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Abstrakt

Predmétem této bakalarské prace je zpracovani podnikatelského zaméru na realizaci
zasilkového vydeje v zafizeni lékarenské péce prostiednictvim elektronického obchodu.
Tento subjekt se zatim zabyva pouze béznym vydejem v kamenném obchodé. Prace je
rozdelena do tii ¢asti, a to na Cast teoretickou, analytickou a praktickou. V teoretické ¢asti
jsou popsany teoretické podklady, které souvisi s vypracovanim podnikatelského zameéru,
analyticka Cast je vénovana analyze soucasného stavu a prakticka ¢ast obsahuje vlastni

navrhy feSeni v nékolika variantach.

Abstract

The subject of this thesis is the elaboration of a business plan for the realization of mail
order dispense in pharmacy through e-commerce. This legal entity currently deals only
with dispense in its own store. Thesis is divided into three parts, namely to the part
theoretical, analytical and practical. The theoretical part describes theoretical base related
to the subject of the business plan, analytical part is dedicated to the analysis of the current

state and practical part deals with an actual suggestions in several variations.
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UVOD

V dnesni dobé je internet soucasti témet kazdého z nas, doprovazi nas na cestach,
doma, ve Skole, v praci, v kapse, zkratka kdykoli a kdekoli. Z tohoto divodu roste trend
prodavat pres internet veSkery sortiment, u kterého je to mozné. Pro zakaznika je to
jednoduchy zpusob, jak si efektivné, rychle a mnohdy za niz$i cenu obstarat presné ten
produkt, po kterém touzi. Pro prodavajiciho je to vyborny zpisob, jak rozsifit svou
pusobnost a jak dané produkty nabizet pfesné tém lidem, ktefi o né stoji, s relativné

nizkymi naklady.

Elektronické obchody v ceské republice jsou trendem, nicméné v porovnani se zapadnimi
zemémi je stale uroven naSich e-shopu i diverzita v raznych oblastech a oborech

podnikani podstatné niz§i nez napriklad ve Velké Britanii.

V oblasti 1ékarenskych e-shopu lze fici, ze existuje par velkych hrac¢h na trhu a poté
spousta malych e-shopt, zalozenych na Sablonovém software, provozovanych predevsim
drobnymi lékarnami bez pouziti jakychkoli modernich marketingovych nastroji a
prakticky bez inovaci. Zpracovani e-shopli v tomto ptipadé je znacné€ nekvalitni a pro

uzivatele tyto e-shopy nejsou pfili§ atraktivni.

Pokud ma takovyto elektronicky obchod zaujmout, je tfeba, aby vSe fungovalo ke
spokojenosti zakaznika, aby mél pocit, ze od zacatku objednavky po doruceni zbozi je o
n¢j postarano s maximalni péci. Veskeré soucasti musi byt koncipovany tak, aby vse
pusobilo v harmonii, pocCinaje designem, ktery v takovémto piipadé obstarava prvni
dojem, pres sortiment zbozi, ceny, komunikaci, az po samotné dokonceni objednavky a
prepravu zbozi k zakaznikovi. I pfesto, ze je tento nastroj koncipovan pro Siroké spektrum
zakaznikl, je dulezité, aby byly brany v potaz individualni pozadavky kazdého zakaznika
a aby diky tomu zuastaval zakaznik spokojeny a loajalni, aby se do takového obchodu rad

vracel.

Lékarna, pro kterou ma slouzit tento podnikatelsky zamér, je mensi rodinny podnik s 5 -
ti zameéstnanci, ovSem neboji se vyuzit modernich komunika¢nich metod a z toho divodu
se rozhodla pro realizaci internetového obchodu. Pozadavkem je, aby byl jiny nez ostatni,
aby dokézal zauymout nejen cenami, ale pfedevsim profesionalnim pfistupem ze strany

lékarny a kvalitnim zpracovanim, které zanecha u zakaznika ten spravny pocit.
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CIL PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je vypracovat a poskytnout kvalitné
zpracovany podnikatelsky zamér dle pozadavkl realné firmy, zaméfeny na realizaci
zasilkového vydeje formou elektronického obchodu v jiz existujici mensi 1ékarné, ktery
muze byt dale pouzit jako voditko pro samotnou realizaci, podklad pro bankovni instituce
a samoziejmé se muze stat soucasti planu firemniho rozvoje. Dil¢imi cili, kterych je tieba
dosahnout pro realizaci daného planu, bude vystup analyzy cen vzhledem ke konkurenci,
analyza podniku a jeho okoli, kalkulace nakladi a porovnani variant samotné technické
realizace s vybérem té nejvhodnéjsi. Pii zpracovani podnikatelského zaméru bude bran
zietel i na ostatni faktory, které maze planovana forma prodeje at’ uz pfimo, ¢i nepfimo,

ovlivnit.

Po teoretické ¢asti, ktera shrnuje dosavadni teoretické poznatky z dané oblasti, nasleduje
Cast analyticka. K analyze podniku a jeho okoli je uzita analyza SWOT, dale pak analyza
SLEPT a Porterova analyza péti sil, coz poskytne kompletni piehled o vétsiné vliva, které
na podnik mohou pusobit. Pro analyzu cen bylo vzhledem k pozadavkim zadavatele
z ruznych kategorii 1ékarenského sortimentu vybrano vzdy pfiblizné 25
nejprodavanéjsich vyrobku na internetu v daném obdobi, jejichz ceny byly zaznamenany
a pak podrobeny analyze vzhledem ke konkurenci. Vystupem této analyzy jsou graficky
interpretované vysledky, které podrobné ukazuji, jak moc se da konkurovat jednotlivym
konkuren¢nim e-shopim vzhledem k cenam daného zbozi. Vlastni navrhy feSeni pak
obsahuji prehled legislativnich omezeni, které v tomto pfipade vznikaji a pii zpracovani
tohoto zameéru je nutné je brat v potaz, zékladni pozadavky na elektronicky obchod,
rozdéleni na rizné varianty vzhledem k jejich technické realizaci, predbéznou kalkulaci
nakladt u riznych variant, spolu s odivodnénimi, pro¢ je ktera varianta nejlepsi a klady
a zapory kazdé varianty. Je vénovana pozornost pfimym i nepfimym vlivim, které mohou
na podnik pusobit pfi realizaci daného zaméru a stru¢né je popsana i marketingova stranka

véci, protoze podobny elektronicky vydej se bez propagace v podstaté neobejde.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

Tato Cast prace bude vénovana vysvétleni klicovych pojmu, které souviseji

s tématem této bakalarské prace.

1.1 Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zameér, neboli téz podnikatelsky plan je strategicky dokument,
ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi 1 vnitini vlivy souvisejici se zahajenim a
prubéhem dané podnikatelské Cinnosti, ¢i fungovanim jiz existujici firmy. Zpracovava se

zpravidla pfed zahajenim podnikani, ¢i pred realizaci daného projektu. (6)

1.1.1 Zakladni otazky podnikatelského zaméru

Hlavni zakladni otazky, na které by mél kazdy podnikatelsky zamér odpovidat, jsou tfi.

(6)

1.1.1.1 Kde jsme?
Zde se jedna predevsim o prehledny, strucny a pochopitelny popis situace, ve které se
nyni nachdzime, at’ uz se jedna o plan na nové zakladanou spolecnost, ¢i realizaci
n¢jaké inovace i projektu v jiz existujici spoleCnosti. Patfi zde pfedevs§im analyza

soucasného stavu, pfipadné analyza konkurence, prizkum trhu a podobné.

1.1.1.2 Kam se chceme dostat?

Zde se jedna o jasné stanoveni cile ¢i cili daného podnikatelského zaméru, vysledkem
by mél byt realny popis toho, ¢eho se ma aplikaci daného podnikatelského zaméru

dosahnout. Pro spravné zhodnoceni cilti by mély odpovidat pravidlim SMART. (4)
e S — Specifické

Cile stanovené v podnikatelském zaméru by meély byt jasné definované a

konkrétni, co neyméné generalizované.
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M — Méritelné

U cila které nejsou méfitelné, nelze s jistotou urcit, jaky uspéch mély a zda tedy

doslo k jejich naplnéni.
e A - Odpovidajici

Cile by mély odrazet realné potteby svého piijemce.
e R - Realistické

Cile musi byt realizovatelné — nemély by byt piili§ ambicidzni, ani

podhodnocengé.
e T - Casované

U cila je tfeba urcit, kdy konkrétné je tieba jich dosahnout, v jakém Casovém

useku nebo do jaké doby. (5)

1.1.1.3 Jak se tam dostaneme?
Zde je dualezité vytvofit podrobny, jasny a piehledny plan toho, jakou cestu a jaké
kroky k dosazeni danych cilti pouZijeme a jakym smérem se budeme ubirat pii samotné

realizaci daného planu ¢i projektu.

1.1.2 Vyznam podnikatelského ziméru

Sepsani podnikatelského zaméru je dulezity krok pfi realizovani podnikatelské
aktivity, at’ uz se jedna o zalozeni nové spolecnosti, nebo o n&jaky projekt. Samotna
myslenka je vétSinou vysledkem myslenkovych pochodl samotného podnikatele a neni
zde zadna potieba tyto myslenky ventilovat ven, jakkoli je zvetrejiiovat ¢i s nimi né¢koho
seznamovat. Toto ovSem prestava platit v momenté, kdy chceme dany napad realizovat.
Jelikoz je podnikani spojeno s rizikem, je nutné si pred samotnou realizaci daného
podnikatelského zaméru ovéfit jeho redlnost a zivotaschopnost a to pravé pomoci
podnikatelského planu. Mezi dals$i duvody, pro¢ sepsat podnikatelsky plan, patfi
napiiklad potfeba ziskat financni prostfedky, informovat své obchodni partnery, sehnat

spoleCniky, informovat své zaméstnance, Ci zjistit predbéznou potiebu financnich

14



prostiedkt pro realizaci napadu, atd. Dalsi pfinos je zde i pro samotného podnikatele,
ktery si diky planu ujasni, jaké kroky jej Cekaji v jednotlivych oblastech, zjisti jak velka
je konkurence, bude schopen 1épe klasifikovat produkt, ktery nabizi, bude schopen urcit,
na jakém trhu se bude pohybovat, jaka legislativni omezeni jej mohou potkat a podobné.

“4)

1.1.3 Struktura podnikatelského zaméru

Pozadavky na strukturu a rozsah podnikatelského zaméru se lisi podle toho, pro
koho je dany dokument urCen. Jiné pozadavky na strukturu a rozsah maji investofi, ktefi
mnohdy kvali uspofe ¢asu pozaduji co nejstruc¢néjsi plan, neziidka v podobé prezentace
¢i podobné, a jiné pozadavky na strukturu a rozsah maji napiiklad bankovni instituce,
které pozaduji mnohem vice informaci a dokumentt. Nize uvedenou strukturu Ize chapat

jako jakousi obecnou, jako voditko pfi tvorbé planu. (4)

1.1.3.1 Titulni list

Jedna se o uvodni stranku celého dokumentu, je zde uveden nédzev obchodni
spoleCnosti, nazev podnikatelského zaméru, jméno autora, datum a podobné klicové

informace. (4)

1.1.3.2 Obsah

Doporuceny rozsah obsahu je jedna az jedna a pul stranky A4. Je tieba zachovat

prehlednost, uvadi se zde nadpisy prvni, druhé a tieti kategorie. (4)

1.1.3.3 Uvod, iicel a pozice dokumentu

V vodu je Ctenar kratce seznamen s ucelem daného zaméru, jeho rozsahem, dale jsou
zde uvedeny informace a jeho uplnosti a podrobnosti, pfipadné€ verze dokumentu a jiné

pro Ctenafe dulezité informace. (4)
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1.1.3.4 Shrnuti
Shrnuti je chapano jako strucny popis toho, co je do detailu popsano na dalSich
strankéach. Toto shrnuti by mélo u ¢tenafe dokumentu vzbudit z&jem o to se podrobnéji
zajimat o veskeré dalsi informace v dokumentu. Rozsah je dan povahou a charakterem
podnikatelského zaméru, zpracovava se vzdy az na zaveér, kdyz uz je cely plan hotov.

Doporucuje se zaméfit se na zodpovézeni nasledujicich bodi:
e Jaky produkt bude poskytovan?
e Proc€ je nas produkt lepsi nez ostatni?
e V Cem spociva uzitek pro zakaznika?
e Popis trhu a trznich trendt
e Popis klicovych osobnosti a jejich aspéchu

e Nejdulezitejsi kvantitativni financni informace (4)

1.1.3.5 Popis podnikatelské prilezitosti
V této Casti by melo byt objasnéno, v ¢em je naSe podnikatelska prilezitost. Zda se
jednd o mezeru na trhu, objeveni né€jakého nového technického principu, inovace
n&jakého mechanizmu a podobng. Ctenat se musi dozvédét, jak v souasné dobé fesi
dany problém zakaznik a jaké nové moznosti feseni tohoto problému mu piinese nas
produkt. Pii tvorbé této kapitoly je kladen daraz zejména na popis produktu,
konkurenéni vyhodu produktu a uzitek produktu pro zakaznika. (4)

1.1.3.6 Cile firmy a vlastnika
V této kapitole by mély byt podrobné popsany cile firmy a jejich vlastnika, tyto cile
by mély odpovidat principu SMART, formulace cili by mély byt strucné a trochu
reklamni. Dale je zde zejména pro investory dulezité popsat vlastniky a kliCové
osobnosti firmy, protoZe jim je ze strany investora piikladan nejvétsi vyznam. Dale je
vhodné popsat organizacni strukturu firmy, poCty zaméstnancu, potiebné vzdélani a

podobné. (4)
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1.1.3.7 Potencialni trhy
V této Casti by mély byt uvedeny predevsim informace tykajici se daného trhu, na ktery
se chystame vstoupit a realizovat zde néjaky produkt ¢i inovaci, o jeho velikosti,
moznosti rustu. Z tohoto divodu je nutné provést dikladnou analyzu, zmapovat
veskeré prekazky vstupu na trh, ur€it celkovy trh a urcit segment cilového trhu, na
ktery se chceme zaméfit. U vymezeného cilového trhu nasledné popiSeme veskeré jeho
charakteristické znaky, coz nam umozni produkt 1épe ptizptisobit potiebam klicovych

zakaznika. (4)

1.1.3.8 Analyza konkurence

Pfi analyze konkurence je kladen diraz na urCeni firem, které pro nas zameér
predstavuji konkurenty. Zde patii pfima konkurence, coz jsou firmy, které ptisobi na
stejném trhu, na ktery se chystdme zaméfit my a nabizeji stejné nebo obdobné
produkty, dale zde patii konkurence potencialni, coz jsou firmy, které nejsou hrozbou
dnes, ale mohou byt hrozbou v budoucnu. Pokud na trhu ptisobi mnoho konkurencnich
firem, neni vétSinou nutné tyto konkurenty dopodrobna znat. Dilezité je zaméfit se na
takové firmy, které maji na trhu nejvétsi podil a maji predpoklad, ze tomu tak bude i
nadale a pak na ty, které se podobaji nasi firmeé. U téchto firem poté provést analyzu a

urcit jakou konkurencni vyhodu jednotlivé firmy maji. (4)

1.1.3.9 Marketingova a obchodni strategie

V této Casti podnikatelského zaméru je Ctenaf seznamen s marketingovou a obchodni
strategii, kterd by méla zajistit, ze dany produkt se na trhu uchyti a bude pfinaset zisk.

Mély by zde byt vyfeSeny tii zakladni problémy, a to:

1. Vybér cilového trhu

Vybér cilového trhu souvisi se segmentaci trhu a tudiz s bodem 7, kde jsou popsany

potencialni trhy a princip jak pfizpusobit produkt poZzadovanému segmentu.

17



2. Urceni trzni pozice produktu

Urceni trzni pozice v podstaté popisuje, jak bude nas produkt na trhu vniman mezi

konkurenc¢nimi produkty, je tfeba jej odlisit a dostat do povédomi zakaznika.

3. Marketingovy mix

Sestaveni marketingového mixu bere v potaz cilovy trh a trzni pozici produktu.

Jedna se o skupinu nastroju, které se navzajem kombinuji, tzv. 4P.

e Product (produkt)
e Price (cena)
e Place (distribuce)

e Promotion (propagace)

Kazdy z téchto nastroju vyrazné ovliviiuje danou marketingovou strategii, proto je
dilezité kazdému vénovat velkou pozornost a pii jejich nastavovani aktivné

reagovat na potreby trhu. (5)

1.1.3.10 Realiza¢ni projektovy plan

Pod timto pojmem si Ize predstavit soupis vSech dulezitych kroku, které je tieba pro
realizaci daného zaméru ucinit, spolu s udaji do kdy je nutné jednotlivé body
realizovat. Na zaklad¢ téchto udaju se poté da urcit, kdy je tfeba s danymi body zacit
a jak dlouho budou trvat. Udaje ziskané v této Gasti podnikatelského zaméru jsou
nasledné vyuzity ve finan¢nim planu, ktery je také soucasti daného podnikatelského

zaméru. (4)
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1.1.3.11 Finan¢ni plan
Finanéni plan prevadi pfedchozi Casti podnikatelského zadméru do ciselné podoby.
Tvoii jej predevsim plan vynost, plan nakladi, financni analyza, planovana rozvaha,

planovany vykaz zisku a ztraty a podobné. (4)

1.1.3.12 Hlavni predpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu
V této kapitole by mélo byt odiivodnéno, pro¢ by dany projekt mél byt tispésny, mély
by byt odhaleny silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby. K t€émto ti¢elim je soucasti
napiiklad SWOT analyza, dale pak analyza rizik a uvedena opatfeni ke snizeni rizika.

“4)

1.1.3.13 Piilohy

Do priloh se uvadi veSkeré externi dokumenty, které nejsou pfimo soucasti
podnikatelského zaméru, ale je na né odkazovano, napiiklad smlouvy, vypisy
z katastru nemovitosti, planky, prospekty, vypisy z obchodniho rejstfiku, nakresy a
podobné. (4)

1.1.4 Moderni podoba podnikatelského ziméru

Pfi tvorbé podnikatelského zaméru je nutné se vyvarovat michéani realnych
skutecnosti s predpoklady. Mnozi podnikatelé pfi tvorbé svého podnikatelského zaméru
nerozliSuji tyto dvé skutecnosti, a ve svych planech vytvareji dojem skvélé budoucnosti,
bez toho aniz by si uvédomili, ze na realnych podkladech a datech stoji jen mala Cast
jejich podnikatelského napadu. Zbytek podnikatelského zaméru je vétSinou tvoren
odhady, sny a prognézami, jejichz Sance na vyplnéni je velmi nizkd. Kombinace téchto
faktort pak vytvari podnikatelsky zameér, ktery je velmi matouci a neodrazi skutecnou
situaci. Poté staci, aby se néktera prognoéza nenaplnila, a cely plan muze ztroskotat.
Z tohoto divodu je nutné disledné odliSovat realitu od predpokladii a nezapominat na
razna alternativni feSeni, které by bylo mozné aplikovat v piipade€, ze se predpoklady

nenaplni. (6)
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1.2 Analyza rizika

Pfi provozovani jakékoli podnikatelské aktivity, jsou nutné obcCasné zmény,
které jsou spojeny s rizikem neuspéchu a fakt, ze majitelé ¢i management firmy mnohdy

na zmény v podnikatelském okoli nereaguji, ¢asto vede az k zaniku dané firmy. (13)

Obecné lze riziko v souvislosti s podnikanim chéapat jako negativni odchylku od cile, ktera
je spojena s neptiznivymi dopady na firmu. Kazdé riziko ma své priciny. Pomoci analyzy
rizik jsme schopni sestavit dva pohledy na cely podnikatelsky plan, které nam kromé
nastinéni pravdépodobnosti rizikové situace budou k uvzitku také v piipade, ze dana
rizikova situace skute¢né€ nastane a bude tfeba pracovat na opattenich k jejimu zmirnéni.
Rizika lze €lenit naptiklad na vnitini a vné&jsi, ovlivnitelna a neovlivnitelna, dale na rizika

technicka, ekonomicka, financni, trzni, vyrobni, politicka a podobng. (4)

1.2.1 Expertni hodnoceni

Expertni hodnoceni faktort rizika je v podstat¢ odhad odbornika jejich
vyznamnosti vzhledem k vytyCenému cili. Zasadni jsou dv€ hlediska, a to
pravdépodobnost vyskytu rizikového faktoru a intenzita negativniho vlivu, kterou dany
faktor pfinasi. Plati tedy, ze ¢im je pravdépodobnost vyskytu rizikového faktoru vyssi a
¢im je vySsi intenzita negativniho vlivu, tim je rizikovy faktor vyznamnéj§i. Podstatny
vliv na kvalitu této analyzy ma ovSem mira predvidatelnosti danych faktort, ktera je na

relevantnim trhu pomérné malé a dale profesni zkuSenost osoby, ktera analyzu provadi.

“4)

1.2.2 Analyza citlivosti

Tato analyza slouzi ke zjisténi citlivosti hospodarského vysledku na rizikové
faktory, jez jej ovliviiyji. Jedna se predevsim o faktory, které 1ze na zakladé expertni
analyzy povazovat za vyznamné. Mezi nejCastéji sledované faktory lze zaradit vysi
poptavky, realizovanou trzni cenu naSich produkti s ohledem na konkurenci a zmény
fixnich ¢i variabilnich nakladi. Vysledky analyzy citlivosti jsou velmi individualni a u

raznych zpracovatelt mohou nabyvat dosti rozdilnych hodnot. (4)

20



1.2.3 Opatreni ke snizeni rizika

Po analyze (identifikaci) rizik nasleduje navrh preventivnich opatieni, ktera nam
pomuzou snizit dané rizikové faktory. Mezi tato opatfeni patii naptiklad diverzifikace,
déleni rizika, transfer rizika na jiné subjekty, pojiSténi, etapovy pfistup k projektu a

podobné. (4)

1.3 Zdroje financovani
Pod pojmem financovani rozumime ziskani financ¢nich zdrojii (kapitalu) a jejich
pouziti k obstarani potiebnych statkii a k uhradé vydaji na cinnost podniku, tedy i

investice. Zdroje, ze kterych lze investice financovat lze dale délit. (14)

1.3.1 Vlastni zdroje

Mezi vlastni zdroje financovani fadime vklady spole¢nika (vlastniki), dale
nerozdéleny zisk, odpisy a vynosy z prodeje a likvidace hmotného majetku a zasob.
K nejdulezitejsim vlastnim zdrojam financovani vsak patii odpisy a zisk. Diky odpisim
je prenesena pofizovaci cena do vyrobnich nakladi, ovSem pfi potiebé vyssSich Castek
byva ziskani finan&nich prostiedkd pomoci odpist a zisku ponékud zdlouhavé. Resenim

této situace je vyuziti cizich zdroju financovani. (14)

Vyhodou financovani ziskem je pfedevSim to, ze nezvySuje zavislost podniku na
finan¢nim trhu, nezatézuje likviditu podniku, zvySuje hodnotu vlastniho kapitalu a tim

posiluje finan¢ni stabilitu podniku a nezvysuje pocCet vlastnikt ani véfitelt. (15)

K nevyhodam patti pfedevsim to, ze zadrzeny zisk podléh4 zdanéni, planovani zisku je
ze sttedné az dlouhodobého hlediska problematické, protoze je zavislé na uspéSnosti
podnikani a s rostoucim objemem zadrzeného zisku roste riziko chybného rozhodnuti
v procesu investicniho rozhodovani, nebot projekty nejsou ovéfovany ze strany

nezavislych investord. (15)
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1.3.2 Cizi zdroje
Nejcaste€jSim zdrojem ciziho kapitalu jsou banky. Mezi nejpouzivanéjsi cizi

zdroje patii finan¢ni Uvér a leasing.

1.3.2.1 Finan¢ni Gvér

Déleni finanénich avért:
e Kratkodobé finan¢ni avéry (splatnost do 1 roku)
e Stfednédobé financni uveéry (splatnost do 5 let)
e Dlouhodobé finan¢ni uveéry (splatnost nad 5 let) (4)

Cenou za poskytovani avéru je zpravidla urok a dalsi vydaje, spojené s danym produktem
(bankovni poplatky atd.). Tuto cenu ovliviiuje pfedev§im bonita klienta a také délka
splaceni uvéru, kdy kratkodoby uvér byva levnési nez dlouhodoby, protoze s delSim
obdobim roste riziko, za které je pozadovan vétsi vynos. Dulezité je také zminit, ze pfi
pouziti bankovniho uvéru vznika firmé danovy efekt tim, ze uroky z uvéru jsou daove
uznatelnym nakladem a snizuji tak danovy zaklad, ov§em pouze za podminky kladného
vysledku hospodateni. Financni Gvéry jsou posuzovany individualné a bance je vzdy
nutné dodat veskeré podklady, na zaklade¢ kterych hodnoti bonitu klienta, jako jsou ucetni
vykazy, podnikatelsky plan a podobné. Za ruceni pozaduji banky u kratkodobych uvért
vétSinou obézny majetek, jako jsou pohledavky, zatimco u dlouhodobych je nutné rucit

zastavou majetku, podepsanim sménky nebo kombinaci obojiho. (4)

1.3.2.2 Leasing

Leasing lze vnimat jako jakousi alternativu nakupu dlouhodobého majetku bez vyrazného
dlouhodobého zadluzeni. Pfi leasingu firma bezprostfedné neziskava penize, ale pfimo
produkt, aniz by bylo nutné za n¢j platit okamzité plnou cenu. Kazda takova operace ma
vzdy tfi strany, a to dodavatele, leasingovou spole¢nost a najemce. Mezi dodavatelem a
leasingovou spoleCnosti se uzavie kupni smlouva, podle které se produkt stava

vlastnictvim leasingové spoleCnosti, a mezi njjemcem a leasingovou spolecnosti se
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uzavird leasingova smlouva, ktera se zabyva vztahy po dobu ngmu a fesi budoucnost

pronajimaného produktu. Existuji rizné typy leasingu, predevsim: (4)

e Operativni leasing

Je sjednavan na krats$i dobu nez je zivotnost pronajatého produktu, soucasti byvaji i
servisni sluzby a rizné jiné sluzby, najem nemusi uhradit cenu produktu a mize byt
ukoncen pred sjednanou dobou. Majetek zastava po skonCeni ve vlastnictvi leasingové

spoleCnosti. (4)

¢ Financ¢ni leasing

Je nevypovéditelny, splatky musi uhradit cenu produktu, soucasti nebyva servis ani
jiné sluzby. Ma charakter pijcky, najemce produkt vétsinou pojistuje a udrzuje sam.

“4)

e Prodej a zpétny leasing

Princip spociva v tom, Ze firma proda svij vlastni majetek leasingové spolecnosti a
poté si jej od ni pronajima. Toto feSeni slouzi pfedevS§im pro zajisténi likvidity,
nevyhodou je vyssi konecna cena i fakt, ze majetek prechazi do vlastnictvi leasingové
spoleCnosti. Vyhoda spociva v relativné snadném sjednani oproti uvéru a i ve
skuteCnosti, ze se tento zdroj nepromitne do dlouhodobych cizich zdroju a leasingové

splatky se zahrnuji do provoznich naklada. (4)

1.4 Metody hodnoceni

Existuje velké mnozstvi zplisobu, jak vyhodnotit efektivnost dané investice.
Zakladnimi vstupnimi parametry jsou pocateni kapitalové vydaje Co, cash-flow
z realizace investice CF; doba zivotnosti investice n a vazené podnikové naklady na
kapital WACC. Metody hodnoceni investic 1ze rozdélit na metody statické a metody
dynamické. (16)
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1.4.1 Statické metody

Tyto metody se zaméfuji hlavné na méfeni financnich pfinost z dané investice,
popfiipadé na jejich porovnavani s vydaji na investici. Neberou v potaz faktor rizika a Cas

zohlediluji pouze minimalné. Patii zde napfiklad: (16)

e Primérny rocni vynos
e Primérna doba navratnosti
e Primérna procentni vynosnost

e Doba navratnosti (16)

Tyto metody je vzhledem k jejich omezenim doporucovano pouzivat u malych projekta,
projekti s kratkou dobou Zivotnosti a s nizkym stupném rizika. Nejsou vhodné

k podkladani vyznamnych strategickych rozhodnuti. (16)

1.4.2 Dynamické metody
Pti uziti dynamickych metod hodnoceni investic 1ze eliminovat negativni vlivy
metod statickych, tedy Casovy faktor a faktor rizika. Mezi tyto metody patfi predevsim

Cista soucasna hodnota, vnitini vynosové procento a index ziskovosti. (16)

1.4.2.1 Cista sou¢asna hodnota (NPV)

Je soucasti vSech dynamickych metod a zaroveti i samotnou metodou nejpouzivanégjsi a
nejvhodngéjsi, a to predevsim z davodi, Ze bere v potaz Casovou hodnotu penéz, zavisi
pouze na prognézovanych hotovostnich tocich a alternativnich nakladech na kapital, a je
aditivni (jeji vysledky lze v portfoliu investic s¢itat). (16)

NPV = —Cpt—t_y G2 Ch
YT A+ k) (14 k)2 (14 k)"
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této kapitole budou uvedeny zakladni informace o firm¢, bude zkoumana
aktualni situace na trhu, na némz se podnik nachézi, bude pouzita analyza SWOT,

SLEPT, Porterova analyza péti sil a bude provedena analyza cen.

2.1 Zakladni informace o firmé

Zadavatelska firma je mensi lékarnou pusobici na lokalnim trhu ve Vitkove,
ktery ma piiblizné 6000 obyvatel i s pfilehlymi obcemi. Na trhu ptisobi od roku 2005 a
za dobu svého fungovani si diky profesionalité a osobnimu pfistupu vybudovala pevnou
zakladnu stalych zakaznikt. Ve Vitkové se nachazi celkove 2 Iékarny, z nichz ani jedna
elektronicky obchod neprovozuje. DalSi nejblizsi 1ékarnou je lékarna umisténa
v BudiSové nad BudiSovkou, ktery je od Vitkova vzdalen pfiblizné 10 km. Tato 1ékarna

rovnéz zadnou formu elektronického obchodu neprovozuje.

Lékarna sidli v pronajaté budové, k dispozici ma relativné velké skladovaci prostory,
které jsou nyni vyuzivany pouze jako sklad nepotfebného materidlu, ovSem pro ucel
skladovani zbozi by byla potiebna jejich uprava. Pobotka Ceské posty je umisténa
pfiblizné 400 metrd od budovy a svozové vozy dvou nejvétsich Ceskych prepravnich

------

fotografiich v pfiloze €. 1,2 a 3.
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2.2 Analyza SWOT

SWOT analyza, neboli analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb,
je dalezitym prvkem pfi tvorbé jakéhokoli dlouhodobého planu. Diky SWOT analyze je
nasledné mozné zhodnotit fungovani daného podniku, nalézt Skodlivé prvky ¢i prvky

které mohou byt napomocné pti planovani rastu. (11)

Tabulka ¢. 1: SWOT analyza

Strengths (Silné stranky) Weaknesses (Slabé stranky)
Silna pozice na lokalnim trhu Plsobnost pouze na lokalnim trhu
Velka zakladna zakazniku Starsi pronajata budova
Vysoce kvalifikovany personal Spatny marketing

Siroky sortiment

Opportunities (PrileZitosti) Threats (Hrozby)
Zavedeni e-shopu Snizovani thrad ze strany pojistoven
Vlastni rozvoz v okoli Zmény regulacnich poplatkt
Reklamni kampar Zmény sazeb DPH

Porizeni vlastnich modernéjsich prostor | Nestabilni podnikatelské prostredi

Rozsiteni plisobnosti Konkurence velkych retézcti

(Zdroj: vlastni zpracovani)

2.2.1 Silné stranky

Tou nejvétsi silnou strankou je silna pozice na lokalnim trhu. Lékarna je mezi
mistnimi velmi dobfe znama a pozitivné€ vnimana. Na trhu ptisobi jiz 9 let a to s naprostym
minimem personalnich zmén. S tim souvisi 1 dal§i silna stranka, a to velkd zakladna
stalych zakaznikd. Mistni si zvykli do 1ékarny chodit a diky osobnimu pfistupu jsou zde
velmi spokojeni, vétsSinu zakaznikt, ktefi do 1ékarny dochazeji pravidelné, personal zna,
a proto je kvalita péce, ktera je jim poskytovana, na té nejvyssi mozné urovni. Jelikoz je
l1ékarna také zdravotnickym zafizenim, je vydavani urcitého sortimentu ze zakona vazano

na kvalifikovany personal s patficnym vzdélanim. Persondl, ktery je zodpovédny za
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vydavani 1ékq, je pravidelné proskolovan, informovan o nejnovéjsSich trendech v oblasti
farmacie, a diky desitkam let zkuSenosti tedy muze zajistit pfistup a poradenstvi na
nejvyssi profesionalni urovni. Mezi dalsi silné stranky pak patii Siroky sortiment, piimo
v lékarné je vétsinou k dispozici vSe, na co si zdkaznik vzpomene. Pokud se stane, ze
néktery produkt neni dostupny, provede se objednavka. Zbozi je od dodavatela
dopravovano dvakrat denné, coz znamena, ze kdyz se zbozi objedna béhem dopoledne,
odpoledne je mozné si jej vyzvednout. Pfi objednavce odpoledne je zbozi pfipraveno

druhy den rano.

2.2.2 Slabé stranky

Mezi nejslabsi ¢lanek firmy patfi ptisobnost pouze na lokalnim trhu. Firma stavi
svou strategii na znalosti tohoto lokalniho trhu a znalosti jeho zakaznikli. Zakaznici jsou
zde vérni a loajalni, protoze jsou spokojeni s piistupem a maji s touto 1ékarnou dobré
zkuSenosti. Expanze do okolnich menSich mést je nerealnd, protoze zde jiz lékarny
funguji a to na stejném principu, takze ziskat zde zakazniky by bylo velmi obtizné. Do
velkych mést je rozsifeni jesté vice nerealné, protoze je zde jiz velmi silna konkurence a
relativné velkou cast trhu zabiraji nadnarodni lékarenské fetézce, které vyuzivaji
anonymity vétSich mést, kde se pohybuje velké mnozstvi lidi, kterym tolik nezalezi na
tom, zda maji ,,svého Iékarnika“ nebo ne. Dalsi slabou strankou je budova, v niz se
lékarna nachazi. Budova je pronajiména, tudiz investice do jeji celkové modernizace neni
mozna. Interiér je moderné vybaven, spliluje vysoké hygienické naroky. Posledni
slabinou firmy je marketing. Firma o sob¢ témér viibec nedava védét a kromé sponzoringu
riznych akci zde marketing témét neni. Hlavnim divodem je predev§im zameéteni na

lokalni trh, kdy velké marketingové akce nepfinesou takovy uzitek.

2.2.3 Prilezitosti

Realizace elektronického obchodu, o které pojednava tato prace, je v soucCasné
dobé& nejvétsi prilezitosti. Vzhledem k jiz zmifiovanym silnym a slabym strankam, by
aplikovani tohoto zaméru fesilo jak slabou stranku firmy ohledné zaméteni na lokalni trh,
tak by efektivné vyuzilo téméf vsech silnych stranek. E-shop by takto byl schopen

obslouzit mnohem S§irsi okruh zékaznikii a zaroven jej lze koncipovat tak, aby mél silné
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vlastnosti, kterymi disponuje firma. Realizace e-shopu také souvisi s dalSimi pfilezitostmi
a to s reklamou a rozsifenim pusobnosti. Dal§i moznou prilezitosti je nova sluzba, ktera
je nyni zvazovana vedenim firmy, a to vlastni rozvoz prostiedkt zdravotnické techniky —
predevsim inkontinen¢nich pomucek pifimo k zakaznikiim v blizkém okoli. Zakazniktim,
nebo jejich pfibuznym, by se tak uSetfila cesta do 1ékarny. Dalsi prilezitosti ke zlepSeni
je nakup vlastnich prostor, to ovSem z ekonomického hlediska v soucasné situaci neni

realné.

2.2.4 Hrozby

Cely zdravotnicky sektor je ze strany statu regulovan prakticky ve vsech
oblastech a o 1ékarenstvi to plati dvojnasob. Regulaci podléha velikost a stavebni ¢lenéni
provoznich prostor, jejich vécné a technické vybaveni, personalni vybaveni a v ptipadé
lékarenstvi 1 cenotvorba a taxa laborum - cena za individualni pfipravu 1éCivych
pripravkt. Vétsinu vynosu lékarna generuje z obchodni pfirazky, podobné jako ostatni
maloobchodni podnikatelské subjekty, s tim rozdilem, ze nejvyznamnéjsim obchodnim
partnerem je pro lékarny systém vefejného zdravotniho pojisténi a prave tato Cast
sortimentu podléha cenové regulaci. Tato regulace je v pripadé 1éciv dvoutroviiova - na
vstupni cené, tzv. cena puvodce, na kterou je pak aplikovana osmi-pasmova degresivni
marze, v piipadé PZT (prostiedkli zdravotnické techniky) se jedna o vécné usmérnované
ceny. DalSim regula¢nim mechanismem je systém uhrad ze strany verejného zdravotniho
pojisténi. Tyto thrady nikdy neptesahnou regulované ceny, ale zpravidla jsou nizsi, timto
mechanismem pak vznika doplatek pro pacienta. Doplatek samotny a eventualné jeho
vyse pak vytvaii tlak na vyrobce (dovozce) na Grovni vstupni ceny - ceny pavodce. Statni
autoritou pro stanovovani jak cen puvodce, tak uhrad, je Statni Gstav pro kontrolu 1éciv

(SUKL). (7)

Problém nastava v momenté zmén téchto parametrt, kdy 1ékarna naskladni urcité zbozi
do zasoby, nakoupi zbozi za aktudlni cenu, ale nez stihne zbozi vyprodat, vyjde novy
Ciselnik, ktery snizi ceny, thrady zdravotnich pojistoven, nebo oboji tfeba i o mnoho
desitek procent. Ciselniky SUKL publikuje jedenkrat m&siéng, jejich dopliiky a opravy
pak i nékolikrat do mésice a to s retroaktivni platnosti. O obsahu ¢iselniki jsou l1ékarny

informovany zpravidla kolem 20. dne mésice, takze prostor pro doprodej je minimalni. V
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reakci na tyto cenové tlaky vyrobci samotni vétSinou snizuji ceny svych produkti tak,
aby byla zachovana cenova uroveti pro pacienty, takze ackoliv plati tfimési¢ni lhita pro
doprodej za ptivodni ceny, nikoliv thrady, v praxi to znamena, ze od data kdy zacne platit
novy Ciselnik, se ¢ast sortimentu stava za ptuvodni ceny neprodejnou, lékarna je nucena
toto zbozi precenit a prodat Casto hluboko pod nakupni cenu, coz pak vede ke vzniku

ptimych ztrat. (7)

Podstatnéjsi je ale fakt, ze tlak statu na ceny béznych 1éCiv je soustavny a dlouhodoby
proces, coz vede ke snizovani trzeb a tim i ke snizovani vynosu lékaren, navzdory jejich

konstantnimu, ¢i mirné se zvysSujicimu vykonu. (7)

Z tohoto davodu je prakticky nemozné v takovémto podniku predpoveédét vyvoj trzeb,
zisku, nebo jakkoli dlouhodobé planovat. Obdobna situace nastava v momenté, kdy je
zru$en nebo zménén regulacni poplatek, ¢i sazby DPH. Veskeré tyto zmény se negativné
promitaji do hospodafeni firmy a jakakoli vymahatelnost vynalozenych nakladu je
prakticky nemozna. Pro nékteré mensi 1ékarny je situace az likvidacni. Mezi dalsi hrozby
patii konkurence velkych fetézcu, kterych na Ceském uzemi pomalu pfibyva, a rozsifuji

svou pusobnost stale vice. (7)

2.3 Analyza SLEPT

Tato analyza slouzi pfedev§im ke zkoumani externich vliva, neboli vlivi makro
okoli, které¢ dopadaji na firmu. Je rozdelena na faktory spolecenské, legislativni,

ekonomické, politické a technologické.

2.3.1 Spoleéenské faktory

Jak jiz bylo zminéno, 1ékarna se nachazi ve mésté Vitkov v Moravskoslezském
kraji. Toto mésto mé s okolnimi obcemi ptiblizné 6000 obyvatel. Rozdé€leni podle pohlavi
je zhruba 49% muzi a 51% Zeny s primérnym vékem priblizné 42 let. (8) Na tento lokalni

trh se v soucasné dobé 1ékarna specializuje.

Na internet je pripojeno priblizné 71% Ceské populace ve véku 10 let a vice. Aktualni

velikost internetové populace je pfiblizné 7 miliont uzivatelt po celé Ceské republice,
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ktefi shlédnou kazdy mésic primémé 17 miliard stranek a kazdy z nich zde stravi
v pruméru vice nez 49 hodin mési¢né. V poslednich dvou méfenych letech roste pocet
uzivatell internetu pfiblizn€ o 4% za rok. U lidi ve v€ku mezi 10 — 24 lety je na internet
pravidelné ptipojeno 92% z nich, narust se pfili§ neocekava, velmi vysoky pocet uzivatelt
je také u skupin lidi ve véku 25 — 44 let a to zhruba 91%. U lidi ve véku 45 — 54 let je
internet pfitomen u 79% z nich a u uzivatelt ve véku 55 let a vice je zastoupen u 37%
z nich. U posledni vékové kategorie se ocekava postupny narust, spojeny jednak s tim jak
budou uzivatelé starnout a jednak s ochotou této vékové skupiny ucit se novym vécem.

(10)

V porovnani s lokalnim trhem, je trh internetovych uzivateli potencialné vice nez 1000
krat vétsi, tudiz predstavuje zajimavou formu jak zaujmout mnohem S§ir§i spektrum
zakaznik(. Z vyse uvedeného je patrné, ze prodej sortimentu pies internet je vzhledem
k zastoupeni internetu u Ceské populace velmi vyhodny a z tohoto hlediska jej 1ze jediné

doporucit.

2.3.2 Legislativni faktory

Lékarna jakozto nestatni zdravotnické zafizeni, je vice nez jiné bézné
podnikatelské subjekty regulovana a legislativné omezovana prakticky ve vSech smérech.
Jelikoz je HK. Lékarna s.r.o. pravnickou osobou — obchodni spole¢nosti s rucenim
omezenym, fidi se také dal§imi zakony typickymi pro tuto formu podnikéni. Mezi

nejdilezitéjsi zakony a ustanoveni, kterymi se 1ékarna musi fidit, patii predevsim:
e Zakon o lécivech
e Zakon o navykovych latkach
e Zakon o cenach
e Zakon o regulaci reklamy
e Cenova rozhodnuti ministerstva zdravotnictvi
e Vyhlaska o spravné 1ékarenské praxi

e Vyhlaska o evidenci navykovych latek a ptipravka
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e Vyhlaska o vécném a technickém vybaveni

e Zakon o pasobnosti organti Ceské republiky v oblasti cen
e Zakon o vefejném zdravotnim pojisténi

e Zakon o zdravotnickych prostfedcich

e Zakon o dani z pfidané hodnoty

e Zakon o danich z pfijma

e Zivnostensky zakon

e Obchodni zakonik

e Zakonik prace (7)

2.3.3 Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, které obecn€ na podniky pusobi, patii zcela urcité
mira inflace. S tim jak se inflace vyviji, se pohybuji i ceny nabizeného sortimentu a
poskytovanych sluzeb, coz se samoziejmé promita i v hospodafeni firmy. Pramérnou

ro¢ni miru inflace je mozno porovnat na grafu nize.

Graf ¢. 1: Priumérnd rocni mira inflace v letech 2004 - 2014
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Mezi dalsi ekonomické faktory, které na firmu pusobi, patii urokova mira, vyse dafiovych

sazeb, vySe HDP a ménova stabilita.

2.3.4 Politické faktory

Politické faktory, které na firmu pusobi, spocivaji predevs§im ve vydavani a
ruseni novych legislativ, kvili kterym firmé vznikaji zbyte¢né naklady a pfimo ovliviiuji
vysi vynosu. Politické prostedi v ¢eské republice je velmi riznorodé, stale jsou zavadény
nové nafizeni a pozadavky, které jsou postupné opét ruseny, s piichody riznych vlad. Je
zbyteéné piidavana administrativni zatéz firmam, které ji museji zaplatit, rovnéz se

zvySuje nepiehlednost a chybovost celého systému.

2.3.5 Technologické faktory

Mezi technologické faktory, které na Iékarnu pasobi, patii bezesporu vyzkum
novych 1éCivych ptipravku a potravinovych doplikd, jelikoz se 1ékarna zabyva prodejem
tohoto sortimentu. Nové vynalezy a objevy jsou v tomto oboru klicové. Mezi dalsi 1ze
zminit celkovy technologicky pokrok — moderni vypocetni technika a komunikacéni
kanaly, které usnadinuji praci pfi samotné lékarenské praxi, a zvySuji informovanost
pacienti diky snadnému pfistupu k informacim. V neposledni fadé lze také zminit
elektronicky obchod, ktery pomize novym zptsobem lékarné proniknout na prakticky

zcela novy trh.

2.4 Porterova analyza péti sil
Porterova analyza péti sil je tieti nejdalezit€jsi analytickou Casti této prace. Jedna
se o podrobnou analyzu konkurence ve vSech smérech, které tento analyticky model

nabizi.

2.4.1 Nové vstupujici konkurenti

Jak jiz bylo naznaceno v analyze SWOT, nejvétsi hrozbu z hlediska konkurence

predstavuji velké lékarenské fetézce. Podstatna Cast vynosu téchto velkych firem je
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tvorena tzv. regalnym, zapisnym a bonusy, které vybiraji od svych dodavatelt a vyrobcu.
Prichod nové 1ékarny do obce Vitkov neni pfili§ pravdépodobny, protoze zde jiz dvé

lékarny funguji a poptavka je nasycena. (7)

U elektronickych obchodi je situace ponékud odlisna. Vstup natento trh je sice podminén
vlastni kamennou lékarnou, nicméné procento lékaren, které v CR nemaji svij
elektronicky obchod, je obrovské a poptavka po prodejnich sluzbach poskytovanych pres

internet roste.

2.4.2 Konkuren¢ni prostiedi

Do bézného konkurenéniho prostredi lze jisté zaradit Lékarnu na nameésti, ktera
je nejvétsim konkurentem pfimo v obci Vitkov. Nachazi se na strategicky vyhodnéjsi
pozici, od Lékarny PANAX je vzdalena pfiblizné 400 metri. Je umisténa piimo na
namésti vedle méstského uradu, kde denné projde obrovsky pocet lidi, navic je snadno
dohledatelna i pro lidi z jinych koutd CR. Tito zakaznici oviem netvoii velké procento
celkovych zakaznika. Tato 1ékarna neprovozuje zadnou formu zasilkového vydeje, ani se
na webu nijak vyrazn€ neprezentuje, proto je pfilezitosti pro lékarnu PANAX prave

elektronicky obchod - a to v co nejblizsi dobé.

U elektronického obchodu je konkurence podstatné vét§i. Da se fici, ze konkurenty by
byla vétSina internetovych obchodu, které se zamétuji na prodej sortimentu planovaného
lékarnou. Mezi nejvétsi by patiily elektronické obchody provozované Iékarenskymi
fetézci, predevS§im Dr. Max, déale pak elektronické obchody Lékarna.cz a Pilulka.cz.
Nasleduje spousta mensSich elektronickych obchodu, z nichz nékteré jsou v dosti bidném

stavu a prakticky konkurovat nemutzou.

2.4.3 Substituty

Jelikoz je 1ékarna zdravotnickym zatfizenim, prodava 1é¢ivé pripravky, které jsou
vazany pouze na prodej v Iékarnach. Nejvétsi Cast trzeb proto pochazi z prodeje 1€Civ,
které nelze Zadnym zpusobem prodavat v jiném zafizeni. Soucasti sortimentu Iékary je
samoziejme i jiny druh zbozi, jako jsou zdravotnické pomucky, hygienické pripravky,

drogerie, potravinové dopliiky a podobné. U tohoto typu zbozi je situace odlisna, nicméné
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1 zde jsou vyrobci, ktefi své zbozi dodavaji jen do lékaren, napriklad né&kolik
dermatologickych firem. Jesté par let zpatky se v 1ékarnach hojné prodavaly naptiklad
sprchové gely, ale s masivnim rozsifenim obchodnich fetézcu, které jsou schopny toto
zbozi prodavat levnéji, z Iékaren vymizelo. Mnohy sortiment, naptiklad détskou vyzivu,
se snazi prodavat i velké obchodni fetézce, nicméné cena je zde srovnatelna, nebo 1 vyssi
nez v lékarenském zafizeni. Z tohoto diivodu 1ze usoudit, Ze sluzby a sortiment prodavany

l1ékarnou se daji nahradit jen velmi tézko, vétsinou vubec.

U elektronickych obchodi je situace trosku odlisna. Jak bylo zminé€no, tyto obchody se
smi zabyvat pouze prodejem volné prodejnych 1éCiv, zdravotnickych pomucek a
potravinovych dopliikd, pfipadné jinym voln€ prodejnym sortimentem. Zde tyto sluzby
CasteCné nahradit lze, ale pouze na urovni nékterych zdravotnickych pomiucek a

potravinovych dopliku, a to vétSinou za ceny vyssi.

2.4.4 Dodavatelé

Firma spolupracuje s desitkami dodavatelt, z nichz hlavnimi jsou tfi, ktefi maji
ze zakona povinné distribu¢ni povoleni, a od nichz musi 1ékarna z legislativnich davodu
povinné nakupovat sortiment registrovany Statnim ustavem pro kontrolu 1é¢iv. Ostatni
dodavatelé disponuji uzkym a specifickym sortimentem potravinovych dopliku,
kosmetiky a zdravotnickych pomucek, od kterych 1ékarna nakupuje v pripadé specialnich
pozadavkl, ale nepravidelné. Tito tfi hlavni dodavatelé si navzajem konkuruji

obchodnimi podminkami, splatnosti a rozsahem sortimentu a sluzeb. (7)

V Ceské republice ptisobi jesté jeden velkodistributor, ktery byl ovsem odkoupen
lékarenskym fetézcem, tudiz neni v zajmu Iékarny u né nakupovat jakykoli sortiment.

(7

2.4.5 Odbératelé

Hlavnimi odbérateli jsou jednotlivé zdravotni pojistovny, které hradi 1éciva a
pomucky zdravotnické techniky podle platnych Ciselnikii. Pouze u Casti sortimentu si
individualné sjednavaji tzv. dohodnuté nejvyssi ceny (DNC), které vSak nejsou pravné

vymahatelné. Mezi dalsi odbératele pak patii pacienti vSech vékovych skupin, ktefi se
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nachazeji ve stavu nemocnych, nebo pacienti s chronickymi potizemi, ktefi pochazeji

spiSe z vyssich vékovych vrstev. (7)

2.5 Analyza cen

Mezi hlavni pozadavky pro realizaci projektu bylo ze strany 1ékarny urceno, ze
je nutné zanalyzovat ceny konkurencnich elektronickych obchodi. K této analyze si
lékarna vybrala svij vlastni postup, a to rozdélit sortiment do péti zakladnich skupin,
z nichz bude vybrano vzdy 25 stézejnich vyrobkd, u nichz bude zmapovana cena u
nejvétSich internetovych prodejci. Tato cena bude porovnana s nakupni a prodejni
pultovou cenou a bude ur¢ena marze, kterou by Iékarna utrzila, kdyby své zbozi prodavala
za ceny své konkurence. Zaporna marze bude brana jako nekonkurenceschopna, marze
do péti procent jako hrani¢ni a marze nad pét procent jako konkurenceschopna. Souhrny

analyzy jsou graficky interpretovany v nasledujicich kapitoléach.
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2.5.1 Léky a vitaminové dopliky

Tato skupina sortimentu byla porovnavana s prodejci provozujicimi portaly
pilulka.cz, lékarna.cz, sleky.cz a s elektronickym obchodem fetézce Dr. Max. Je tieba
brat v potaz, ze diky odlisSnému profilu prodeje zbozi na internetu, je poptavka znacné
odlisna od pultového prodeje, proto mnoho zbozi, které se nevyplati nakupovat
k pultovému prodeji ve velkém a vyuzit tak mnoZzstevnich slev a riznych prodejnich akci,
se pro elektronicky obchod vyplati. Zde poté vznika prostor ke snizeni ceny, jelikoz je

nakupni cena pii velkém mnozstvi podstatné nizsi.

Graf ¢. 2: Analyza cen léku a vitaminovych dopliki
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I pfes soucasné nevyuziti mnozstevnich slev a prodejnich akci 1ze z vysledkt vycist, ze

prumérné u 69% sortimentu Ize cenam konkurovat. Lze predpokladat, ze po zavedeni

elektronického vydeje a vétSim odbéru daného druhu sortimentu se toto Cislo zvysi.
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2.5.2 Péce o zuby

I tato skupina byla porovnavana se stejnymi prodejci jako skupina predchozi, a

to s portaly pilulka.cz, Iékarna.cz, sleky.cz a s elektronickym obchodem fetézce Dr. Max.

Rovnéz zde plati stejna pravidla jako u skupiny predchozi.

Graf ¢. 3: Analyza cen produktit péce o zuby
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U této skupiny jiz neni tolik patrny cenovy rozdil, ktery je zptisoben predevsim vétSimi

prodeji tohoto sortimentu pii pultovém prodeji. I zde lze predpokladat, ze s vysSim

odbérem by primérné procento konkurenceschopnych cen ze soucasnych 78% mohlo

dale rust.
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2.5.3 O¢ni optika

Sortiment oc¢ni optiky byl opét cenové porovnavan se servery pilulka.cz,
lekarna.cz, sleky.cz a Dr. Max. JelikoZz je tento sortiment relativné specializovany,
existuji internetovi prodejci, ktefi se zaméfuji pfimo na néj. Tito prodejci ovSem nejsou
brani jako pfima konkurence, z tohoto divodu jsou z analyzy vynechani a porovnani je

opét s l1ékarnami s elektronickym vydejem.

Graf ¢. 4: Analyza cen produktit ocni optiky
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Z analyzy vyplyva, Ze u tohoto typu sortimentu lze cenové konkurovat primérné v 83%

zkoumanych piipadi.
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2.5.4 Mérici pristroje

Tato skupina sortimentu je rovnéz velmi specificka, z divodu, ze se jedna

prevazné o spotiebni zbozi, které nepodléha zadné regulaci, zde mezi nejvétsi hrace na

trhu patfi elektronické obchody se spotfebnim zbozim a elektronikou. Tyto obchody

nakupuji pfistroje v obrovském mnozstvi a cenové jim konkurovat je prakticky nemozné.

Porovnani s elektronickymi Iékarnami je patmé z gratického vyobrazeni nize.

Graf ¢. 5: Analyza cen méricich pristroji
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z analyzy vyplyva, ze v tomto piipad¢ 1ze cenové konkurovat primérné v 85% pfipadd,
nelze ovSem predpokladat, ze tento sortiment zbozi by tvofil za souc¢asnych podminek

podstatnou ¢ast trzeb z elektronického vydeje.
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2.5.5 Zdravotni potreby

Rovnéz u zdravotnich potieb probéhlo srovnani cen s vybranymi elektronickymi

lékarnami, souhrny jsou graficky znazornény nize.

Graf ¢. 6: Analyza cen zdravotnich potieb
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(Zdroj: Vlastni zpracovdni)

V tomto piipadé je lékarna schopna konkurovat v 93% zkoumanych pfipada.
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2.5.6 Celkové zhodnoceni

Z celkové analyzy vyplynulo, Zze podnik je prumérné schopen cenové
konkurovat pfiblizn€ v 82% zkoumanych piikladi. Tento podil mize byt nadale jesté
zvySen mnozstevnimi akcemi, dohodami s dodavateli a podobné, kdy poskytovana
nakupni cena bude niz§i a tudiz si podnik pii zachovani soucasnych marzi bude moci

dovolit snizit prodejni cenu.
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3 VLASTNIi NAVRHY RESENI

V této Casti bude podrobné popsano vSe, co se tyka samotné realizace
elektronického vydeje, budou zde popsany legislativni faktory ovliviiyjici celou ¢innost,
pozadavky firmy na dany e-shop, bude zde rozebrana problematika vydeje 1é¢iv touto
formou a zminéna rizika ktera mohou nastat. Bude stanovena finan¢ni narocnost celého

projektu a rozebrany moznosti jak realizace, tak financovani.

Cely provoz elektronického vydeje formou e-shopu ma mnoho uskali. Je tfeba pamatovat
na to, ze je to ¢innost, ktera mize svym rozsahem postupem cCasu zcela prekryt béznou
¢innost 1ékarny. Lze predpokladat, ze v prvnich tydnech az mésicich nebude odbyt zbozi
pres tento distribucni kanal néjak zasadni - to je zpisobeno predevsim tim, Ze tento novy
distribu¢ni kanal jest€é neni v povédomi zakaznikl, neni naindexovan internetovymi
vyhledavaci, databaze zbozi neni zavedena v porovnavacich cen a cely systém jesté
nemusi byt plné€ odladén a funk¢ni - proto je pro pfipadné zakazniky velmi nesnadné tento
e-shop na internetu viibec najit, natoz tak na ném pravideln€ nakupovat. Jelikoz je velmi
obtizné odhadovat aktualni kupni silu daného druhu zbozi na internetu, je vhodné pocitat
jak s variantou realistickou, tak s variantou pesimistickou a optimistickou. Pfi navrhu této
¢innosti je nutné brat v potaz vSechny aspekty, které spadaji pod Cinnost provozu
elektronického vydeje, v praxi se bude jednat predevsim o zabezpecCeni Cinnosti ze strany
personalni, logistické, softwarové, finanCni a piipadné marketingové. VSechny tyto

¢innosti budou podrobné rozebrany nize.

Hlavnim rozhodovacim kritériem pro to, zda realizovat tuto formu prodeje byla analyza
cen konkuren¢nich subjekt. Z té vyplynulo, Ze cenové Ize témto subjektim konkurovat

a tudiz je mozné tuto formu prodeje zavést.

3.1 Zarizenilékarenské péce

Zatizeni lékarenské péce, nebo téz 1ékarna, je nestatni zdravotnické zafizeni,
které muze provozovat bud fyzicka, nebo pravnicka osoba, ktera ma opravnéni dle
zakona €. 160/1992 sb., o zdravotni péCi v nestatnich zdravotnickych zafizenich.

Opravnéni k provozovani nestatniho zdravotnického zafizeni vznikd rozhodnutim o
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registraci krajského uradu pfislu§ného podle mista provozovani nestatniho

zdravotnického zafizeni. (1)

3.1.1 Obecné podminky registrace

Mezi obecné podminky registrace patfi:

1. Pokud je provozovatelem fyzicka osoba, musi byt plné zpasobila k pravnim
ukontim, bezihonna a mit odbornou zpusobilost a zdravotni zpusobilost

odpovidajici druhu a rozsahu zdravotni péce poskytované timto zatizenim.

2. Pokud je provozovatelem pravnickéd nebo fyzicka osoba, ktera neméa odbornou
zpusobilost odpovidajici druhu a rozsahu zdravotni péce poskytované timto
zafizenim, je povinna ustanovit odborného zastupce, ktery musi spliiovat
podminky v bodé 1. Odborny zastupce musi byt v pracovnim poméru nebo v
obdobném pracovnépravnim vztahu k provozovateli tohoto zafizeni, pokud neni
spoleCnikem obchodni spoleCnosti, ktera je provozovatelem, a odpovida za

odborné vedeni tohoto zafizeni.

3. Zabezuhonného se pro ucely tohoto zakona povazuje ten, kdo nebyl pravomocné
odsouzen pro umyslny trestny ¢in, ani nebyl pravomocné odsouzen pro trestny ¢in

spachany z nedbalosti v souvislosti s poskytovanim zdravotni péce. (1)

Aby mohla byt v nestatnim zdravotnickém zafizeni poskytovana zdravotni péce, je nutné
splnit jesté dalsi podminky. Nestatni zatfizeni musi byt pro druh a rozsah jim poskytované
zdravotni péce personaln¢, vécné a technicky vybaveno a musi spliiovat pozadavky

kladené na jeho provoz. To u zafizeni lékarenské péce znamena piedevsim:

e zajisténi technickych a vécnych pozadavkii na vybaveni (velikost jednotlivych

prostor, nutné pristroje pro bézny chod lékdrny atd.),
o splnéni hygienickych poZadavkii na provoz zdravomického zarizeni,

o zajisténi kvalifikovaného persondlu (farmaceut, farmaceuticky asistent a sanitdr

pro zarizeni lékdrenské péce). “ (2)
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Na odbornost poskytované péce u nestatnich zdravotnickych zatizeni dbaji ptislusné

komory. U zafizeni 1ékéarenské péce se jedna o ¢eskou lékarnickou komoru. (1)

3.2 Zasilkovy vydej léCivych pripravku

Pii provozovani zasilkového vydeje v zafizeni lékarenské péce je nutno

respektovat specialni podminky pro vydej 1éCivych pfipravka na zakladé objednavek

zasilkovych zptusobem. Podminky zasilkového vydeje jsou stanoveny zakonem ¢.

v

378/2007 Sb., zadkona o lé¢ivech, ustanovenim jeho provadéciho predpisu vyhlasky ¢.

84/2008 Sb., vyhlaskou o spravné 1ékarenské praxi, ustanovenim zékona ¢. 167/1998 Sb.,

zakonem o navykovych latkach a ustanovenim zakona ¢. 40/1995 Sb., zdkona o regulaci

reklamy. (3)

3.2.1 Hlavni ustanoveni zasilkového vydeje

Zasilkovym vydejem nelze vydavat 1éCivé pripravky, jejichz vydej je vazan na
l1ékatsky predpis, 1€¢ivé pripravky, obsahujici navykové latky a 1éciva, ktera

mohou byt vydavana bez receptu s omezenim.

V ptipadé, ze provozovatel Iékarny uvadi ve své webové prezentaci uréené Siroké
vetejnosti kompletni sortiment I1ékarny, vcetné 1éCivych pripravka, jejichz vydej je
vazan na lékarsky predpis, mize tak Cinit pouze ve formé samostatného ceniku bez
jakychkoliv dalSich doprovodnych informaci. LéCivé piipravky vydavané na
recept nesmi byt uvadény v ramci nabidky zésilkového vydeje ani jinych
doplnkovych sluzeb lékarny se zasilkovym zpusobem souvisejicich. Nabidku
1écivych pripravkii s moznosti jejich objednani nebo rezervace predem a
podminénou osobnim odbérem v Iékarné a prfedlozenim lékatského predpisu nelze
povazovat za zasilkovy vydej, jelikoz nespliiuje obecné zasady zasilkového vydeje

uvedené v § 84 odst. 1 zakona o l1éCivech.

Vydej 1éCivych piipravki, vetné zasilkového vydeje, jsou v 1ékarnach opravnéni
provadét pouze farmaceuti a dale farmaceutiCti asistenti, jde-li o 1éCivé pfipravky,
jejichz vydej neni vazan na lékarsky predpis. Vydej 1éCivych pripravku jinymi

osobami nebo jinym zpuisobem nez vySe uvedenym zakon nepfipousti. Jedna se
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napiiklad o nabidky sluzeb spocivajici ve zprostfedkovani dodavek 1éCivych
piipravki formou =zfizovani sbémych mist pro pfijem objednavek 1éCivych
ptipravkl (¢i dokonce receptd), donaskova sluzba provozovana v ramci

podnikatelské ¢innosti i sluzba poslicka za uplatu apod..(3)

3.2.2 Povinnosti lékarny zajist'ujici zasilkovy vydej

Lékarna zajiStujici zasilkovy vydej musi mit zfizenu informacni sluzbu,
poskytovanou farmaceutem nebo farmaceutickym asistentem po vymezenou

provozni dobu.

Internetové stranky 1ékarny zajist'ujici zasilkovy vydej musi obsahovat kontaktni
idaje Statniho Gstavu pro kontrolu 1é&iv (SUKL) a hypertextovy odkaz na
internetové stranky SUKL.

Na rozdil od jinych obchodnich subjektt je 1ékarna zajistujici zasilkovy vydej
povinna zajistit moznost vraceni reklamovanych 1éCivych pripravki zpisobem,
ktery nezpusobi objednateli zadné naklady. Lékarna tedy nesmi podminovat

vyfizeni reklamace zaslanim piipravku, bez nahrady naklada s tim spojenych.

Lékarna zajistujici zasilkovy vydej je povinna zajistit baleni a dopravu zasilek
obsahujicich 1éCivé pripravky zptuisobem, ktery zajisti zachovani jakosti 1é¢ivych
piipravka. Podminky pii dopravé zasilek tedy musi byt v souladu s podminkami
uvedenymi v souhrnu udaju o piipravku. Lékarna je plné odpovédna za jakost
l1écivych pripravka, a to i v pfipad€, Ze si zajisti smluvné piepravu léCivych

pfipravkl u jiné osoby.

Lékarna je dale povinna zajistit, aby zasilka 1éCivych piipravki byla odeslana
objednateli nejdéle ve 1huteé 48 hodin od pfijeti objednavky tak, aby bylo zajisténo
jeji dodani objednateli maximalné€ do 3 dnt od pfijeti objednavky. V pripad€, ze
nelze zasilku v této lhuté dodat, je 1ékarna povinna objednateli tuto skutecnost ve

stejné 1hité oznamit.
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e Lékarna zajistujici zasilkovy vydej je povinna oznamit SUKL zah4jeni, preruseni
a ukonceni zasilkového vydeje nejpozd€ji do 15 dnti ode dne, kdy tato skutecnost

nastala.(3)

3.2.3 Shrnuti

Jak je patrné z vySe uvedenych informaci, z hlediska legislativniho Ize elektronicky vyde;
v zatizeni 1ékarenské péce zavést, ovSem pouze na urcity sortiment, ktery neni vymezen
v bod¢€ 3.2.1. Dale je nutné se oproti jinym subjektim fidit specialnimi ustanovenimi,
které mnohdy mohou Iékarensky e-shop znevyhodniovat oproti jiné podnikatelské
¢innosti pomoci elektronického obchodu. Pii samotné realizaci a 1 nasledném provozu
bude nutné respektovat veskeré legislativni faktory, které ovliviiuji tento zpusob

distribuce.

3.3 Zakladni pozadavky na e-shop

Po konzultacich s vedenim firmy bylo rozhodnuto, ze e-shop musi spliovat
nasledujici pozadavky. Musi byt prehledny a piivétivy pro zakaznika — lidé se nechtéji
proklikavat spoustou formulait a okének, chtéji, aby byl nakup stejné¢ pohodlny jako
pfimo v lékarn€, jen z pohodli domova. VSe tedy musi byt intuitivni a pfesné na tom
misté, na kterém to zdkaznik bude hledat. S tim souvisi také grafické zpracovani celého
webu — je tfeba se vyhnout v§emu, co zakaznik nepotiebuje. Musi byt k dispozici moznost
registrace pro zakaznika, ktery pak v klientské zoné bude moci vidét historii svych
nakupt, stahnout si jednotlivé faktury a pfipadn€ ménit své registracni tidaje. Nakup bez
registrace je nutné umoznit taktéz. Samoziejmosti jsou také platby v§emi nejuzivanéj§imi
zpusoby, jako je dobirka, pfevod penéznich prostfedkil na ucet, PayPal ¢i moznost platit
platebni kartou. Platba v hotovosti pfi pfevzeti zbozi na pobocce je rovnéz samoziejmosti.
Cely systém, ktery bude mit samotny e-shop na starosti, musi byt co nejjednodussi na
spravu. Prehledny seznam objednéavek, ktery umozni jejich rychlou expedici, propojeny
pfimo se systémem vybrané kuryrni sluzby tak, aby jen stacilo potvrdit objednavku a
zabalit zbozi. Dal§im pozadavkem byla automaticka fakturace a automatické zasilani

faktur a to jak zakaznikovi, tak na specialni e-mailovou adresu, zfizenou pro uctovani této
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¢innosti uvnitt firmy. Veskeré pfidavani polozek by mélo byt opét maximalné usnadnéno,

nejlépe formou propojeni databazi s jiz uzivanym software 1ékarny.

Shrnu-li tyto pozadavky, zékladnim principem je pro uzivatele chytry a jednoduchy
zpusob vybéru a objednani zbozi, a pro lékarnu samotnou jakysi ,automaticky
pomocnik®, ktery veskeré formalni véci vyfidim sam, a persondlu umozni vénovat se

pacientovi.

3.4 Moznosti technické realizace

V této kapitole jsou vybrany a popsany tifi varianty, které po konzultaci
s vedenim spolecnosti piipadaji v tvahu. Lisi se pfedev§im zptasobem, jakym je dany e-

shop vlastnén, narocnosti na zprovoznéni a financovanim.

Kazdy e-shop, ktery ma byt n€jakym zpusobem funkéné provozovan, musi byt
dimenzovan na oCekéavany provoz. Ve vsech tiech piipadech se jedna o provozovani e-
shopu na cizich serverech s vlastni doménou, kterou si zvoli vedeni spole¢nosti. E-shop
se vzdy bude skladat z vefejné casti — toho co vidi zdkaznik a systému (administrace), coz

je jadro, které pracuje s verejnou ¢asti a personalem Iékarny.

3.4.1 Koupé ¢i pronajem hotového e-shopu

Tento nejbéznéjsi zpusob realizace e-shopu v lékarenském prostiedi je velmi
jednoduchy. Prakticky to funguje tak, ze firmy, které tyto systémy poskytuji, maji
naprogramovany univerzalni e-shop, ktery se pouze graficky upravi dle potieb daného
zakaznika a proda se, nebo se pronajme. Tyto produkty jsou funk¢ni a jednoduchy prode;

jsou schopny obslouzit.

Problém nastava pravé v jejich univerzalnosti — pouziva jej velké mnozstvi
konkurencnich subjekti a ve vysledku jsou vSechny stejné, nenabizi nic zajimavého, jsou
nepiehledné, jejich automatizace je minimalni a veskeré nadstandardni sluzby jsou za
priplatek. Moznosti Gprav takovych produktd jsou minimalni a Sablonovy styl, ktery

vyuzivaji pro personifikaci je velmi omezeny. V piipad€ pronajmu takovychto e-shopt
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l1ékéarna vétSinou nema zadna vlastnicka prava k danému dilu, v ptipadé koupé pak zalezi

na smluvnich podminkach.

Jejich pozitivem je cena, ktera se pohybuje v fadech jednotek az desitek tisic korun a

vétsinou poskytovana uzivatelska podpora.

3.4.2 Tvorba vlastniho e-shopu

Tento zpusob realizace elektronického vydeje je pon€kud nezvykly, avSak neni
nemozny. Je jisté zajimavym vychodiskem pro velké spoleCnosti, které maji svij tym
v oblasti IT ajsou schopny samy zajistit kvalifikovany personal na tvorbu celého systému.
V takovém piipad¢€ lze vytvofit e-shop presné na miru a dle pozadavki dané firmy, je
ovSem potieba pocitat s tim, ze bude nutné vyhradit na dany projekt urcity pocet lidi, kteti
se jim budou zabyvat a tito lidé nebudou moci délat jejich béznou praci, proto je na
zvazenou, jestli neni finanén€ vyhodnéj$i nechat dany personal dale vykonavat jejich

béznou praci a tvorbu e-shopu svéfit nékomu jinému.

Jak jiz bylo zminéno, hlavni vyhodou je web na miru, vSe funguje presné dle pozadavku
lékarny a cokoli je mozné upravit, pfidat, ¢i odebrat, vyhoda oproti konkurenci je proto
v tomto pripadé zfejma. Cely e-shop — jak jeho systém, tak jeho verejna Cast, je v majetku
dané spolecnosti a kromé naklad( na technické vybaveni zde zadné dodatecné poplatky

nejsou.

Problémem je, ze firma HK. Lékarna s.r.o. nedisponuje dostate¢né kvalifikovanym
personalem pro tuto ¢innost, proto jedinym feSenim by bylo si tyto lidi najimat extern¢,

coz je ¢asové€ 1 financné narocné.

3.4.3 Realizace e-shopu treti stranou

Jakymsi hybridnim fe§enim mezi prvni a druhou variantou, je varianta tieti, a to
zapojit do realizace né&jakou tfeti stranu, v tomto pfipad¢ externi firmu. Lékarna spolu
s externi firmou sepisi projekt, kde bude pfesné uvedeno, co ma jak fungovat a jaké jsou

pozadavky, a externi firma za uplatu odvede danou préaci.
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Vyhodou zistava, ze projekt je individualni, coz znamena, ze je vSe podle predstav a
prani lékarny, dany e-shop se tak mize odlisit od konkurence a splnit ocekavani jak
lékarny, tak ptipadnych zakaznikt. Technicka podpora je u téchto variant samoziejmosti
a tak s rostoucim objemem neni problém e-shop pfizpisobovat dle potieb zakaznikl a
systém dle potfeb 1ékarny. Lékarna se nestara o zadné technické zalezitosti, jako je
webhosting, sprava servert, bezpecnost, zalohy databazi, placeni domén a podobné, vse
zustava oSetfeno ze strany externi firmy, ktera je za to placena. Vefejna Cast e-shopu se
vétSinou stava majetkem Iékarny a dany systém zastava ve vlastnictvi externi firmy, ktera

se o ngj stard a pronajima jej jako licenci k uzivani.

Nevyhodou muze byt vyssi cena v fadech desitek az stovek tisic korun a mési¢ni platby
spojené se spravou celého projektu, také vazanost 1ékarny na jedinou firmu, ktera vlastni

systém celého e-shopu.

3.4.4 Porovnani variant

Tabulka ¢. 2: Porovnani variant elektronického obchodu

Koupé/pronajem  Tvorba vlastniho Realizace treti
hotového e-shopu e-shopu stranou
Ndrocnost Jednoducha Obtizna Stiedni
Viastnictvi Ne Ano Hybridni
Personifikace Mala Neomezena Neomezena
Produkt ,,na miru* Castecnd Ano Ano
Technickd podpora Castetné Ne Ano
Automatizace Nizka Vysoka Vysoka
Cena 5.000 - 50.000 K¢ Naklady 70.000 — 200.000 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.5 Vybér nejvhodnéjsi varianty
Z vyse uvedenych informaci Ize vydedukovat, ze vzhledem k pozadavkim a

zazemi spolecnosti H.K. Lékarna s.r.o., nebude nikterak zajimava ani varianta prvni, ani
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varianta druhd. Proto se dale budeme zabyvat variantou treti, a to realizaci e-shopu
externi firmou. Jelikoz se jedna o webové feseni na miru, naklady spojené se samotnou

realizaci budou zna¢né variabilni.

Pro ucel realizace bylo osloveno nékolik spolecnosti, ovSem jednéni s nimi bylo pomérmné
komplikované a vypadalo to, Ze tvorba celého systému dle pfani klienta pro né€ neni pfili§
vhodnym feSenim, az na spoleCnost H&H Solutions s.r.o., kterd se zabyva tvorbou
individualnich webovych feSeni a se kterou jiz ma lékarna dobré zkuSenosti v oblasti
poradenstvi, grafiky a spravy informacnich technologii. Tato spole¢nost odsouhlasila
ptipadnou spolupraci na tomto projektu a zavazala se zhotovit pifedbéznou cenovou

kalkulaci celého projektu.
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3.5 Piedbézna kalkulace naklada

V kalkulaci jsou nastinény stézejni body projektu spolu s piibliznymi cenami za
realizaci jednotlivych bodi. S firmou H&H Solutions s.r.o. bylo dohodnuto, ze
spoluprace bude probihat formou zhotoveni a prodeje webu spolu s licen¢ni smlouvou na
administracni systém. Za tento systém bude mésicné placen poplatek ve smluvené vysi a
spoleCnost H&H Solutions s.r.o. zajisti veSkerou technickou stranku véci. Spole¢nost
rovnéz prislibila, ze poskytne soucinnost pifi samotném provozu webu, pfipadnych
marketingovych kampanich a celkové propagaci - predevSim na webovém prostiedi.
Predbézné je rovnéz sjednano, ze béhem prvnich 12 meésicti provozu elektronického

obchodu bude meési¢ni licen¢ni poplatek ve vysi 1 K¢.

Tabulka ¢. 3: Predbézna cenova kalkulace elektronického obchodu

PoloZka Cena bez DPH Cena s DPH
Navrh UX designu 6 000 K¢ 7260 K¢
Navrh grafického designu 17 000 K¢& 20 570 K¢
Tvorba loga 5000 K¢ 6 050 K¢
Programatorské prace (HTML, CSS, JS) 18 000 K¢ 21 780 K¢
Responzivni design 9 000 K¢ 10 890 K¢
Copywriting 5 000 K¢ 6 050 K¢
Zavedeni platebnich systénui 8 500 K¢ 10285 K¢
Propojeni se systémem Lekis 20 000 K¢ 24 200 K¢
Propojeni s kuryrni sluZbou 4 500 K¢ 5445 K¢
SEO optimalizace 6 000 K¢ 7260 K¢
Zavedeni analytickych ndstroji 1 500 K¢ 1815 K¢
Celkem: 100 500 K¢ 121 605 K¢

(Zdroj: Viastni zpracovani dle 17)
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3.6 Skladovaci prostory

S predpokladanym nartstem objemu prodeje je dalezité dbat také na skladovaci
prostory. Jak jiz bylo uvedeno, Iékarna disponuje relativné velkymi skladovacimi
prostory. Jejich technicky stav ov§em neumoziuje vyuziti téchto prostor pro skladovani
vét§iho mnozstvi zbozi, z tohoto diivodu je nelze vyuzit. Lze predpokladat, ze béhem
prvnich mésicti nebude objem prodeje pies elektronicky vydej tak velky, aby si 1ékarna
nevystacila s prostory, které aktualné vyuziva. S vétSim objemem ovSem problém
s uskladnénim zbozi nastane. Zpusoby, jak tento problém vyfesit jsou v dva. Jednim
z nich je prongjem prostor a druhym z nich je uprava stavajicich prostor tak, aby

vyhovovaly pro dany tcel.

3.6.1 Pronajem prostor

Jelikoz je 1ékarna zdravotnickym zafizenim, které se fidi piislusnou legislativou,
je nutné tuto legislativu respektovat. Z toho divodu, neni mozné uzivat pronajaté
prostory, které netvoii s 1ékarnou uzavieny celek, k ucelu uskladnéni 1éCiv, respektive
piipravku spadajicich pod registraci statniho ustavu pro kontrolu 1é¢iv. Tyto prostory by
bylo mozné pouzit pouze k uskladnéni potravinovych doplika a zbozi, které pod
registraci SUKL nespada. Dalsi omezeni, které v tomto piipadé vznika, je logistické. Pro
lékarnu neni efektivni, aby naskladiiovala zbozi v 1€karné, premistovala jej do externiho
skladu a poté opét zbozi premistovala do 1ékarny k expedici zakaznikiim. Na tento zptisob
provozu neni lékarna personalné ani technicky vybavena a vzhledem k predpokladané
dobé obratu zasob uréenych pro elektronicky vydej by byl tento zpusob znacéné

neefektivni.

3.6.2 Uprava stavajicich prostor

Stavajici prostory o rozloze piiblizng 50 m? v soucasné dobé slouzi jako sklad
nepotiebného materialu a techniky. Dle vedeni Iékarny je mozné tyto prostory vyklidit
pro ucely skladovani, ovSem bylo by nutné provést drobnéjsi stavebni upravy a zajistit,
ze by ptipadny provoz byl v souladu s legislativou. Ze stavebnich uprav by se jednalo

predev§im o vyménu oken, zménu dispozice a zavedeni teplotni regulace. Nasledovala
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by aplikace regalového systému nutného k uskladnéni zbozi. V mistnosti by také zbyla
pottebna pracovni plocha pro pracovnika, jez by provadél baleni a expedici objednaného
zbozi. Z legislativnich divodi je nutné regulovat teplotu v mistnosti a vSe by nakonec
muselo projit schvalenim u statniho ustavu pro kontrolu 1éCiv. Soucasny stav je

zadokumentovan na fotografiich nize.

Obrazek ¢. 1: Soucasny stav moznych skladovacich prostor - pohled 1

(Zdroj: H.K. lékdrna s.r.o.)
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Obrazek ¢. 2: Soucasny stav moznych skladovacich prostor - pohled 2

(Zdroj: H.K. lékdrna s.r.o.)

Celkova cena uprav byla odhadnuta stavebni firmou a expertem na vzduchotechniku
priblizn€ na 60.000 — 70.000 K¢ vcetné DPH, regalovy systém a vybaveni mistnosti bylo
lékarnou odhadnuto na dalSich pfiblizn€ 20.000 K¢ véetné DPH.

3.6.3 Moznosti financovani

Vzhledem k predpokladanym nakladiim na e-shop a rozhodnuti, ze e-shop bude
financovan z vlastnich zdroja, si lékarna kvili finanéni rezervé nepieje, aby byla
z vlastnich zdrojt uhrazena i prestavba skladovacich prostor. Vzhledem k predpokladané
sumé naklada za prestavbu jsem vyhodnotil, Ze nejvhodnéjs§im zptsobem financovani
této prestavby bude kratkodoby bankovni uvér. Doba splaceni byla uréena na 2 roky a
pozadovana suma je 100.000 K¢. Za timto ucelem byly zjistovany podminky a parametry

Gvért u tf bankovnich instituci, a to u CSOB, Komeréni banky a u Reiffeisenbank.
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3.6.3.1 Porovnani malych podnikatelskych avéru
Pfi porovnavani uvértu byly vybrany ty, jez nejlépe spliuji dané podminky a pozadavky

a dale byl bran ohled na celkové naklady spojené s uvérem.

V nasledujicich tabulkach lze porovnat parametry jednotlivych nabidek tfi vybranych

bank, u nichz je mozno zazadat o kratkodoby uvér.

Tabulka ¢&. 4: Maly #vér pro podnikatele od CSOB

Banka CSOB
Nazev produktu = Maly uvér pro podnikatele
Minimadlni vyse uvéru (K¢) | 50.000
Maximalni vyse uvéru (K¢) = 8.000.000
Min. urokovd sazba (%) | 7,5
Zajisténi uvéru | Bez zajisténi do 1.000.000 K¢
Ruceni  Neni vyzadovano
Forma splaceni | Anuitni
Popl. za poskytnuti uvéru = 0,5% z celkové vyse uvéru, minimalné 2000 K¢

Sprava uvéru rocné (Ké)  2.400

(Zdroj: CSOB Opava)

55



Tabulka c. 5: Profi uvér FIX od KB

Banka

Nazev produktu
Minimalni vyse uvéru (K¢)
Maximdlni vyse uvéru (K¢)
Min. urokova sazba (%)
Zajisténi uvéru

Ruceni

Forma splaceni

Popl. za poskytnuti uvéru

Sprava uvéru rocné (K¢)

Komeréni banka

Profi uveér FIX

3.000.000

Aval na kryci blankosménce
Neni vyzadovano

Anuitni

Zdarma

2.400
(Zdroj: Komercni banka Vitkov)

Tabulka c. 6: Podnikatelska rychla piijcka od Raiffeisenbank

Banka

Nazev produktu
Minimalni vyse uvéru (K¢)
Maximdlni vyse uvéru (K¢)
Min. urokova sazba (%)
Zajisténi uvéru

Ruceni

Forma splaceni

Popl. za poskytnuti uvéru

Sprava uvéru rocné (K¢)

Raiffeisenbank
Podnikatelska rychla ptjcka
30.000
7.500.000
5.5
Bez zajisteéni 1 se zajiSténim nemovitosti
Neni vyzadovano
Anuitni
0,50%

3.600
(Zdroj: Raiffeisenbank Opava)
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Z vyse uvedenych informaci Ize fici, Ze podminky pro poskytovani mensich uvéra jsou
ve vSech zmifiovanych institucich velmi podobné, z tohoto divodu byla vybrana
Komercni banka, u které je spole¢nost dlouholetym klientem, tudiz dojednani veskerych
zalezitosti bude podstatné jednodussi. Predbézny propocet splaceni uvéru na

pozadovanou vysi 100.000 K¢ a dobou splaceni 2 roky vypada nasledovng:

Tabulka ¢. 7: Prehled ndakladit na vybrany uver

Banka Komer¢ni banka
Nazev produktu = Profi uvér FIX
Vyse uvéru (K¢é)  100.000
Doba spliaceni | 24 mésicu

Urokovd sazba (%) 10,85
VySe mésicni splatky (K¢) 4.654

Celkové bude zaplaceno (K¢) | 111.696

Uroky (K&) 11.696

Sprava uvéru celkem (Ké) 4.800

Celkové ndklady na uvér (Ké) 16.496
(Zdroj: Viastni zpracovani dle 18)

Z vyseuvedeného vyplyva, ze celkové naklady za prestavbu skladovacich prostor, véetné

vyse uvedeného uvéru, budou pfiblizné ve vysi 117.000 K¢.
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3.7 Odhady poctu zasilek v riznych variantach

Na zakladé udaja, ziskanych od jinych subjektd zabyvajicich se obdobnou
¢innosti byly lékarnou stanoveny odhady poCtu zasilek a primérny zisk ze zasilek, které
si zékaznici objednaji prostfednictvim e-shopu s dorucenim jinam nez na pobocku za den,

na nasledujici hodnoty:

Tabulka ¢. 8: Odhady poctu zasilek a priimérného zisku ze zasilky

varianta pesimisticka varianta realisticka varianta optimisticka
2 — 15 ks zasilek 16 — 50 ks zasilek 51 —200 ks zasilek
Primeérny zisk 100 K¢ Primeérny zisk 175 K¢ Pramérny zisk 300 K¢
z jedné zasilky z jedné zasilky z jedné zasilky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tyto odhady budou hrat nasledné klicovou roli ve zbylych ¢astech prace, jelikoz budou

urCujicim faktorem pfi feSeni nékolika problémi samotné realizace.

3.8 Rizika spojena se zavedenim elektronického vydeje

Pii implementaci jakéhokoliv nového prvku, ktery né€jakym zpasobem piimo
nebo nepiimo ovliviiuje prodej ¢i fungovani spolecnosti, je nutno pocitat s riziky, ktera
mohou jeho implementaci nastat. Tyto rizika je nutno analyzovat, a pokud je to mozné,

néjakym zpusobem zmirnit jejich pfipadny dopad na podnik jako celek.

3.8.1 Pokles trzeb z pultového prodeje

Na zbozi prodavané pomoci e-shopu je vzhledem k niz§im nakladim a cenam
na trhu uplatiiovana niz§i marze. Pokud bude e-shop umozilovat objednani a vyzvednuti
zbozi v kamenné prodejné — osobni odbér, bude dochazet k tomu, ze mnoho zakaznik si
pomoci e-shopu objedna zbozi za ,.internetové™ ceny a poté si jej vyzvedne osobné primo
v lékarn€. Tim bude pii pultovém prodeji zbozi prodavano za dvoji ceny, na zaklad¢ toho,

zda bylo objednano pres e-shop, ¢i nikoli. Pokud se vyznamna ¢ast zbozi zacne prodéavat
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touto formou, i1 pfes narust prodeje pomoci e-shopu zde bude hrozit riziko celkového
poklesu trzeb, pravé z divodu poklesu klasického pultového prodeje. Celkovou situaci

nastifiuje nasledujici graf.

Graf ¢. 7: Vyvoj trzeb vzhledem k prod. kandliim pri poklesu pult. prodeje

Vyvoj trzeb vzhledem k prodejnim kandaldm

Mnozstvi / Celkové trzby

Doba

Celkové trzby Podil pultového vydeje Podil elektronického vydeje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafu je patmé, ze celkové trzby klesaji spolu s nartistem elektronického vydeje, kterym
je suplovan prodej pultovy. Nartst trzeb lze tedy predpokladat pouze v piipadé, Ze
celkovy pultovy prodej zlistane na stejné arovni, pfipadné se zmeéni jen minimalné a podil
elektronického vydeje bude i presto rust (zakaznici vice nakupuji, nova klientela atd.). To

je také cilem. Situaci lze vystihnout vypoctem:

T = podil pultového vydeje + (podil elektronického vydeje X sniZena marze)

Stav, ktery je v tomto ptipadé€ zaddouci, znazortiuje nasledujici graf.
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Graf ¢. 8: Vyvoj trzeb vzhledem k prod. kandliim pri zachovanti tirovné pult. prodeje
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.9 Ekonomické zhodnoceni investice pomoci NPV

Pred realizaci takové investice je rovnéz duleZité jeji ekonomické zhodnoceni v
Case. Jestlize si e-shop na sebe nevydéla, nemé smysl jej pofizovat ani provozovat. Toto
zhodnoceni lze analyzovat uzitim vypoCti pro hodnoceni investic. Pro nase potieby
perfektné poslouzi Cista sou¢asna hodnota (NPV), zmifiovana v kapitole 1.4.2.1. Nejprve
vS8ak bude nutné stanovit odhady penéznich tokd z dané Cinnosti v pesimistické,
realistické a optimistické varianté pro jednotlivé mesice (viz kapitola 3.7). Dale pak urcit
dobu Zzivotnosti a stanovit urokovou miru. Vime, ze vstupni naklady (Co) jsou piiblizné

217.000 K¢.
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Tabulka ¢. 9: Rocni prehled varianty pesimistické

Meésic
Odhad zasilek (ks)

Zisk za meésic (K¢)
Meésic
Odhad zasilek (ks)

Zisk za meésic (K¢)

Celkovy zisk za rok (K¢)

Varianta pesimisticka

Leden Unor
7 6

490 420

Cervenec = Srpen
8 9
560 630

Brezen Duben @ Kvéten Cerven

5 7 5 5

350 490 350 350

Zarti Rijen  Listopad Prosinec

4 2 9 9

280 140 630 630
5.320

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka ¢. 10: Rocni prehled varianty realistické

Meésic
Odhad zasilek (ks)

Zisk za meésic (K¢)
Meésic
Odhad zasilek (ks)

Zisk za meésic (K¢)

Celkovy zisk za rok (K¢)

Varianta realisticka

Leden Unor
14 26

1.820 3.380

Cervenec = Srpen
30 26
3.900 3.380
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Brezen Duben @ Kvéten Cerven
22 24 17 29

2.860 3.120 2210 3.770

Zarti Rijen  Listopad Prosinec
30 18 28 29

3.900 2.340 3.640 3.770

38.090

(Zdroj: Vlastni zpracovani)



Tabulka ¢. 11: Rocni prehled varianty optimistické

Varianta optimisticka
Meésic | Leden Unor  Biezen Duben Kvéten Cerven
Odhad zasilek (ks) 36 47 59 42 76 66

Zisk za mésic (K¢) 6.840 8930 11.210 7980  14.440 12.540

Mésic  Cervenec  Srpen = Zaii Rijen  Listopad Prosinec
Odhad zasilek (ks) 70 86 50 81 35 90

Zisk za mésic (K¢) 13.300 16.340  9.500 15.390 6.650  17.100

Celkovy zisk za rok (K¢) 140.220

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Casovy ramec (n) stanovime na 10 let. Diskontni sazbu (k) uréime jako bezrizikovou
pfirazku + prémii za riziko, pficemz za bezrizikovou pfirdzku budeme povazovat
urokovou miru na spoficim uctu (1,5%) a prémii za riziko stanovime kvalifikovanym
odhadem na 6%. Budeme piedpokladat pfiblizné stejny vyvoj kazdym rokem. Po

dosazeni do vzorce uvedeného v kapitole 1.4.2.1 zjistime:

NPV pro pesimistickou variantu
NPV = —139 436 K¢

Tato hodnota nam fika, ze pokud by po celou dobu deseti let byla nejvérnéj§im

vyobrazenim varianta pesimisticka, bude projekt ztratovy.
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NPV pro realistickou variantu
NPV = 258 681 K¢

Zde jiz plati, ze pokud by po celou dobu deseti let situaci nejvérnéji kopirovala varianta

realisticka, dostane podnik navic zhodnoceni 258.681 K¢.

NPV pro optimistickou variantu
NPV = 2847 126 K¢

U této hodnoty rovnéz plati, ze pokud by po dobu deseti let situace odpovidala varianté

optimistické, dostane podnik navic zhodnoceni 2.847.126 K¢.

Pro realistickou a optimistickou variantu je tedy projekt pro firmu pfinosny. V praxi lze
ovSem predpokladat kombinaci vSech tfi variant a to postupné od varianty pesimistické
az po variantu optimistickou. Budeme-li uvazovat, ze prvni rok bude pro podnik
nejveérn€j§im vyobrazenim varianta pesimistickd, dal§ich 2 roky varianta realisticka a

poslednich 7 let varianta optimisticka, vysledek bude nésleduyjici:
NPV =1812514 K¢

Tato hodnota nam fika, ze za nami stanovenych podminek dostane za 10 let podnik pfi

realizaci investice navic 1.812.514 Kg&.

Realna zivotnost investice v podobé elektronického vydeje je ovSem vyssi nez 10 let a
vyvoj trzeb na tak dlouhou dobu dopredu lze odhadovat jen stézi, ve vypoctu rovnéz
nejsou zahrnuty nédklady na piipadny personal, marketing, €i spravu systému
elektronického obchodu. I tak lze ovSem z tohoto Cisla odhadnout, Ze za idealnich
podminek provoz e-shopu ztratovy nebude a zaplati ,,sebe™ 1 sluzby s nim spojené. Lze
oCekavat, Ze s nartistem trzeb pres tento prodejni kanal bude mozné zaujimat stale silnéjsi
postaveni na trhu a poté by bylo mozné také dosahovat diametraln€ odlisnych prodejnich

Cisel, nez je vycisleno v odhadech.
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3.10 Personalni zabezpeceni

Jak jiz bylo zminéno v predchozi casti prace, lékarna ma 5 zaméstnanci.
Personalni naro¢nost spojena s provozovanim elektronického vydeje se odviji od
vyspélosti systému, ktery je pro e-shop uzit a také od poctu objednavek. Za predpokladu,
ze bude splnén pozadavek na vysoky stupen automatizace, tak samotny e-shop prakticky
nepotiebuje stalou obsluhu, o jeho technickou stranku se stard provozovatel systému a
¢innosti spojené s jeho spravou, jako je kontrola objednavek a piidavani zbozi do

databaze zvladne personal 1ékarny provadét bez nutnosti vétSich zmeén.

Z hlediska personalniho zabezpeCeni je v tomto piipadé mnohem dulezitéjsi pocet
vyexpedovanych zasilek. Zde je 1ékarna schopna personalné pokryt tuto ¢innost piiblizné
do poctu 10 — 15 zésilek denné€. Po piekroCeni tohoto poctu by bylo tieba tento problém
fesit, a to bud’to apravou stavajicich pracovnich podminek zaméstnanct, nebo piijetim
externi sily, kterd by se zabyvala vyhradné touto Cinnosti. Tato externi sila by byla
placena dle poctu odpracovanych hodin. Pro tuto ¢innost neni potfebna zadna kvalifikace,
tudiz by bylo mozno tuto silu ziskat z fad mnoha uchazect o drobné brigady ¢i dichodci,

kteti by stali o privydélek.

3.11 Marketing

Uspé&snost projekti podobného zaméteni vzdy zavisi na intenzité jeho reklamy
a kvalité marketingu. Cim vice je e-shop vidét, &i slyset, tim vice se dostava do povédomi
zakaznik( a tim vice na néj jednotlivi zakaznici chodi provadét své pravidelné nakupy.
V nasem prtipadé kliCovou roli bude hrat, aby se o e-shopu primarné dozveédéli zakaznici,
ktefi v soucasné dobé navstévuji lékarnu ve meésté Vitkov a jeho okoli. K tomu mize
perfektné poslouzit prave 1ékarna, kde muze byt zakaznik naptiklad za pomoci poutace,
¢i n&jaké jiné formy reklamy, upozornén na novy e-shop hned po vstupu. Lékarna rovnéz
disponuje velkou okenni plochou, kde by se dana reklama dala umistit. V tomto piipadé
jsou naklady minimalni. Vhodné by bylo rovnéz pfilakat pozornost ¢tenait pravidelného
Vitkovského zpravodaje, ktery vychazi vzdy zacatkem kazdého meésice v nakladu 600 ks.
Ceny u této formy propagace se pro nase ucely pohybuji ptiblizné od 900 do 2.000 K¢ za

kazdy mésic.
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Pro rozsifeni pusobnosti na internetu by ovSem bylo nutné investovat do
propagace predev§im tam. Moznosti je spousta, mezi nejdulezitéjsi by zde patfila
dokonala SEO optimalizace, ktera by zajistila, ze kdo dany e-shop alespori trochu hleda,
aby jej také nasel. Dale pak pfitomnost v porovnavacich cen, které jsou hojné vyuzivany
a kde je za pfiplatek mozno si zajistit lepsi pozici nez konkurence. Déle je mozno zajistit
sofistikovanéjsi nastroje, typu Google AdWords, kde je tfeba reklamu zacilit pomérné
presné na pozadované publikum dle preferenci, které si zvolime, pozitivem také je, ze se
plati pouze za realné navstévniky daného webu a rozpocet na inzerci je pouze na nas.
Nesmime zapominat ani na specifika Ceského internetu, jako je obrovska obliba
internetového vyhledavace seznam, ktery ma pro tyto ucely svou metodu Sklik, jez

funguje velmi podobné jako Google AdWords.

Pro dokonalejsi pokryti potfebného prostoru na webu by bylo také vhodné inzerovat na
nekterych specializovanych webovych serverech, zabyvajicich se 1éky, zdravotnictvim a

zdravim, na kterych nema Sklik ¢i AdWords zastoupeni a jejichz navstévnost je vysoka.

Je nutné také nezapominat na celou podstatu tohoto podnikani, a to na hodnotu, kterou
pfinasi zakazniklim, potazmo pacientim. Pomoci tohoto projektu dojde ke zkvalitnéni
sluzeb zakaznikiim a zlepSeni pocitu z celého procesu léceni, také ke snizeni nakladd,
které pacient s pfipadnou lé€bou ma a rovnéz ke snizeni Casove narocnosti pro pacienta.
Je ovSem nutno se fidit zakladnimi pravidly a myslet pfedevSim na spokojenost

zakaznika. (12)

Moznosti jak byt ispé§né vidét na internetu je nepieberné mnozstvi, proto nelze zminit
vSechny metody v této kapitole, natoz je dopodrobna rozebrat. Tato problematika je velmi
obsahla a pii vétsim objemu je jiz vhodné si na praci najit nékoho, kdo ma v dané oblasti

specializaci a mize se tomuto problému vénovat na maximalni mozné urovni.
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ZAVER
Po teoretické Casti, v niz byly rozebrany vSechny diilezité aspekty z teoretického

hlediska, néasleduje ¢ast analyticka.

V této Casti je podrobné popsana samotna firma, pro niz je tento podnikatelsky zameér
zpracovan. Pomoci analyzy SWOT jsou detailné rozebrany silné a slabé stranky,
ptilezitosti a hrozby, za pomoci analyzy SLEPT jsou zkoumany externi vlivy a Porterova
analyza péti sil byla pouzita ke zkoumani konkurencniho prostiedi. Sté€zejni metodou
analytické casti je analyza cen, kterd zkouma, jak dobfe je podnik konkurenceschopny pfi
elektronickém vydeji vici zbylym subjektim ptsobicim na daném trhu. Vysledkem je,
ze podnik v 82% pripadl dokaze ostatnim subjektim cenové konkurovat, a je zde prostor
pro to, aby se tento podil jesteé zvysil, z Cehoz vyplyva, ze je mozné pfistoupit k navrhim
samotné realizace, jimiz se zabyva Cast tfeti, a to vlastni navrhy feSeni. V této Casti je
nastinéno, jaka specifika je z legislativni stranky nutno dodrzovat, a to jak obecné, tak
také pii provozovani elektronického vydeje, dale jsou zde uvedeny pozadavky lékarny na
samotny elektronicky vydej. Z téchto pozadavkl nasledné vychazi samotné varianty
technické realizace, z nichz je vybrana ta, ktera dokaze nejlépe vyhovét pozadavkim
zadavatele, a to realizace elektronického obchodu externi firmou. Dale je uvedena
predbézna kalkulace samotného elektronického obchodu navrzena vybranou externi
firmou, z niz vyplyva, Ze cena za realizaci elektronického obchodu je pfiblizné ve vysi
100.000 K¢&. Pi zpracovani tohoto podnikatelského zameéru, bylo nutné rovnéz uvazovat
o vlivu na Iékarnu jako takovou, a to predevsim z hlediska skladovacich prostor, u nichz
bylo v dasledku legislativnich omezeni mozno pouze jediné feSeni, a to Uprava
souCasnych nevyuzivanych prostor. Tato Gprava by méla byt financovana kratkodobym
uvérem ve vysi 100.000 K¢. Po porovnani vybranych uvéra riznych bankovnich instituci
byl vybran uvér od Komeréni banky. Dale nasleduji odhady poctu zasilek ve tfech
raznych variantach, a to ve varianté pesimistické, realistické a optimistické. Je podrobné
popsan ekonomicky vliv celého projektu na podnik, a to pomoci vypoctu Cisté soucasné
hodnoty, rovnéz ve tfech variantach, kdy varianta, ktera nejlépe popisuje realnou situaci,
dava hodnotu 1.812.514 K¢ pii obdobi 10 let. Vlastni ¢ast pokraCuje popisem rizika

projektu ve formé poklesu trzeb z pultového prodeje, nastinem moznych situaci z hlediska

66



personalniho zabezpecCeni a zakladni moznosti marketingové komunikace a propagace

elektronického obchodu.

Podnikatelsky zamér na realizaci elektronického vydeje v zafizeni 1ékarenské
péce je realny a obzvlast v dnesni dob€, kdy rizné formy elektronického obchodovani
meni zabé&hlé zpusoby prodeje, jej 1ze jedin€ doporucit. Na zaklad€ propocti a analyz
byly zjistény celkové naklady na realizaci elektronického vydeje v zafizeni lékarenské
péce, ato piiblizné ve vysi 217.000 K¢. Na zaklade€ vyse uvedeného byly splnény vSechny

vytyCené cile a podnikatelsky zamér doporucuy;ji k realizaci.
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