v
Namiesaj mi koktejl B [+ |
Co je nové
Maximalny pocet ingrediencii
Slovnik pojmov -

Dotazy Zoradit recepty padfa

Obsahuje obrazok

Obsahuje video

Len z oblubenych

Obrazok 16: ilustrany obrazok vyhl'adavania napoja (Zdroj: vlastné spracovanie)
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Nasledne po vybrati kategérie a vyplneni potrebnych udajov sa uzivatelovi zobrazi
konkrétny zoznam népojov, resp. vysledky vyhladdvania podl'a vopred zadanych kritérii.
Kazdy nézov népoja bude sluzit’ ako internetovy odkaz, ktory po kliknuti nai presmeruje

uzivatel'a na adresu dan¢ho napoja. Kazda polozka zoznamu bude obsahovat’ ndzov napoja,

potrebné suroviny a miniatirnu fotografiu s jeho podobiznou.

Vysledky vyhladévania

1. Acapulco Zombie |

rum svetly, tequila, vodka, matovy likér

2.Pyla'!

vodka, rum svetly, borovicka, Amaretto, citronova stava

Registracia

Namiesaj mi koktejl 3. Rocket Fuel |
Co je nové rum svetly, vodka, gin, tequila, citronova limonada

Slovnik pojmov

Dotazy

Obrazok 17: ilustracny obrazok vysledkov vyhl'adavania napoja (Zdroj: vlastné spracovanie)

Uzivatel' sa kone¢ne dopracoval s vytizenému napoju arad by zistil, aké ingrediencie
a Vv akom objeme dané prisady potrebuje. Taktiez by tu mala byt zachovana prehl'adnost’
a jednoduchost’ stranky. V 'avom rohu by sa mal zobrazit’ zoznam ingrediencii s potrebnym
objemom. V pravom rohu by mal byt umiestneny ilustraény obrazok vysledného napoja. Pod
nimi by mal byt’ stru¢ne a v jednotlivych krokoch vysvetleny postup pripravy daného napoja.
Vedl'a postupu by mal byt priestor na umiestnenie videa, ktoré by malo uzivatel'ovi eSte viac
priblizit’, ako sa dany napoj pripravuje. Video je vel'mi uzitocné hlavne v pripade, ak sa jedna
0 pomerne zlozity drink s mnoZstvom ingrediencii, alebo je potrebny Specidlny postup na

docielenie pozadovaného ,,dizajnu* népoja. Vided budu taktiez sucastou PR kampane, ktora
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bude vysvetlena neskoér. Pod tymto vSetkym bude moznost’ pisat ku kazdému receptu
komentare. Tito moznost budii mat’ ale len registrovani uzivatelia. V tejto ¢asti sme si

povedali zakladna funkciu celej aplikicie. Dalsie funkcie budu spristupnené len

registrovanych uzivatelom.

Pina colada

heslo

Ingrediencie

50ml biely rum

50ml kokosovy rum
50ml kokosové mlieko
Namiesaj mi koktejl 2CL préaskovy cukor

3 kusky anandasu

lad

Registracia

Co je nové

Slovnik pojmov

Dotazy Postup

Do nadoby na mixovanie vliozime lad a postupne vsetky ingrediencie. Mixujeme po
dobu 20 sekund na strednej rychlosti.

Nalejeme do vysokého pohdra a priddame platok ananasu na ozdobu.

Obrazok 18: ilustra¢ny obrazok konkrétneho receptu napoja (Zdroj: vlastné spracovanie)

4221 Vyhoda registracie

Uzivatel’, ktory si aplikaciu obl'ibi a rozhodne sa na naSej stranke registrovat’, ziska d’alSie
vyhody. V prvom rade tie, Ze registracia ako aj celé pouzivanie aplikacie je bezplatné. Okrem
toho ziska moZnost komentovat, hodnotit' & pripomienkovat’ recepty. Dalej bude moct
navrhnat’ vlastny recept. V rdmci PR kampane budi moct’ registrovani uzivatelia prispievat’
svojimi fotkami receptov na nasu stranku, pripadne aj nahranymi videami s ich postupom.
Tym, Ze registrovat sa bude mdct’ aj prostrednictvom Facebooku a komentovanie bude
prepojené cez Facebook, tak o kazdom jeho komentéri sa dozvedia vSetci jeho ,,priatelia“ na

socialnej sieti. Ci uz to bude pridanie komentara, pripomienky, fotografie alebo videa.

73



Dal$ou vyhodou bude moznost’ vytvorit’ si tzv. vlastny barmansky listok. Registrovany
uzivatel' si bude moct’ nielen pridavat napoje do svojej zlozky obl'ibenych napojov, ale
taktiez ziska moznost’ vytvarat’ si vlastné kategorie/skupiny napojov a do nich ukladat’ svoje
obl'ibené napoje. V praxi tu bude fungovat’ tak, Ze uzivatel’ klikne na odkaz Mdj bar, pod
ktorym sa zobrazia jeho vSetky adresare receptov. Ak klikne na jeden z nich, zobrazia sa mu
odkazy na vsetky recepty, ktoré sa v danom adresari nachadzaji. V praxi to moéze vyzerat

podobne ako na obrazku.

Tokyo ln(urnu(i()llil

Frantidek Zedol

QOdhlasit sa

Pina colada Hodnotit recept

Namiesaj mi koktejl

Méj bar

! Ingrediencie
Party mix %
Pina Colada S0ml biely rum
Cuba Libre 50ml kokosovy rum s oL
Tequila Sunrise 50ml kokosové mlieko e
Russian style 2 CL praskovy cukor
Black Russian 3 kaisky ananasu
White Russian fad
White bear
Moje komentdre
FR—— Postup
oje tipy a tri ; : ; s p 2 gz
i 3 Do nadoby na mixovanie vlozime lad a postupne vsetky ingrediencie.
slovnik pojmov Mixujeme po dobu 20 sekind na strednej rychlosti.

Nalejeme do vysokého pohara a priddme platok ananasu na ozdobu.

Dotazy

Pridaj do obltbenych Pridaj do baru

Komentare y a triky \ Podobné recepty

Obrazok 19: registrovany uzivatel’ a reklamny priestor (Zdroj: vlastné spracovanie)

4222 Priestor pre reklamu

Na predoslom obrazku boli oznacené 2 oblasti s priestorom na reklamu. Oblast’ vI'avo hore
bude sluzit' na reklamy typu PPC(pay-per-click) a PPV(pay-per-view). Bude sa jednat
hlavne o reklamy, ktoré budu sluzit’ na Sirenie roznych kampani, akcii, barmanskych show ¢i
roéznych periodik venujucim sa mieSany napojom, zi uz to buda alko/nealko néapoje, fitnes

alebo bio népoje.
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Druha oblast’ vpravo bude sluzit' na affiliate reklamu. Ako bolo vysvetlené minule,
podstatou affiliate reklamy je prijem z provizie predaja. Tym padom bude dany priestor
vyhradeny pre zmluvny e-shop. Aby dany e-shop zapadal do koncepcie stranky, bude sa
jednat’ o elektronicky obchod predavajuci bud’ alko/nealko népoje, resp. barmanské

pomocky.

4.2.3 Finan¢né zhodnotenie projektu
Celkové financovanie podnikatel'ského planu pozostava z nakladov na tvorbe web stranky
a vydajov spojenych s reklamou mimo socialne siete. Ide vlastne o web stranku obsahujucu
mnozstvo podstranok, ktorych moznosti vyuzitia prinaSaju komplexné rieSenie. Dand webova
stranka by mala poskytnut’ interaktivitu s uzivatelom prostrednictvom scriptovych
technologii (PHP, Javascript), s databazou (MySQL) a vytvorit’ tak nejaky katalog. Dalej ide
0 vytvorenie Content Management System (CMS alebo Administracny resp. redakény
systém), ktoré umoznuju jednoducht a rychlu aktualizaciu dat na web stranke. Samozrejme
tento systém ostava otvoreny, aby sa mohol 'ubovolne upravovat’ a rozSirovat. Nasledny
cenovy plan bol konzultovany s odbornikom na oblast’ marketingu so S$pecializaciou na
internetovy marketing. Tvorba dynamickej web stranky by mala obsahovat”:

e Navrh grafického dizajnu

e Podstranky

e Pocitadlo pristupov

e Dynamické generovanie stranok

e Napojenie na databdzu MySQL

e Vytvorenie administracného (redakéného) systému

e Skenovanie fotiek, prepis textov

e Pocitadlo pristupov

e Vytvorenie reklamného bannera

e Vytvorenie bannera pre affiliate program

e Zaregistrovanie stranky do vyhl'adavacov

e Umiestnenie stranky na server

e Dalsie sluzby

V pripade moZznosti, resp. rozsirenia stranky v buducnosti na zahrani¢ny trh, je mozné dant

web stranku prelozit’ do cudzicho jazyka. Cena sa pohybuje okolo 10 Eur/normostrana/jazyk.
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My sa teraz venuje plne len vytvoreniu samotnej web stranky, kde sa ceny pohybuju okolo
500-800 Eur. Pricom sa vysledna cena samozrejme odvija od samotnej nadro¢nosti vytvorenia

web stranky a naro¢nosti prace na nej.

Dal$ou moznostou je vytvorenie wap stranok, &iZe stranky pre mobilné telefony, ktoré
vagsina ludi vyuziva pri cestovani vlakom, autobusom alebo v ¢akarni. Ide vlastne
0 aplika¢ny protokol pre bezdrotové zariadenia WAP (wireless application protokol), ktory
umoziiuje zobrazenie jednoduchych web stranok na displejoch mobilnych telefonoch. Od
samotné¢ho projektu sa upustilo, pretoze s ndrastom predaja chytrych telefonov je mozné

zobrazit’ internetovu aplikaciu v pévodnej verzii ako v osobnych pocitacoch.

Z tohto dovodu bolo rozhodnuté, ze d’al§ia planovana investicia bude poskytnutd na vyvoj
aplikacie pre mobilné telefony s operaénym systémom. Cena takejto aplikacia sa pohybuje
vrozmedzi 300-500 Eur. Projekt bude financovany len zvlastnych zdrojov, ktoré
pozostavaju hlavne z know-how agentiry, ktorej sa zada tvorba web stranky. Dalsie vlastné
zdroje budi do projektu dopifiané podla potreby vyplyvajicej z aktudlneho cash-flow

majitel'a web stranky.

4.2.4 Vyska finanénej investicie

Cena za internetovu stranku pozostava z viacerych poloziek:

1. Cena za doménu — ide 0 polozku, ktora sa plati ro¢ne a ide priblizne o 15 az 18 Eur.
Tato polozka sa plati prostrednictvom zvolen¢ho spravcu domény néarodnému
registratorovi SK — NIC. Doména je vlastne adresa web stranky.

2. Cena za webhosting — ide o cenu za velkost, resp. obsah web stranky, ktory je
umiestneny na nejakom serveri. Majitel' tohto servera si uctuje potom cenu podla
zvoleného mnozstva dat, poctu databaz, poctu emailov a pod. Tieto ceny sa za¢inaji
na 10 Eur/rok.

3. Cena za CMS (content management system) — ide 0 nastroj, resp. systém na spravu
obsahu web stranok. Trh je zaplneny réznymi komerénymi, ale aj mnohymi open-
source rieSeniami, ¢o znamena vo vol'nom preklade ,,zadarmo*.

4. Cena za webdizajn aspravu webu - ide ocenu za celkové vytvorenie
a sprevadzkovanie webu, nésledne za jeho spravovanie. Tato suma sa plati osobne,
alebo spoloc¢nosti ktora vSetky hore spomenuté skutocnosti posklada. Vysledny efekt

sa dosiahne nami dodanymi textami, fotografiami, videom, ...atd".
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Naklady spojené s reklamou:

1. PPC — cena za preklik uzivatel’a na stranku sa pohybuje od 1 centu az po 80 centov.
Ak si zelame, aby na naSu stranku kliklo aspon 2 500 uzivatel'ov, pri flexibilnej cene
sa mdzeme dostat’ na 15 centov, ¢ize dokopy 375 Eur

2. Inzercia v periodikach — ked’ze stranka bude obsahovat’ aj zdravé a fitness néapoje,
bolo by inzerovat’ aj v periodikach venujicim sa zdravému zivotnému $tylu. Online
inzercia na www.muscle-fitness.cz vychadza na 200 Eur mesacne, inzercia
v periodiku na cca 1000 Eur. Casopis mé nakladovost’ 45 000 kusok(25 000 pre CR

a 20 000 pre SR), ¢im je mozné oslovit' 45 000 potencialnych uzivatelov. Ked’ze
Casopis nie je nikdy vypredany, pocitajme s realnej$im mnozstvom 35 000 citatel'ov.
Tento typ inzercie v periodikach je ale vhodné zvazovat' az vtedy, ked je zasadena

stratégia na navratnost’ nakladov.

4.2.5 Co projekt dosiahne
Ako bolo spomenuté v predoslej kapitole, hlavnym ciel'om projektu je poskytnat’ uzivatel'ovi
recepty na napoje z ingrediencii, ktoré ma akurat k dispozicii. Proces by mal byt’ jednoduchy,
strucny, rychly aprehladny. Mobilnd aplikacia by mala priniest pohodlie a maximalnu
mobilitu. Cudia vac¢Sinou nebert na rdzne party so sebou aj notebook, ale takmer kazdy berie
svoj mobilny telefébn. Cielom mobilnej aplikdcie je poskytnit’ rovnaké moZnosti
a funkcionalitu, ako je to mozné pre navStevnikov webovej stranky. Ak ma uzivatel aj
moznost’ pripojenia mobilné¢ho telefonu k internetu, moéze sa pripojit na svoj profil a
synchronizovat’ ho s mobilnou aplikaciou alebo nacitat’ svoje obl'ibené recepty aj do mobilu.
Tym padom sa jednd o komplexné rieSenie v oblasti poskytovania sluzby vyhladdvaca
mieSanych ndpojov. V ramci ekonomickej Casti je to pre uzivatel'a Setrenie financné ako aj
Casové. Webova aplikacia aj mobilna aplikacia bude k dispozicii ,,zadarmo*, budi navzajom
zosynchronizované a tym padom uzivatel’ ziska aj urCité pohodlie. NavySe takato aplikacia
pre Cesky ani slovensky trh neexistuje. Ako bolo spomenuté v analyze konkurencie, existuji
oddelené aplikdcie pre webové a mobilné rozhranie, ale neexistuje moZznost vzajomnej
synchronizacie. Ciel’ a prinosy projektu by sa dali zhrntit’ do nasledujtacich bodov:
e Ekonomika - Kompletnejsi a kvalitnejsi balik sluzieb, ktorym sa dosiahne vyssia
spokojnost’ navstevnika
e Pritazlivost’ - Pripravovany projekt je doplnok v existujucich podobnych web
strankach, a to dava predpoklad na stabilizovanie alebo zvysenie nakupu alkoholu.

Pripravovana webova stranka s mobilnou aplikaciou je na tizemi CR jedine¢na
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4.3

43.1

Medzery v ponuke - ZvySujici sa dopyt po zabave a kokteil party. Kvalita a rozsah

sluzieb sustredenych na jednom mieste, to je trend, ktory je v zahranici preferovany

Marketingova stratégia a plan

Zakladné marketingové ciele

Kazdy podnikatel'sky plan zamerany na akykol'vek smer musi mat’ stanovené nejaké ciele,

aby sme ho mohli oznacit’ za speSny. Najidealnejsi stav je, ak dosiahneme ocakéavany efekt

po zniZeni objemu penazi a zdroven Usilia. Pri stanoveni marketingovych cielov je potrebné

vediet’ dovod, pre¢o by mal niekto navstivit' nasu web stranku, ¢o by ho malo zaujat’ na nasej

web stranke a ako mu to moézeme poskytnut, akym spdsobom by mohol navstevnik najst’ to,

¢o mu vieme poskytnat. Svoje ciele vieme dosiahnut’ aj tak, Ze vieme nieco také, ¢o sa da

tazko napodobnit’, ¢ize budeme mat’ men$iu konkurenciu. Ci nasa Cinnost' bude vdbec

niekoho zaujimat’, v com sme lepsi a v com sme ini.

Marketingovym cielom web stranky je:

4.3.2

.....

ma jednoducho mieSané napoje v obl'ube a takato aplikacia jej chybala
Pontknut’ este atraktivnejs$i, komplexnejsi balik sluzieb, jedinecny a chybajici na
danom teritoriu

Aktivnym marketingom a PR stratégiou udrzat’ vysokt vytazenost’ web stranky

Segment trhu — cielova skupina

Ak uz mame zadany ciel’, ktory mé nasa web stranka uskutocnit’, je potrebné naformulovat’ si

vyzvu k akcii navstevnikov. Tu prichadzaju na rad d’alSie otazky:

Kto bude ciel'ovou skupinou pre dani1 web stranku?
Aki navstevnici by mali prichadzat’ na nas web?

Aky uzitok z navstevy nasej web stranky budeme mat’™?
Aky ciel’ m6zu sledovat’ navsStevnici nasej web stranky?

Aké budi mat’ asi oakavania od naSej web stranky?

Samozrejme je jednoduchsie vytvorit’ web stranku aku chceme, no je otazne, ¢i to bude

zaujimavé aj pre naSich néavstevnikov. Preto je dodlezité¢ okrem svojich ciel'ov si vS§imat aj

naSu cielovu skupinu. Je nemyslitelné domnievat’ sa, ze zadame len predmet cinnosti
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a stranka sa vytvori sama a my uz len budeme ¢akat’ na prvych navstevnikov. Takéto Cakanie

je nekonecné.

Moze nastat’ aj situdcia, ze po spusteni webovej stranky zistime, ze nebude mat’ taki vysokua
a uspe$nu navitevnost v Ceskej republike. Mozno by dana web stranka fungovala v inych
krajinach, kde je vysSia navstevnost’ a Sanca, ze ich dana oblast’ bude aj zaujimat’. Preto je
dolezité predtym vytvorit’ analyzu, ¢i sme schopni najst’ 'udi, ktori ndm umoznia splnit’ nas
ciel. Tiez si overit ako sa navstevnici spravaju na naSej web stranke, aby sme tomu

prispdsobili svoje ciele a efektivnejsie ich realizovali.

Ked’Ze sa na internete pohybuje velka Cast’ navstevnikov, ktori si marketingovo zaujimavi,
od naSich sluzieb zavisi, ¢i sa nam ich podari presvedcit’. Pri oslovovani konzervativnejsej
Casti navstevnikov, Cize starSich alebo menej technicky orientovanych, nemusi byt’ internet
tiplne idealne médium, ked’Ze nemusia byt’ ete trvale pripojeny na internet. Dalou cielovou
skupinou je pasivna Cast’ populécie, ktorych internet nemusi zasiahnut’ vobec. Daju sa lepSie
a ucinnejsie oslovit’ z televizie, rozhlasu a inych medialnych kanalov. A ak sa aj na internete
budii zdrziavat, nebudi mat’ vela skusenosti askér sa budu zdrziavat na ,,svojich®

osvedc¢enych strankach.

4.3.3 Aplikovanie PR marketingu na ziskanie ¢o najvicSieho poétu uzivatelov

Marketingova stratégia musi byt dokladne premyslend arozdelend na niekolko faz. Je
nemyslitené oCakavat’, ze stranka za¢ne na seba zardbat’ uz behom prvych tyzdiov ¢i dni. Je
to proces, ktory trva niekol’ko tyzdiiov ¢i mesiacov. Pri vytvarani stranky alebo aplikécie,
ktora poskytuje nejaka sluzbu, je dolezité si uvedomit, Ze bude trvat’ nejaka dobu, nez sa
aplikacia dostane do povedomia T'udi. Na to je potrebna vhodne zvolena marketingova
stratégia. Sama stratégia ndm mozno zaruci nejaku zaciatoénll ndvstevnost’, ale dolezité bude
uputat’ potencidlnych uZivatelov hned na zacCiatku, pretoze d’al§iu Sancu uz nemusime
dostat’. Z tohto dévodu musime aplikaciu spustit’ uz so vSetkymi vymozenostami, ktoré by

mala ponuknut’.

4331 Pociato¢ny PR na Facebooku

V ramci kampane cez socidlne siete bude stratégia nasledovna. Vytvori sa urcitd
»fanusikovska stranka®, ktord je 'ahko zapamitatena a obsahuje zékladné udaje, ¢o chce

stranka pontuknut’ uzivatel'om a pre¢o by na fiu mali uzivatelia kliknat’. Ak je ,,fantiSikovska
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stranka“ vytvorend, poSle sa pozvanie na tuto stranku urcitej skupine l'udi. Vacsinou to
byvaju uzivatelia, ktorych ma dany tvorba ,,fan stranky* medzi svojimi ,,priatel'mi“. Ak sa im
to bude pacit, daju stranke ,,Like* resp. ,,Pa¢i sa mi“, to znamena to, zZe ich ,,priatelia® to
uvidia a moézu sa k tej fanusikovskej stranke pridat. Ak to tak spravia, zas to uvidia ich
,priatelia® a takouto ret'azovou reakciou sa pocet ,,fantSikov* stranky zvysi. Tento spdsob

reklamy je ale skor takym prvotnym vystrelom do prazdna a nema dlhodobe;jsi efekt.

43.3.2 DalSie $tadium PR na Facebooku

Ak ma dana ,,fan stranka* dostato¢ny pocet uzivatel'ov, mézeme na nej uverejnovat’ novinky
a aktualne dianie. Vsetky tieto informécie sa automaticky zobrazia kazdému uzivatelovi,

ktory na danu stranku na Facebooku medzi svojimi obl'ibenymi(oznacil ju ako ,,P4¢i sa mi*).

Treba uzivatel'ovi dat’ nejaky dovod, aby sa o danu stranku zaujimal. Jednym rieSenim bude
moznost’ nahravat’ vlastné videa s receptami. Bude vytvorend urcitd sutaz o najlepSie video
S receptom na mieSany napoj. Za kazd¢ video bude mozné hlasovat’ a prvi traja ziskaja urcité
vecné ceny. Hlasovanie bude obmedzené len pre registrovanych uZzivatelov, ¢o by malo

taktieZ podnietit’ k registracii na danej stranke d’alSich uzivatelov.

Na nasej stranke bude kazdy recept obsahovat’ Like tla¢idlo. To znamena, Ze ak sa nieckomu
bude pacit’ dany recept, klikne na tlacidlo ,,Like* a tym padom sa dany ndpoj zobrazi aj na
jeho facebookovom profile auvidia ho jeho ,,priatelia“. Jedinou podmienkou je, aby mal
navstevnik stranky svoj profil na Facebooku. Taktiez obdobnt funkciu spiiia tlagidlo
Recommend. Kliknutim na dané tlac¢idlo uzivatel Facebooku odporuc¢i nasu stranku
ostatnym. Okrem tychto mozZnosti bude existovat moZnost komentovat’ rdzne recepty
prostrednictvom Facebooku. Jedna sa o to, ze spdsob registracie bude ulahfeny tym, Ze
uzivatel’ bude mat’ moznost’ registrovat’ sa na nasu stranku prostrednictvom Facebook uctu

a kazdy jeho komentar na naSej stranke sa zobrazi aj na jeho facebookovom profile.

Vsetky tieto aktivity maji rovnaky dovod, a to dat’ vediet’ o nasej stranke ¢o najviac I'ud’om.
Dal$ou znamou socialnou sietou na svete je Twitter ¢i Google+. Avsak pocet ich uZivatelov
v Ceskej ako aj Slovenskej republike je zanedbatel'ny a preto aj uvazovanie PR kampane na

tychto sietach je v tomto Stadiu bezpredmetné.
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4.3.3.3 Reklama mimo socialne siete

Dal§im spdésobom je uz v predoslej podkapitole zmienena PPC reklama, ktord je spita
spolo¢ne s kvalitnou SEO stratégiou. To znamena, Ze internetova stranka musi byt’ upravena
pre internetové vyhladavace. Ak bude uzivatel' vyhl'adavat’ napoje a napise vhodné klacové
slovd, mala by sa vo vysledkoch zobrazit' nasa stranka na poprednych miestach. Ak na
stranku klikne, bude nas to stat’ urciti sumu. Ako bolo spomenuté vyssSie, moze sa jednat’
o0 cca 15 centov za klik. Aj v tomto pripade je potrebné uputat’ uzivatel'a hned’ na zaciatku.
Nie je to reklama na spdsob PR, ale suvisi to so ziskavanim potencialnych uzivatelov, takze

preto je to umiestnené v tejto kapitole.

4.3.4 Analyza konkurencie

Analyzou konkurencie sme sa venovali podstatna ¢ast’ predoslej kapitoly. V tejto ¢asti budu
spomenuté vylepsenia, ktoré ponukne naSa aplikicia. Co sa tyka webovych stranok,
konkurencia ponuka vacsinou len jeden sortiment vyrobkov, resp. mieSanych napojov. Nasim
cielom je pontknut’ uzivatel'ovi komplexny sortiment pocntic alkoholickymi ndpojmi az po
napoje posiliiujice imunity ¢i fitnes napoje. TaktieZ dizajn stdnky bude nasledovat’ posledné
trendy a dizajnu stranok. Dalej ponukame moznost’ podiel'at’ sa na obsahu stranky pre
vSetkych registrovanych uzivatel'ov. Uzivatel’ bude moct’ poslat’ video na uréity recept a tak
objavit’ sa na nasej stranke. Moze to vnimat ako urciti formu ,,exhibicionizmu® pripadne
tuzbou vyhrat’ vecnu cenu alebo proste spravit’ to z vlastnej vole ako vol'no€asovl aktivitu.
TaktieZ budu uZivatelia moct’ navrhnat’ vlastny recept alebo odporucit’ recept, ktory sa na
naSej stranke nenachddza. Pri kazdom recepte bude moznost’ hodnotit’ recept, odporucit’
recept, pridat’ tipy arady alebo okomentovat dany recept. VacSina tychto aktivit ma PR
charakter a je prepojend so socidlnou sietou Facebook, pretoze Facebook je v ociach

marketérov vnimany ako 90 % PR kanal.

4.3.5 Aplikovanie marketingového mixu 4P

435.1 Ponukané sluzby - Product

Vyslednym produktom projektu je ponuka komplexného balika atraktivnych sluzieb hlavne
v oblasti alkoholickych a mieSanych ndpojov. Urceny je pre cielovu skupinu definovant

v bode 4.3.2.
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4352 Miesto realizacia zameru - Place

Aplikacia je urCena pre Cesky a v blizkej buducnosti aj pre slovensky trh. Hlavnou tulohou je
dat’ aplikdciu do povedomia Co najvacSiemu poctu uzivatel'ov a tychto uzivatelov si aj

udrzat’.

4.35.3 Promotion

Asi najznamejs$im reklamnym formatom na internete je banner, ¢ize nieCo ako reklamné
tlacidlo, obrazok s ndpisom. Banner je animovany a blikajtci, ktory ldka navstevnika webu,
aby nan klikol. Po samotnom kliknuti sa mu otvori dana webova stranka inzerenta, ktori

dosiahol presne to za ¢o si zaplatil.

Budeme vychadzat’ z finanénych tdajov z predoslej kapitoly. Teoreticky, ak by sme zaplatili
za 1000 navstevnikov napriklad 100 Eur, ¢ize za jedného navstevnika ziskame 10 centov.
Z 1000 navstevnikov nakupia tovar len mozno desiati v sume 2000 Eur a ostatni bud’ nekupia
ni¢ a len navstivia web stranku a odidu. Ak sme do reklamy investovali 100 Eur a tovar sa
predal za 2000 Eur, zisk z predaja nech je 150 Eur, minus naklady na reklamu, zarobili by

sme 50 Eur.

Reklama mé svoje Standardy, vlastnosti, vyhody i1nevyhody. My budeme vyuZzivat
bannerovu reklamu, kde sa zvyCajne plati za zobrazenie urcit¢ho poctu videni daného
banneru a textovil (PPC) reklamu, kde sa plati len za tych navstevnikov, ktori na reklamu
klikni. V dnesnej dobe sa da pracovat’ s bannermi aplatit len za kliknutia a naopak,
zobrazovat’ text za pausalnu cenu. CiZe si vieme nastavit optimalnu reklamnii kampan tak,
aby sme neprerobili. Pri bannerove] reklame budeme chciet’ zédkaznikovi ukazat’ sluzbu,
ktort si zvolime vtedy, ked’ predpokladdme, Ze jej zobrazenie bude mat efekt. Je pohyblivy,
uputa viac pozornosti. Cim viac I'udi na banner klikne, tym lepsie, pretoZe sa plati za podet
zobrazeni. Stratégia reklamnej kampane sa snazi vyvolat’ zvedavost’ u navstevnikov webovej
stranky a lakat’ ich k viac klikani. Statisticky G¢innost’ bannerov byva okolo 0,3 %, to vSak
vyznamne ovplyviuje fakt, ako reklamny banner vyzera. AK je spravne nastaveny, pocet
kliknuti sa moze zvysit' az na niekol’ko percent, zriedkakedy na 6 %. Naopak zle nastaveny

banner bude mat klikavost’ ovel’a mensiu ako 0,1 %.

Textova kampan je viac konzervativna, pretoze zobrazuje strucnu reklamnu informaciu

vecne a korektne. Stratégiou reklamnej kampane je, aby na text klikol len ten navstevnik,
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ktory snajvacSou pravdepodobnostou aj nieCo kupi. Textova reklama sa najCastejSie
objavuje vo vyhl'adavacoch, ked’ niekto hl'ada ur€itd tému. Vyhladavac predtym, nez zobrazi
skutocné vysledky vyhladavania, najprv zobrazi niekol’ko textovych reklam firiem, ktoré si
za to zaplatili. Ak na nu zadkaznik neklikne, neplatite, ¢ize my budeme platit’ len za tych I'udi,

ktori na naSu reklamu naozaj reagovali kliknutim.

4354 Cena - Price

Dana aplikacia bude uzivatel'om poskytovana ,,zdarma“. Slovicko zdarma je v ivodzovkach
z toho dovodu, ze ziadny podnikatel'sky plan by nebol realizovatel'ny v pripade nulovych
vynosov alebo nejakych ocakavanych vynosov. V pripade finan¢nej stratégie ma stranka
V prenesenom vyzname slazit' ako ,lédkadlo“ na kupu alkoholickych napojov(affiliate
marketing) alebo ako ,periodikum® uverejiiujuce pozvanky na rozne barmanské akcie
atd’(CPC). Samozrejme bude potrebné vytvorit' reklamné bannery do takej podoby, aby

zapadali do koncepcie stranky, nepdsobili rusivo, ale aby ziskali uzivatel'ovu pozornost’.

4.3.6 Inovacné rieSenia

Ked'Ze sa jedna o sluzbu, ktora bude poskytovand uzivatelom uplne zadarmo, konkurencia
nemoZe pouZit' cenovu stratégiu na ziskanie naSich budlcich uzivatelov. Ak by aj nastala
situdcia, ze na trh mieSanych napojov pride dalsi hrac¢, je potrebné vynalozit’ usilie na
udrzanie si svojich uzivatel'ov. To znamena v Castych intervaloch analyzovat’ ich spokojnost’
snaSou sluzbou apytat’ sa ich na svoj ndzor. Ludia si cenia, ak ich ndzory nezostanu
nepovSimnuté a V niektorych pripadoch mézu pontknut’ myslienku, ktord by nas inak vébec
nenapadla aktorej aplikovanie by prispelo Kk vylepSeniu naSej aplikacie. Zakaznik
vyuzivajuci ur¢iti sluzbu mé zaujem o to, aby sluzba fungovala presne tak, ako si to
predstavuje. Ztohto ddévodu bude stéastou stranky jednoduchy hlasovaci prieskum

spokojnosti a odkaz, na ktory moze kazdy uzivatel pisat’ svoje namety ¢i pripomienky.

Medzi inovaénymi rieSeniami je naplanovany vyvoj aplikdcie pre chytré telefény. Této
aplikdcia by mama byt priamo synchronizovand s uzivatel'skym tctom na webovej stranke.
Tym padom by uzivatel'ovi stacilo jedno konto, ktorym by sa mohol aplikaciu pouzivat’ na
webovej stranke ako aj v mobilnom telefone. Prakticky uzivatel nepotrebuje zriadovat

ziadne nové konto, ak ma uz svoj uzivatel'sky ucet na socidlnej sieti Facebook.
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To je dals$im bodom inovativnheho rieSenia, ked’ sa wuzivatel bude modct prihlasit
prostrednictvom prihlasovacich udajov na Facebooku. Jedna sa o princip Single Sign
On(SSO), kedy sa uzivatel mdze prihlasit’ k uréitym aplikaciam pomocou jediného uctu.
V naSom pripade to znamena to, Ze ak ma uzivatel zalozeny ucet na Facebooku, je
oslobodeny od registracie na nasej webovej stranke ajednym klikom sa moze stat’

registrovanym uzivatel'om.

4.4 Navratnost’ investicii

Kazdy podnikatel'sky plan je realizovany s tym, Ze bude v budtcnosti produkovat’ zisk. Na
svojej stranke modze ponukat’ nejaky produkt alebo sluzbu za urcit sumu. Pri webovych
strankach, ktoré ponukaju sluzbu zadarmo, je princip ziskavania vlozenych investicii trochu
naro¢nejsi. Teoreticky by sta¢ilo umiestnit’ na svoju stranku niekol'’ko reklamnych bannerov
a cakat, kym zacnu na strdnku zarabat. Tento sposob uvazZovania mdze byt vo vicsine
pripadov kontraproduktivny. Cim viac reklamnych bannerov stranka obsahuje, tym je
neprehladnejSia a tym viac otravuje uzivatela. To sposobi jeho odchod atym padom aj
pokles navstevnosti stranky. Ak na strdnku nebude nikto chodit’, prestani na fu chodit’
prijmy zreklamy atym padom nebude produkovat ziadny zisk. Pocet, umiestnenie aj
nacasovanie reklamného banneru/ov musi byt dopredu naplanované tak, aby si ho uZivatel
v§imol, ale aby uzivatel'a neotravoval a ,prinatil“ na odkaz kliknut. Najprv je potrebné
ziskat’ urcity pocet uzivatelov a az potom mdzeme uvazovat’ o nasadeni nejakej reklamy.
Toto uvazovanie mdze byt podlozené dvoma dévodmi:

1. Uzivatelia vo vSeobecnosti nemaju radi akukolvek formu reklamy, pretoze ich
zdrzuje, otravuje a agresivna reklama ich v niektorych pripadoch prinuti aj opustit’
webovu stranku navzdy. Z toho dovodu je potrebné reklamnt stratégiu cielit’ tak, aby
uzivatel'om prili§ nevadila a nenutila ich k odchodu ku konkurencii alebo k ukonéeniu
pouzivania nasej aplikacie

2. Umiestnenie reklamy na zacinajicom webe je vel'mi chybna stratégia, ktord moze
predpovedat’ netspech uZz rovno na zaciatku. Plati predoSly bod a navySe prijmy
z reklamy pre zacinajuce webové stranky st minimalne, ba priam niekedy aj nulové.
Je to dané tym, Ze trva nejaky cas, nez stranku zacne pouzivat' urCité mnoZzstvo
uzivatel'ov a spolo¢nosti nemaju zaujem o uverejilovanie svojej reklamy na strankach,

ktoré maju navstevnost’ par desiatok l'udi.
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Z tychto dovodov je potrebné v pociatocnom Stadiu sustredit’ sa na perfektné spracovanie
webovej stranky a spustenie PR kampane. Umiestnenie reklamnych bannerov mdzeme

planovat’ vtedy, ked’ navstevnost’ nasich stranok dosiahne ur€ité pozadované Cislo.

441 Stratégia affiliate

Jednym z planovanych moznosti prisunov finan¢nych prostriedkov je affiliate stratégia. Jej
princip bol vysvetleny v predoslych kapitolach, rovnako aj umiestnenie na naSich strankach.
Velkost’ provizie zavisi od mnozstva objednaného tovaru uzivate'mi nasich stranok. Provizia

z nakupu sa pohybuje v relacii 5-9 %.

4.4.2 Prijmy z bannerovej reklamy

Prijmy z tohto druhu budu vicSinou sezénnou zalezitostou. Reklamny priestor na nasej
stranke by mal byt’ vyuzity pre inzerciu a pozvanky na urcité barmanské sutaze, barmanské
festivaly atd’. U tohto typu reklamy buda prijmy bud’ fixné(firma zaplati za uverejnenie
inzeratu na nasej stranke) alebo flexibilné, resp. PPC ¢i PPV(firma zaplati za pocet klikov na
inzerat, resp. za pocet zobrazeni inzeratu). Tieto inzeraty si taktiez vyzaduju, aby stranka

mala nejaky pocet uzivatel'ov, aby prijmy z reklamy mali nejaky zmysel.

4.5 Finan¢ny plan

Stratégia podnikatel'ského planu bola uZ naznafend. Aby firma mohla ziskavat' nejaké

financie z reklamy a provizie, musi najprv ziskat’ nejaky pocet uzivatelov.

45.1 Vydaje

Aby webova stranka ziskala dostatocny pocet uzivatelov, musi mat’ kvalitni PR kampan
a hlavne kvalitny web, ktory si uzivatelia obl'ibia a zostani mu verni. Z toho vyplyva fakt, ze
prvé obdobie trvajuce par mesiacov(1-3) bude spojené len s vydajmi a prijmy mozeme
uvazovat’ az po pol roku, kedy by mala byt’ spustena reklamnd kampan. Vydaje budu suvisiet
hlavne s registraciou domény a vyvojom stranky. Dalim vydajom budu financie vydané na
PR, resp. reklamnu kampaii, aby sa nasa stranka dostala do povedomia ¢o najvicsej skupine
Iudi. VSetky vydaje buda hradené z vlastnych uspor, preto nie je potrebné ziadat' banku

0 uver.

45.2 Prijmy

Financie vydané na reklamnt kampaii by mali ,,padnit’ na tGrodnu podu“ a oslovit’ ¢o

najvacsi pocet potencidlnych uzivatelov, ktori maji zidujem o mieSané ndpoje rdznych
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druhov. Predpokladajme, ze reklamna kampan bude UspeSna, naSa stranka bude mat’
navstevnost’ niekol’ko tisic uzivatelov mesacne. Tym padom bude mozné spustit’ reklamnua
kampan aj affiliate program s dopredu dohodnutymi spolo¢nostami. Vydaje a progndza

prijmov budt uvedené v nasledujucej kapitole.

45.3 Finan¢ny plan prvého roku prevadzky
Prvy rok je bezne charakteristicky ako rok najvacsich vydajov. Ak by aj finan¢ny plan
pocital so stratou, nie je to dovod zruSenia spustenia daného projektu. Vydaje boli rozdelené
na 2 hlavné casti. Prva suvisi s technickou a technologickou strankou projektu, cize
registraciou domény a webhostingu, vyvojom aplikacie a nakladov spojenych s "vypliianim"
aplikacie idajmi. Najvacésia vydajova polozka bude patrit’ vyvoju celej aplikacie. Do druhej
Casti ndkladov zahriiujeme financie spojené s reklamnou kampatiou. Je potrebné oslovit’
uzivatelov internetu, socidlnych sieti ale aj "sviatocnych" uzivatelov internetu. Z toho
dovodu budi uskuto¢nené 3 druhy reklamy:
e inzercia v periodiku - najdrahsia polozka bude patrit’ uverejneniu inzeratu v ¢asopise
pre zdravy Zivotny $tyl a fitnes - Muscle&Fitness(M&F).
e PPC reklama - ktora ma za ciel’ oslovit’ aspont 5000 potencialnych uzivatel'ov. Cena
za preklik na nasu stranku bola nastavend na 10 centov za preklik.

e PR kampai na oslovenie uzivatel'ov socialnych sieti.

Casovy plan vyvoja aplikacie mozeme odhadnut’ na 1 mesiac, po spusteni webovej stranky
bude zahajena marketingova stratégia. Aby stranka ziskala nejaky pocet uzivatelov, treba si s
uspesnost'ou pockat’ nejaky Cas. Predpokladame, Zze z oslovenia 5000 uzivatel'ov internetu,
45 000 citatelov M&F a 10000 uZzivatel'ov socialnych sieti ziskame 5000 registrovanych
uzivatel'ov naSej stranky a navstevnost’ priblizne 7500 uZivatel'ov mesacne. Po 2 mesiacoch
od spustenia reklamnej kampane dama do prevadzky bannerovua reklamu a affiliate program
na naSej webovej stranke. Priemerny mesa¢ny prijem z bannerovej reklamy, ¢i uz budua
podmienky nastavené na CPC alebo CPV, odhadujeme na 90 EUR, ¢ize za rok by mal
dosiahnut’ 810 EUR(prvé 3 mesiace su spojené s vyvojom aplikdcie a nasou reklamnou
kampanou). Zaujimavej$i a hlavne dolezitejsi zdroj prijmov bude pomocou affiliate
programu. Predpokladame, Ze z celkového poctu uzivatel'ov naSej stranky si cez nas objedna
v e-shope tovar 3% registrovanych, ¢ize 150 ludi. Do tohto poctu su zahrnuti aj
neregistrovani uzivatelia. Ked'Ze l'udia si cez internet vyberaju kvalitnejsi alkohol a poStovné

tiez nie je zadarmo, stanovili sme predpokladanti priemerni sumu objednavky na 26 EUR.
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Percento provizie z uskutoéneného nakupu bolo stanovené na 6,5%. Z toho nam vyplyva

priemerny mesacny prijem ziskany z affiliate programu 253 EUR, za 9 mesiacov je teda

predpoklad 2277 EUR. Nasledujtica tabul’ka obsahuje zakladné polozky vydajov a prijmov a

celkovu finan¢nu bilanciou za prvy rok existencie nasej aplikacie. Je potrebné uviest, Ze

vydaje a potencialne prijmy boli diskutované s odbornikom na internetovy marketing.

Tab. 2: Finanény plan na prvy rok prevadzky webove;j stranky(Zdroj: vlastné spracovanie)

Vydaje spojené s vytvorenim aplikacie

Polozka Cena(EUR)
Registrovanie domény na rok 10
Webhosting na rok 35
Vytvorenie plnohodnotnej aplikacie 1000
Naklady spojené s prepisovanim receptov 200
Naklady spojené s vytvaranim vlastnych fotografii napojov 100
Naklady na stranku celkom 1345
Vydaje spojené s reklamnou kamparnou

Polozka Cena(EUR)
PPC kampan - plan oslovit 5 000 uzivatelov pri j.c. 10 centov 500
Inzerat v ¢asopise Muscle&Fitness 900
PR kampan na socialnej sieti(graficka Uprava, titulka) 100
2. PR kampan na socialne;j sieti(graficka uprava, titulka) 100
Naklady na reklamnu kampan celkom 1600
Naklady za 1. rok celkom 2945
Prijmy z bannerovej reklamy 1. rok(nasadenie po 3 mesiacoch od pustenia)

Polozka Cena(EUR)
Odhadovany rocny prijem z PPC/PPV reklamy (9x90) 810
Prijmy z bannerovej reklamy a kampani celkom 810
Predpoklad prijmov z affiliate programu(pri 5000 uzivateloch)

Polozka Cena(EUR)
Priemerny mesacény nakup jedného uZivatela 26
Priemerny mesacny nakup 3 % zo vsetkych uZivatelov(150) 3750
Provizia z affiliate programu pri sadzbe 6,5% z ndkupu 253
Celkova prijmy/provizia v 1. roku (9 mesiacov) 2277
Celkové prijmy za prvy rok od spustenia webovej aplikacie 3087
Celkova financna bilancia za prvy rok prevadzky 142 EUR
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Ako je vidno z planovaného rozpoctu na prvy rok, je tu predpoklad malé¢ho zisku. Je to
pochopitel'né, ked’ze sa jedna len o rozbeh podnikania a s tym suvisiace vysSie pociatocné

naklady a niz8ie prijmy z dovodu mensieho poctu uzivatelov.

454 Finan¢ny plan druhého roku prevadzky

V druhom roku by malo dojst’ k zdsadnému rozdielu medzi ndkladmi a prijmami. USetria sa
naklady na tvorbu webstranky, pocita sa s pripadnymi investiciami do Upravy dizajnu stranky
a pridanim d’al$ej funkcionality. Reklamna politika sa mierne zmeni, upusti sa od PPC
kampane, ked’ze rok je dostato¢ne dlha doba na to, aby si zaujemcovia o nasu sluzbu vsimli
nasu stranku. Zmeni sa periodikum, v ktorom sa uverejni inzerat s nasou strankou. Do Gvahy
prichddza magazin Gurmet, ktory sa venuje receptom od profesionalnych $éfkucharov.
Ked’ze uverejnenie inzeratu v tomto periodiku nestoji malu Ciastku, nasa stranka tym ziska aj
urcity status kvality, ked’ze taku reklamu si slabé firmy dovolit’ nemo6zu. Urcite je na mieste

uvazovat’ o mensej PR kampani na socialnej sieti.

V otdzke prijmov sa predpoklada, Zze zvySujuci sa trend poctu uzivatel'ov bude pokracovat’ aj
v druhom roku apocet sa zdvojnasobi. Mesac¢ny prijem z CPC/CPV reklamy by mal
teoreticky narast’. Ked'Ze sa ocakdva ndrast poctu uzivatelov, sivisi s tym aj predpoklad
zvySenia objednavok tovaru sprostredkovany cez naSu stranku. Tym, Ze sa zvysi pocet
objednavok cez nasu stranku, vznikne priestor na nové rokovania so spolo¢nostou o zvysSeni
provizie z affiliate programu. Taktiez prichadza do tivahy nova moznost’ reklamy. Jednalo by
sa ovicsie reklamné kampane prémiovych znaliek, ako mnapr. vodka Double

Cross(doublecrossvodka.com) ¢i prémiova rada Tatra Tea od spolo¢nosti Karloff.

Tab. 3: Finanény plan na druhy rok prevadzky webovej stranky(Zdroj: vlastné spracovanie)

Vydaje spojené s vytvorenim aplikacie

Polozka Cena(EUR)

Registrovanie domény na rok+webhosting 45
Administracia stranky, grafické Upravy, dalsie funkcionality 400
Naklady na stranku celkom 445

Vydaje spojené s reklamnou kamparou

Polozka Cena(EUR)
Inzerat v ¢asopise Gurmet 1500
PR kampan na socidlnej sieti(graficka Uprava, titulka) 100
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Naklady na reklamnu kampari celkom ‘ ‘ 1600

Naklady za 2. rok celkom 2045

Prijmy z bannerovej reklamy 2. rok

Polozka Cena(EUR)

Odhadovany rocny prijem z PPC/PPV reklamy (12x120) 810
2 vacsie reklamné kampane prémiovej znacky (2x250 EUR) 500
Prijmy z bannerovej reklamy a kampani celkom 1310

Predpoklad prijmov z affiliate programu(pri 10000 uzivateloch)

Polozka Cena(EUR)

Priemerny mesacny ndkup jedného uzivatela 26
Priemerny mesacny nakup 4 % zo vsetkych uzivatelov(400x26) 10400
Provizia z affiliate programu pri sadzbe 7,5% z ndkupu 780
Celkova prijmy/provizia v 2. roku 9360
Celkové prijmy za prvy rok od spustenia webovej aplikacie 10670
Celkova financna bilancia za 2. rok prevadzky 8625 EUR

Druhy rok vyzera z pohladu prijmov ovela optimistickejSie, Co je pochopitelné, ked’ze by
malo dojst’ k znizeniu nakladov na celkovil prevadzku webovej stranky a K zvéacSeniu

prijmov z reklamy a affiliate programu, ktoré vyplyvaju zo zvySeného poctu uzivatelov.

Planovany vykaz nakladov a vynosov v d’alSich obdobiach je v tejto fazy projektu zbytocny,
pretoze pri menSich projektoch nie je mozné az tak dopredu predpovedat vyvoj trhu
a spravanie uZzivatelov. Pldnované zisky s nastavené na vel'mi optimistickej urovni.
Rozhodujicim faktorom uspechu ¢i netspechu bude taktiez ekonomickd situicia, ked’ze
oblibenost’ mieSanych népojov bola objasnend pomocou dotaznika. Taktiez treba byt
pripraveny na to, ako bude reagovat konkurencia. Z uvedenych predpovedi finan¢nej
bilancie sa moze zdat’, ze dany projekt patri do kategorie malych projektov a preto aj nebude
pre konkurenciu taky pritazlivy ako projekt, kde by sa obrat pohyboval v niekol’kych 10 000
EUR roc¢ne.
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Zaver

Cielom mojej diplomovej prace bolo vytvorit’ realizovatelI'ny podnikatel'sky plan, stru¢ne
charakterizovat’ ponukanu aplikdciu. Ako velmi prinosny sa ukdzal online dotaznik,
Z ktorého som zistil, Ze obl'ibenost’ mieSanych napojov je ovela vicsia, nez som si predtym
myslel. Samozrejme v podnikoch si ich vela I'udi neobjednava a ako hlavny dévod uvadzaja
cenu, ktord je vicSinou privysokd oproti alternativnym moznostiam. LCudia maji mieSané
napoje radi a nie vZdy vedia spravne skombinovat’ jednotlivé ingrediencie do pozivatelnej
podoby. TaktieZ je potrebné vziat do uvahy fakt, Ze maloktord domécnost’ si moze dovolit’
mat’ doma vel'ka zasobu alkoholickych napojov. Aj ztoho doévodu chcem pontknut’
alternativu v podobe jednoduchej aplikacie, pomocou ktorej si Clovek dokéze vybrat

a pripravit’ napoj podla svojej chuti a ingrediencii, ktoré ma prave k dispozicii.

Uvodnd &ast poskytuje teoretické poznatky, ktoré st potrebné na spracovanie
podnikatel'ského planu. SluZzi ako podklad pre spracovanie Casti tykajlicej sa analyzy
vonkajSieho ako aj vnutorného prostredia a vyhodnocovania dotaznika. Taktiez doleZitym

poznatkom je analyza konkurencie a postrehy, ktoré som si v§imol pri pouzivani ich sluzieb.

Svoje vizie, plany a ciele prezentujem v praktickej Casti, kde stru¢ne rozoberam zakladnt
myslienku a funkcionalitu aplikdcie. Chronologicky tu rozpisujem jednotlivé investicné
polozky auvadzam predbezné sumy, ktoré ,absorbuju® jednotlivé vydaje. Nacrtavam
marketingovu stratégiu a plan, pomocou ktorého by som chcel ziskat’ ¢o najviac uZivatel'ov
na svoju webstranku. PR kampan patri medzi hlavné druhy stratégie na ziskavanie
uzivatelov. V dnesnej dobe sa kazda PR kampan spaja so socialnymi siet'ami. Je to aj z toho
dovodu, Ze socidlne siete sluzia z 90 % ako PR kanale a nie je problém pomocou nich oslovit’
Sirokt masu l'udi. Problém nastava v pripade, kedy nie je zvolena optimélna ,,hustota® PR
kampani. Prili§ casté PR aktivity mézu potencidlnych uZzivatel'ov odradit’ od pouZzivania nasej
stranky, vel'mi zriedkavé kampane mo6Zu pre zmenu sposobit’ to, Ze si ¢lovek ani nevSimne,
Ze nasa stranka existuje. Je potrebné pocitat’ aj s konkurenciou a preto tu uvadzam niekol’ko

inovacnych rieseni pre uspesny boj.

Ako zdroj prijmov boli vybraté bannerova reklama a affiliate program. Cudia venujuci sa

internetovému marketingu tvrdia, Ze zaujimavé prijmy z bannerovej reklamy mozno cakat’ az
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od poctu 100 000 navstev mesacne. Z tohto dévodu je nasim primarnym zdrojom prijmov
affiliate program. Kedze sa jedna o vel'ké projekty a asi aj 0 vel'ké sumy, nasim cielom je do
dvoch rokov ziskat’ priemernti navstevnost’ 10 000 I'udi mesacne prostrednictvom reklamy
a PR kampane. Zaverecna Cast’ stru¢ne sumarizuje financny plan s o¢akdvanymi vynosmi na
2 roky. DIhsi plan sa v podstate u takychto drobnych projektoch ani neoplati robit’, pretoze
internetovy trh je vel'mi rychly a progresivny a ¢o bolo moderné dnes, moze byt behom par
dni uz zastaralé. Optimisticky finan¢ny plan mi dava nadej, Ze Gsilie spojené s vyvojom
webovej stranky a vSetky investicie vloZzené do nej nemusia byt marne. Je s tym spojené
urcité riziko, ale to je pri kazdom druhu podnikania. Dand praca mi ponukla $ir§i pohl'ad na
problematiku podnikania a utvrdila ma v tom, ze je to vel'mi naro¢ny proces, ¢i uz ¢asovy
alebo psychicky. Hlavne ma utvrdila v tom, ze kvalitne prepracovany podnikatel'sky plan je

dolezity pri kazdom projekte bez ohl'adu na jeho rozsah a dopad.
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