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Abstrakt

Bakalatska prace se zabyva zalozenim e-shopu, ktery nabizi ru¢né vyrabéné vyrobky
a komponenty na vlastni vyrobu, a moznostmi jeho financovani. Prace je rozdélena do
dvou ¢asti na teoretickou a praktickou. Teoreticka ¢ast zahrnuje zakladni pojmy jako jsou
podnikatel, podnikatelsky plan ¢i zdroje financovani. Prakticka ¢ast se sklada z analyzy
soucasného stavu, ve které jsou pouzity SWOT, SLEPTE a Porterova analyza, a vlastniho

navrhu feseni, ve kterém je popsan podnikatelsky plan a vybér vhodného financovani.
Kli¢ova slova

Business plan, e-shop, DIY, recyklace, zdroje financovani

Abstract

The bachelor thesis deals with setting up a DIY e-shop and focuses on the means of its
financing. The thesis is divided into two parts, a theoretical one and practical one.
The theoretical part includes the basic terms such as an entrepreneur, business plan and
the sources of finance. The practical part consists of analysis of current state, which
focuses on SWOT, SLEPTE and Porter analysis, and suggestion which focuses on

business plan and the possibilities of source of finance.
Keywords

Business plan, e-shop, DI1Y, recycling, sources of finance
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Uvod

Kazdy ma v dnesni dobé néjaké hobby, od sportu, ptes kresleni, po hru na klavir. Mym
konickem je jiz po dlouha 1éta tvofiva ¢innost a vytvareni riznych Do it yourself (dale
jen ,,.DIY*) vyrobkl. Nejprve jsem se rukodélnym pracim vénovala jako moznosti
relaxace a odpocinku a také proto, abych si mohla vytvofit pfesné to, co chci, napf. co se
Sperkil tyce. Postupem Casu jsem se ve svych vyrobcich zacala zdokonalovat a rozdavat
je své roding, pratelim ¢i zndmym, kdy jsem se v kazdém vyrobku snazila vystihnout
jejich jedinecnost a tvofit je kazdému na miru, dle zalib a preferenci. Pravé z tohoto
duvodu jsem se rozhodla zabyvat se v praci financovanim e-shopu, na kterém bych mohla

své vyrobky nabidnout také SirSimu okoli, a ktery bych si rdda jednoho dne zalozila.

V této praci zminim vlastni zaloZeni DIY e-shopu, ale predev§im se zamétim na finan¢ni
stranku s tim spojenou a volbu vhodnych zplisobi pro financovani tohoto
podnikatelského planu. V poslednich letech se svétem §ifi trend jedine¢nosti a originality,
kdy je kladen duraz na osobitost kazdého Elovéka. S tim také souvisi rizné moédni
vystielky a alternativni modni doplitky. DneSni hipsteti tak ¢asto voli pravé ojedinélé
ruén¢ vyrabéné vyrobky pro dotvoieni jejich osobitého stylu misto drahych pramyslové

vyrobenych doplikd.

Prace je rozd¢lena do tii hlavnich ¢asti, a to na teoretickou ¢ast, analyzu soucasného stavu
a vlastni navrhy feseni. V teoretické ¢asti hodlam vymezit zakladni pojmy, které¢ budou
dale v praci pouzivany a které budou spojeny s financovanim a zaloZzenim noveé
vznikajictho podniku. Druhd c¢ast bude zaméfena na analyzu trhu a provedeni
jednotlivych dil¢ich analyz jako je SWOT, Porter anebo SLEPTE analyza, pro
zhodnoceni situace na trhu s kreativnimi produkty a takto zamétenymi e-shopy. Navrhy
vlastniho feSeni, které budou ptedstavovat posledni ¢ast této prace, budou rozd€leny do
dvou ¢asti: sestaveni podnikatelského planu a financovani. V podnikatelském planu bude
vymezen zamér zalozeni e-shopu a vSechny jeho zakladni nalezitosti. Ten bude nasledné
pouzit jako podklad pro ziskéni financnich prosttedktl. V druhé ¢asti vénované finan¢ni
strance vytvofeni e-shopu se budu zabyvat kalkulaci nakladd spojenych s tvorbou
e-shopu, analyzou moznosti jeho financovani, a nakonec zhodnocenim vhodného vybéru

a poméru zdrojt financovani.
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1 Cile prace, metody a postupy zpracovani

Hlavnim cilem bakalaiské prace je vybér vhodného zpusobu financovéani vznikajiciho
e-shopu, jehoz zalozeni bude v praci také popsano. Dil¢imi cili je provedeni analyzy trhu
pro urceni vhodnosti realizace podnikatelského zdméru a také kalkulace celkovych

nakladii spojenych se zaloZenim e-shopu a jeho naslednym provozem.

V teoretické casti definuji pojmy tykajici se podnikani, podnikatelského planu,
financovani a jeho jednotlivych druhi. Pro tyto ucely bude vyuzito odborné literatury
a prislusnych pravnich ptredpist, ptipadné jinych zdroji v podobé tematickych ¢lanka

etc., dostupnych online.

V dalsi ¢asti, analyze souc¢asného stavu, bude pomoci tii dil¢ich analyz proveden rozbor
vnitiniho 1 vnéjiho prostiedi vznikajiciho e-shopu. Pro analyzu vnéjsiho makroprostiedi
vyuziji SLEPTE analyzu, kterd v sobé zohlednuje socidlné-legislativni, ekonomické,
politické, technické a ekologické faktory. Nasledné pro analyzu mikroprostiedi vyuZiji
Porteriiv model péti sil, ktery zkouma vliv péti vnitinich hybatell podniku, a to
zakaznikil, dodavateld, stavajicich ¢i potencidlnich konkurentii a substitu¢nich produktt.
Obé tyto analyzy budou nésledné spojeny v posledni SWOT analyze, ktera se soustfed’uje
na makro 1 mikroprostiedi podniku a zkouma jeho silné a slabé stranky spolu
s ptilezitostmi a hrozbami na trhu. V zavéru této Casti provedu a vyhodnotim dotaznikové

Setfeni, pro né€z vyuziji primarni sbér dat ve form¢ online dotazniku.

Posledni cast zabyvajici se vlastnimi ndvrhy feSeni bude tvofit podnikatelsky plan,
ve kterém bude stru¢né popsan vznikajici e-shop a vybér vhodného zptisobu financovani.
Pro zjisténi nakladt spojenych se zalozenim e-shopu a jeho provozem bude vytvofena
jejich predbézna kalkulace a na zéklad¢ stanovenych podminek pak bude pro tento zdmér

vybran optimalni zdroj a zpiisob financovani.
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2 Teoreticka vychodiska prace

V této kapitole se zamétim za pouziti odborné literatury a pravnich predpisti na popsani
zakladnich koncepti souvisejicich s tématem bakalarské prace, mezi které patii pojem
podnikatel, zivnost ¢i e-shop. Dale se budu zabyvat problematikou podnikatelského planu
a jeho strukturou, a nakonec se zaméfim na moznosti financovani vytvofeného

podnikatelského zaméru.

2.1 Podnikatel

Definice pojmu podnikatel je stanovena v prvni ¢asti zakona ¢. 89/2012 Sb., ob¢anského
zakoniku (dale jen ,,obcansky zdkonik*), a to v § 420 a 421. Zakladnim znakem pro uréeni
osoby za podnikatele je samostatna ¢innost na vlastni ucet a odpovédnost pro dosazeni

zisku. Neboli slovy zakona, podnikatelem je:

, Kdo samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydeélecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem

dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. * (1, § 420 odst. 1)

Obcansky zakonik také stanovi pravni fikci, kdy se za podnikatele povaZzuje také osoba,
ktera jedna jménem nebo na ucet podnikatele (1, § 420 odst. 2). Stejné tak ten, kdo je

zapsany v obchodnim rejstiiku (1, § 421 odst. 1).

Pravni domnénkou je také stanoveno, ze podnikatelem je osoba podnikajici na zakladé
Zivnostenského ¢i jiného opravnéni (1, § 421 odst. 2).

Z vyse uvedenych definic je tedy ziejmé, zZe podnikatelem mlze byt fyzicka i pravnicka
osoba, ktera spliiuje pozadované nalezitosti. V ptipad¢ pravnickych osob se vétSinou
bude jednat o jednu z forem obchodni korporace, zatimco u fyzickych osob to budou

nejcasteji osoby podnikajici na zéklad€ zivnostenského opravnéni.

2.2 Zivnost

Pod zivnosti se podle zédkona €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani (dale jen
»Zivnostenského zdkona“®) rozumi soustavnd Cinnost, kterd je provozovéana samostatne,

a to na vlastni odpovédnost a vlastnim jménem, za dosazenim zisku (2, § 2).
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Tato definice se pfili§ nelisi od definice podnikatele, kromé podminky soustavnosti této
¢innosti. Ta vyjadiuje pozadavek, aby ¢innost nebyla jednorazova, ale byla vykonavana
pravidelné anebo alespon opakované ¢i sezonné. Daéle zakonna definice vyzaduje
samostatnost takovéhoto pocinani, ktera spociva ve svobodé jednéni a rozhodovani
zivnostnika, ktery podnika ze svého vlastniho rozhodnuti a neni ovlivnén pokyny jiné
osoby. Aby se jednalo o zivnost, musi byt tato provozovana pod vlastnim jménem, to je
u fyzickych osob vétSinou tvofeno jménem a piijmenim, zatimco u pravnickych osob jej
tvofi zpravidla obchodni firma doplnénéd o pravni formu podnikéani. S timto znakem je
také tizce spojen ten nasledujici, a to, ze je ¢innost vykonavéana na vlastni odpovédnost
neboli zivnostnik sam nese odpovédnost za vSechna rizika a nemtize se této odpoveédnosti
zbavit ¢i ji pfenést na jinou 0sobu. Poslednim podstatnym znakem je tcel této ¢innosti,
kterym je snaha dosdhnout zisku, pfiemz tato podminka neni vazdna na skute¢né
dosazeni zisku, ale i na pouhou moznost. VSechny tyto podminky musi byt splnény

kumulativné (3, s. 8-9).

Zivnostensky zakon v nasledujicim § 3 uvadi taxativni vycet jednotlivych ¢innosti, které
sice spliuji zdkonné podminky, avS§ak Zivnosti nejsou. Jedna se o ¢innost napt. advokatd,

bank ¢i burzovnich dohodcu.
Zivnosti se obecné déli na:

e ohlaSovaci
o Temeslné
o vazané
o volné

e koncesované.

Hlavni rozdil mezi ohlasovacimi a koncesovanymi zivnostmi spo¢iva v okamziku vzniku
zivnostenského opravnéni. To u ohlaSovacich Zivnosti vznika za splnéni obecnych,
popiipad¢ zvlastnich podminek, pouhym ohlaSenim. Zatimco u koncesovanych zivnosti
je kromé naplnéni obecnych a zvlaStnich podminek tieba ke vzniku zivnostenského
opravnéni také souhlas zivnostenského tradu. Vycet jednotlivych druhli Zivnosti je pak

uveden v ptilohach ¢. 1-4 zivnostenského zakona (3, s. 11).

Dale se budu zabyvat pouze Zivnostmi ohlaSovacimi volnymi, které nejbliZze souvisi

S tématem této prace.
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2.2.1 Volné zivnosti

Volna zivnost je opravnéni k takové ¢innosti, k jejimuz provozovani nejsou tieba odborné
znalosti €1 opravnéni a sta¢i pouhé splnéni vSeobecnych podminek, uvedenych

Vv § 6 zivnostenského zékona.
Mezi v§eobecné podminky patfi:

e plné svépravnost

e bezuhonnost (2, § 6 odst. 1).

PIné svépravnosti se nabyva zletilosti, tedy dosazenim 18. roku véku (1, § 30 odst. 1)
anebo piivolenim soudu k souhlasu zdkonného zastupce nezletilého k vykonavani

samostatné vydéleéné ¢innosti (1, § 33 odst. 1).

Podminkou bezithonnosti pak neni beztthonnost uplnd, nybrz bezuhonnost ve spojeni
s pfedmétem podnikdni a podnikdnim samotnym. Fyzickd osoba tedy miize nebyt
bezuhonna v obecném méfitku, avSak nesmi byt odsouzena za umyslny trestny ¢in
spachany v souvislosti s podnikanim ¢i jeho pfedmétem, o né€z zada nebo jej ohlasuje

(2, § 6 odst. 2).

Obory ¢innosti nalezejici do této zivnosti jsou stanoveny v ptiloze €. 4 zivnostenského
zakona. Vzhledem k zaméfeni e-shopu na ru¢né vyrabéné produkty jako jsou lapace sni,
Sperky ¢i dekorace by se obsahové jednalo o Cinnost stanovenou v bod¢ 41 této ptilohy.
Dale by ¢innost e-shopu spadala i pod maloobchod uvedeny v bodé¢ 48 ptilohy, kdy by na
e-shopu kromé hotovych vyrobkt byly nabizeny i jednotlivé komponenty pro vyrobu
a tvorbu $perkt &i jinych dekoraci pfimo koncovému spotiebiteli. Cinnost e-shopu by
bylo mozné podiadit také pod bod 72 ptilohy, kdy by pfi rozsiteni nabidky e-shopu byly
mimo jiné nabizeny navody na vyrobu anebo pofadany rukodélné kurzy. Nejcastéji
uvadénym piedmétem podnikani u vétSiny e-shopt vSak byva bod 82, tedy ,, Vyroba,

obchod a sluzby jinde nezarazené* (2, ptiloha ¢. 4).

2.2.2 Postup pro ziskani zivnostenského opravnéni

Postup pro ziskani zZivnostenského opravnéni se lisi podle jednotlivych druht Zivnosti
a také toho, zda se jedna o fyzickou anebo pravnickou osobu. V obou piipadech je nutné

splnit pozadované podminky, at’ jiz obecné, zvlastni ¢i oboje.
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U ohlasovacich Zivnosti vznika zivnostenské opravnéni tzv. dnem ohlaSeni, coz plati
predevsim pro fyzické osoby, jelikoz u pravnickych osob zapsanych v obchodnim ci
obdobném rejstiiku vznika toto opravnéni az dnem zapisu této skutecnosti do ptislusného

rejstiiku (2, § 10 odst. 1 pism. b) a odst. 5).

U koncesované, vazané a femesIné Zivnosti se vznik zivnosti vaze na splnéni obecnych,
ale také zvlastnich podminek. Mezi tyto zvlastni podminky patii zpravidla odborna ¢i jina
zpusobilost jako napi. doklad o ukonceni pozadovaného studia anebo praxe ¢i povoleni

napf. hygieny.

Pro ziskéani opravnéni k volné zivnosti, ktera bude pro podnikani e-shopu klicova tedy
postaci splnéni obecnych podminek a nasledné ohlaseni Zzivnosti. Splnéni plné
svépravnosti a bezithonnost neni tfeba deklarovat zadnymi doklady, jelikoz jejich ovéfeni
provede sam zivnostensky ufad. Za piedpokladu, Ze za sidlo e-shopu bude stanovena
adresa trvalého bydlisté zadatele, je tfeba pii ohlaSeni zivnosti piedlozit jen vyplnény
registrani formulat dostupny na internetovych strankdch Ministerstva primyslu
a obchodu (déle jen ,,MPO*) a doklad o zaplaceni spravniho poplatku, ktery pfi prvnim
vstupu do Zivnostenského podnikani &ini 1 000,- K&. Zivnost lze ohlasit fyzicky anebo
elektronicky, jestlize je ohlaseni zaslano do datové schranky MPO anebo je ohlasovatel
vlastnikem zaru€ené¢ho elektronického podpisu. Pii fyzickém podani lze toto ulinit
zaslanim skrze po$tu anebo osobni navstévou jakéhokoliv obecniho Zivnostenského
uradu ¢i Czech Pointu na kontaktnim misté vefejné zpravy. Pfi ohlaSeni skrze kontaktni
misto vetejné spravy je ohlaSovatel povinen zaplatit dalsi poplatek ve vysi 50,- K¢&. Pri
splnéni téchto podminek vyd4d do 5 dnli od doruceni ohldSeni Zivnostensky ufad

podnikateli vypis a opravnéni zapiSe do Zivnostenského rejstiiku (4, s. 1-3).

2.3 E-shop

V poslednim desetileti se popularita e-shopli exponencialné zvysila a tyto online obchody
se zbozim vSeho druhu se dockaly castokrat nezanedbatelného uspéchu. Ukézkovym
ptikladem je internetovy obchod Alza.cz, ktery se zpocatku zamétoval na prodej
elektroniky a IT, ale u toho nezlstal. Svou ¢innost neustale ptizpisoboval aktualnim
trendlim aZ z n€j vznikla dneSni nakupni galerie s Sirokym zamétenim od kosmetiky, pies

pocitace az po détské hracky.
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Podle udajii Ceského statistického ufadu z roku 2018 je Ceské republika doslova velmoci
S nejvyssim poctem e-shopit v celé Evropé. Stejné tak i pocet zakazniku, respektive
nakupujicich skrze internetové prostiedi je vyznamny, kdy online nakupuje okolo 60 %
Cechii (5). Soucasné statistické udaje pak ukazuji, ze v Ceské republice nyni piisobi na

42 691 e-shop, které tvori 13,5 % z celkového maloobchodniho obratu (6).

Ne vsechny online prodejny jsou vSak uspésné. Zacit s vlastnim podnikénim laka vétSinu
Z nas a i presto, ze zaloZeni e-shopu je pomérné jednoduché, udrzet jej v chodu a uspét
motivaci k zalozeni vlastniho podnikani lze rozdélit do dvou druhii. Bud' se jedna
0 motivaci z nutnosti, kdy se podnikateli zd4, Zze nema jinou moznost nez sam zacit
podnikat, i pfestoZe nechce anebo motivaci na zaklad¢ ptilezitosti, kdy se podnikatel chce
osamostatnit nebo tzv. objevi diru na trhu ¢i pfijde s inovativnim napadem (7, s. 13).
U zakladani e-shopt ztéchto moznosti pfevlada pravé ta osamostatnit se. Ve studii
ohledné zakladani e-shopt uvadi blog Reshoper, ze hlavnim impulzem pro zakladani
e-shopti je v Ceské republice pravé touha po samostatnosti, ktera ¢asto souvisi s ¢eskym
kutilstvim a hledanim novych ¢i neotfelych moznosti. Za nejvétsi uskali neuspéchu
nékterych e-shopil povazuje studie nedostatek casu, ktery podnikatelé e-shopu vénuji po
jeho zalozeni. Castokrat totiz e-shop zaloZi, ale nejsou schopni se mu plné vénovat
a zabyvat se kazdodenni operativou. S tim také souvisi skute¢nost, ze Cesi jsou hrdy
narod a Castokrat snad maji dojem, Ze by mél zakladatel e-shopu zvladnout vSe sadm
anedochazi tak k delegaci pravomoci a odpovédnosti, které by mohly napomoci
k hladkému chodu e-shopu. Dalsi uskali vyplyvajici ze studie spoéiva v tom, ze pro
ziskani novych zdkazniki nestaci marketing, ale Casto se pro odliSeni od jinych
spolecnosti vyuziva kvalitnich a poctivych sluzeb, které spocivaji ve vynikajicim
zakaznickém servisu a zaZitku. V posledni fad€ za vyznamny aspekt netispéchu mnohych
e-shopl povazuje studie neznalost zakaznika, kdy zakladatelé e-shopl internetovy
obchod Casto zalozi, aniz by provedli jakykoliv priizkum trhu, co zdkaznici chtéji, po Cem
touzi a zda by jimi nabizeny produkt ¢i sluzba mohl byt na trhu uspésny (8).

Trendu zakladani e-shopt zajisté ptispéla i dneSni celosvétova pandemicka situace, kdy
v Ceské republice, stejné jako Vv jinych zemich, doslo k plosnému uzavieni nékterych
obchodil a prodejci se tomu museli ptizptisobit. Své utocisté nasli pravé v online svete,

ktery jim poskytl alespont néjakou moznost zachovani jejich Zivnosti a dostupnosti pro
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zakazniky. V okamziku, kdy jedinou moZznosti, jak prodat zakaznikovi zboZi bylo skrze
jeho objednani pies e-shop a nasledné zaslani ¢i osobni vyzvednuti skrze vydejni okénko,

se tyto internetové obchody staly nezbytnosti.

2.4 Koncept DIY

Koncept DIY aneb vyrob si sdm se v poslednich letech t€si velké oblibé predevsim
u mladsi generace. Jedna se o koncept, ktery byl zprvu hodné rozsifen mezi domacimi
kutily, ktefi si véci potfebné do domacnosti misto kupovani dokazali obstarat sami vlastni
pili a vynalézavosti. Tento vyznam se vSak v poslednich desetiletich pfenesl a je dnes jiz
vyuzivan spiSe pro oznaceni vytvarné a manualni kreativity spojené pravé s vyrobou
Sperkli, ojedinélych odévnich kouskli anebo designového ndbytku ¢i doplika

do domacnosti.

2.5 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan ¢asto nazyvan podle svého anglického originalu jako business plan je
nejcastéji definovan témito slovy: ,,Podnikatelsky pldan je pisemny materidl zpracovany
podnikatelem, popisujici vSechny klicové vnejsi i vnitrni faktory souvisejici se zaloZzenim
a chodem podniku. (9, s. 11). Pozadovana pisemnost tohoto planu v8ak neznamena, Ze
bude plan nevyhnutelné existovat v listinné podobé, mizZe byt klidn€ vytvoten pouze

elektronicky, coZ se v dneSni terminologii také povazuje za jeho pisemné zpracovani.

Podnikatelsky plan tedy slouzi Kk porovnani planu se skute¢nosti a umoznuje piipadnou
identifikaci, analyzu a feSeni situaci, kdy se realita odliSuje od naplanovanych pozadavka.
Jedna se o zachyceni prvotni mySlenky ¢i ndpadu na podnikatelsky zdmér a jejich
zpracovani do systematické podoby, ktera ma za tkol odpovédét hlavné na tii zakladni
otazky:

e Kde jsme nyni?

e Kam chceme jit?

e Jak se tam dostaneme? (9, s. 7-11)
Odpovédi na prvni z téchto otdzek je prave analyza vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. V ni
se podnikatel zabyva vlastnimi vyrobky ¢i sluzbami, zda jsou kvalitni, originalni ¢i

spravn¢ ocenény a tyto atributy porovnava s konkurenci. Kromé vyrobku a sluzeb je také
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nezbytné se zaméfit na zdkazniky a vynalozit patficné usili pro pochopeni jejich
pozadavkli a potieb. V neposledni tfadé se v této Casti podnikatelsky plan zabyva

prilezitostmi a hrozbami, které se na daném trhu nachazeji (Ibidem).

Druhé otazka se nasledn¢ zabyva ucelem, kterého chce podnik dosahnout a pro ktery je
podnikatelsky plan sestavovan. Cile stanovené v této Casti planu by mély byt specifické,
meéfitelné, realistické a dosazitelné v urcitém case. Pro dosazeni cile a jeho nasledné

vyhodnoceni je dulezita predevsim jeho méfitelnost a ¢asové ohraniceni (Ibidem).

Odpovédi na posledni otazku je jiz zpracovani strategického planu neboli konkrétnich
zdroju ¢i metod potiebnych k dosazeni stanoveného cile. Patii sem tedy vytvoreni jednak
marketingového planu, zahrnujiciho jednotlivé polozky marketingového mixu, jednak
tvorba finanéniho planu pro lepsi odhad zdrojii potfebnych pro chod podniku a také

ptipadnych vynosi (Ibidem).

At uz je podnikatelsky plan tvofen pro potencialni ¢i aktudlni investory, pro banku ¢i
poskytovatele dotaci anebo pro potifeby podnikatele, mél by vzdy spliiovat zakladni

zasady pro jeho kvalitni a ptehledné zpracovani. Mezi tyto zésady patii:

e Srozumitelnost — zasadnim pravidlem pro kazdy podnikatelsky plan je jeho
jednoduchost, aby byl pochopitelny pro vSechny zainteresované strany.

e Pravdivost a redlnost — pro to, aby byl podnikatelsky plan schopen, co nejvice
reflektovat realitu je nutné, aby vSechna data, u kterych to bude mozné, byla
spravné a pravdiveé uvadéna a nejlépe i1 opatfena zdroji, ze kterych byla ptevzata.
Stejné tak i piesto, ze se v podnikatelském planu ve velké mife pracuje s odhady
je tteba, aby tyto odhady nebyly pfili§ nadsazené a byly stale realistické.

e Prehlednost — pro snaz8i pochopeni vytvotfeného planu je dobré jej vhodné
a logicky strukturovat, ¢asto za pomoci grafického vyjadfeni formou tabulek,
odrazek ¢i grafi.

e Respektovani rizika — vyjadiuje opét zasazeni podnikatelského planu do reality,
kdy jednotlivé postupy nemusi jit vzdy podle planu a tuto moznou odchylku je
tieba jiz pfi jejich tvorbé zohlednit a nalézt jistou odezvu na jednotlivé scénate

pravé pomoci analyzy rizik (7, s. 72-73).
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2.5.1 Struktura podnikatelského planu

Obsah podnikatelského planu neni nikde pfesné¢ stanoven a specifikovan. Vychazi spise
Z obecnych principii a jeho podoba se odliSuje podle jednotlivych zdmérh a individualnich
potteb podniki. Kazdy podnikatelsky plan by vSak mél obsahovat né¢kolik zakladnich
¢asti, které tvori:

titulni strana

e exekutivni souhrn
e analyza trhu

e popis podniku

e vyrobni plan

e marketingovy plan
e organizacni plan

e hodnoceni rizik

e financ¢ni plan

e prilohy (9, s. 36-38).

2.5.1.1 Titulni strana

Titulni strana piedstavuje urcity prvni vhled do obsahu podnikatelského planu
a informuje, ¢im se bude tento plan vlastné¢ zabyvat. Vzhledem k tomu, Ze se jedna
0 identifikacni ¢ast podnikatelského planu, byva titulni strana pomérné kratka a strucna.
Zpravidla obsahuje zakladni udaje o spole¢nosti jako jsou nazev, jeji sidlo a vystizny
popis podniku a jeho podnikani, pfipadné zptsob a strukturu financovani podniku. Déle
obsahuje jména podnikateld a kontakty na né, a nakonec charakter samotného
dokumentu, Ze se tedy jednd o podnikatelsky plan, kdo je jeho autorem a ¢asovy tdaj,

kdy byl tento plan vytvoien (9, s. 36 a 74).

2.5.1.2 Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn slouzi, jak uz samotny ndzev napovidd, jako souhrn celého
podnikatelského planu a z toho divodu se vétSinou zpracovava az v posledni fadé.
Predstavuje tedy obsah podnikatelského planu nakumulovany do nékolika stranek,

v

aby obsahoval jen ty nejpodstatnéjsi informace. Tato Cast je vyznamna piedev§im pro
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investory, od banky az po obchodni andé€ly. Jestlize chce podnikatel uspét u novych
investord, je dobfe zpracovany exekutivni souhrn zakladem, Castokrat totiz rozhoduje
0 tom, zda investory zaujme natolik, aby pokracovali ve ¢teni zbytku podnikatelského

planu (9, s. 36).

vvvvvv

myslenky spolu s popisem produktii a sluzeb, identifikaci trhu v souvislosti s analyzou
prilezitosti a také silnych stranek podniku, strategii pro dosazeni dil¢ich cilti a finan¢ni
ptehled a plan i na nékolik let do budoucnosti. K popisu ur€itych ¢asti, napt. finanéniho

planu, je pak vhodné vyuzit i grafické znazornéni pomoci tabulek (9, s. 75).

2.5.1.3 Analyza trhu

Tato Cast podnikatelského planu ptedstavuje analyzu externiho prostiedi podniku. Sklada
se z analyzy konkurence, a to jejich slabych i silnych stranek, stejné jako vlivu, zpravidla
negativniho, ktery mohou konkurenti mit na nas podnik. Déle se tato ¢ast podnikatelského
planu zabyva analyzou jednotlivych vnéjSich faktori pusobicich na podnik a také

segmentaci trhu a naslednou analyzou zakaznika (9, s. 36-37).

Pro analyzu konkurence je tfeba hodnotit nejen existujici konkurenci, ale také predchazet
riziku nové€ vznikajicich konkurentti. V obou piipadech by si mél podnikatel vyty¢it tii az
péet konkurujicich podniki, posoudit jejich stavajici postaveni a nasledné identifikovat

jejich slabé stranky, které muze dale vyuzit pro ziskani své konkuren¢ni vyhody (9, s. 81).

Z hlediska analyzy zakazniku je dilezité si celkovy trh rozdélit na jednotlivé segmenty,
ze kterych je zasadni vybrat pro podnik ten anebo ty nejatraktivnéjsi, na které podnikatel
dale zacili svou pozornost. Pro spravnou segmentaci trhu je nutné jednotlivé segmenty
a zakazniky pochopit a porozumét jejich potiebam a pozadavkiim, aby na zakladé¢ téchto
ziskanych informaci podnikatel dokazal identifikovat co zakazniky vede k nakupu a kde
a jakym zplsobem jim ma své vyrobky a sluzby poskytovat. Tyto zvyklosti zakaznika,
které podnikatel analyzou ziska poté musi umét vhodné aplikovat a vyuzit ve svij

prospéch (10, s. 62).

Vzhledem Kk vyse uvedenému je mozné v této casti vyuzit mnoha analyz jako je
mj. PoterGiv model péti sil anebo SLEPT analyza, kterymi se zabyva kapitola 2.6 Analyza

prostiedi.
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2.5.1.4 Popis podniku

Tato Cast podnikatelského planu je zamétena predev$im na detailnéj$i predstaveni
podniku a jeho zaméfeni Ctenafi, kterym nejcastéji bude potencialni investor. Klicovym
je predstaveni vyrobku ¢i sluzeb podniku, na co se specializuje, jaky je jeho zabér
a pripadn¢ dosavadni uspéchy. Co bude Ctenaie ve spojitosti se zaméienim podniku také
zajimat jsou jeho jiz dosazené cile anebo strategie a cesty, které¢ podnikatel naplanoval
pro jejich realizaci. Opét je dilezité zachovat realnost podnikatelského planu a vyzaduje
se tedy, aby tato ¢ast obsahovala pouze fakta, kterd 1ze dolozit i1 patiicnou dokumentaci
jako je napft. procento trzeb ¢i prodanych vyrobkl anebo plany (design) nového vyrobku.
Pro dokresleni celého procesu je v této ¢asti také stru¢né popsano technické vybaveni
a postupy potiebné pro vyrobu vyrobku ¢i poskytovani sluzeb, stejné jako informace

0 podnikateli samém, jeho znalosti, zkusenosti a v pfipad¢ zivnosti i opravnéni (9, s. 37).

Popis podniku je dobré rozdélit do nekolika tematickych ¢asti. Je tfeba uvést zakladni
informace jako je forma podnikani, zda se jedna o podnikajici pravnickou anebo fyzickou
osobu. Jedna-li se o fyzickou osobu podnikajici na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni, lze
uvést i toto. Dalsi ¢ast popisu podniku by se méla vénovat vizi, na jejimz zakladé podnik
vznikl a ktera jej posouva Kupiedu. Opét je dulezité, aby zde podavané informace nebyly
prili§ obecné, ale byl zde definovan strategicky plan a cile podniku. V nasledujici Casti
by se mél podnikatelsky plan zabyvat popisem nabizenych produkti ¢i sluzeb. Jejich
popis by mél mit takovou miru detailu, aby ¢tenat mohl identifikovat ¢im jsou nabizené
produkty a sluzby zajimavé ¢i se odliSuji a které atributy z nich tvoii konkurence
schopnou komoditu na daném trhu, ktery je také tteba konkrétn¢ vymezit. Je zde mozné
uvést 1 budouci napady ¢i plany produktového vyvoje a zhodnoceni budouciho
¢i stavajiciho postupu, které sluzby a materialy podnik vyuZziva a zda si jednotlivé vyrobni
¢i jiné (napf. logistické) procesy zajiSt'uje sam anebo je realizuje skrze outsoursingové
spolecnosti. Pro nazorné piedstaveni chodu celého podniku ¢tendii 1ze vyuzit tzv. Zebtiku
hodnot, ktery porovnava jednotlivé aktivity v podniku z hlediska ¢asu, nakladu ¢i tvorby
hodnoty pro zdkaznika, podle toho, jaky parametr si podnikatel zvoli. Napomaha
identifikovat kli¢ové kompetence neboli oblasti podnikani, v nichZ je podnik schopny
ptekonat konkurenci (9, s. 57-59). Nakres zebtiku hodnot bude v podnikatelském planu

umistén az na jeho konci v ptilohach (9, s. 76-77).
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Dale by se m¢l podnikatel v této ¢asti podnikatelského planu vénovat také organizacni
struktufe, mj. kdo tvoifi manazersky tym a jaké maji jednotlivi manazefi profesni
zkuSenosti ¢i renomé¢, a zameéstnanecké politice, pfedevSim popisu jednotlivych
pracovnich pozic a jaké kompetence, kvalifikace a zkusenosti jsou vyzadovany na jejich
obsazeni vhodnymi uchazeci. V souvislosti se zaméstnaneckou strukturou je vhodné
V této casti také rozkryt vztahy podiizenosti a nadfizenosti a stanovit kontaktni udaje
0 lokalité nejen provozovny, ale také podnikové centraly. V neposledni fadé je dobré zde
vyzdvihnout klicové kompetence podniku a jeho silné stranky ¢i ptilezitosti, o které
podnikatel opird svij predpokladany uspéch. Znovu jako v celém podnikatelském planu
je vSak nutné byt nohama pevné na zemi a vnimat realitu takovou, jaka skutecné je
i s pfipadnymi hrozbami a slabymi strankami, které rozhodné neni vhodné zatajovat, ani
na né vSak pfehnan¢ upozoriovat. K eliminaci ¢i alespon jejich identifikaci je tfeba vyuzit
analyzu rizik, kterou se zabyva podnikatelsky plan v dalsi ¢asti. Z hlediska ptipravenosti
a znaku seridznosti podnikatelského zdméru také neni na Skodu zpracovat variantni
scénate pro nejhorsi ¢i nejlepsi mozny vyvoj podniku. Tim se podnikatel nejen pfipravi
na ptipadny neptiznivy vyvoj, ale zaroven ujisti a presvéd¢éi investory o jeho schopnosti
objektivné zhodnotit svilj podnikatelsky zdmér a prokaze schopnost prizptsobit se

a zareagovat i na nepfiznivé podminky (9, s. 77-78).

2.5.1.5 Vyrobni plan

V této casti podnikatelského planu je popsan vyrobni proces, ktery se miize lisit podle
typu podniku a jeho zaméfeni. Jestlize si podnikatel zajist'uje cely proces vyroby sam je
zde tfeba uvést popis rliznych zatizeni Ci stroji, které pro vyrobu vyuziva a také materiald,
ptipadné jejich dodavateli, které pouziva. Naopak pokud ¢ast vyroby podnik outsoursuje,
budou v této ¢asti uvedeni pravé tito subdodavatelé a informace o uzavienych smlouvach.
V ptipadé, Ze se podnik nezamétuje na vyrobu, bude tato ¢ast podnikatelského planu
nazvana obchodni plin a budou v ni rozvedeny informace o nakupovaném zbozi
a sluzbach, jejich skladovani, v¢etné skladovacich prostor etc. Je-li podnik zaméfen na
poskytovani sluzeb, bude tato cast podobné jako u vyrobniho podniku vénovéana popisu
procesu poskytovani sluzeb a také popisu jednotlivych subdodavatelll pti pripadném

outsoursingu nékterych ¢innosti (9, s. 37-38).
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Pro ucelenou piedstavu o zabéru podniku je vhodné v této ¢asti také vytycit jaké vyrobky
podnik vyrabi ¢i teprve vyrabét bude a zhodnotit jejich konkurenceschopnost, stejné jako

uvést piipadné certifikaty jakosti, kterych je podnik drzitelem (9, s. 38).

2.5.1.6 Marketingovy plan

Tento plan slouzi v podstaté jako strategicky plan podniku, a to z pohledu obchodniho
I marketingového. Jeho zaméfeni muze byt rizné, na soucasnost, blizkou budoucnost
nebo i1 dlouhodobé métitko fungovani podniku na trhu. Hlavni oblasti, kterych by se tento
plan m¢él dotykat jsou predevsim stanoveni marketingového mixu, trzni pozice produkta

nabizenych podnikem a cilového trhu (9, s. 82).

Pro urceni cilového trhu se nejcastéji pouziva segmentace trhu, kterou Ize délit do tii ¢asti,
a to trzni segmentace, targetingu a positioningu. Principem prvni ¢ésti, segmentace, je
rozdéleni celého trhu do nékolika skupin kupujicich nebo-li tzv. segmenti. Segmenty se
budou od sebe navzajem lisit, ale uvnitt daného segmentu budou zpravidla kupujici se
stejnymi preferencemi, charakteristikami ¢i potiebami. Segmenty lze takto délit podle
mnoha hledisek jako napi. geografické (napt. zemé puvodu), demografické (napf. vek,
pohlavi, vzdélani), psychografické (naptf. spolecenskd tfida, povahové rysy)
¢i behavioralni (napf. pozadavky kupujicich na produkt). Trzni targeting poté slouzi
ktomu, aby spoleénost vyhodnotila, ktery z vytvofenych segmenti je pro ni
nejatraktivngj$i a na n& se zaméfila. Kone¢né trzni positioning zahrnuje vytvofeni
marketingového mixu pro vybrany segment a vybudovani konkurenéni pozice diky volbé
vhodné konkurencni vyhody. Stanoveni trzni pozice produktu spoc¢iva v jeho rozliSeni od
konkurence a je uzce spojeno prave s positioningem (11).

Marketingovy mix piedstavuje soubor nastroji, které spolecnosti slouzi k dosaZeni jejich
marketingovych cilii. NejpouZivanéj§im je marketingovy mix 4P, ktery nabizi pohled
podnikatele a pak mix 4C, ktery je koncipovan opacné, tedy zpohledu zakaznika

(12, s. 70-71).
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Tabulka €. 1: Marketingovy mix
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Marketingovy mix 4P Marketingovy mix 4C
Produkt (Product) Reseni potieb (Customer solution)
Ceny (Prices) Naklady zékaznika (Customer costs)
Distribuce (Place) Dostupnost (Convenience)
Propagace (Promotion) Komunikace (Communication)

Prvni dvojice ptedstavuje z pohledu podniku produkt, tedy jeho vlastnosti, design, jakost
¢i baleni a z pohledu zédkaznika poté statek, ktery slouzi k uspokojeni jeho potieby a tim
pro n&j ma jistou hodnotu. Cena jako soucast marketingového mixu piedstavuje nejenom
¢astku pozadovanou za dany produkt, ale také napi. rizné slevy ¢i platebni podminky.
Kazdy podnik si sdm urcuje svou cenovou politiku, zpravidla podle toho, ¢eho chce
v danou chvili dosdhnout, napt. maximalizace zisku ¢i pteziti podniku na trhu. Opacna
strana téze mince, pak predstavuje naklady, které musi zakaznik vydat, aby ziskal dany
produkt. Do téchto nakladd vSak nespada pouze cena produktu, ale také naklady spojené
s jeho dovozem ¢i s cestou do obchodu. Distribuce je vnimana jako veskeré aktivity
podniku, diky kterym se jeho vyrobky ¢i sluzby dostanou k zakaznikim. Spadaji do ni
distribu¢ni cesty, zasoby, doprava nebo pokryti trhu. Opak ptedstavuje dostupnost pro
zakaznika, ktery chce mit zpravidla vice moznosti, jak mu bude zboZi dodano a zéroven
vyzaduje zachovani urc¢it¢ pohodlnosti spojené s distribuci. Posledni oblasti
marketingového mixu je propagace, ktera se déli na pét podoblasti, a to reklamu, podporu

prodeje, public relations, pfimy marketing a osobni prodej (13, s. 38).

2.5.1.7 Organizacni plan

Organizacni plan se zabyva predevsim organizaéni strukturou podniku, a to z hlediska
vlastnictvi 1 managementu. V ptipadech, kdy je podnikatelsky plan sestavovan pro
obchodni korporaci se v této Casti uvadi jednak vlastnici korporace, ale také jejich
obchodni podily na této korporaci. Z hlediska hlavné vedouciho managementu je zde
vénovana pozornost subroga¢nim vztahlim mezi jednotlivymi vedoucimi a také tomu,

jaké je jejich dosazené vzd¢€lani, ale i praktické zkuSenosti (9, s. 38).
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2.5.1.8 Hodnoceni rizik

Jednou z vyznamnych c¢asti podnikatelského planu je adaptabilita a obezietnost
podnikatele vi¢i moznym komplikacim pii dosahovani jeho cila. Je dilezité, aby si
podnikatel byl jednotlivych potencidlnich rizik védom a dokazal na n¢ zareagovat, pokud
skute¢né nastanou. K tomuto ti¢elu se provadi analyza rizik, ve které jsou nejen stanoveny
variabilni scénéie, co vSe se mize stat, ale také odezvy, které reaguji na kazdé jednotlivé
riziko. Diky této analyze ma podnikatel podklad a pléan, jak fesit pfipadna rizika a zaroven
timto pfistupem poskytuje potencialnimu investorovi a adresatovi podnikatelského planu

Caste¢nou zaruku feseni mozné nepiiznivé situace ¢i vyvoje (9, s. 38).

Kazdy projekt a stejné tak podnikatelsky plan i ptes sebelepsi pfipravu, provedené
analyzy a zkuSenosti managementu bude vzdy zatizen jistou mirou nejistoty, kdy se
ocekavany a planovany prub¢h a strategické cile mohou lisit od reality kvili potencidlnim

rizikim. Proto je nutné tato rizika fidit.

Existuje spousta faktord, které¢ ovliviwji fizeni rizik a Castokrat i pii zdanlivé zdarném
zvladnuti vSech, nemusi byt dosazeno kyZeného vysledku, jelikoz se stale jedna
fizeni rizik patii kvalita vstupnich informaci, jaka je pravdépodobnost, Ze dané riziko
nastane, v jaké mife by mohlo ovlivnit dany podnikatelsky zamér etc., schopnosti
manazera na riziko véas a vhodné zareagovat a také pfistup jednotlivych
zainteresovanych stran. I ptesto, Ze kazdé riziko a jeho zvladnuti je vzdy trochu o $tésti,
je tteba tato rizika fidit (14).
Rizeni rizik se sklada ze dvou ¢asti:
e Analyza rizik

o identifikace rizik

o posouzeni rizik

o odezvy na zjisténa rizika

e Sledovani rizik (Ibidem).

Analyza rizik se pak sklada ze tii kroki, kterymi jsou identifikace rizik, jejich posouzeni
a vytvofeni ¢i nalezeni odezvy na tato rizika. Identifikace rizik pfedstavuje snahu ex ante

predpovédeét co nejvice situaci a duavodid, které mohou narusSit slibny pribéh
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podnikatelského zaméru. Vytvofeni seznamu téchto rizik Casto probihd metodou
brainstormingu ¢i brainwritingu anebo u jiz zab&hlych spolecnosti 1ze vyuzit seznam rizik
z pfedchozich podobnych podnikatelskych plant (14). Existuje nespocet oblasti, které
mohou byt rizikové pro vznikajici podnikatelsky zamér: produkt, kde mize dojit
k nespravnému stanoveni jeho ceny ¢i deficitu v pozadované kvalité; management, kdy
vedeni podniku nemusi byt vzdy plné kompetentni pro dany zamér; zdroje, kde mize
nastat nedostatek potiebnych materialii anebo v ndvaznosti na dodavatele muze dojit

k prostojim s dodavkou etc. (9, s. 90).

Po identifikaci nejvétSiho mnozstvi rizik je nutné tato rizika néjak posoudit neboli
ohodnotit. Pii hodnoceni se dané riziko posuzuje z hlediska pravdépodobnosti jeho
vyskytu a dopadu, ktery by mélo pro podnikatele a jeho podnikatelsky zamér. Vysledna
hodnota rizika se pak vypocita jako pomér téchto dvou faktorti. Pro hodnoceni rizik lze
podle jejich druhu vyuzit bud’ kvantitativni anebo kvalitativni hodnoceni. Kvantitativni
hodnoceni je zalozeno na ¢iselnych, a tedy do jisté miry méftitelnych odhadech, kdy se
pravdépodobnost vyskytu rizika hodnoti procentualné a dopad na podnikatelsky zamér
pfi jeho vzniku se hodnoti v riznych jednotkach typu ména (K¢), ¢as, lidské zdroje etc.
U kvalitativniho hodnoceni nelze ptedpoveédét vyskyt rizika ani zhodnotit jeho dopad
v Zadnych méfitelnych jednotkach, a proto se pro oba tyto faktory vyuziva ttistupiiova
mira mald/sttedni/velk4 pravdépodobnost vyskytu a maly/stfedni/velky dopad. Vysledna
hodnota se v ptipadé kvalitativniho hodnoceni rizik zjisti podle pfedem nadefinované
tabulky hodnoceni rizik (14).

Tabulka ¢. 2: Matice hodnoty rizika
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 14)

Velky Stiredni Maly
nepriznivy |nepriznivy |nepfiznivy
dopad dopad dopad
Velké Vysoka Vysoka Stiedni
ravdénodobnost hodnota rizika | hodnota rizika | hodnota rizika
praveep (VHR) (VHR) (SHR)
Sttedni Vysoka Stredni Nizka
ravdénodobnost hodnota rizika | hodnota rizika | hodnota rizika
praveep (VHR) (SHR) (NHR)
Mald Stiedni Nizka Nizka
ravdénodobnost hodnota rizika | hodnota rizika | hodnota rizika
praveep (SHR) (NHR) (NHR)
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V zavéru analyzy, poté co byla jednotliva rizika jiz identifikovana a ohodnocena, dochazi
k tvorbé odezvy na n¢€. Jedna se o vytvoreni strategie, jak na riziko podnikatel zareaguje,
pokud skutecné nastane. Pti reakci na vzniklé riziko existuji ti1 riizna feSeni: bud’ je riziko
eliminovano neboli dojde k pozménéni plivodniho planu tak, aby identifikované riziko
nemohlo nastat, nebo mohou byt odezvou na riziko rizné navrhy, které budou
implementovany, jestlize riziko skutecné nastane anebo posledni moznosti je riziko

akceptovat, jestlize ho nelze vytesit jinak (Ibidem).

Jednou z moznych metod pro analyzu rizik je tzv. metoda RIPRAN. V ramci identifikace
je stanoveno riziko, v této metodé nazyvano jako hrozba a nasledné jeji scénar neboli jaké
bude mit riziko dopady na podnikatelsky zamér. Po definovani hrozby a scénéaie nasleduje
hodnoceni rizika z hlediska pravdépodobnosti vyskytu a dopadu pfi vyskytu, a to formou
kvantitativni anebo kvalitativni a kone¢né vyhodnoceni rizika skrze jeho celkovou

hodnotu. V posledni ¢asti se analyza zabyva nalezenim a tvorbou vhodnych reakei, v této

metod¢ zvanych jako odezvy na vzniklé riziko (Ibidem).

Ptiklad analyzy rizika metodou RIPRAN je uveden v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢. 3: Metoda RIPRAN pro analyzu rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 14)

Hrozba Scénaf Pravdépodobnost Dopad Hodnota rizika Odezva
1) Vypadek v dodavce | Nemoznost vyroby a Dodavky materialu od
., . - S \Y VHR . .
materialu pro vyrobu prodeje vice dodavatelii

Druh4 Cast fizeni rizik aneb jejich sledovani je dostatecné vypovidajici uz ze svého nazvu.
Jedna se o potiebu jiz identifikovana rizika neustale sledovat, jelikoZ stejné jak jsou rizika
nejistd, tak mohou byt i nestala a mize dojit napt. ke zméné podminek, které ovlivni
hodnotu rizik, n€ktera rizika mohou uplné pominout anebo vytvofené odezvy mohou

ztratit svlij vyznam a bude je tieba nahradit novymi (Ibidem).

2.5.1.9 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je zdsadnim aspektem kazdé podnikatelské ¢innosti. U podnikatelskych
planti, at’ uZ nové zacinajicich podnikl ¢i téch jiz existujicich, mé velky vyznam
predevsim ve svém celkovém zhodnoceni, zda mé vytvoreny podnikatelsky plan viibec
nad¢ji na uspéch do budoucna. Finan¢ni plan se vzdy zabyva tfemi kli¢ovymi oblastmi:

pocatecni rozvahou podniku, nebo alesponi jejimi odhady, ptfedpokladem
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pravdépodobnych pifijml a také vydajl, a to v fddu nékolika mésict ¢i nejlépe let do
budoucnosti pro lepsi zhodnoceni podnikatelského planu jako celku, nejen pocate¢niho
piipadného tspéchu, a nakonec se sleduje predpokladany vyvoj hotovostnich tokl neboli

cashflow v nékolika nasledujicich obdobich (9, s. 38).
Z vyse uvedeného jiz Castecné vyplyva, ze cely financni plan je obzvlasté u zacdinajiciho
podniku postaven na rtiznych odhadech a predpokladech. Proto, aby tyto vstupni
informace byly co nejpfesnéjsi a nejvice vypovidajici je tedy tfeba mit start podniku
a také obecn¢ situaci na trhu dobfe zmapovanou. Pro pocatecni uvahy, je tieba znat
nasledujici udaje:

e jednorazové zakladaci ¢i pofizovaci vydaje/naklady

e mit odhad primérnych provoznich vydaji/ndkladt — nejcastéji se bude jednat

0 stanoveni mési¢nich vydaji/nakladi
e startovaci kapital

e stanovit, vétsinou odhadem, vysi ptijmi/vynosi (9, s. 88-89).

V souvislosti s ur¢enim naklada, které 1ze délit na fixni a variabilni je také izce spojeny
bod zvratu, ktery udava vztah mezi objemem vyroby a vysi trzeb rovnajici se celkovym
nakladiim. Jinymi slovy je podnikatel diky bodu zvratu schopny vypocitat, jaké mnozstvi
vyrobkl ¢i sluzeb musi vyprodukovat, aby se za n¢ dosazené trzby rovnaly celkovym
nakladiim, které na tento objem produkce podnikatel vynaloZzil. Kazdy dalsi produkt ¢i
poskytnuta sluzba je pro podnikatele pak jiz ziskem. Rovnice bodu zvratu tedy vychazi

z pravidla, Ze v této dob¢ se dosazené trzby a vynaloZené naklady rovnaji:
T=N

Rovnice ¢. 1: Bod zvratu jako rovnost trzeb a celkovych naklada
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pro vypocet bodu zvratu je tteba stanovit celkové trzby oznacené jako T a také celkové
naklady N. Vypocet celkovych trzeb je pomérné jednoduchy a spoc¢iva v nasobku objemu
vyroby q cenou za jednotku p:

T=pxq

Rovnice ¢. 2: Vypocet celkovych trzeb
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 9, s. 133)
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U stanoveni celkovych nakladii je nutné si vypocet rozdélit na dvé dil¢i ¢asti, a to fixni
naklady FN a variabilni ndklady VN, kde variabilni naklady se vypocitaji jako nasobek

variabilnich nakladi na jednotku VN; a objem produkce Q:
N =FN+VN =FN + (VN; * q)

Rovnice ¢. 3:Vypocet celkovych nakladi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Fixni naklady zpravidla ptedstavuji tu ¢ast celkovych nakladd, ktera nezéavisi na vysi
objemu produkce, alesponn zpocatku z kratkodobého hlediska. Z dlouhodobého thlu
pohledu se vSak s navysujici se produkci méni i tyto fixni naklady, avSak skokové, nikoliv
Fixni naklady se tedy postupem ¢asu snizuji v piepoctu na jednotku produkce, avsak roste
jejich podil na celkovych nakladech. Fixni ndklady pifedstavuje napf. ndjem anebo
pojisténi. Na rozdil od nich variabilni naklady uz jsou, jak také vyplyva z jejich vzorce,
pfimo zavislé na objemu produkce, kdy ¢im vice podnikatel vyrobi, o to mu stoupnou
také samotné variabilni naklady. Typicky je proto piedstavuje napt. spotieba materidlu

(9, s. 132-133).

Po dosazeni téchto dil¢ich vypoctit do ptivodniho vzorce a jejich tprave tak ziskdme

finalni vzorec pro vypocet bodu zvratu:

Rovnice ¢. 4: Vypocet bodu zvratu
(Zdroj: Vlastni zpracovani 9, s. 133)

Kromé stanoveni predpokladaného vyvoje firmy je vhodné se v této Casti také zabyvat
zdroji financovani a jejich rozlozenim, zda spolecnost bude své aktivity financovat
pfevazné z vlastnich zdroji nebo se spiSe zaméfi na ziskavani cizich zdroji a v jakém
pome¢ru, a predevsim v jaké forme. Této problematice ovSem bude vénovana samostatna

kapitola 2.7 Financovani podnikatelského zaméru.
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2.5.1.10 P¥ilohy

V této zavéreCné Casti podnikatelského plénu jsou vlozeny jednotlivé dopliujici
a informativni materidly, kter¢é nebylo mozno zacClenit do samotného textu
podnikatelského planu, at’ jiz z divodu piehlednosti ¢i uspornosti. Ptilohy, které jsou
zminovany v textu jSOU opatfeny patficnymi odkazy. Mezi piiklady podkladi
umistovanych do pfiloh patii napt. korespondence s dodavateli, strukturovany dotaznik
pro vyzkum zékaznickych preferenci, vypisy z obchodniho rejstiiku, fotografie produktt
¢i jiné (9, s. 38).

2.5.2 Business Model Canvas

Jednou z moznosti, jak zachytit podnikatelsky plan a jeho hlavni body ve zjednodusené
podobé je Business Model Canvas, ktery zredukuje podnikatelsky plan na pouhou jednu
stranu A4. Tento nastroj vytvofil Alex Osterwalder jako rychly zptsob pro inovaci
podnikatelského planu, kterd je dle né& klicova pro rast firmy a muize podnikateli
poskytnout 1 jistou konkuren¢ni vyhodu. Tuto metodu doporucuje predev§im pro jiz
fungujici firmy, které svlij podnikatelsky plan chtéji pouze vylepsit ¢i inovovat. Zatimco

pro zacinajici firmy je vhodnéjsi tzv. Lean Canvasu (7, s. 61).

Lean Canvas je postaveny na vztahu problém-feseni, kdy se za vychozi bod pii zakladani
nového podniku povazuje identifikace problému zdkaznika, na ktery podnik dokéaze najit
feSeni, coZ mu také zvySuje pravdépodobnost uspéchu. Cely model je tedy postaven na
pochopeni zédkaznika a snaze zjistit, co mu schazi €i jej trapi a piijit s feSenim, které pro

né&j bude natolik uspokojivé, aby s nim spole¢nost na trhu uspéla (7, s. 63).

31



Tabulka &. 4: Lean Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 7, s. 62)

Lean Canvas Projekt: Autor: Datum:
Podnikatelsky plan na jedné strané¢ A4 Verze #
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
Jakeé jsou 1-3 nejpal¢ivejsi problémy Jakeé vlastnosti vaeho produktu fesi hOanty Co vam nemiZe nikdo snadno B o . 5 20

Sich zakazniku? blé Sich zakaznika? . . . R o D Kdo jsou vasi zakaznici, resp. uzivatelé?
vasich zakazniku? probicmy vasic! 4 Cim upoutate pozornost? V &em jste Zkopm‘wat nebo si to koupit? Pro¢ byste

jini? Jaka je vysledna hodnota pro to méli délat zrovna vy?
Slcamnika?
Indikatory Cesty k zakaznikiim
. o, . Co pro vas znamena Gspéch a jak jej . , . Jak se dostanete ke svym zakaznikiim? , v

Existujici alternativy budete mit? Jakd daksi éisla jsou pro | SroZumitelny opis Prvni vlaStovky

vas ted’ dilezita (akvizice, aktivace,
loajalita, trzby, doporuceni)?

. - . e o
Jak jednoduse opiSete vase feSeni S kym miizete zacit nejdrive?

Jak zékaznici fesi své problémy dnes? pomoci jiz existujicich?

Struktura nakladi Cenovy model

Za co budete platit a kolik? Jaké jsou vase fixni a variabilni naklady? Jak nacenite vase feseni problému?

Jednostrankovy Lean Canvas je rozdélen do nékolika sekci, které podnikatel postupné
vypliuje. Prvni z nich je v podstaté identifikacni ¢ast v samotném zahlavi, ktera zahrnuje
zakladni informace o vznikajicim modelu jako je nazev projektu, jeho autor ¢i datum
vzniku. V prvni naptl rozdélené sekci se model zabyva praveé hledanim onoho problému,
ktery figuruje v Zivotech zakazniki. Do ¢asti Problém tedy podnikatel napiSe jeden az tii
problémy, se kterymi se zakaznici potykaji a v ¢asti Existujici alternativy vypiSe
dosavadni feSeni, kterymi zékaznici doposud svou potiebu ¢i problém uspokojovali.
Je také mozné, ze zakaznici problém netesi viibec. Po vyplnéni této prvni ¢asti pokracuje
podnikatel na sekci Zakaznici, ve které popise své potencialni zakazniky a uZzivatele.
Vétsinou se jednd o stejnou osobu, avSak neni to pravidlem. V obecné roviné se vztah
zakaznik-uZivatel d4 popsat tak, Ze zdkaznik je nékdo, kdo nakupuje produkt od
podnikatele a uzivatel je ten, kdo jej skutecné uziva. Pokud jsou tedy zakaznik a uzivatel
dvé rizné osoby, vétSinou nakupuje zakaznik produkt pro uzivatele jako napft. rodice
hracky pro déti. Se zakaznickym zazemim souvisi i nasledujici ¢ast modelu
Prvni viastovky, ve které podnikatel analyzuje, ktery segment zakaznikl si jako prvni
koupi jeho produkt. VétSinou se jednd o lidi, ktefi dany problém pocituji nejvice.

Nasledn¢ se podnikatel pfesouva na prosttedni sekci modelu, v jejiz Unikatni nabidce
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hodnoty se zabyva tim a vysvétluje, co je na jeho produktu unikatniho, jakou hodnotu
zadkaznikovi pfinese a ¢im jej zaujme. V navaznosti na tuto ¢ast pak podnikatel ve
Srozumitelném popisu sezndmi Ctenaie se svym produktem. Nejlépe jej dostatecné popise,
proCez muze vyuzit 1 srovnani s jiz existujicimi vyrobky ¢i sluzbami, aby zakaznikiim
1épe predstavil svou vizi. Ziskané informace od zékazniki a identifikaci jejich problému
tohoto problému. Cesty k zdkaznikiim jsou pak kratkym shrnutim marketingu a distribuce,
jak zadkazniky upozornit na vznik a existenci podniku a jak k nim bude podnik své
vyrobky anebo sluzby dostavat. Dolni ¢ast Lean Canvasu se pak zabyva v Cenovém
modelu a Strukture nakladii finan¢ni strankou projekt, a to cenou, kolik bude produkt stat,
za co vSe a jak nam budou zakaznici platit a také ndklady spole¢nosti, tedy za co podnik
plati, jaké ma dodavatele, jaké jsou jeho fixni a variabilni naklady. V piedposledni ¢asti
Indikatory se podnikatel zaméfuje na to, jaké zpétné vazby chce dosahnout a pomoci ¢eho
ji mize méfit jako napf. pfijem, pocet registraci, pocet nakupti ¢i opakujicich se nakupti
etc. Posledni ¢ast Neférova vyhoda se zabyva né¢im unikatnim, s ¢im podnikatel vstoupil
na trh a co mu jen tak n€kdo nevezme. Neboli, jak fekl Jason Cohen: ,, Neférova vyhoda
je néco, co nejde zkopirovat nebo koupit.* Tento naskok oproti konkurenci mize pro
podnik ptedstavovat nékteré pravo dusevniho vlastnictvi jako primyslovy vzor ¢i
ochranna znamka anebo i ¢len zakladatelského tymu se svym know-how ¢i specializaci

(7, s. 65-68).

2.6 Analyza prostredi

Analyza prostfedi podniku je dilezitym aspektem pldnovaciho procesu kazdého podniku.
Napomaha zasazeni dosavadnich plant do realistického méfitka a konkrétni situace na
trhu i v podniku samotném. Diky analyze prostiedi je podnik schopen identifikovat svou
pozici na trhu a efektivné reagovat na ptipadné zmény ve svém prostiedi. Lze tak
pfedpovidat mozny rozvoj spolecnosti, anebo naopak chovani zakaznikl ¢i konkurence

a diky tomu rozpoznat i rizikové faktory pro podnikani (15, s. 55).
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Prostredi, které¢ podnik obklopuje 1ze rozdélit na dvé, respektive tii ¢asti:

e Externi prostfedi
o makroprostredi — je nezavislé na vili podniku a podnik zpravidla nema
moznost jej ovlivnit (legislativa, ekonomika, technologie, demografie,
socialni kultura, ekologie, aj.)
o mezoprostiedi — podnik je schopen jej Castecné ovlivnit skrze nastroje
marketingu (zékaznici, dodavatelé, konkurenti, distribuce, substituty, aj.)

e Interni prostfedi (15, s. 56).

2.6.1 SMART analyza

Pro kazdou spolecnost je dllezitym procesem pii jejim vzniku i nasledném podnikéni
a inovacich proces pldnovani, ktery ze strategického hlediska byva chépan jako stanoveni
cilti spolecnosti a cest nebo zpiisobil k jejich dosazeni. Zékladnim cilem podniku je
zpravidla maximalizace zisku, pro jejiz dosazeni jsou nutné dil¢i cile a vyvijeni aktivit
(16, s. 62). Prave pro stanoveni cill spolecnosti se vyuziva metoda SMART, jejiz nazev
ptedstavuje prvni pismena z anglickych slov: Specific, Measurable, Achievable, Realistic
a Time. Kazdy cil, ktery si spole¢nost stanovi, by podle této metody mél byt dostatecné
specificky, aby spolecnost védéla, ceho piesné chce dosdhnout a bylo pak jednodusi zjistit
miru naplnéni tohoto cile, s ¢imZ souvisi 1 meéritelnost cile. Dale by mél byt cil dosazZitelny
a realisticky vzhledem k moznostem spole¢nosti a predev§im lidskym, materialovym ¢i
finan¢nim zdrojim. Nakonec by mél byt stanoveny cil také casové zvladatelny

a ohraniCeny, aby se jeho dosazeni neustale neprodluzovalo (13, s. 25-26).

2.6.2 SWOT analyza

Jednou z nejcastéji pouzivanych analyz, ktera v sob& skloubi analyzu interniho
I externiho prostiedi je tzv. SWOT analyza, jejiz nazev je opét slozen z pocate¢nich
pismen anglickych slov Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats. Neboli
v ¢eském piekladu Silné stranky, Slabé stranky, prileZitosti a hrozby.

V této analyze hojné vyuZzivané pii tvorbé podnikové strategie, tedy volbé cila a zpiisobt
jejich dosazeni, predstavuji Silné a Slabé stranky vnitini faktory, které zvySuji ¢i snizuji
vnitini hodnotu podniku (napt. podnikové zdroje, dovednosti, zkusenosti a kvalifikace

personalu etc.). Prilezitosti a hrozby tvoii naopak vnéjsi faktory, na které uz spole¢nost
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nema dostatecny vliv ve smyslu schopnosti je kontrolovat, mize je pouze identifikovat

pomoci napt. SLEPT analyzy ¢i analyzy konkurence (13, s. 24).

Tabulka ¢. 5: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 13, s. 25)

S - silné stranky W - slabé stranky
O - prilezitosti SO strategie WO strategie
T - hrozby ST strategie WT strategie

SWOT analyza nabizi nespocet informaci, které z ni Ize ziskat a Castokrat v sob¢ zahrnuje
| poznatky z jinych analyz, at’ uz vnitiniho ¢i vnéjsiho prostiedi. Existuji také ¢tyfi druhy
strategii, které 1ze skrze SWOT analyzu vyuzit. Prvni z nich je strategie SO, ktera slouzi
k tomu, aby silné stranky podniku byly vyuzity pro ziskani vyhody. Dale ST strategie se
zabyva vyuzitim silnych stranek tentokrat pro boj proti ptipadnym hrozbam. Smyslem
strategie WO je snaha ptfekonat slabé stranky podniku za vyuZiti piileZitosti na trhu,
a nakonec strategie WT spociva ve snaze minimalizovat nakladi a celit hrozbam

(13, s. 25).

Cilem této analyzy je zjiSténi pozice podniku na trhu oproti konkurenci pfi srovnani
sortimentu, kvality vyrobkili ¢i rentability. Zpravidla za pomoci porovnani

s nejvyznamnéjsim konkurentem (16, s. 95).

2.6.3 SLEPTE analyza

SLEPT anebo v poslednich dekadach uz spise SLEPTE analyza je jednou
Z nejpouzivanéjsich analyz makroprostfedi podniku, kterd zkouma faktory narodniho,
ale i zahrani¢niho prostedi, které by mohly ovlivnit ¢i byt vyznamné pro strategii
podniku. Nazev analyzy je opét slozen zpocateCnich pismen anglického Social,

Legislative, Economic, Political, Technology a Ecological (15, s. 57).

V cCeské verzi této analyzy se tedy jednd o nasledujici faktory makroprostiedi, které maji
vliv na dany podnik a jeho plany:

e Socialni ¢i sociograficke — tyto faktory nabyvaji na vyznamu piedevsim s neustale

se zvySujici globalizaci a patfi mezi né napi. demograficky vyvoj populace, mira

jejiho vzdélani a Zivotni urovné, ale také tradice a ndbozenstvi.
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o Legislativni — legislativni ramec je tvofen normami dané zemé¢, evropskymi
pravnimi piedpisy a mezinarodnimi smlouvami; ma zasadni vliv na podnikatele,
a to skrze rtizné regulace ekonomiky, enviromentdlni normy ¢i hospodarkou
legislativu ve form¢ danovych a jinych zakonii.

o FEkonomické — svétové ekonomické trendy, piedev§im ekonomicky rast, zdsadné
ovliviiuji prostiedi podniku a Casto 1 ur€uji mozné piilezitosti a hrozby. Mezi
hlavni sledované faktory patfi vyvoj HDP, mira inflace, trokovych sazeb
a nezaméstnanosti, anebo také vySe primérné mzdy a z ni vyplyvajici kupni sila
obyvatel.

e Politické — tyto faktory, obzvlasté v dnesni dobé, kdy ekonomika ptedstavuje
hlavni politikum v mnoha statech, jsou pro podniky vzdy dulezité
a nezanedbatelné. Mezi dilezité aspekty patii napt. politicky systém, jeho stabilita
a mira korupce, vyvoj statniho rozpoctu, ale také stadium politického, resp.
volebniho cyklu.

e Technologické — vzhledem Kk neustalému pokroku je pro spole¢nost dulezité
sledovat technologicky vyvoj doma i ve svété, neustale s touto technologii drzet
krok a dokazat ji spravné vyuzit pro své potieby.

o FEkologické — V poslednich letech nabird tento faktor na vyznamu nejen
v souvislosti s regulacemi narodnimi ¢i mezinarodnimi, ale také ze strany
zékazniku a jejich pohledu na vyrobek nebo sluzbu. Mezi sledované proménné
tedy patfi vnimani ochrany Zivotniho prostfedi, diiraz na obnovitelné zdroje,

socialni odpovédnost firmy nebo zptisoby nakladani s odpady a mozna recyklace
(15, 57-60).

2.6.4 Porteriiv model péti sil

Pro analyzu mezoprostiedi se vétSinou vyuziva Porterova modelu péti sil, ktery je zalozen
na predpokladu, Ze v daném prostiedi ¢i odvétvi podniku se nachazi pét sil, které si
navzajem konkuruji. Mira konkurence pak zavisi na vyjednavaci sile dodavatelt
a odbeératelll, dale na hrozbach od konkurenttl, existenci substitutli a mife rivality mezi

spolecnostmi.

36



Vyjednavaci silou odbératelti jsou v daném piipadé mysleni zakaznici, kteti u dodavatele
¢iprodejce hodnoti jednak flexibilitu dodavatele a obchodni podminky, ale také vstiicnost
a korektnost dodavatele. Mezi aspekty patii pocet zakaznikl ¢i jejich cenova citlivost.
Z pohledu vyjednavaci sily dodavateli se sem ftadi jejich koncentrace, naklady na
ptechod k jinému dodavateli ¢i vzdalenost dodavatele. Pro zhodnoceni hrozeb ze strany
konkurentt je nejvhodné;jsi analyza konkurence, mezi jejiz faktory patii velikost dané¢ho
odvétvi, pocet konkurent a jejich koncentrace, rozdilnost produkti nebo povédomi
zakaznika o znaCce i bariéry vstupu a vystupu (13, s. 22). Existence substituti ma také
zasadni vliv na vzajemnou konkurenci, kdy jina spole¢nost mize pfijit na trh s velice
podobnym vyrobkem ¢i zaméfenim na stejny zakaznikiv problém. U substitutti je pro
ziskani zakaznikl Casto vyuzivano cenové politiky nebo poskytovani garance ¢i servisu

(15, s. 61-62).

1. Zakaznici

5. Konkurence v
4. Potencialni oboru 3. Substitu¢ni
konkurenti Rivalita mezi existujicimi vyrobky
podniky

2. Dodavatelé

Obrazek €. 1: Porteriiv model péti sil
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 15, s. 61)

2.7 Financovani podnikatelského zaméru

Schopnost ziskat finan¢ni prosttedky, spravné je rozlozit do jednotlivych aktivit a ¢innosti
a rozlozit pomér vlastnich a cizich zdroji je gré budouciho tspéchu a slibného zacatku
nejen kazdého podnikani, ale také jakékoliv jiné innosti v Zivote.

rozlozeni rozvahy, a to na vlastni a cizi zdroje financovani. Dal§i moZnou klasifikaci je

¢lenéni zdroju financovani na kratkodobé a dlouhodobé.
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Mezi interni zdroje patii predevsim:

o zakladni kapital, ktery tvoii zakladni stavebni kdmen kazdého podnikatelského
planu

e vytvoieny hospodarsky zisk

e nerozdéleny zisk minulych let

e odpisy

e piiplatky mimo zakladni kapital

e emisni azio (10, s. 329-330).

Mezi externi zdroje financovani, u kterych byva zpravidla vétsi skala moznosti patfi:

obchodni uvéry

e bankovni uvéry

e dluhopisové financovani
e leasing

o faktoring nebo forfaiting
e crowdfunding

e peer to peer

e obchodni andélé

e tichy spoleénik (17).

2.7.1 Vlastni kapital

Vlastni kapital predstavuje tu ¢ast rozvahy, v niz jsou soustiedény vlastni zdroje
financovani. Pfi zakladani obchodni spolecnosti predstavuji hlavni zdroj vklady
zakladajicich spole¢nikd ¢i akcionart, které vytvaii zékladni kapitdl. Béhem Zivota
spolecnosti mohou spolecnici poskytnout spole¢nosti, at” uz dobrovolné ¢i na zaklade
rozhodnuti nejvyssiho organu (vétSinou valné hromady), ptiplatky mimo zakladni kapital.
Ty se, jiz podle nazvu, nezapocitavaji do zakladniho kapitalu a spole¢nikiim se tak
nezvysuje podil ve spolecnosti, avsak jsou soucasti vlastniho kapitdlu a stale se tedy jedna

o vlastni zdroj financovani (17).

Dalsim vlastnim zdrojem financovani, ktery vznika az v prab&hu ¢innosti podniku, je jeho

zisk ¢i pfipadny nerozdé€leny zisk, ktery podnik inkasoval v minulém obdobi, avsak
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rozhodl se jej nevyplatit spole¢nikiim jako podil na zisku, ale nechal jej tzv. nedotéeny

pro ptipadné budouci reinvestovani (10, s. 330).

Poslednim internim zdrojem financovani, ktery bych zde zminila, jsou ¢asto zapominané
odpisy. Odpisy ptedstavuji penézné vyjadiené opotiebeni dlouhodobého majetku za dané
obdobi. Predstavuji totiz ¢ast ceny dlouhodobého majetku, ktera je pfenesena do hodnoty
produkti a diky tomu firma inkasem trzeb ziské v cené prodané produkce hodnotu odpisii

nazpét (18, s. 100).

2.7.2 Financovani prostiednictvim avéru

Nejznaméjsi a v praxi nejéastéji pouzivany zpusob externiho financovéni, at’ uz pii
zaloZeni ¢i predevsim pii expanzi spoleénosti, pfedstavuji rizné druhy Gvért: bankovni,

obchodni, kontokorentni ¢i lombardni a jiné.

Uvéry je mozné délit podle mnoha kritérii jako je délka poskytnuti avéru nebo jeho tcel.
Tim nejzakladnéj$im rozdélenim je vsak jejich diverzifikace na obchodni a bankovni
uvéry. Obchodni Gvéry jsou typické pro dodavatelsko-odbératelské vztahy a zpravidla
maji naturdlni neboli vécnou podobu. Jednd se tedy o jakysi casovy nesoulad mezi
dodanim vyrobku ¢i sluzeb a jejich uhradou. Dodavateli v takovychto piipadech vznika
pohledavka z obchodniho styku, zatimco odbérateli naopak vznika zavazek, ktery musi
v daném obdobi splatit. Z povahy téchto uveért se zpravidla jedna o kratkodoby zdroj
financovani, ale ani dlouhodobéjsi povaha uvéru neni vyloucena napt. pii dodévce

investi¢nich celku (10, s. 331).

Druhou zminovanou formu uvéri poskytuji bankovnimi institucemi. V dne$ni dobé
existuje pomérné $iroké portfolio bankovnich produkti a druht uvérd. Pro podnikatele se
volba toho spravného uvéru odviji pfedev§im od urokové sazby za poskytnuti tivéru,
podminek Cerpani a také pozadavki banky na bonitu klienta. Banka pted poskytnutim
uvéru také pozaduje fadu informaci, na zakladé kterych bude schopna rozhodnout o jeho
udéleni ¢1 neudé€leni. Mezi tyto podklady patii predev§im zadost o uver, ktera obsahuje
I podnikatelsky zamér, informace o doposud dosazenych vysledcich spole¢nosti v podobé
ucetnich vykazi a také financni plan na dobu poskytnuti uvéru. Pro eliminaci rizika
nesplaceni ¢i opozdéného splaceni véru banka Casto pozaduje zajiSténi dluhu, jehoz

nejcastéjsi formou je zastava movité ¢i nemovité véci anebo ruceni tieti osoby (Ibidem).
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Casto pouzivanym nastrojem pro vyhodnocovani jednotlivych bankovnich Gvér je
splatkovy kalendar, ten prehledné zobrazuje jednotlivé zpravidla mésicni splatky a také
celkové vyhodnoceni, kolik se bance zaplati na urocich ¢i poplatcich pii vyuziti RPSN
namisto urokové sazby. Kromé souhrnného splatkového kalendare bude zadatele o tivér
nejvice zajimat vySe mési¢ni splatky neboli anuita, kterou lze vypocitat jako nasobek
umortovatele a pocatecniho stavu, ktery predstavuje vysi penéznich prostiedka, které si
zadatel od banky ptijcuje.
ix(1+0)"

anuita=PS*a=PS*m

Rovnice ¢. 5: Vypocet mési¢ni anuity
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 19)

V této rovnici piedstavuje anuita celkovou mésiéni splatku, ktera v sob¢€ zahrnuje splatku
jistiny neboli umor a splatku uroki. PS je oznacenim pro pocatecni stav neboli celkovou
¢astku poskytnutou bankou Zadateli o ivér. Umotovatel, kterym se pocatecni stav nasobi,

je oznagen jako a. Urokova sazba se znadi i a nakonec celkovy pocet splatek n (19).

2.7.3 Skupinové financovani

Do této kategorie ziskavani financi z externich zdrojii je mozné zatadit crowdfunding
nebo piipadné i peer to peer financovani. Zakladnim principem obou téchto moznosti
financovani je snaha propojit investora s volnymi finan¢nimi prostiedky s vlastnikem
spoleCnosti ¢i projektu, ktery tento potfebuje zafinancovat. Jedna se tedy o zptsob
alokace finan¢nich prostfedki od investora k vlastnikovi projektu zpravidla skrze online
platformu (17).

Rozdil mezi crowdfundingem a peer to peer spoc¢iva v poc¢tu investort pro dany projekt.
Crowdfunding je zaloZeny pravé na skupinovém financovani, kdy se na jeden projekt
jednoho vlastnika slozi n€kolik investoril, zatimco u peer to peer je pomér 1:1 a tedy jen
jeden investor zafinancuje projekt jednoho vlastnika. PoZadavky na skupinové
financovani a jeho regulace jsou obsazeny v Nafizeni Evropského parlamentu a Rady EU
2020/1503, které vejde v ucinnost 10. listopadu 2021, a které mj. obsahuje povinnost
zprostfedkovateli crowdfundingu mit povoleni k této cCinnosti a dava diraz na

transparentnost a marketingova sdéleni ohledné crowdfundingu v EU (Ibidem).
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Mezi asi nejznamgjsi predstavitele toho druhu financovani patfi napf. Zonky.cz,

Hithit.com nebo Fundlift.cz.

2.7.4 Obchodni andélé

Business angels neboli obchodni andélé, nékdy také nazyvani jako andglsti
investofi — Nazva tohoto zpiisobu financovani je nespocet. Jednd se formu financovani,
ktera se vétSinou vyuziva u startupového prostfedi a spociva v osobnosti obchodniho
andé¢la, ktery vznik spolecnosti zafinancuje ¢asto vyznamnou ¢astkou a na oplatku ziska

podil ve firmé (17).

Vyznamnou vyhodou tohoto financovani je nejen ziskani potfebnych finan¢nich
prostiedkli pro start podnikani, ale také znalosti, zkuSenosti, kontaktli a obecn¢
know-how, které obchodni and€l do spolecnosti piinasi. Naopak nevyhodou pro
spole¢nost mize byt, ze obchodni andélé se Casto podileji na managementu spole¢nosti
aspolu s poskytnutim financi ziskaji i podil ve spole¢nosti, ¢imz vlastnik nové

vznikajiciho podniku ¢aste¢né ztraci na své pozici (Ibidem).

Obdobnym institutem, avSak v n€kterych aspektech odliSnym, je tzv. ticha spole¢nost,
ktera je upravena v § 2747 — 2755 obcanského zakoniku. Ticha spoleénost se zaklada
smlouvou a opét ji predstavuje investor, ktery se vkladem do spole¢nosti podili na jejim
financovani. Podili se jak na zisku, tak na ztraté, ne vSak vyssi nez je vySe jeho vkladu.
Tichy spolecnik ovSem neni zavdzan z pravnich skute¢nosti vzniklych z podnikéni,
ty zavazuji jen podnikatele (1, § 2747-2755). Nejvétsi rozdil oproti obchodnim andéltim
spociva v ucelu tohoto institutu. V pripad¢ obchodnich and¢€li je osoba investora veiejné
znama a viditelna a ¢asto je 1 predmétem marketingu spolecnosti. Na rozdil od toho ticha
spolecnost je zaloZena na utajeni spoleCnika, ktery je vefejnosti skryt, nepodili se na
managementu spolecnosti a pouze nabizi vstupni kapitdl vyménou za podil na zisku

(Ibidem).

2.7.5 Jiné formy externiho financovani

Mezi dalsi formy externiho financovani patfi napt. leasing, forfaiting ¢i faktoring

a dluhopisové financovani.

Dluhopisové financovani je tUzce spojeno predevSim s financovdnim obchodnich

korporaci, respektive kapitdlovych obchodnich spolecnosti. Toto financovéani spociva na
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principu, kdy investor poskytne spolecnosti finan¢ni prosttedky a jako protihodnotu ziska
tzv. dluhopis neboli zaknihovany cenny papir, do n¢hoz je inkorporovano pravo na to,
aby mu spole¢nost v danou dobu vyptjcené financéni prostiedky vratila spolu se
sjednanym urokem, ktery pfedstavuje rozdil mezi jmenovitou a emisni hodnotou

dluhopisu (17).

Leasingové financovani se vyuziva predevsim u firem, pro jejichz chod a podnikani je
vyznamny dlouhodoby majetek jako ruzné stroje, zafizeni ¢i automobily. Tento druh
financovani je postaven na vztahu pronajimatel-ndjemce, kde leasingova spoleCnost
predstavuje pronajimatele, ktery poskytuje individualné uréenou véc najemci, ktery na
oplatku plati leasingové splatky. Na konci leasingu pak najemce za zbytkovou cenu véc
od pronajimatele odkoupi (finan¢ni leasing) anebo véc zlstane ve vlastnictvi

pronajimatele (provozni leasing) (Ibidem).

Faktoring a forfaiting pak spociva v postoupeni pohledavky podniku na faktoringovou ¢i
forfaitingovou spolec¢nost za poskytnuti uplaty. Rozdil mezi témito dvéma zptsoby je
Vv délce splatnosti pohledavek, kdy faktoring se zaméfuje na kratkodobé pohledavky,
zatimco forfaiting na dlouhodobé pohledavky (nad 90 dnu) (Ibidem).
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3 Analyza sou¢asného stavu

V této Casti bakaldiské prace budou teoreticky vymezené analyzy prostiedi aplikovany na
analyzu soucasného stavu podnikatelského sektoru v oblasti DIY a obecné tvofivé
zamétenych e-shopl. Pro analyzu budou vyuzity jiz zmifiované nejcastéji pouzivané

nastroje jako je SLEPTE analyza, Porterova analyza péti sil a SWOT analyza.

3.1 SLEPTE analyza

SLEPTE je analyza makroprostiedi zkoumajici faktory z oblasti socilni, legislativni,
ekonomické, politické, technologické a ekologické, které mohou a maji vliv na strategii

podniku.

3.1.1 Socialni faktor

Mezi vyznamné socialni faktory, nékdy oznacované jako socialn¢ kulturni, patii
predevsim demograficky vyvoj spolecnosti, jeji vékova struktura, rozdélovani dichodt
¢i mira zivotni urovné a vzdélani.

Pocet obyvatel Ceské republiky jiz nékolik let roste, i piesto byl nariist obyvatelstva
v roce 2020 vyrazné niz$i nezli v predeslych letech. Dle udajii Ceského statistického
ufadu dosahl pocet obyvatel v roce 2020 poctu 10,702 miliont, coz oproti roku 2019
predstavovalo meziro¢ni narast o 7,8 tisice obyvatel. O tento nartst se zaslouzila
pfedevS§im zahranicni migrace, kterd ovSem stejné jako celkovy nariist obyvatel
meziro¢né poklesla, a to dokonce 0 39 %. Meziro¢ni pokles naristu obyvatel byl ve velké
mife dusledkem tzv. ubytku pfirozenou ménou, kdy vroce 2020 doslo k prevaze
zemielych obyvatel nad poctem narozenych v fadu okolo 20 tisic osob za dany rok.
Béhem roku se narodilo 110,2 tisice déti, coz ptfedstavovalo oproti roku 2019 pokles
0 2 tisice déti. Pocet zemtelych naopak mezironé vzrostl o 15 % a doséhl 129,3 tisic
obyvatel. Tento pocet byl nejvyssi od roku 1987 a lze jej ptipisovat prevazné pandemii

covid-19, kdy vétsina tohoto prirtstku pfipadla na posledni ¢tvrtleti roku 2020 (20).

Z analyzy Ceského statistického tfadu vyplyva, Ze dochazi nejen k postupnému néartistu
obyvatelstva, ale také k jeho starnuti. Podle analyzy tvoftili lidé v produktivnim véku
v roce 2001 okolo 70,2 % populace, v roce 2017 jejich pocet klesl na 65 % populace a do
roku 2050 se predpoklada pokles jesté vyssi az na 56,5 % obyvatel. Naopak pomér déeti

43



V populaci se bude snizovat. Od roku 2008 détska slozka populace rostla a v roce 2017
dosahla 15,7 % populace. Podle modelu se vSak piredpoklada od roku 2022 pokles détské
populace, ktera by v roce 2050 méla piedstavovat uz jen 14,8 % populace. Spolu se
zvysujicim se poc¢tem populace v postproduktivnim véku se bude zvySovat také primérny
vek obyvatel. Ten v roce 2001 piedstavoval 39 let a poté pozvolna stoupal az v roce 2017
dosahl 42,2 let. Dle piedpokladaného vyvoje by v roce 2050 mél primérny vek obyvatel
Ceské republiky dosahnout 46,3 let (21).

Z hlediska dosazeného vzdélani piedstavovali vroce 2017 lidé s vysokoSkolskym
vzdélanim 20 % z vékové kategorie mezi 15 a 74 roky, kdy nejvétsi pocet obyvatel
s vysokoskolskym vzdélanim byl soustfedén v Praze a Jihomoravském kraji. I pfes tento
nartist vysokoskolaki oproti pfedchozim rokiim je Ceskéa republika v jejich poétu na
spodnich piickach v Evropské unii (22) a v poslednich deseti letech doslo k celkovému
poklesu studenti na vysokych Skolach az o 100 tisic studentii (23). Spolu s poctem
vysokoskolskych student také klesa pocet studentii s vy$sim odbornym vzdélanim, kdy
roce 2015 jejich pocet dosahoval 19 020 studentil, zatimco v roce 2020 Klesl na 11 117
studentl. Oblasti, kde se vzd€lavani vzhledem k poctu studentli dockalo alespon

pozvolného nartstu je pocet studentti gymnazii a stfednich odbornych skol (24).

3.1.2 Politicko-legislativni faktory

Z pohledu aktuélniho legislativniho rdmce je zaloZeni vlastniho podnikani a ziskani
zivnostenského opravnéni pomérné jednoduché, coz vSak vede k vysoké konkurenci a je
o to t&€z8i se v podnikani udrzet. Existuje nékolik moznosti pravnich forem, které 1ze pro
zaloZeni vlastniho e-shopu vyuZzit. Tou nejjednodussi pro fyzické osoby je ziskani
zivnostenského opravnéni pro provozovéani ohlaSovaci volné Zzivnosti. Pro potieby
e-shopu se bude dle ptilohy €. 4 Zivnostenského zédkona jednat zpravidla o obor ¢islo 48
,, Velkoobchod a maloobchod *“ anebo o obor s ¢islem 82 ,, Vyroba, obchod a sluzby jinde

nezarazené* (2, ptiloha €. 4).

Pro ziskani ohlaSované volné zivnosti musi zadatel splnit obecné podminky, tedy byt pIné
svépravny a bezithonny, pticemz dnes jiz tyto skutecnosti nemusi dokladat, jelikoz jejich
ovéfeni provede sam Zivnostensky uiad. Zadatel v§ak musi Zivnostenskému ufadu zaplatit
poplatek ve vysi 1 000 K¢ za ohlaSeni zivnosti, piipadné dodatecnych 50 K¢, jestlize bude

zadost o udéleni zivnosti podavat skrze kontaktni misto vefejné spravy (napt. Czech
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pointu) a predevsim vyplnit Jednotny registracni formuldr. Jak samotny nazev tohoto
formuléfe naznacuje, jedna se o jednotny formuléi pro nékolik oblasti, ktery vznikl ve
spolupraci Ministerstva pramyslu a obchodu s Ministerstvem prace a socialnich véci
ataké Ministerstvem zdravotnictvi. Formulai slouzi kpodani nejen zadosti
0 zivnostenské opravnéni, ale také pro registraci k socidlnimu a zdravotnimu pojisténi
a pro ufad prace. Pouze prihlasku k danové registraci je nutno podat oddélené skrze

formulare Ministerstva financi (25).

V Jednotném registracnim formulari je nutné uvést udaje dle § 45 a 46 zivnostenského
zakona jako jsou zakladni identifika¢ni udaje fyzické osoby (napf. jméno, piijmeni,
adresa bydlist¢ etc.), nebo predmét podnikani dle oboru ¢innosti V piiloze tohoto
zakona (2). Jsou-li splnény vSechny nalezitosti podani, provede zivnostensky tfad do
5dni ode dne, kdy mu bylo ohldSeni dorueno zédpis do Zzivnostenského rejstiiku

a podnikateli vyda vypis z rejstiiku a pridéli mu identifikaéni ¢islo (2, § 47 odst. 1 a 2).

Nové vznikla OSVC je dle zakona &. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni zabezpedeni
a prispévku na statni politiku zaméstnanosti (dale jen ,,zakon o pojistném*) povinna platit
pojistné, resp. zalohy na diichodové pojisténi a prispevek, resp. zalohy na statni politiku
zaméstnanosti a také pojistné na nemocenské pojisténi, které je ale dobrovolné. Pro tyto
platby obdrzi OSVC pii prvnim oznameni o zahajeni Ginnosti osmimistny variabilni
symbol, pod kterym jednotlivé zalohy a ptispévky odvadi mistné ptislusné OSSZ. Vyse
zaloh byla pro rok 2021 stanovena jako 29,2 % (28 % tvoii odvod na dichodové pojisténi
a 1,2 % predstavuje ptispévek na statni politiku zaméstnanosti) z vymétovaciho zakladu,
ktery je tvotfen jednou c¢tvrtinou prumérné mési¢ni hrubé mzdy. Primérna hrubd mzda

¢ini v tomto roce 35 441 K¢ (26).
Vypocet minimalni vySe zaloh na socialnim pojiSténi pro rok 2021:

35441

minimalni vySe zaloh = % (0,292 = 2587,19 K¢

Rovnice ¢. 6: Vypocet vySe zaloh na socialni pojisténi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pro rok 2021 byla tedy minimalni vySe zaloh na socialnim pojiSténi stanovena na

-----

uhrazena od prvniho do posledniho dne v mésici, za ktery jsou zalohy placeny (27).
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Dale je OSVC povinna platit zalohy na zdravotnim pojiiténi, které byly pro rok 2021
stanoveny ve vysi 2 393 K¢&. Vyse této zalohy je stanovena jako 13,5 % z vymétovaciho
zakladu, ktery tvofi polovina pramérné mési¢ni hrubé mzdy (26).

Vypocet minimalni vySe zaloh na zdravotnim pojisténi pro rok 2021:

35441

minimalni vySe zaloh = x 0,135 = 2 392,27 K¢

Rovnice ¢. 7: Vypocet vySe zaloh na zdravotni pojisténi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

U zdravotniho pojisténi jsou jeho zalohy splatné do osmého dne mésice nasledujiciho po

mésici, ve kterém vznikla povinnost zalohu hradit (27).

Celkova vyse mésiénich minimalnich zaloh pro OSVC tedy tvoii 4 981 K&, coz roéné
¢ini 59 772 K¢.

Skrze Jednotny registracni formular se lze, krom¢ jiz zminéného, také piihlasit jako
platce k silni¢ni dani ¢i dani z pfidané hodnoty, tato moznost je v§ak dobrovolna a v mém

ptipadé€ nebude vyuzita.

V neposledni fadé je OSVC povinna podat datiové pfiznani podle § 38g odst. 1
zakona ¢. 586/1992 Sb., o danich z ptijmu (dale jen ,,zakon o danich z pfijmu‘), kdy jsou
daflové pfiznani povinny podat vSechny fyzické osoby, jejichZ ro¢ni piijmy piesahly
15 000 K¢ anebo vykazuji ztratu (28, § 38g odst. 1). Pro vypocet dafiové povinnosti jsou
tedy nutné informace o pfijmech a vydajich za dané obdobi, pfi¢emz tyto mohou byt
zachyceny bud’ v danové evidenci ¢i Gcetnictvi anebo za pomoci pausalnich vydaju.
Ugetnictvi jsou povinny vést pouze osoby stanovené v § 1 odst. 2 zikona &. 563/1991 Sb.,
o Ucetnictvi (dale jen ,,zdkon o Ucetnictvi®). Pod zddnou z téchto kategorii vSak nespada
feSené podnikani OSVC skrze e-shop (nepiedpokladdam ro¢ni obrat dosahujici
25 mil. K¢) a proto tato moznost nebude dale uvazovana (29). Zbylé moznosti pro zjisténi

zakladu dang, ze kterého se vypocitava vysledna danova povinnost jsou:

e vedeni danové evidence ve smyslu § 7b zakona o danich z pfijmu, ve které jsou
zpravidla zachyceny piijmy i vydaje spolecnosti, a to co do vySe, data vzniku ¢i

¢isla dokladu
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e anebo stanoveni vySe daflového zékladu za pomoci pausalnich vydajt, kdy platce
eviduje pouze piijmy a vydaje poté stanovi pomoci sazby stanovené v § 7 odst. 7

zakona o danich z pfijmu.

Vzhledem k nejmensi administrativni zatézi a také praktické vyhodnosti jsem se rozhodla
pii podnikani formou e-shopu zvolit posledni variantu, kdy pausalizované vydaje budou

tvofit podle § 7 odst. 7 pism. d) zdkona o danich z pfijmu 60 % z pfijmd.

Z hlediska danové optimalizace je pro snizeni celkového zékladu dané tato varianta
vyhodna pouze, pokud by pausalni vydaje piesahovaly ty skute¢né. Jestlize by tomu bylo
opacng, je vyhodnéjsi zvolit daitovou evidenci a vypocet zakladu dané skrze skutecné

vydaje (30).

3.1.3 Ekonomické faktory

Ekonomické faktory vnéjsiho prostfedi podniku jsou jednim z hlavnich aspektd, ktery
ovliviiuje jeho hospodafeni a celkové moznosti podle toho, v jakém stavu ¢i stadiu
marketingovych trendi se dany trh zrovna nachazi. Mezi nejsledovanéjsi faktory
z pohledu podniku patfi mira inflace, nezaméstnanost, urokova mira ¢i rist HDP a danova

politika statu.
HDP:

Hruby domaci produkt se obecné pouziva k urcovani a srovnavani vykonnosti ekonomik
jednotlivych stati. HDP predstavuje celkovou hodnotu nové vytvotrenych statkt a sluzeb,
které byly za ur€itou dobu vytvofeny na uzemi zkoumaného statu. V dusledku pandemie
covid-19 doslo vroce 2020 Kk synchronizovanému propadu svétové ekonomiky,
zapfi¢inénému riiznymi protiepidemickymi opatfenimi. V Ceské republice se jednalo
0 nejvetsi pokles HDP v historii, kdy se pfedbézné odhaduje, Ze v roce 2020 klesl HDP
mezirocné o 5,6 %. Tento pokles byl vyznamné ovlivnén spotiebou domécnosti, ale téz

propadem zahrani¢ni poptadvky. Naopak riist pochopitelné zaznamenaly vladni vydaje

(31). Vyvoj HDP za posledni tfi roky je znazornén v nasledujicim grafu:
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Vyvoj HDP
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Graf ¢. 1: Meziro¢ni vyvoj HDP v %
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 31)

V prvnim ¢tvrtleti roku 2021 doSlo k mezi¢tvrtletnimu poklesu o -0,3 % a meziro¢nimu
poklesu 0 -2,1 % (32), z ¢ehoz vyplyva, Ze i v roce 2021 bude HDP zaznamenavat pokles,
avSak ocekavd se oziveni globalni ekonomiky, coz by mohlo pokles HDP zvolnit

a napomoci k jeho opétovnému rustu.
Inflace:

Inflace je obecné definovana jako nartst cenové hladiny v ekonomice, s ¢imz se zpravidla
poji snizeni kupni sily pen¢z. Zména cenové hladiny se pak méti za pomoci tzv. miry
inflace, jejiz méfeni ma nékolik zptuisob, které se odvijeji od toho, ktery index cen se pro
vypocet pouzije. Nejcastéji vyuzivanym je index spotiebitelskych cen (CPI), ktery
vyjadiuje cenovou hladinu pomoci tzv. spottebitelského kosSe, tedy primérnych cen
vybranych poloZek zbozi a sluzeb (i stovky téchto statkli) v daném roce, které porovnava

s pramérnou cenou téch stejnych polozek v predeslych 12 mésicich.

V roce 2020 dosdhla primérnd mira inflace 3,2 %, coZ bylo nejvice od roku 2012.

V bieznu roku 2021 pak meziro¢ni spotiebitelské ceny vzrostly o 2,3 %, kdy tento narast
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byl zapfic¢inén naristem cen pohonnych hmot, tabaku, alkoholickych napojt, finan¢nich

sluzeb ¢i najemného (33).

Mésicni vyvoj meziro¢niho indexu spotrebitelskych cen®
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Graf ¢. 2: Mira inflace dle CPI
(Zdroj: 34)

Urokova mira:

Urokova sazba piedstavuje procentni vyjadieni ceny penéz za uréité obdobi neboli kolik
dluznik zaplati za ptijéeni jistiny v daném obdobi. V Ceské republice stanovuje zakladni
tirokové sazby Ceska narodni banka. Od nich se pak odviji irokové sazby jednotlivych
bank, at uz na hypote¢ni, komeréni & jiné Givéry. Na konci roku 2020 vydala CNB
prohlaseni, dle kterého ponechala tGrokové sazby na stavajici trovni (35). Ty jsou

vyobrazeny v nasledujici tabulce:

Tabulka &. 6: Urokové sazby stanovené CNB
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 35)

Urokové sazby
2T repo sazba 0,25%
Diskontni sazba 0,05%
Lombardni sazba 1%
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Nezaméstnanost:

Krom¢ HDP méla celosvétova pandemie vyrazny vliv také na nezaméstnanost, kdy
v disledku spousty restrikei a nucené uzavienych podnika vzrostl pocet nezaméstnanych
oproti piredchozim rokiim. Od biezna 2020, kdy se zavedla prvni opatieni ve spojeni
S pandemii covid-19 a mira nezaméstnanosti byla na trovni 3 %, se dokonce roku 2020
tato hodnota navysila az na 4 %. V prubéhu prvnich dvou mésici roku 2021 zvySovani
nezamestnanosti také pokraCovalo az na 4,3 %, ale v bieznu tohoto roku doslo k mirnému

snizeni na 4,2 % (36).
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Graf & 3: Nezamé&stnanost v Ceské republice
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 36)

Danova politika statu:

Osoba samostatné vydélecné ¢innd je dle § 2a odst. 1 pism. a) zdkona o dani z piijmu
poplatnikem dané€ z ptijmu fyzickych osob v pausalnim rezimu, jestlize neni platcem
dan¢ z ptidané hodnoty a jeji ptijmy neptevysuji 1 000 000 K¢ za obdobi predchazejici
zdanovacimu obdobi. Misto placeni pausalni dané si miize OSVC jako fyzickd osoba,
kterd je danovym rezidentem, zvolit dle § 2 odst. 1 zdkona o dani z pfijmu, Ze bude
poplatnikem bézné dan¢ z ptijmu fyzickych osob (28, § 2 - § 2a). Rozdil mezi témito
danémi spociva ve zpusobu jejich vypoctu, kdy pro vypocet bézné dané z piijmu je
vyuzivano skuteénych piijmi a vydajl, zatimco pro vypocet pausalni dan¢ se vyuziji
pouze skutecné ptijmy, pficemz vydaje jsou z nich stanoveny pomoci piislusného pausalu

uvedeného v § 7 odst. 7 zakona dani z pfijmu. V ptipad¢ zalozeni e-shopu ve formé
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zivnostenského podnikani budou tyto pausalni vydaje pfedstavovat 60 % ze skute¢nych
piijmi, lze je vSak uplatnit do maximalni vyse 1 200 000 K¢ (28, § 7 odst. 7 pism. b).
V obou piipadech vSak ¢ini sazba dané z ptfijmu podle § 16a odst. 1 zdkona o dani

z ptijmu 15 % (28, § 16a odst. 1).

3.1.4 Technologické faktory

Pro spoustu podniki je vybér vhodné a moderni technologie v podobé¢ riiznych zatizeni
a pristroji zasadni, aby drzely krok s dobou a udrzely si svou konkurenceschopnost.
V podnikatelském zadméru, kterym se tato bakalafska prace zabyva, vsak takovych
nebude tfeba. Jedinymi ndastroji pouzivanymi k jeho uskuteénéni totiz kromé
elektronickych zatizeni typu notebook, telefon ¢i samotna e-shopova platforma, budou

nastroje na manudlni Gpravu a zpracovani materialu pro vyrobu findlnich produkta.

Pro chod e-shopu bude dulezita piedev§im vhodna online platforma, ktera bude spliovat
pozadavky na funk¢nost a vzhled e-shopu a zaroven bude uzivatelsky ptivetiva. Zaroven
by z technologického hlediska bylo dobré pofidit mobilni telefon pro komunikaci se
zakazniky ¢1 obchodnimi partnery a pro Gcely propagace na socidlnich sitich ¢i potizovani

fotografii a videi produktt. Pfipadné se nabizi i pofizeni notebooku pro spravu e-shopu.

3.1.5 Ekologické faktory

V poslednich dekadach se zvysil celospolecensky tlak na ekologickou odpovédnost firem
a volbu spravnych technologii ¢i materialQ, které nevytvaii zbyte¢nou ekologickou zatéz.
Nejen proto, ale pfedevSim z vlastni iniciativy se tak bude e-shop krom¢ tvorby novych
vyrobkl zamétovat té€Z na recyklaci jiz pouzitych materialti a tvorbu vyrobki z véci bézné

dostupnych v kazdé domacnosti jako napt. vyrobu ru¢niho papiru.

3.1.6 Shrnuti SLEPTE analyzy

Pro zaloZeni vlastniho podnikéani je zasadni ziskat Zivnostenského opravnéni, pro néz
staci u ohlaSovacich volnych Zivnosti vyplnit Jednotny registracni formular. Ten
zahrnuje Zadost o Zivnostenské opravnéni a spolu sni i registraci k socidlnimu
a zdravotnimu pojisténi a ufadu prace. Dulezitym aspektem je také placeni dané z piijmu
a s tim spojené vedeni patiiéné evidence. Jestlize se OSVC rozhodne uplatiiovat pausalni

danl a splituje vSechny podminky pro jeji vyuZiti, neni tfeba vést ti€etnictvi ¢i daflovou
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evidenci, ale postaci zdznam o jednotlivych piijmech, z nichz budou vydaje stanoveny
pausalné. Pokud by OSVC nemohla vyuzit pausalni dané nebo se sama rozhodla vyuzit
bézné dan¢ z pfijmu, je uz zapotiebi vést danovou evidenci, tedy evidovat skutecné

piijmy i vydaje, ze kterych se nasledn¢ vypocita zéklad dan¢.

Ze zbylych faktorti zohlednénych v této analyze jsou nejvyznamngéj$imi ty ekonomické,
kdy vyvoj HDP a celkovy stav ekonomiky mtize vyrazné ovlivnit situaci na trhu a také
vysi dichodi, predevSim mezd jednotliveid. VySe mezd je totiz hlavnim faktorem
ovlivitujicim ochotu domacnosti nakupovat. Cim je pfijem vy, tim lze predpokladat
I vy$8i ochotu penize utracet, resp. poptavka po nabizenych vyrobcich a sluzbach bude
vyssi. Pro podnikatele je kromé toho dulezitd i vySe urokovych sazeb v ptipadé,
ze planuje financovat své podnikatelské aktivity pomoci bankovniho tvéru anebo penize

uklada na Groceny bankovni ucet.

3.2 Porterova analyza péti sil

Porterova analyza nebo Porteriv model péti sil je dals$i analyzou, kterou by se méla
spolenost pfed zacitkem svého podnikdni zabyvat. Jde v podstaté o analyzu
mikroprostiedi zamétenou predevs§im na konkurenci zkoumaného podniku. V tomto
modelu se zohlediuje vliv zdkaznikl, dodavatelt, substitutti, konkurentti a potencialnich

konkurentd na dany podnik.

3.2.1 Vliv zakazniku

V dnes$ni dobé€ se vice nez kdy diive uplatiuje Ceské réeni: ,,Nds zakaznik, nas pan*.
Obchodil je totiz mnoho a vyrobkll ¢i sluzeb, které nabizeji stejné tak. Lze fici,
ze zékaznici jsou tak ze vSech stran zahlceni rlznymi nabidkami, reklamami
a kampanémi a zéleZi jen na nich, které z tohoto nepteberného mnozstvi produktl si
vyberou a kde je nakoupi. Tato skutecnost je jesté zesilena tim, ze se podnikatelsky plan
zaméfuje na oblast internetu, kde je konkurence témét nekonecna a pro zakazniky
dostupné pouze nékolika kliknutimi. Je proto zasadni, aby si e-shop udélal u zadkaznikt
dobré jméno a zapsal se do jejich povédomi, aby presné védéli, kam jit, kdyZ néco

konkrétniho potiebuji.

Vzhledem k vyvoji svétovych modnich a designérskych trendt v poslednim desetileti je

stale vetsi daraz kladen na individualitu jednotlivet a jejich osobity vkus. Tyto ambice
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hodla svym zaméfenim podporovat i noveé vznikajici e-shop, jehoz ruéné vyrabéné

vyrobky budou zarukou jedine¢nosti.

Cilovou skupinou e-shopu z pohledu jeho produktt bude pfedev§im mladsi a prevazné
zenska skupina zakaznic ve véku od 15 do 39 let. Nemaly potencial maji jiné skupiny
zakazniki, které nakupuji produkty e-shopu pouze ptilezitostné, at’ uz jako darek svym
blizkym, nebo malou pozornost spolupracovnikim ¢i zaméstnancim. Vyhledoveé
vyznamnou skupinou mohou byt firmy, které by vyuzivaly produktl e-shopu ke své

propagaci nebo reklamng.

3.2.2 Vliv dodavatelu

Kromé¢ hotovych vyrobkii hodlam na e-shopu nabizet také komponenty, abych si ziskala
i zakazniky, ktefi davaji pied finalnimi vyrobky piednost vlastni kreativité a pouze
nakupuji jednotlivé dily, ze kterych by mohli tvofit. Pro bezproblémovy chod e-shopu
a moznost Siroké nabidky komponentl bude tieba zajistit vice dodavatelti. Pfednostné
bych chtéla komponenty a materidly odebirat od ceskych dodavatelli, jednak kvili
zajisténi dobré kvality, ale také z praktickych divodd, kdy zbozi doddvané od
zahrani¢nich dodavatelii by se mohlo od ¢ervence 2021 prodrazit o nové zavadéné clo na

zbozi ze tfetich zemi jako je tfeba Cina.

Zalezi pak jen na schopnosti a moZnosti vyjednat pro zajiSténi nejlepSich podminek
dodavani zbozi. Pfi odebirani vétSiho mnoZstvi od jednoho dodavatele lze také
predpokladat mnoZstevni slevu, vSe vSak zaleZi na vzdjemné dohod&. Z praktického
hlediska je dobré mit vice nez jednoho dodavatele, aby bylo moZné zboZi doplnit

I v ptipadé vypadku dodavek.

3.2.3 Vliv existujicich konkurentu

Jelikoz se mé podnikani bude odehravat v online prostiedi, nebudu se v analyze stavajici
konkurence zamétfovat na tzemné€ vymezenou konkurenci, ale pokusim se zohlednit

konkurenci v podobé¢ rtiznych e-shopt, které se svou nabidkou a sluzbami podobaji mnou

zamyslenému podnikatelskému zaméru.
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Flér:

Nejvetsi konkurenci na poli kreativnich e-shopli nabizejicich rukodélné vyrobky je
bezpochyby Fiér, ktery se za dlouhou dobu svého puisobeni na trhu dostal do povédomi

vétSiny relevantnich zakaznikd.

Fleér je, jak sdm o sobé tika, obchodnim mistem, které slouzi ke komunikaci mezi
nakupujicimi a prodavajicimi, pfiemz se striktné zaméfuje na nabidku uméleckych

a rukodéInych vyrobku a vintage zbozi, jejichz prodej zprostredkovava (37).

Tento e-shop je nejspise nejvétsim svého druhu v Ceské republice i na Slovensku, ¢emuz
také odpovida povédomi o ném mezi zdkazniky a celkové statistiky. Od svého vzniku
v unoru 2008 jej navstivilo celkem 50 milionti navstévnikl a kazdy den tento e-shop
eviduje prodej az 6 000 vyrobki (38).

Flér kromé zprostfedkovani prodeje vyrobkl také nabizi spoustu dalSich sluzeb jako
napft. jeho vlastni magazin ¢i reportaZze mapujici nejnovéjsi trendy ve svété vyrabéni nebo

dokonce v kratkych videich poskytuje vhled do samotné tvorby nékterych vyrobki.

- I8 EI NN T EEDE P ORI EEUE I E NNl EmCE O N I W i E N e .
S
f! St “" Kde zacit M fler Magazin niaseny ~
KREATIVNI SVET Hledat zboZi, prodejce, kategorie. Q @
Moje barva

Zlevnéné zhozi
Novinky ve zboZzi
Méda

Sperky

Domov a zahrada
Zdravi a krésa
Uméni * 390 k¢
Pro déti i l‘(abelka
Pro mazlicky 3
Zvlastni prileZitosti
Materidl handmade
Material

Vintage

Kurzy, ndvody, poukazy

Podle materialu

L ; 2 néusnice
Oblibené zbozi prsten

Fler Show

Obrazek ¢&. 2: Uvodni stranka e-shopu Flér
(Zdroj: 39)
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Potvor:

Potvor, jehoz nazev byl vytvoren jako zkratka slovniho spojeni Pomdhdme tvorit, je dalsi
vyznamnou online platformou, ktera se zaméiuje na DIY produkty. Stejné jako
v piedchozim ptipad¢ se jedna o e-shop zalozeny na mySlence komunity tvofivych lidi,
kteti skrze né¢j mohou nabizet své vyrobky, ale také sdilet své postupy, navody ¢i znalosti

pomoci ¢lankid na mistnim blogu (40).

Vyhodou tohoto e-shopu je jeho Siroké zaméfeni, které je dokonce SirSi nez na
piredchozim Fléru. Potvor totiz svym zakaznikim nabizi nejen Sperky a dekorativni
osobni dopliky ¢i do domacnosti, ale nabizi také produkty méné Casté pro oblast DIY
jako jsou napt. kravaty, nabytek ¢i ledvinky. Za nevyhodu tohoto e-shopu vsak povazuji
jeho mirnou chaoti¢nost a vzhled. Pravé pro svou sirokou nabidku je Potvor velmi
obsahly a mé nespocet trovni a sekci, coz mize vést k nesnadné orientaci zdkaznikl
v tomto e-shopovém prostredi. Zaroven i design webu pusobi zastarale a jeho Sedé
provedeni nebudi pfili§ zajem.
Hotvor - - ——— ! e X w

ormaiiativeTils

SPERKY MODA KABELKY A TASKY MODNI DOPLNKY DO BYTU NAVODY A KURZY SLEVY AAKCE MATERIAL POTVORLAND

Wtvorit vybér

Vybér od Beton - art: AZ vykvetou...
-

Obriazek & 3: Uvodni stranka e-shopu Potvor
(Zdroj: 41)

Etsy:

Dalsim konkurentem je e-shop etsy.com, ktery také vytvaii obchodni misto pro vSechny
milovniky tvofivosti, ktefi zde mohou své vyrobky nabizet ¢i si nakoupit ty, které je
nejvice zaujmou. Hlavnim rozdilem oproti pfedchozim dvéma konkurentiim je to, Ze Etsy

své sluzby nabizi ve svétovém méftitku.
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Nejvetsi vyhodou této platformy je zajisté jeji globalni dosah, ale také samotné e-shopové
prostiedi, které je na prvni pohled designové velmi atraktivni a zaroven intuitivni pro
orientaci a vyhledavani. Jedinou mensi nevyhodou pro Ceské zakazniky, na které bude
muj vznikajici e-shop cilit, je vyssi postovné, na kterém si musi zadkaznici piiplatit pti
objednévani zbozi ze zahranici.

Etsy ( search foranything Q) sen W

Jewelry & Accessories Clothing & Shoes Home & Living Wedding & Party Toys

Find things you'll love. Support independent sellers. Only on Etsy.
Everyday finds

S
B &:« 2 9 '
o - - —— -
L V) —
: 3 —
Face masks - Wall decor - GiftIdeas - Outdoor & garden - Self-care Craftkits &

Popular right now

\!

Birth Flower Birthday Gift Per... Ber ni Ar y Gift for Him Wi

Anniversary Gift for Him,Pers

ek (12 2 Fkkdkok (364 ok (232 Sk (6572

CZK 606.52 CZK 53079 CZK 89.89 CZK 501.57 CZK 224.49 CZK1123.37

245168 (60% off GAIOAET (25% of G2K224:32 (60% off 8 Bosteetlor G2c-2,808.54 (¢
FREE shipping

Obrazek & 4: Uvodni stranka e-shopu Etsy
(Zdroj: 42)

3.2.4 Vliv potencialni konkurence

U kazdého podnikani je jednou z hrozeb moznost vstupu novych konkurenti na trh. Tato
hrozba je v dnes$ni dobé jesté zesilena pomérnou jednoduchosti zaloZeni vlastniho
podnikani a také doposud celkem ptiznivou situaci na trhu. V online prostfedi se moznosti
snadného a rychlého zalozeni e-shopu jesté rozSifuji nejen diky mnoZstvi rtznych
nastrojii a platforem pro jejich tvorbu, ale také Sirokému dosahu, ktery takto zalozeny
podnik mize na zakazniky mit. Jiz existujici podnik nema pfili§ moznosti pro eliminaci
rizika vzniku novych konkurentl, jediné, co mlzZe délat, je udrzet si své zdkazniky
a kvalitou svych vyrobkl a sluzeb se dostat do povédomi a oslovit i zdkazniky nové.
Nehledé€ na konkurenci je tedy zasadni, aby se podnik neustale rozvijel a udrzoval kontakt

se svymi zakazniky.
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3.2.5 Vliv substituta

Stejné jako ve vétsing odvétvi je 1 v tomto tvotfivém sektoru hrozba vzniku ¢i jiz existence
substitu¢nich produktli, které mohou zdkaznici vyuzit namisto produktli nabizenych
vznikajicim e-shopem. E-shop je pomérné tizce zaméfen na prodej kreativnich vyrobki,
které budou specifické predevsim svym osobitym rucnim zpracovanim. Ptesto, pokud
zakaznik pouze obecné vyhleddva napt. rucné vyrabéné Sperky, ma na vybér spoustu

moznosti.

Toto odvétvi je také typické neustdlou promeénlivosti, vzestupem a padem nejriiznéjsich
modnich trendd. Pro Gspésnost e-shopu je tedy nutné s témito trendy drzet krok a do jisté
miry se jim prizpisobit a zatadit je do aktudlni nabidky. Nelze tedy mit jen stdlou nabidku,
ale je dulezit¢ ji obménovat a rozSifovat podle soucasné situace na trhu a piéani

a pozadavkt zakaznik.

3.2.6 Shrnuti Porterovy analyzy

V Porterové analyze jsem se zabyvala péti konkuren¢nimi silami, které¢ by mohly ovlivnit
podnikani a Gspé$nost vznikajiciho e-shopu. VSechny tyto sily jsou vyznamné, jako ty
nejdulezitéjsi bych vSak zdlraznila vliv zakaznikl a stavajici konkurence. Pro uspéch
celého podnikatelského zaméru je zasadni, aby si podnik jiz v zacatcich ziskal zakazniky
a vytvoril si u nich dobré jméno. K tomu je vhodné vyuzit segmentace trhu a volbu
nejatraktivnéj$iho segmentu, na ktery se bude podnik zamétovat. V piipadé feSen¢ho
e-shopu tuto skupinu budou tvofit zeny mezi 15 — 39 lety. Kromé trzni segmentace je

dulezité znat pozadavky zakazniki a neustale na né reagovat.

Prizkumem existujici konkurence bylo zjiSténo, Ze na poli tvofivé zaméfenych e-shopli
existuji v souc¢asné dobé tfi vyznamni konkurenti, a to Flér, Potvor a Etsy. Posledni z nich
je mezinarodni e-shopovou platformou, coZ mu Sice umoznuje zaméfit Se na vetsi
mnozstvi potencidlnich zdkazniki, avSak z pohledu ¢eského zakaznika je toto dle mého
nazoru spise nevyhodou. Se skutecnosti, Ze se jedna o zahranicni e-shop je totiz spojena
také vysSi cena poStovného, kterd mlize mnohé zdkazniky odradit od ndkupu na Etsy
a ptimét je hledat alternativni moznosti. Hlavni vyhodu dalsiho tvotivého e-shopu Potvor
je predevsim jeho Siroké zaméteni, které nabidne zdkaznikiim opravdu vSe, co potiebuji.

Naopak nevyhodu tohoto e-shopu spatiuji v samotném zpracovani e-shopovych stranek,
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které maji pomérné zastaraly design a vzhledem k velkému rozsahu zalozek a nadpist
riznych podarovni nejsou pfili§ uzivatelsky piivétivé. Poslednim a nejvetSim
konkurentem je obchod Fiér, ktery je nejznamé&jsim svého druhu v Ceské republice i na
Slovensku. Vzhledem ke svému dlouholetému pisobeni na trhu si ziskal jiZz stabilni
zakladnu zékaznikl a lze fici, Ze pokud n¢kdo hleda tvofivé vyrobky, je Flér jednim
z prvnich mist, kam se zakaznik podiva. Pro uspéch vznikajiciho e-shopu tak bude
zasadni ziskat si rychle povédomi u co nejvice zédkaznikii a nabidnout jim originadlni
a kvalitni vyrobky. Spole¢nou ¢astecnou vyhodou vsech téchto e-shopti je skutecnost,
ze jsou vSechny koncipované jako obchodni misto, na kterém své produkty inzeruji i
tisice prodavajicich. Tato vyhoda spociva hlavné v téméf neomezeném mnozstvi
nabizenych vyrobkd. Na druhou stranu nevyhodou s tim spojenou je, Ze takto velka
variabilita nabidky pfindsi i nutnost mnoha Urovni zatazeni vyrobkl a zakaznikovi tak
nékdy trva déle, nez by si piedstavoval pro nalezeni piesné toho, co hleda. Oproti
konkurenci nebudu schopna nabidnout takto Sirokou skalu a pocet vyrobku, jelikoz
vytvafeny e-shop nebude koncipovan jako prostfednik pro nabidku nékolika i tisict
tvlrcl, ale bude slouzit pouze k propagaci a prodeji mnou vyrobenych produkti
a preprodeji komponentl. Diky tomuto si vSak zachovam kontakt se zdkaznikem, ktery
bude ptresné védét co a od koho kupuje a nebude si muset dale dohledavat, ktery
z prodavajicich touZeny vyrobek nabizi a zda ma pozitivni recenze, jelikoZ kompletni

nabidka budu zprostfedkovavat sama osobné.

3.3 SWOT analyza
SWOT analyza je kombinaci analyzy vnitiniho i vnéjSiho prostfedi, kdy se zabyva
silnymi a slabymi strankami podniku jako vnitfniho prostfedi a z hlediska vnégj$iho

prostiedi zkouma pfilezitosti a hrozby, které maji na podnik vliv, nebo se mu nabizeji

Vv daném odvétvi.
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Pozitivni Negativni

Silné stranky Slabé stranky
e jedine¢nost vyrobki * nezkuenost s
‘T * rucéni vyroba podnikanim
% e kvalita vyrobki * nemozZnost nakupu
> e recyklovani pouzitych v kamenné prodejné
materidli a véci * vySsi cena vyrobki
* omezena nabidka
PiileZitosti Hrozby
¢ online prostredi * neznamost e-shopu
- e opatieni kviili pandemii ¢ velka konkurence
':§ ¢ nabidka rukodélnych e zikazniky nemusi
> kurzi nabidka zaujmout

Obrazek ¢. 5: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jednou z nesporn¢ silnych strdnek e-shopu je jedine¢nost vyrobki, které nabizi. Kazdy
vyrobek je totiz vyrabén rucné, nikoliv strojové, procez nebudou nikdy dva vyrobky
stejné. Pravé tato originalita pfedstavuje nejvétsi vyhodu e-shopu, ktery v dobé
technologického a strojového rozmachu nabizi vyrobky, které¢ zakaznikiim zaruci nejen
kvalitni rucni praci, ale pfedevsim to, Ze je nebude vlastnit nikdo jiny, jelikoz kazdy
vyrobek bude unikatni. Jak jiz bylo také naznaceno, patii mezi silné stranky kvalita
vyrobk, které budou vysledkem peclivé rukodélné prace. Vyhodou je také vyuZivani jiz
pouzitych materiald ¢i produkti pro dalsi vyrobu. Diky tomu je mozné zajistit
udrzitelnost vyrobkli a také caste¢nou nezavislost e-shopu vzhledem ktomu, ze
K vyrobkiim z recyklovanych materiali nebude tieba dodavateli, ale jsem schopna si

vystacit s vécmi dostupnymi v béZzné domacnosti.

Jednou z hlavnich slabych stranek zamySleného podnikatelského zaméru je ma celkova
nezkuSenost s vlastnim podnikdnim. VSe je pro m¢ v tomto ohledu nové, a proto se
naskyta mnoho mist, kde lze udélat chybu. Pro minimalizaci rizik je dilezité si predem
vSe dobie promyslet a zjistit relevantni informace, poptipadé se poradit s jiz zkuSenymi
podnikateli ¢i lidmi z oboru. Mezi nevyhody vytvoteni e-shopu z pohledu zakazniki patii
predevsim to, ze bude veskera komunikace a moznost si vyrobky prohlédnout probihat

Vv online prostfedi. Zékaznici tak budou ochuzeni o moznost se na vyrobek sami podivat
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a tzv. si ho “osahat”. Vzhledem k tomu, Ze nabizené vyrobky, kdyz pominu jednotlivé
komponenty, které¢ bude e-shop také nabizet, jsou ru¢né vyrabéné, promitne se tato
skutecnost 1 do jejich ceny, ktera bude vySsi nez u strojove vyrabéného zbozi. S postupem
vyroby také souvisi posledni slaba stranka, kterou je omezena moznost nabidky zbozi.
Vzhledem k tomu, Ze vyrobky budou vysledkem ruéni prace a vedeni e-shopu bude
zasadn¢ singuldrni, bude jeho nabidka omezena mou schopnosti a ¢asovymi moznostmi

tyto nové vyrobky vytvaret.

Bezpochyby nejvétsi prilezitosti je pak samo online prostfedi, ve kterém bude e-shop
pusobit a které nabizi Sirokou variabilitu, at’ uz z hlediska designu e-shopu ¢i moznosti
jeho propagace, ale také Sirokého zabéru na jednotlivé zakazniky, kdy e-shop na rozdil
od kamenné prodejny mize oslovit mnoho zékaznikl najednou, bez ohledu na jejich
geografickou polohu. Restriktivni opatfeni vlady, ktera byla pfijata v souvislosti
s pandemii covid-19 také pisobi ve prospéch planu zalozit si novy e-shop. Praveé pro tato
vladni nafizeni byla omezena ¢i upln€ zakazana moznost osobniho nakupovani
Vv kamennych prodejnach, ¢imz byly podnikatelé, ale ptedevSim zékaznici nuceni
pfesunout se se svymi obchody do online prostfedi. Diky tomu nyni pies internet
nakupuje vice lidi nez diive. Spousta z nich byla donucena se vtomto prostiedi
zorientovat a prizpusobit se tomuto zplisobu nakupovani. Zakaznici si tak na tento zptisob
jiz pomalu zvykli a n€ktefi z nich také ¢asto na internetu vyhledavaji nové a nové e-shopy,
jejichz sluzeb ¢i nabidky by vyuzili. V piipadé uspésnosti e-shopu spatiuji jako dalsi
prilezitost rozsifeni nabidky a dosahu e-shopu nabidku placenych rukodélnych kurzi,

ve kterych bych se se svymi zakazniky a zajemci podé€lila o nékteré postupy a tipy.

Mezi hrozby patii piedev§im neznamost e-shopu, pro ktery bude zpocatku tézké dostat se
do povédomi zdkaznikii a vybudovat si u nich dobré jméno. S tim také souvisi velka
konkurence v daném oboru, at’ uz z pohledu rukodélnych ¢i dekorativnich vyrobkd, kdy
zakaznici mohou misto nové vzniklého e-shopu upfednostnit jiz znamé a odzkouSené
e-shopy, které také uspokoji jejich pozadavky. Dalsi vyznamnou hrozbou je také

skutecnost, ze nabidka e-shopu nemusi své potencialni zakazniky vibec zaujmout.
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3.4 Dotaznikové Setieni

Pro analyzu trhu jsem se rozhodla zpracovat také dotaznikové Setfeni, jehoz hlavnim
cilem bylo zjistit zdjem potencialnich zakaznikl o rukodélné vyrobky ¢i komponenty,

ale také jejich primérnou ttratu v takto zaméfenych obchodech aj.

Dotaznik tvotilo 16 otazek, pticemz 2 z nich byly zaméieny na vék a pohlavi respondenti.
Pro formu dotaznikového Setieni jsem zvolila online dotaznik vytvofeny pomoci Google
formulare, ktery jsem nasledné sdilela prostfednictvim socialnich siti. Za dobu, po kterou
byl dotaznik zpfistupnén jsem ziskal odpovéd’ celkem 110 respondentd, z nichz vétSina

byly zeny ve véku od 15 do 24 let.

V této Casti zhodnotim vybrané otdzky z dotazniku, které byly zaméfeny na zdjem
zakaznikii o komponenty ¢i hotové rukodélné vyrobky, jejich zvyklosti v nakupovani
a vysi primérného nakupu ¢i zpiisob platby. Cely dotaznik pak je uveden ptilohach této
prace (Ptiloha €. 1).

V prvni sadé otazek jsem se zabyvala zdjmem potencidlnich zdkaznikli o vyrabéni, zda

jsou tvofivé zalozeni a méli by tak zajem o nakup komponenti. Ze 110 tazanych

odpovédélo 48, ze se vénuje rukodélnym pracim a zbylych 62 nikoliv.
Vénujete se rukodélnym pracim napr.

vyrabéni Sperkt, kresleni tasek, Siti atd.?

B Ano

H Ne

Graf ¢. 4: Vénujete se rukodélnym pracim napi. vyrabéni Sperku, kresleni tasek, §iti atd.?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Navazujici otdzka byla zamétena na zjisténi, kde lidé nejcastéji nakupuji komponenty pro
své vyrabéni, jestli v kamennych ¢i internetovych prodejnach. VétSina z respondentt
nevybrala ani jednu ztéchto dvou moznosti, jelikoz se vyrabéni nevénuje.
Z téch, ktefi se mu vénuji vyuziva 19 %, tedy 21 respondentli kamenné obchody a 26 %,
coz je 29 respondentli nakupuje komponenty v kamennych i internetovych prodejnach.

Je zfejmé, Ze pouze polovina téch, ktefi komponenty nakuji je nakupuje v e-shopech.

Pokud se vénujete vyrabéni, kupujete
komponenty v kamennych prodejnach
nebo pres internet?

B Nakupuji vzdy v
kamennych obchodech

B Nakupuji vZdy pres
internet

VyuZzivam obé moZnosti

Nevénuji se vyrabéni

Graf ¢. 5: Pokud se vénujete vyrabéni, kupujete komponenty v kamennych prodejnach nebo pies
internet?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V posledni souvisejici otdzce jsem se zabyvala zdjmem respondentii o rukodélné kurzy,
abych zjistila, zda je to vhodna moznost rozsifeni e-shopu pfi jeho Gspésnosti. Vétsina
z respondentti by o tyto kurzy méla zajem nebo by o nich alespoii uvazovala. Rozhodné
pro bylo 34 %, coz je 37 lidi a o casti na takovych to kurzech uvazuje 31 %, tedy 34
respondentti. Z téchto vysledkt vyplyva, ze pripadné konani rukodélnych kurzii by mohlo

byt uspésné a naslo by si své zajemce.

Méli byste zajem zucastnit se
rukodélnych kurza?

B Rozhodné ano
B UvaZuji o tom

Ne

Graf ¢. 6: Méli byste zajem zucastnit se rukodélnych kurzi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Druha ¢ast otazek byla zaméfena na zajem potencialnich zakaznikti o rukodéIné vyrobky,
pro¢ tyto vyrobky nakupuji a k jakym pfilezitostem. Z celkovych 110 dotdzanych
nakupuje ruéné vyrabéné vyrobky 71 respondentd, coz je okolo 64 %. Z nich 7 % je

nakupuje Casto a 57 %, tedy 63 respondentli pouze ptilezitostn¢.

Nakupujete rucné vyrabéné vyrobky
(Sperky, lapace sntli, malované tasky atd.)?

W Ano, Casto
M Ano, ale vyjimecné

® Ne

Graf ¢. 7: Nakupujete ru¢né vyrabéné vyrobky (Sperky, lapace snii, malované tasky atd.)?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vétsina respondentl pak tyto vyrobky nakupuje v kamennych obchodech i na internetu,
celkem 45 %, tedy okolo 50 respondentli. Mensi procento z téch, kteti vyrobky nakupuji
je pofizuje pouze v kamennych prodejnach, tuto ¢ast tvoii 26 respondenttl, tedy 24 %
z celkového poctu. Z téchto udaji vyplyva, Ze nikdo z dotdzanych nenakupuje dany
sortiment pouze v online prostfedi, avsak 45 % nakupuje online alesponi v nékterych

ptipadech.
Nakupujete rucné vyrabéné vyrobky v
kamennych prodejnach nebo na internetu?

B VZidy v kamenném
obchodé

H VZdy nainternetu

m Nékdy v kamenném
obchodé a nékdy na
internetu

Nekupuiji

Graf ¢. 8: Nakupujete ruéné vyrabéné vyrobky v kamennych prodejnach nebo na internetu?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Nasledujici otazka méla za cil zjistit zajem zdkaznikl o rukodélné vyrobky a identifikovat
druhy vyrobki, které zdkaznici nejcasteji poptavaji. Respondenti méli moznost zvolit vice
odpovédi. Kromé vétsiho procenta téch, ktefi ruéné vyrabéné vyrobky nenakupuji, maji
respondenti pii nakupu tohoto typu vyrobku nejvétsi zajem o platéné tasky, Sperky nebo
dopliiky do domacnosti jako jsou lapace snil nebo tézitka. Nékolik respondentti projevilo

zajem také o mydla, povlaky na polstare ¢i svicky.

Které rucné vyrabéné vyrobky nakupujete?

Nenakupuji IS 21,60%

Povlaky na polstére W 2,40%
Produkty chranénych dilen 8 2,40%
Mydla 8 2,40%

Malované vésacky BB 2,40%

Svicky W 2,40%

Keramika, obleceni B 4,80%
Doplriky do domacnosti (lapace snd,... IS 33,30%
Platéné tasky I 38,10%
Sperky 35,70%

0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5

B Procentualni vyjadreni zajmu

Graf ¢. 9: Které ru¢né vyrabéné vyrobky nakupujete?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kromé¢ toho, jaké vyrobky respondenti nakupuji jsem se zamétila také na divody, proc¢
zakaznici tyto vyrobky nakupuji. Podle dotaznikového Setteni lidé nejcastéji nakupuji
rukodélné vyrobky jako darek pratelim ¢i rodin€ (39 respondentt, tedy 36 % z celkového
poctu), anebo sobé pro potéSeni (29 respondenttl, coz tvoii 26 % z celkovych 110).
V doplnujici otazce jsem Se zeptala respondentd, kteti odpovédéli, Ze nekupuji, pro¢ tyto
vyrobky nepoftizuji. Nejcastéjsi odpovedi, kterou zvolilo 39 respondentil, coz je 35 %

bylo to, Ze to neni jejich styl.
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Pro jaké prilezitosti tyto vyrobky
kupujete?

B Sobé pro radost

M Dérek roding,
prateliim atd.

® Nekupuji

Jiné

Graf &. 10: Pro jaké piilezitosti tyto vyrobky kupujete?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V nasledujici sad¢ otazek jsem se zabyvala nakupnimi zvyklostmi respondentt, a to, jak
casto nakupuji, kolik primérné utrati ¢i jaky voli zplsob placeni. Z odpovédi na prvni
Z téchto otazek jsem zjistila, ze 22 % ze vSech respondentt nakupuje rukodélné vyrobky
jednou za pul roku, 19 % potom jednou za ¢tvrt roku a 5 % jednou za mésic. Zbylé dvé
¢tvrtiny dotazanych nenakupuji dané vyrobky viibec, ¢i pouze jednou za rok. Je tedy
ziejmé, Ze nabizené vyrobky predstavuji pro vétSinu zdkaznikil spiSe sezonni Ci

ptilezitostné nakupni polozky.

Jak casto rukodélné vyrobky
nakupujete?

H Jednou za 2 tydny

M Jednou za mésic

m Jednou za Ctvrt roku
Jednou za pul roku

M Jednou za rok

B Nenakupuji viibec

Graf ¢. 11: Jak ¢asto rukodélné vyrobky nakupujete?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Na otazku, jakou ¢astku mesi¢n€ priméerné utrati za vyrobky ¢i komponenty tohoto typu
odpovédélo 45 %, tedy 50 respondenttl, ze utrati do 100 K¢. Dalsich 22 % je schopno
utratit mezi 101 — 300 K¢. Jedna pétina respondentl potom tyto vyrobky nenakupuje
vubec. Z vysledkil tedy vyplyva, Ze jsou lidé ochotni za tyto vyrobky zaplatit spiSe méné

pencz.

Kolik v priméru zaplatite mésicné za
nakup téchto vyrobku ¢i komponentu?

B do 100 K¢

W 101 -300 K¢

m 301 -500 K¢
501 - 700 K¢

m 701 -1 000 K¢

H nad 1 000 K¢

B Nenakupuji

Graf ¢. 12: Kolik v priméru zaplatite mési¢né za nakup téchto vyrobku ¢i komponenti?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Navazujici otdzka spojend s nakupem vyrobkll byla zaméfend na online nakupy
a nejcastéji vyuzivané zpisoby platby. Mezi respondenty je nejoblibenéjsi platba kartou,
kterou vyuziva az 69 % z nich, tedy 76 z celkovych 110 respondentii. Tyto informace je

tieba zohlednit pfi vybéru platebni brany pro e-shop a moznosti uskute¢néni transakce.

Jakou formu placeni uprednostinujete
pri nakupech pres internet?

M Platba prfevodem
M Platba kartou
M Platba na dobirku

liné

Graf ¢. 13: Jakou formu placeni upiednostiiujete pii nakupech pres internet?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Posledni otazky v dotazniku byly zaméteny na propagaci vyrobki a také silu existujicich
konkurentd. Z jiz zminovanych tii konkurentll byl mezi respondenty nejznamé;jsi Flér,
ktery znalo 62 % z nich, na druhé pomyslné pficce se umistil Etsy, ktery znalo kolem
33 % respondentil a jako nejméné znamym se ukazal Potvor, se kterym bylo sezndmeno
pouze necelych 5 % respondentti. Tyto vysledky tak potvrzuji i zavéry Porterovy analyzy,

ve kterych byl Flér oznacen za nejvétsiho konkurenta v oboru.

Pii zjistovani vhodné formy propagace bylo dotaznikovym Setfenim vyhodnoceno,
ze 41 %, coz je 45 respondentil z celkovych 110, da nejvice na doporu€eni od znamych,
rodiny ¢i ptatel. Druha nejvétsi skupina, tedy 35 %, to je 39 respondentii z celkovych 110
se 0 kvalité vyrobku a jejich vlastnostech nejradsi presvéd¢i osobné. Jen jednu pétinu pak
zaujme reklama na socialnich sitich a nejmensi vliv ma reklama v televizi. Pii volbé

vhodného zptisobu propagace vznikajiciho e-shopu je tak dobré zohlednit i tyto vysledky.
Co Vas nejvice zaujme?
W Doporuceni od
pratel ¢i rodiny
H Reklama v televizi

Reklama v radiu

Reklama na
socialnich sitich

B Osobni zkuSenost

Graf ¢. 14: Co Vas nejvice zaujme?
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4 Vlastni navrhy reSeni

V této Casti bakalafské prace se bude vénovat moznostem realizace feSeného problému.
Nejprve se budu zabyvat zalozenim e-shopu, kdy vytvorim zkraceny podnikatelsky zamér
pro nove vznikajici e-shop a ndsledné se zamé&iim na financni stranku véci, tedy kalkulaci
nakladu spojenych se zalozenim a provozem e-shopu. Na zavér se budu vénovat

moznostem jeho financovani, z nichz vyberu tu optimalni.

4.1 Podnikatelsky plan

V této kapitole budu zpracovavat vlastni podnikatelsky zamér, kdy budu teoretické
poznatky z prvni ¢asti bakalaiské prace aplikovat na zamér zalozeni tvotivého e-shopu.
Jednotlivé kapitoly odpovidaji struktute podnikatelského planu, ktery je v nich zkracené

popsan.

4.1.1. Exekutivni souhrn

Nazev e-shopu: Spilibris

Logo:

pilibris

Obriazek ¢. 6: Logo e-shopu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Moto e-shopu: ,, Nech tvorivost vzlétnout.
Popis podniku:

Spilibris je tvotivy e-shop, ktery nabizi rukodélné vyrobky, predevsim Sperky, lapace snil
nebo platéné tasky a komponenty na DIY tvorbu. Nazev je tvofen spojenim dvou

latinskych slov spiritus a libertas, které po ptelozené znamena volnost ducha.
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Pravni forma podnikéani: OhlaSovand volna Zivnost
Zivnostnik: Anna Zikova

Webova adresa: Spilibris.cz

Kontaktni email: spilibris@gmail.com

4.1.2 Analyza trhu

Analyza trhu, pfedevSim pak stavajici konkurence na poli tvofivych e-shopt byla jiz
provedena Vv kapitole 3.2.3 VIiv existujicich konkurent. Jsou v ni zminéni stavajici
konkurenti, kteti maji nékolikaleté zkuSenosti s plisobenim na online trhu a vzhledem
k Gspésnosti predstavuji pro nové zalozeny e-shop vyznamnou hrozbu. Nejvétsi z nich
ptedstavuje Flér, ktery na ¢eském trhu plisobi jiz od roku 2008 a je zndmy snad u vSech
takto zaméfenych zakaznikd. Hlavni konkurenéni vyhodou vznikajiciho e-shopu Spilibris
oproti Fléru tvoti hlavné nabidka komponentt pro DIY, jedinecnost vyrobku a jejich
privétivé ceny. Flér je zaméfen pievazné na nabidku hotovych vyrobki a komponenty,
které nabizi jsou velmi specifické a casto nespliiuji pozadavky bézného zikaznika.
Ve svém e-shopu bych tak chtéla zdkaznikiim nabidnout standardni komponenty, na které
narazi ve vétSin€ kordlkaren a umoznit jim si toto zboZzi objednat z pohodli domova
a nechat dovést az ke dvetfim. Velkym ldkadlem pro zdkazniky by mohly byt také nizsi
ceny vyrobkd na vznikajicim e-shopu oproti Fléru, ktery ma své vyrobky Casto cenoveé

nadsazené a ty tak ziistdvaji mnohym zékazniklim nedostupné.

4.1.3 Popis podniku

Pro¢ jsem si vybrala tento podnikatelsky zamér? Prvotnim hybatelem, ktery mé k tomuto
napadu vedl, bylo zuZitkovani toho, ¢emu se vénuji ve volném Case, a to vyrabéni Sperki,
dekorativnich ptredmétid ¢i praktickych doplikd pro kazdodenni Zivot. Své tvofivé
vyrobky jsem totiz doposud vyrabéla vzdy bud’ pro sebe ¢i rodinu a pratele. Rozhodla

jsem se nabidnout své vyrobky i $irsi vefejnosti.

Hlavnim cilem je tedy zalozeni a Gspé$ny provoz e-shopu a s tim souvisejici povédomost
o ném mezi zédkazniky, jakoZ i vybudovani jeho dobrého jména. V pribéhu prvniho roku
fungovani e-shopu tak bude hlavnim cilem, jednak si vytvofit si stalou pozici na trhu, ale

také ziskat zakladnu stalych zakaznikt, kterou by bylo mozné v dalSich letech rozsitovat.
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Pokud by byl e-shop uspésny, nabizi Se jeho dal$i rozvoj napf. v rozsifeni nabidky
0 navody na DIY vyrobky, anebo v potadani rukodélnych kurzi. Zajem o tyto kurzy

vyplyva z vysledka dotaznikového Setieni (Graf €. 6)

Technickym zazemim e-shopu bude platforma shoptet.cz, na které bude e-shop
provozovan. Tato moznost v sob¢é zahrnuje nespocet doplnki, kdy mnoho z nich je od
tarifu Business, nabizeno zdarma bez dalSich poplatkd. Pro shoptet jsem se rozhodla
pro tvorbu e-shopu, ktera nabizi pronajem e-shopovych feSeni a spravuje téetinu vSech
internetovych obchodi v Ceské republice i na Slovensku, ale piedevsim pro §iroké
moznosti, které nabizi a jeho pomérné intuitivni ovladani, které je privétivé i pro
nezkuSené uzivatele. Shoptet nabizi n€kolik variant tarifi, ze kterych byl pro tento
podnikatelsky zamér vybran tarif Business, ktery Vv sobé zdarma obsahuje mnoho
potiebnych a praktickych doplnkd. Mési¢ni pronajem ¢ini 1 072 K¢ pfi ro¢ni platbé (49).
Z hlediska fyzického zdzemi bude hlavnim mistem vyroby nabizenych produkti a fizeni
e-shopu mutij domov, jehoz adresa bude také uvedena v Zivnostenském opravnéni jako
adresa sidla podnikani. Tato adresa se shoduje s mistem mého bydlisté, proto neni tiecba

dle § 31 odst. 2 zivnostenského zakona dokladat pravni diivod uzivani téchto prostor (2).

Nabidka e-shopu bude rozdélena do dvou ¢asti, a to na hotové vyrobky a komponenty na
jejich vyrobu. Nabidka komponentll bude obsahovat koralky, ptivésky, lanka, dratky,
zapinani etc. Z ru¢né vyrobenych vyrobki budou nejvétsi ¢ast nabidky pfedstavovat
Sperky, at’ uz z koralkti, dratku ¢i pryskyfice, a lapace snti. Déle bude e-shop nabizet také
rucn€ malované platéné tasky, bloky vytvofené z rucné vyrobeného papiru, ale rovnéz

svicky, mydla a jiné dekorativni ¢i praktické predméty.

4.1.4 Vyrobni plan

E-shop bude zaméfen na rucni vyrobu, proto nebude tieba pro jeho provoz a tvorbu
nabizenych vyrobkt Zadné velké technické zatizeni, ale spiSe menSi néstroje.
Pro dratkované vyrobky bude tfeba pofidit n€kolik druhd kutilskych klesti (kulaté,
ploché, Stipaci etc.), mandrel na navijeni dratki, pilniky a brusny papir, kladivo a dratky,
Z nichz ptfedevS§im médéné, postiibfené a hobby dratky. Dalsi vétsi procento vyrobku
budou ptedstavovat vyrobky z pryskyfice, pro jejichz tvorbu budou tfeba silikonové

formy a epoxidova pryskyftice smichana s patficnym tuzidlem. Ostatni vyrobky nabizené
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e-shopem budou rtiznorodéjsi a bude pro né tieba jinych materiali a nastroju (platéné
tasky, fixy ¢i barvy na textil, stary popsany papir pro recyklaci a jiné znovupouzitelné
materialy ¢i véci).

Pro komunikaci se zakazniky, dodavateli a stakeholdery bude tieba pofidit mobilni
telefon, ktery bude slouzit Cisté pro pracovni zaleZzitosti spojené s e-shopem. Kromé
komunikace ho bude mozné vyuzit na propagaci, predevsim pak vytvafeni fotek a videi
nabizenych vyrobki a spravu online U¢tl na socialnich sitich. Na tyto tcely bude potizen
telefon Samsung Galaxy A02s bila za cenu 3 500 K¢. K zajisténi neomezeného volani,
SMS a 4 GB dat bude zakoupen tarif Red Basic od mobilniho operatora Vodafone v cené
500 K¢ za mésic (43).

Pro spravu financi vznikajiciho e-shopu bude zaloZen podnikatelsky uéet u CSOB, jehoz

vedeni je zdarma a nejsou s nim spojeny zadné dodatecné poplatky.

4.1.5 Marketingovy plan

Jadro této Casti podnikatelského planu je tvofeno marketingovym mixem, kterému se
budu vénovat ptfedevSim a ktery je tvofen Ctyfmi oblastmi, a to produktem, cenou,

distribuci a propagaci. Nakonec se budu zabyvat také trzni segmentaci.

4.1.5.1 Produkt

Produkty, které budu na e-shopu nabizet jsou jedine¢né rukodélné vyrobky, které se
vyznacuji svou nevSednosti a kreativitou. V pocatcich se zamé&fim na ty, se kterymi mam

jiz dlouholeté zkuSenosti:

e lapace snii — vytvorené z draténé konstrukce, potazené barevnymi bavinkami
a dozdobené koralky a pta¢imi pery (viz. Piiloha ¢. 2)

e draténé Sperky — hlavné prsteny a nausnice tvofené z kombinaci médénych,
postiibfenych ¢i hobby dratd, nékdy doplnéné o rizné koralky (viz. Ptiloha €. 3
a Priloha ¢. 4)

o Sperky zumelé pryskyrice — Sperky tvorené kvétinami ¢i drobnymi predméty
zalitymi prithlednou pryskyftici

e malované tasky — platéné taSky malované fixy na textil ¢i barvami na textil,

v ne¢kterym piipadech potisténé nazehlovacim papirem s obrazky vlastni tvorby
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e recyklované vyrobky — originalni vyrobky z doma dostupnych materiali jako
napt. kovovych oteviracich ocek plechovek tzv. korunkovych uzéavéra

(viz. Piiloha ¢. 5).

Do nabidky mam v planu postupné ptidavat dalsi druhy vyrobki, podle toho, jaké budou
preference zakaznikt a jaké nové trendy se na trhu prosadi ¢i které nové techniky si
osvojim. Kromé stalého zbozi bude e-shop nabizet i sezonni jako napt. svicky, vanoc¢ni
vénce ¢i lampiony.

Druhou ¢ast sortimentu e-shopu budou tvofit komponenty pro zakazniky, ktefi jsou sami

tvofivi a poptavaji pouze vhodny material. E-shop bude nabizet hlavné:

e koralky

e priveésky

e lanka

e platéné tasky

e zapinani

o dratky

e ajiné.
Pii uspéSnosti e-shopu je vzdy moZné nabidku dale rozsifit o dal$i vyrobky ¢i
komponenty, nebo napf. navody ¢i rukodélné kurzy, o které by dle vysledkd

dotaznikového Setteni také byl mezi lidmi z4jem.

4.1.5.2 Cena

Cena produktl bude stanovena jednotlivé, jelikoz kazdy z nich je originalni. U nékterych
typt vyrobki jako jsou lapace snu bude jejich cena zpravidla stanovena obdobné, pokud
budou rozmérem a narocnosti vyroby podobné. Z pifedbézného nacenéni Ize nabizené
vyrobky rozdélit do dvou cenovych kategorii. Primérné cena casti vyrobkd, V niz je
zapocitana i marZe, se bude pohybovat okolo 150 K¢, resp. 300 K¢ u drazSich a vétsich
vyrobkll. MarZze bude stanovena rozdiln€ pro jednotlivé produkty a bude se odvijet
pfedevsim od jejich materidlové a Casové naro¢nosti, aby se v ni promitla i cena ru¢ni
prace. Minimalni marze pak bude stanovena zpravidla na 30 % u komponentt uréenych
Kk preprodeji a 60 % z nakladi na vyrobu (materialovych i ¢asovych) u jednotlivych

rukodélnych vyrobki.
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Hlavnim cilem je nastavit cenu vyrobkid tak, aby byly schopné konkurovat jinym
rukodélnym produktiim nabizenym v online i kamennych obchodech a aby byly cenové

dostupné pro zakazniky.

Pro online platby bude vyuzita platebni brana GoPay, kterou platforma shoptet nabizi
jako jeden ze svych dopliika. Pro zékazniky je dulezité, aby méli pii platbé na vybeér,
proto budou mit moznost platby kartou, pfevodem, Apple Pay, Google Pay, PayPal ¢i
dobirkou. Shoptet tento doplnék poskytuje za 2 160 K¢ ro¢né, avsak v tarifu Business,
ktery bude pro prondjem e-shopu vyuzit, je tento dopln¢k zdarma. Sama spolecnost
GoPay vyzaduje 190 K¢ jako mésicni poplatek za spravu platebni brany a k tomu 2,2 %
+ 3 K¢ z kazdé transakce pii mésiénim objemu transakci do 15 000 K¢ (44). Ve srovnani
s ostatnimi platebnimi branami nepatii GoPay K tém nejlevnéj$im, ale tato mensi
nevyhoda je vyvdzena mnoZstvim platebnich metod, ze kterych si mohou zikaznici

vybrat a také spolehlivosti a oblibenosti mezi zdkazniky.

4.1.5.3 Distribuce

Zbozi k preprodeji na e-shopu bude od velkoobchodnich dodavateli nakupovano do
zasob pravidelné jednou ¢i dvakrat do mésice podle zajmu zdkazniki. Prodejcti a vyrobcli
komponentli je dnes nespocet, coz piedstavuje castecnou vyhodu, pokud se jeden
neosveédCi je pomérné snadné jej nahradit a zvolit jinou spole¢nost. Podle prizkumu
sortimentu a nabidek rGznych podniki jsem se rozhodla jako dodavatele komponenti
typu ptivésky, zapinani, koralky a jiné zvolit spole¢nost Korallo, u které¢ je dodani pti
nakupu nad 500 K¢ zdarma (45) a alternativné spolec¢nost Kordalky.cz, ktera poskytuje
dopravu zdarma pii nakupu nad 1 500 K¢ a umoziuje také individualni dohodu pro
velkoobchodni spolupraci (46). Obé tyto spole¢nosti kromé dodani zbozi na urcenou
adresu umoziuji také jeho osobni odbér na pobocce v Brné, ktery je v piipadé€ prvni z nich
zdarma a u druhé je poplatek 19 K¢. Pro dodavani dratkdi na vyrobu produkti, ale
| pfeprodej na e-shopu jsem vybrala spolecnost Art-creative, ktera nema pevné stanoveny
cenik dopravy, jelikoZ se odviji dle hmotnosti objednaného zbozi, av§ak nabizi moznost
osobniho odbéru zbozi v Brné¢, a to zcela zdarma (47). Poslednim dodavatelem, ktery by
e-shop zasoboval platénymi taskami ¢i jinymi obaly ze své nabidky je spolec¢nost Xobaly,
ktera si pii platbé prevodem uctuje 110 K¢ za dodani anebo nabizi dodani zdarma pii

nakupu nad 5 000 K¢ (48).
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Kromé distribuce zbozi do e-shopu je tieba zajistit také distribuci zbozi k jednotlivym
zadkaznikiim. Pro ty je dilezité, aby méli moznost vybéru z vice variant a mohli si tak
zvolit tu, ktera jim bude nejvice vyhovovat. Z mnozstvi dodacich spolecnosti jsem se
rozhodla vyuzit sluzeb Ceské posty (véetné moznosti poslat zasilku do Balikovny),
Zasilkovny a PPL. Ceniky jednotlivych dodacich spolecnosti jsou uvedeny v nésledujici

tabulce:

Tabulka ¢&. 7: Cenik postovného Ceské posty
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 50)

Ceska posta
Balik do ruky 109 - 339 K¢
Balik na postu 89 - 319 K¢
Balikovna 55-109 K&

Tabulka €. 8: Cenik poStovného Zasilkovny
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 51)

Doruceni na adresu 89 - 109 K¢
Dobirka 19 K¢
Doruceni na vydejni misto 57
Dobirka 12 K¢

Tabulka ¢. 9: Cenik postovného PPL
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 52)

Dorudeni na adresu 99 - 159 K¢
Dobirka 19 K¢
Doruceni na Parcelshop 89 - 149 K¢

Cena dodani se zpravidla odviji od velikosti zasilky, jeji hmotnosti a zptsobu, jak ma byt
zasilka dorucena. Objednané produkty budou zdkazniklim posilany v bublinkové obdlce,
anebo v ptipadé vétsich véci jako balik. Kromé tohoto piepravniho obalu budou vyrobky
zabaleny zpravidla v darkovém obalu ¢&i krabicce, které budou obsahovat vizitku

s informacemi o e-shopu a podékovanim za nakup.

4.1.5.4 Propagace

Spravna volba nastrojii propagace je zasadni pro uspéSnost podniku na trhu. Celou
propagaci lze rozdélit do péti podoblasti na reklamu, PR, podporu prodeje, pfimy

marketing a osobni prodej. Ja se v této ¢asti zaméfim piedevsim na reklamu.
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Vzhledem k tomu, Ze se podnikatelsky zamér tyka zalozeni e-shopu, bude i vétSina
propagace probihat skrze online prostfedi. Pro optimalizaci e-shopu na platformé shoptet
1ze vyuzit dopliku Zakladni SEO, ktery je v ramci tarifu Business zdarma. Pomoci tohoto
nastroje lze vytvaiet meta tagy, strukturovat URL adresy ¢i nastavit jejich pfesmérovani.
V piipad¢ uspésnosti e-shopu a potieby vice moznosti pro optimalizaci nabizi shoptet

také nastroj Pokrocile SEO.

Pro komunikaci se zédkazniky a propagaci e-shopu bych zvolila nékterou ze socialnich
sitich, kde by se stalymi i potencidlnimi zédkazniky byly sdileny fotky novych produkti,
rady a veskeré novinky. Instagram je v dnesni dobé velmi popularni piedev§im mezi
mladsi a stfedni v€kovou populaci, a pro zminéné Gcely je zajisté tou nejlepsi volbou. Zde
bych zalozila ucet, na kterém zakaznici uvidi nejnovéjsi nabidku e-shopu a zaroven
nahlédnou pod poklicku vlastniho vyrobniho procesu prostifednictvim kratkym videim ¢i
fotkam z prabéhu tvorby. Praveé diky této socialni siti se muze e-shop dostat do povédomi
mnoha uzivatelil. Dal§i moznosti je Facebook, ktery by byl zamétfen spiSe na textové

zpravy o novinkach, radach a tvorbé doplnéné o fotografickou dokumentaci.

Jako poc¢ate¢ni kampan, ktera dostane e-shop do povédomi lidi v§ak hodlam zvolit offline
cestu. V ramci této kampané, ktera bude probihat v 1ét€, rozmistim za pomoci svych
piatel a rodiny po celé Ceské republice své drobnéjsi vyrobky, které budou opatieny
vizitkou se zakladnimi informacemi o e-shopu a odkazem na n¢j ve formé QR kodu. Tyto
vyrobky budou umistény na vefejnych prostranstvich v okoli turistickych lokalit. Ten,
kdo je objevi si je pak bude moci ponechat, jak bude informovan na vizitce k nim
pripojené a v ptipad¢ zajmu a zvédavosti bude moci navstivit e-shop, kde jako nélezce
tohoto vyrobku ziskd 5 % slevu na svilj prvni nakup. Od této uvadéci kampané si slibuji,
Ze se muj e-shop dostane do povédomi Siroké vetejnosti, diky ndlezcim a jejich sdileni
mezi prateli a na socidlnich sitich. Také predpokladam, ze v nalezcich vzbudi z&jem
dozvédét se o pivodu vyrobkli néco vice. K realizaci této kampané bude zapotiebi
pfedem vytvofit vyrobky a také vizitky, které je budou dopliovat. Naklady na tuto

kampai jsou odhadovany na 15 000 K¢ a dale rozvedeny ve finan¢nim planu.

Kromé pocatecni kampané a sdileni novinek na socidlnich sitich Ize v rdmci propagace
nabidnout zakaznikiim napf. specialni darkové baleni, kdy by jimi objednany vyrobek byl

elegantn¢ zabalen a doplnén o drobnou pozornost podniku. Napi. bonbon ¢i kratky citat
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spojeny S vyrobkem. Exkluzivni moznosti by bylo vénovani na pfani, kdy sdm zékaznik
muze urcit, co ma piani obsahovat, anebo si vybere z ptedem stanovené nabidky.

Pti uspéchu e-shopu a vytvoteni stalé¢ zdkaznické zakladny je také mozné jako podporu
prodeje vytvofit vérnostni programy a nabidnout tak stadlym zdkazniklim napt. procentni

slevu z nakupu pii koupi nad urcitou ¢astku.

4.1.5.5 Trzni segmentace

Trh je moZzné rozdé€lit na jednotlivé segmenty podle mnoha hledisek. Pro mé tim

wewvr

peti segmentl na nasledujici kategorie:

~ T
O N
I
ST
®

Obrazek ¢. 7: Rozdéleni trhu na segmenty dle véku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vzhledem ke kreativnimu zaméfeni e-shopu se budu specializovat pfedev§im na Zeny,
ato ve véku od 15 do 39 let. Jelikoz se jedna o dva rizné segmenty, budou i jejich
pozadavky rozdilné. Na mladsi z nich se zaméfim tvorbou odvaznéjsich a vystrednéjsich
vyrobkd, zatimco pro skupinu od 25 do 39 budu volit spise jednoduché vyrobky
vynikajici svou eleganci. Kazdy segment lze také vnitiné rozdélit podle toho, zda

zakaznici vyhledéavaji spiSe hotové vyrobky ¢i komponenty pro svou vlastni tvorbu.

4.1.6 Organizac¢ni plan

Organizacni struktura bude vzhledem k formé podnikéni jako ohlasovaci volné zivnosti
velmi jednoducha, jelikoz veskery chod e-shopu, vyjednavéani s dodavateli i zakazniky

a tvorbu vyrobkuti budu zabezpecovat sama jako samotny zivnostnik.
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4.1.7 Analyza rizik

V této kapitole se budu zabyvat analyzou a zhodnocenim néekterych rizik, které mohou
pro e-shop predstavovat hrozbu jesté pied jeho vznikem, ale i potom. Jednotliva rizika

jsou zpracovana metodou RIPRAN a jsou uvedena v nasledujici tabulce:

Tabulka €. 10: Analyza rizik metodou RIPRAN
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Analyza rizik metodou RIPRAN
Hrozba Scénar Pravdépodobnost | Dopad | Hodnota rizika Odezva
Neziskani finan¢nich Nemoznost L., . | Vysoka hodnota| Zvazit vice moznosti
© e a Stiedni Velky .. .
prostiedkt podnikani rizika financovani
Vypadeka dodavekw Nemoznost Yyroby Stfedni Stredni Strednll hodnota Vyuziti alteg}aﬂﬂvmch
komponentli a materialu a prodeje rizika materiall
. i A . i .| Stfedni hodnota Vytvoteni
Nepiehlednost e-shopu Ztrata zakaznikt Mala Velky rizika iednoduchého e-shopu
Nezajem o nabidku e-shopu Nizké trzby Stfedni Velky Vysok.a h odnota| ZlepSit komum.kac1 a
rizika propagaci
. Nemoznost Nizka hodnota | Mit zasobu hotovych
Zranéni ¢i nemoc emorznvos Mala Stiedni 1 a- .0 nota ! zaso' ! (ZOVyC
vyrabét rizika vyrobki

Prvni hrozbu uvedenou Vv analyze rizik ptedstavuje neziskdni financnich prostredki.
Jedna se o stfedni riziko, jehoz dopad by byl veliky. Pokud se nepodafi ziskat potiebné
finance pro zalozeni e-shopu, nebude mozné zacit s podnikanim. Moznosti, jak této

hrozb¢ ptedejit je ziskavat finance na vice mistech a mit vice nez jednu moznost.

Vypadek dodavek komponentii je dal§im stfednim rizikem, které ma vSak tentokrat
i sttedni dopad, piedev§im proto, Ze pro vyrobu nabizenych vyrobki lze komponenty
docasné nahradit alternativnimi materialy. Nabidku komponentti na e-shopu by takto

substituovat neslo a jediné feSeni by tak spocivalo v drzeni vétSich zasob komponentd.

V potadi tfetim analyzovanym rizikem je neprehlednost e-shopu, ktera by mohla
zapfiinit ztratu zadkaznik. Neni totiz nic horsiho, nez kdyz si zdkaznik najde cestu
K uré¢itému e-shopu a chce na ném nakoupit, ale pro chaoti¢nost a sloZitosti e-shopu si
nakup nakonec rozmysli. Pravdépodobnost vzniku tohoto rizika vS§ak hodnotim jako
malou, jelikoZ se mu pokusim jiz p¥i tvorbé e-shopu vyhnout. Reenim, jak toto riziko
eliminovat je tvorba elegantniho, avSak jednoduchého e-shopu, ktery bude dobfe vypadat,
ale nebude se v ném zakaznik ztracet. Dilezité je nemit pfili§ urovni a podirovni anebo

k lepsi orientaci vyuzivat hypertextovych odkaz.
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Jednim z nejvétsich rizik je pak nezdajem o nabidku e-shopu, jehoz pravdépodobnost jsem
vyhodnotila jako stiedni, ale dopad jako veliky. Celkova hodnota je tedy vysoka. S timto
problémem se potyka kazdy podnik a je tfeba na né&j myslet jiz pfi prvotnich uvahach
0 zalozeni podnikéni. Moznosti, jak by $lo na toto riziko reagovat ¢i mu dokonce predejit
je aktivni komunikace se zdkazniky a volba vhodného marketingového mixu, ktery by

zvedl povédomi mezi zékazniky a jejich zajem o podnik.

Zranéni ¢i nemoc predstavuje posledni analyzované riziko, které tzce souvisi
s organizac¢ni strukturou vznikajiciho podniku, kdy bych si jako Zivnostnik obstardvala
vSe sama. Pokud bych se tedy néjak vaznéji zranila ¢i onemocnéla mohlo by to zptlsobit,
ze nebudu schopna vyrabét dalsi vyrobky a mize dojit k nedostate¢né nabidce na e-shopu.
Pomérné snadnym feSenim je mit vzdy vyrobeno urcité mnozstvi hotovych vyrobku, které

by bylo mozné v takovychto ptipadech okamzité vyuzit.

Pfi shrnuti analyzy je zjevné, Ze ze vSech feSenych hrozeb piedstavuje tu nejvétsi
neziskani financnich prostiedkii a nezajem o nabidku e-shopu. Tyto skute¢nosti by mély
na provoz e-shopu vyznamny vliv. Pro zmirnéni téchto rizik je vhodné pii ziskdvani
financi pro vznik e-shopu mit v zaloze vice moznosti a zaroven spravné nastavit

marketingovy mix.
4.1.8 Finan¢ni plan
Tato ¢ast podnikatelského zdméru slouZzi k analyze podnikatelského planu po ekonomické

strance a jejim Gcelem je zhodnoceni, zda je dany zamér realizovatelny a je zde moznost

jeho uspéchu na trhu.

4.1.8.1 Zrizovaci rozpocet

Podnikani je jiz pted svym vzniku spojeno s pocate¢nimi naklady. Od nakladd
S vytvotfenim e-shopu, ptes zalohy na zdkonné odvody, aZ po objednani zdsob zbozi.

Vsechny tyto pocatec¢ni ndklady jsou uvedeny v nasledujici tabulce:
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Tabulka €. 11: Ziizovaci rozpocet

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ziizovaci rozpocet
Poloska Jednorazové Me¢sicni naklady | Roc¢ni naklady | Celkové naklady
naklady [K¢] [K¢] [K¢] [K¢]
Fixni naklady
Zivnostenské opravnéni 1050 - - 1050
Mobilni telefon 3500 - - 3500
Tarif - 500 6 000 6 000
Tvorba e-shopu 50 000 - - 50 000
Poplatek za prondjem e-shopu - 1072 12 864 12 864
Doména - - 175 175
Nastroje na dratkovani 817 - - 817
Platebni brana GoPay - 190 2 280 2 280
Energie (topeni, ndjem, wifi atd.) - 1800 21 600 21 600
Zaloha na zdravotni poji§téni - 2393 28 716 28 716
Zaloha na socidlni pojisténi - 2 588 31 056 31 056
Pocate¢ni marketingova kampan 15 000 - - 15 000
Propagace - 800 9 600 9 600
Variabilni naklady
Epoxidova pryskyfice + tuzidlo 600 - - 600
Zasoby zbozi k preprodeji 60 000 - - 60 000
Poplatek platebni brané za transakce - 500 6 000 6 000
Baleni a balici material 2 000 - - 2 000
Vizitky k nédkupu 300 - - 300
Celkové naklady 251 558

Naklady spojené s vlastnim zaloZenim e-shopu tvoii poplatek spole¢nosti Shoptet za
pronajem e-shopu, jeho tvorba a poplatek za platebni branu a doménu. Nejvétsi z téchto
polozek je tvorba e-shopu s naklady 50 000 K¢&. Tyto naklady piedstavuji odménu
znamému, ktery ma letit¢ zkuSenosti s vedenim e-shopu a diky jehoz pomoci bude
vytvofen ideélni e-shop pro mé vyrobky, aniz by bylo zapotfebi vynakladat vysoké castky
za spolecnosti vytvaiejici tzv. e-shop na miru. Naopak nejmensi polozkou je poplatek za
ztizeni a vedeni domény Spilibris.cz. Ta bude pofizena u spole¢nosti Websupport, a to za
175 K¢ za rok.

Do nakladt jsem se rozhodla zapocitat také kategorii energie, coz zahrnuje najem
a vytapéni prostor, ze kterych bude e-shop veden, pfipojeni na internet apod. I ptesto, ze
e-shop nebude disponovat kamennou prodejnou a bude existovat jenom na online bazi,
bude zapotiebi jej odn¢kud spravovat. Timto sidlem bude mé bydlisté. Je pravdou, ze
naklady na tyto energie vzniknou i bez existence e-shopu, pravdépodobné se vSak spolu

S jeho zaloZenim navysi.
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Jako jednordzovy naklad budou finan¢ni prostfedky dale vynaloZeny na pofizeni nastroju
na dratkovani a na pocate¢ni marketingovou kampan. Naklady spojené s dratkovanim

jsou rozepsany v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢. 12: Naklady spojené s porizenim nastroji na dratkovani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Cena [K¢]
Ploché klesté 150
Kulaté klesté 150
Stipaci klesté 150

Mandrel 192

Dratovaci podlozka 175

Celkem 817

Pocate¢ni kampan je popsana v kapitole 4.1.5.4 Propagace a naklady s ni spojené jsou
V podstaté tvofeny dvéma polozkami, a to naklady na vytvoreni vyrobkl a naklady na
vizitky, které na né¢ budou umistény. Naklady spojené s rozmisténim vyrobkl zde
zapocitany nejsou vzhledem k tomu, Ze pro jejich provoz vyuziju ptatel a rodiny, ktefi
budou tyto vyrobky rozmist’ovat v ramci svych cest a vyletli. Tento rozpocet pocita s tim,
ze vyrobky budou rozmistény na 50 mistech v republice, pficemz na kazdé z nich bude
umisténo celkem 10 vyrobkil, na celkovou kampan tedy bude potteba 500 vyrobkii.
Néklady na vytvoteni téchto vyrobkll jsou vypocitdny na 25 K¢ a zahrnuji v sobé pouze
naklady na material, marZe v nich pro ucely pocatecni kampané zauctovana neni. Krome
nakladl na tvorbu je tieba pocitat i s naklady na vizitky, které budou doprovazet vyrobky
a informovat nélezce o e-shopu. Je zde pocitano s cenou 3 K¢ pro jednu vizitku. 1 000 K¢

je pak ponechano jako rezerva na pfipadné dal$i néklady.

Tabulka ¢. 13: Naklady na pocateéni marketingovou kampan
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocatecni kampan

Poget mist v CR 50

Pocet vyrobkd na 1 misto [ks] 10
Celkovy pocet vyrobki [ks] 500
Néklady na 1 vyrobek [K&/ks] 25
Celkové naklady na vyrobky [K¢] 12 500
Cena vizitky [K¢/ks] 3
Celkové naklady za vizitky [K¢] 1500
Celkové naklady [K¢] 14 000
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Variabilni néklady jsou z vétSiny tvofeny pocate¢nimi naklady spojenymi s materidlem
kK vyrabéni a baleni vyrobkt. Nejvétsi polozku zde tvoii naklady spojené s potfizenim
zbozi k preprodeji. Toto zbozi predstavuje komponenty, které bude e-shop nabizet, jejich

podrobna kalkulace je v pfilohou této prace (Ptiloha ¢. 2).

Podle zfizovaciho rozpoctu €ini rocni ndklady 118 291 K¢&, coz ¢ini 9 858 K& mésicné.
Proto, aby byl podnikatelsky zamér realizovatelny by mély vynosy z prodeje pokryvat
alespon vysi téchto naklad a v budoucnu se pak zvySovat, aby zde vznikl rozdil mezi
naklady a vynosy predstavujici zisk. Jelikoz bude e-shop nabizet mnoho riznych vyrobka
a komponentt, je tézké urcit potfebny minimalni objem prodeje, aby byly vyrovnany
naklady na provoz e-shopu. Pro zjednoduseni vychazejme z predpokladu, ze vyrobek
prodavany e-shopem stoji v priméru 200 K¢&. Poté by bylo nutné prodat 50 kust tohoto
vyrobku, aby byly vyrovnany mésicni ndklady. Tento pfedbézny vypocet pracuje pouze
s prodejem rukodélnych vyrobkt a nezohledniuje komponenty, které budou také soucasti
nabidky. Jestlize samy vyrobky pokryji mési¢ni naklady, budou pak trzby z prodeje

komponentt piedstavovat Cisty zisk. Predbézny vypocet je uveden v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢. 14: Nutny objem prodanych vyrobki
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ro¢ni naklady [K¢] 118 291
M¢si¢ni naklady [K¢] 9858
Primérna cena vyrobku [K¢/ks] 200
Pocet vyrobkt [ks] 50
Trzby [K¢] 10000

V primérné cené¢ 200 K¢ je zapocitand i marze, kterd se v praxi bude liSit podle
jednotlivého druhu vyrobku, avSak u rukodélnych vyrobkii bude zpravidla tvofit

minimalné 60 % néakladt na jejich vytvoieni a u komponenti minimalné 30 %.

4.2 Plan naklada a vynost

Tato cast bakalarské prace se bude zabyvat pldnem nédkladti a vynost souvisejicich
s provozem e-shopu. Casové obdobi, pro které je tento plan vytvoren je jeden rok a odviji
se od propoctli pro jeden mésic, za predpokladu, Ze mésic mé 30 dnli. Pro zhodnoceni
mozného vyvoje budou popsany tii varianty vyvoje nakladt a vynostu, a to varianta
optimisticka, realisticka a pesimisticka. Tyto se odliSuji primarné v poctu zakaznik,

ktery je stanovenou pro kazdou z nich jinak, a od néj se také odviji zména variabilnich
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nakladli spojena s provozem e-shopu a naklady na pofizeni zbozi, které se méni

procentudlné podle zmény poctu zakaznikd.

4.2.1 Realisticka varianta

V realistické varianté, kterd predstavuje stiedni cestu mezi predbéznymi odhady vyvoje
podniku, je za vychozi piedpoklad pro vypocet vysledného zisku stanoven primérny
pocet 15 zakaznikl za den. Fixni naklady se v jednotlivych variantach neméni a jsou
tvofeny prevazné naklady spojenymi s provozem e-shopu jako je poplatek za jeho
pronajem, poplatek platebni brané ¢i energie spotiebované pii spravé e-shopu v sidle
podnikéni. Dale jsou zde zahrnuty povinné zakonné odvody za zdravotni a socidlni
pojisténi a mesicni ndklady na propagaci a tarif u mobilniho operatora. Tyto néklady byly
stanoveny jako mésicni ve vysi 9 343 K¢ a pro potiebu kone¢ného vypoctu rozpocitany

na jednotlivé dny, a také na rok.

Druhé ¢ast nakladd, kterou tvofi variabilni néklady se uz 1isi v jednotlivych variantach,
ato podle odhadovaného primérného poétu zakaznikl. Vypocet nakladi spojenych
S balicim materidlem a vizitkami je vypocitan jako ndsobek poctu zdkaznikil a ceny za
jedno baleni, resp. vizitku, které bylo vy¢isleno na 10,5 K¢, resp. na 1,5 K¢&. Poplatek za
platebni branu je také tizce spojen s poctem zakaznikl, pfi¢emz za jednu transakci Si
platebni brana GoPay uctuje 2,2 % + 3 K¢, coz pii pruimérném nakupu za 200 K¢
a opomenuti ceny postovného ¢ini 7,4 K¢ za jednu transakeci, resp. nakup. Pro realistickou
variantu ¢ini mési¢ni soucet variabilnich nakladt 38 730 K¢ a jeho nejvétsi Cast je tvofena
naklady na pofizeni zbozi ve formé komponenti k pieprodeji a na vyrobu rucné

vyrabénych vyrobki, které tvoii 30 000 K¢&.

Pro vypocet trzeb byla kromé poctu zakaznikl stanovena také primérna cena nakupu ve
vysi 200 K¢&. Vypoctené denni trzby byly rozpo€itdny na mésic¢ni a nasledné ro¢ni trzby.
Pro vypocet zisku po zdanéni byla vyuZita 15 % sazba dané z ptijmu podle § 16a odst. 1
zédkona o dani z piijmu, jejimz platcem je dle § 2a odst. 1 téhoz zakona i OSVC (28).

Pti celkovych mési¢nich nakladech ve vysi 48 073 K¢ a celkovych trzbach 90 000 K¢
¢ini vysledny zisk po zdanéni 35 638 K¢, pficemz za rok je to 427 655 K¢&. Dle tohoto
propoctu tedy lze oznacit podnikatelsky zdmér za vynosny a lze jej prohlasit za

realizovatelny.
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Z planu néaklad a vynosil je patrné, ze v poslednim mésici pocitaného roku dojde
k piekroceni hranice obratu 1 000 000 K¢, a tak dle § 6 odst. 1 zakona ¢. 235/2004 Sb.,
o dani z ptidané hodnoty (dale jen ,,zdkon o DPH*) bude nutno platit dan z pfidané
hodnoty. Tato dan vSak neni ve vypoctu zohlednéna, jelikoz se podle § 6 odst. 2
zakona 0 DPH povinnost jejiho odvodu vztahuje na platce az prvni den druhého mésice
nasledujiciho po mésici, ve kterém doslo k piekroceni této hranice obratu (53). Jelikoz je
vypocet proveden pouze pro prvni rok provozu e-shopu a K piekrofeni obratu
1 000 000 K¢ dojde az v poslednim mésici tohoto roku, dan z piidané hodnoty se ve

vypoctu neprojevi a neni s ni proto pocitano.

Tabulka €. 15: Plan naklada a vynosi pii realistické varianté
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Plan nékladd a vynosi
Polozka |Za den [K&]  |Za mésic [K¢] |Za rok [K¢]
Fixni naklady
Poplatek za prondjem e-shopu 36 1072 12 864
Platebni brana 6 190 2 280
Tarif 17 500 6 000
Energie (topeni, najem, wifi atd.) 60 1800 21 600
Zaloha na zdravotni pojiSténi 80 2 393 28 716
Zaloha na socialnim pojisténi 86 2 588 31 056
Propagace 27 800 9 600
Variabilni naklady
Naklady na potizeni zbozi 1 000 30 000 360 000
Baleni a balici material 158 4725 56 700
Vizitky k nakupu 23 675 8 100
Poplatek platebni brané za transakce 111 3330 39 960
Celkové naklady 1602 48 073 576 876
Vynosy

Primérny pocet zakaznikt 15 450 5400
Primérna cena nakupu 200 200 200
Celkové trzby 3 000 90 000 1 080 000
Zisk pted zdanénim (EBT) 1398 41 927 503 124
Dai z piijmu FO 210 6 289 75 469
Zisk po zdanéni (EAT) 1188 35 638 427 655

Druhou mozZnosti pro vypocet konecného zisku je misto skutecnych vydaji, resp. nakladt
uplatnovat podle § 7 odst. 7 pism. b) zdkona o dani z pfijmu jejich pauSalni sazbu ve vysi
60 % z ptijmi. Pokud by mési¢ni ptijmy zlstaly v predpokladané vysi 90 000 K¢,
pausalni vydaje by predstavovaly 54 000 K¢. Celkovy zisk po odecteni dan¢ by pak
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mésicné ¢inil 30 600 K¢. V tomto pfipadé je tedy vyhodnéjsi vyuzit pro vypocet zisku
skute¢né vydaje, a tedy namisto pausalni dan¢ uplatnit zakladni dai. Pro uplatnéni této

dané je nutné vést danovou evidenci, kde budou zachyceny skutecné piijmy i vydaje.

Tabulka ¢. 16: Plan naklada a vynosi pii vyuZiti pausalnich vydaja v realistické varianté
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zisk pri vyuziti pausalnich vydaji

Polozka Za den [KC] Za mésic [K¢] Za rok [K¢]

Primérny pocet zdkaznikt 15 450 5400
Primérna cena nakupu 200 200 200
Celkové trzby 3 000 90 000 1 080 000
Pausalni vydaje 1800 54 000 648 000
Zisk pted zdanénim (EBT) 1200 36 000 432 000
Dai z ptijmu FO 180 5400 64 800
Zisk po zdanéni (EAT) 1020 30 600 367 200

4.2.2 Optimisticka varianta

Dalsi moznosti vypoctu nakladl a vynost je optimisticka varianta, kde je za zakladni
predpoklad stanoven primérny pocet zakaznikd za den, a to na 25 zakaznikt pii stejné

cené primérného ndkupu ve vysi 200 K¢.

Fixni naklady zde zistavaji shodné s témi v piedchozi varianté a jejich soucet Cini
9 343 K¢ mésicné. Variabilni naklady se pak méni podle primérného poctu zédkazniku.
Variabilni néklady spojené s balicim materidlem a vizitkami jsou dopocitany podle
nakladt na jedno baleni a vizitku, zatimco poplatek platebni brané je navazan na vysi
a pocet provedenych transakci za dané obdobi. P cené ndkupu 200 K¢ a opomenuti ceny
postovného jsou pii sazbé 2,2 % + 3 K¢ z kazdé transakce naklady spojené s platebni
branou opét 7,4 K¢ na jednu transakci, coz pii poc€tu 25 zakaznik denné ¢ini 185 K¢,
které jsou dale rozpocitany na mésic a rok. Nejvetsi ¢ast variabilnich nékladl tvori
naklady na poftizeni zboZi neboli komponenti, které jsou ve vysi 50 000 K¢ za mésic.
Tyto naklady byly odvozeny od realistické varianty pomoci pifimé umérnosti zmény
zakaznikil souvisejici se zménou vySe zasob a ndkladl vynaloZenych k jejich pofizeni.
Oproti realistické varianté zde doslo k navyseni poétu zakazniki o cca 66 %. Umémné
k tomu doslo k vyslednému pfepoctu nakladii na pofizeni zbozi pro optimistickou

variantu ve vysi 50 000 K¢.
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Trzby byly néasledné vypocitany pro primérné 25 zédkaznikli denné pii primérné cené
nakupu 200 K¢ na 5 000 K¢ za den a nésledné byly rozpocitany pro meési¢ni a rocni
obdobi.

Vysledny zisk piedstavoval trzby poniZzené o celkové naklady a 15% dai z pfijmu
fyzickych osob. V mésicnim horizontu dosahl témér 65 000 K&, coz cinilo cca

776 000 K¢ za rok.

Z tohoto vypoctu lze konstatovat, ze e-shop vygeneruje dostate¢ny zisk pro sviij provoz

a celkovou ziskovost pro podnikatele, resp. OSVC.

Tabulka €. 17: Plan naklada a vynost pii optimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Plan nékladd a vynosi
Polozka |Za den [K¢] |Za mgsic [Kc] |Za rok [K¢]
Fixni naklady
Poplatek za prondjem e-shopu 36 1072 12 864
Platebni brana 6 190 2 280
Tarif 17 500 6 000
Energie (topeni, ndjem, wifi atd.) 60 1 800 21 600
Zaloha na zdravotni pojisténi 80 2 393 28 716
Zaloha na socialnim pojisténi 86 2 588 31 056
Propagace 27 800 9 600
Variabilni naklady
Néklady na pofizeni zbozi 1 667 50 000 600 000
Baleni a balici material 263 7 875 94 500
Vizitky k nakupu 38 1125 13 500
Poplatek platebni brané za transakce 185 5550 66 600
Celkové naklady 2 463 73 893 886 716
Vynosy

Primérny pocet zakaznikt 25 750 9 000
Primérnd cena ndkupu 200 200 200
Celkové trzby 5000 150 000 1 800 000
Zisk pied zdanénim (EBT) 2537 76 107 913 284
Dan z ptijmu FO 381 11 416 136 993
Zisk po zdanéni (EAT) 2 156 64 691 776 291

Kromé uvedeného postupu Ize pro vypocet zisku vyuzit i pauSalnich vydaji, které by pfi
této varianté byly ve vysi 90 000 K¢ mési¢né. Konecny zisk by pak pii zohlednéni dané
ve vysi 15 % tvotil 51 000 K¢ mésién€ a pro ro¢ni obdobi by predstavoval 612 000 K¢&.

V porovnani se ziskem dosaZzenym pii uplatnéni skuteCnych vydajl, resp. néakladq,
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je nutné konstatovat, ze zisk ziskany za pouziti pausalnich vydaji nedosahuje takové vyse
jako zisk pfti skutecnych vydajich, a proto nebude v praxi tento pausalni vypocet pouZzit,

jelikoz by pro e-shop nebyl vyhodnym.

Tabulka ¢. 18: Plan naklada a vynosi pfi vyuZiti pausSalnich vydaji v optimistické varianté
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zisk pfi vyuziti pausélnich vydajt

Polozka Za den [K¢] Za mésic [K¢] Za rok [K¢]

Primérny pocet zakaznikli 25 750 9 000
Primérna cena nakupu 200 200 200
Celkové trzby 5000 150 000 1 800 000
Pausalni vydaje 3 000 90 000 1 080 000
Zisk pred zdanénim (EBT) 2 000 60 000 720 000
Dai z ptijmu FO 300 9 000 108 000
Zisk po zdanéni (EAT) 1700 51 000 612 000

4.2.3 Pesimisticka varianta

V posledni varianté planu ndkladl a vynost, kterd mé predstavovat pesimisticky prab¢h,
kdy e-shop navstivi nejméné zakazniku, je pramérny pocet zakaznikli za den stanoven na
5 zdkaznikd, pficemz primérna cena nakupu zistava konstantni ve vysi 200 K¢ na jeden
nakup. Oproti realistické varianté, kterd predstavuje pro tcely tohoto vypoctu vychozi
stav doslo ke snizeni poc¢tu zédkaznikidi 0 cca 67 %. Ve stejném poméru doslo také ke
zméné nakladl na potizeni zbozi, které z pivodnich 30 000 K¢ mési¢né v realistické
varianté byly snizeny na jednu tfetinu, tedy na 10 000 K¢ za mésic. Vypocet vychazi
z pfedpokladu, Ze pfi snizeni poctu zakaznikl nebude tfeba nakupovat takové mnozstvi
zbozi do zasob a na vyrobu vyrobku a snizi se tak naklady na jeho pofizeni. Ostatni
variabilni naklady jsou vypocitany také s ohledem na snizeny pocet zakaznikd, a to dle
ceny jedné vizitky €1 baleni nebo poplatku za transakci. Celkové €ini méesi¢ni variabilni

naklady 12 910 K¢ a fixni ndklady zGstavaji konstantné ve vysi 9 343 K¢ za mésic.

Pii konstantni priimérné cené ndkupu 200 K¢ a poctu zdkaznikl 5 denné dosahuji denni

trzby vyse 1 000 K¢, coz je 30 000 K¢ mésicne a 360 000 K& rocné.

Vysledny zisk po odecteni celkovych mési¢nich ndklada 22 253 K¢ od celkovych
mesic¢nich trzeb 30 000 K¢ a 15% dané tvoii 6 585 K¢ mésicné, coz ¢ini 79 019 K¢ ro¢né.
Vzhledem k tomu, ze v této varianté neni ptekroc¢ena 1 000 000 K¢ hranice obratu, neni

nutné zde pocitat se sazbou DPH.
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Z vypoctu vyplyva, Ze i pii nizkém poctu zdkaznikil, tedy 5 denné, by e-shop stale
dosahoval zisk. Pokud by vSak e-shop mél predstavovat mou jedinou pracovni ¢i
podnikatelskou ¢innost je zjevné, Ze v tomto piipadé by zisk, ktery generuje nebyl

schopen pokryt Zivotni naklady, a tudiz by jeho plny provoz byl nevyhodny. Mohl by

slouzit pouze jako dodatecny piijem ke stabilnimu zaméstnani nikoliv samostatné.

Tabulka €. 19: Plan nakladi a vynosi pii pesimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Plan nakladd a vynosi
Polozka |Za den [K&]  |Za mésic [K&] |Za rok [K¢]
Fixni naklady
Poplatek za prondjem e-shopu 36 1072 12 864
Platebni brana 6 190 2 280
Tarif 17 500 6 000
Energie (topeni, najem, wifi atd.) 60 1800 21 600
Zaloha na zdravotni pojiSténi 80 2393 28 716
Zaloha na socialnim pojisténi 86 2 588 31 056
Propagace 27 800 9 600
Variabilni naklady
Naklady na potizeni zboZi 333 10 000 120 000
Baleni a balici material 53 1575 18 900
Vizitky k nakupu 8 225 2700
Poplatek platebni brané za transakce 37 1110 13 320
Celkové naklady 742 22 253 267 036
Vynosy

Primérny pocet zakaznikt 5 150 1 800
Primérna cena nakupu 200 200 200
Celkové trzby 1 000 30 000 360 000
Zisk pied zdanénim (EBT) 258 7747 92 964
Dan z pfijmu FO 39 1162 13 945
Zisk po zdanéni (EAT) 219 6 585 79 019

Stejné jako v pfedchozich variantach se i zde nabizi moZnost vypoctu vysledného zisku
pomoci pausalnich vydaji, které jsou pocitany jako 60 % z dosaZenych piijmd, resp.
trzeb. Pti vyuziti tohoto vypoctu tvori vydaje 18 000 K& mési¢né a 216 000 K¢ rocné.
Z toho vypocteny zisk po zdanéni 15% dani z piijmt fyzickych osob dosahuje vyse
10 200 K¢ mésicné, coz ¢ini 122 400 K¢ rocné.

Pti porovnani vysledného zisku po vyuziti skuteénych a pausalnich vydaji je zjevné, ze
vV této varianté bude vyhodnéj$i misto skuteénych uplatiiovat vydaje pausalni.
V kone¢ném diisledku by pii vyuziti této varianty nebylo nutné vést danovou evidenci

a postacila by evidence piijmu, ze kterych by se vydaje stanovily pausalné ve vysi 60 %.
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Tabulka ¢. 20: Plan naklada a vynosi pii vyuZziti pauSalnich vydaji v pesimistické varianté

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zisk pti vyuziti pausalnich vydaji

Polozka Za den [K¢] | Za mésic [KC] Za rok [K¢]

Primérny pocet zakaznikl 5 150 1800
Primérnd cena nakupu 200 200 200
Celkové trzby 1 000 30 000 360 000
Pausélni vydaje 600 18 000 216 000
Zisk pied zdanénim (EBT) 400 12 000 144 000
Daii z piijmu FO 60 1800 21 600
Zisk po zdanéni (EAT) 340 10 200 122 400

4.3 Financovani podnikatelského zaméru

Tato kapitola je zaméfena na vycisleni nakladt na zalozeni e-shopu a jeho ro¢ni provoz
a na analyzu zdrojl, kterymi 1ze podnikatelsky zdmér financovat. V zavéru je provedeno
jejich zhodnoceni z hlediska vyhodnosti i dostupnosti a vybér nejvhodnéjsi skladby

téchto zdroju financovani.

Pocatecni naklady spojené s vlastnim zalozenim e-shopu a celkové zivnostenského
podnikéani byly vycisleny na 251 558 K¢. Pro vy¢isleni nakladd na ro¢ni provoz bude
vyuzita realistickd varianta, kterd predstavuje stiedni cestu piedpokladaného vyvoje
podniku a méla by proto byt tou nejblizsi skutecnému vyvoji. Ro¢ni néklady v ni Cinily
576 876 K¢. Celkové naklady na zaloZeni a ro¢ni provoz e-shopu, jsou tedy 828 434 K¢,

po zaokrouhleni a ptipoéteni finan¢ni rezervy pro snazsi vypocet to je 850 000 K¢.

Tabulka €. 21: Celkové naklady na zaloZeni e-shopu a jeho ro¢ni provoz
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Néklady na zalozeni e-shopu a jeho provoz
Ztizovaci naklady 251 558
Ro¢ni naklady 576 876
Celkové naklady 828 434

4.3.1 Vlastni zdroje financovani

Vlastni kapital predstavuje vlastni zdroje spole¢nosti zpravidla v podob¢ vkladu, které do

ni spolec¢nici vkladaji, ale také v podobé zisku, ktery spolecnost postupem casu tvoii.
V daném pfipadé budou hlavnim zdrojem vlastniho kapitdlu pro vytvofeni
podnikatelského zaméru mé uspory a tuspory rodinnych pfislusniki. U mozZnosti

zapujceni pen€z od rodiny je vyhodou, ze tato piij¢ka vétSinou nebyva Grocena a je mozné
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ji ziskat pomérné rychle a bez dalSich komplikaci jako je napt. vySe splatek ¢i pevna doba
pro splaceni. Nevyhodou v§ak mohou byt neptiznivé vztahy v rodiné anebo naopak obavy
z naruseni dobrych vztaht pfi neuspéchu podnikdni a nemoznosti vraceni pujcky.
Pti opominuti téchto moznych nevyhod je vSak rodinna ptijcka v celku vyhodna, avSak

vétSinou nepokryje celkovou potiebnou ¢astku.

Pro pokryti alespon ¢asti z celkovych nakladii jsem schopna je hradit ve vysi 80 000 K¢
ze svych naspofenych penéznich prosttedki a ve vysi 70000 K¢ z prostredki

zapujc¢enych od rodiny.

Vlastni kapital bude v tomto ptipadé ve vysi 150 000 K¢ a bude sestavat z tispor a rodinné

zapujcky. Pro pokryti vSech naklada bude zapotiebi ziskat 700 000 K¢ na cizim kapitalu.

4.3.2 Cizi zdroje financovani

Mimo vlastni kapital je mozné podnikatelsky zamér financovat i z externich zdroju, jichz
je v dnesni dobé¢ Siroka nabidka. U kapitalovych a zpravidla vétSich spole¢nosti se nabizi
financovani skrze dluhopisy, vydani akcii, forfaiting a faktoring ¢i skrze leasing napft. pii
pofizovani dlouhodobého majetku. V piipadé feSeného podnikatelského zaméru
vV rozmérech pouze zivnostenského opravnéni vsak tyto moznosti nejsou pfili§ praktické
¢i vubec realizovatelné (napf. emise akcii). Proto bude tato ¢ast bakalaiské prace
zaméfena na varianty vhodné pro zacinajici Zivnostenské podnikani jako jsou bankovni

uvéry, skupinové financovani nebo business angels.

Vzhledem k tomu, ze ¢ast celkovych nakladii na zaloZeni a ro¢ni provoz e-shopu bude
financovana z vlastnich zdrojt, a to celkem ve vysi 150 000 K¢, bude zapotiebi pro

podnikatelsky zamér ziskat jesté 700 000 K¢ pomoci externich zdroja financovani.

4.3.3 Skupinové financovani

Jednim z moznych externich zdroja, ktery je béznym pro financovani zacinajicich
podnik ¢i projektd, je skupinové financovani neboli crowdfunding. Zpravidla to spociva
V tom, Ze si podnikatel vybere jednu z online platforem, kterd crowdfunding nabizi, a za
ji stanovenych podminek zde uvefejni svlij zamysleny projekt ¢i podnik. K realizaci
projektu dojde, pokud lidé svymi finan¢nimi ptispévky pokryji podnikatelem stanovou
Castku. Presné podminky tykajici se vynosnosti projektu a poplatkii za uvetejnéni

projektu si stanovuje kazda spole¢nost sama, proto je nutné porovnat jednotlivé nabidky.
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Rozhodla jsem se zaméfit na dvé crowdfundingové platformy, Pénezdroj, ktery je
v Ceské republice jednim z nejstar$ich a Hithit, ktery patii k tém znejznaméjsich

v tuzemsku.
Penézdroj:

Tato platforma nabizi dva typy projekti, které 1ze skrze ni potencidlnim investorim
nabidnout. Prvni z nich je tzv. Equity, ktery spoc¢iva v tom, ze autor projektu potencialnim
investoriim za jejich finan¢ni podporu nabidne urcity podil ve svém vznikajicim ¢i jiz
existujicim podniku. Druhou moznosti je tzv. Reward, ktery je postaven na principu, kdy
autor projektu investorim za jejich ptispévek poskytne finan¢ni odménu. Tyto dva typy
je mozné kombinovat. Penézdroj nabizi zalozeni projektu pro jakékoliv ucely, kdy
jedinymi podminkami je minimalni cilové ¢astka 5 000 K¢ a v€k autora, ktery musi byt
starsi 18 let a mit bankovni et v Ceské republice. Délka projektu je zde ¢asové omezena
a kampan lze vystavit po dobu mezi 10 az 55 dny. Pokud se za tuto dobu cilova castka
nevybere, je projekt netspésny a doposud vybrané penize jsou poslany zpét investorim

(54).

Penézdroj si za své sluzbu uctuje provizi 7 % z ¢astky, ktera se na projekt vybere, pficemz
ta muze presahnout i cilovou ¢astku. Za ptedpokladu, ze cilovou ¢astku bude predstavovat
700 000 K¢, které kromé penéz ziskanych z vlastnich zdroji potfebuji k zalozeni
a provozu e-shopu a tato se bude shodovat s vybranou ¢astkou tak bude provize Cinit
49 000 K¢&. Pii UspéSnosti projektu plati autor také 39 K¢ za prevedeni vybranych
penéznich prostredkil na jeho bankovni Gcet a poplatky za ptispéni, které jsou zndzornény

Vv nasledujici tabulce:

Tabulka €. 22: Penézdroj: poplatky za piispéni
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle 55)

Poplatky za ptispéni
Platebni karty 5 K& + 2,5 % z hodnoty transakce
QR platby 5 K¢ + 1 % z hodnoty transakce
Bankovni pievod | 5 K¢ + 1 % z hodnoty transakce
PayPal 15 K¢ + 5 % z hodnoty transakce

V ptipadé, Ze projekt nebude uspéSny, neplati jeho autor ani provizi Penézdroji,

ani poplatky za pfispéni ¢i pfevod vybranych financi (55).
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Pokud by tedy doba projektu zadosti o finan¢ni ¢astku byla stanovena na maximalni
moznou dobu a to 55 dnli, muselo by se pfi cilové ¢astce 700 000 K¢, denné vybrat
pramérn¢ 12 728 K¢. Za predpokladu, ze by pramérny ptispévek byl ve vysi 1 500 K¢,
bude pro vybrani cilové Castky tieba 467 investort. Jestlize by vSichni investofi zvolili
ptispévek bankovnim pievodem, bude poplatek za ptispévky v celkové vysi 9 340 K¢.
Po odecteni vSech poplatkii spojenych s vyuzitim této varianty, které ¢ini 58 379 K¢, bude
naspofena Castka tvofit 641 621 K¢. Takto ziskané penézni prostiedky by vSak nepokryly
potiebnou vysi, a proto by bylo nutné zbylé prostifedky ziskat jinym zpisobem anebo
navysit pivodné stanovenou cilovou ¢astku.

Hithit:

Dalsi platformou, kterou je pro crowdfunding mozné vyuzit je Hithit. Ten umoznuje skrze
své stranky ziskat penize pro projekty vSech uceli, pficemz je nutné piispévatelim za
jejich ptispévek nabidnout odménu, kterou predstavuje napi. zazitek, sluzba ¢i produkt.
Platforma vSak neumoziuje jako odménu za prispévek poskytnout podil ve spolecnosti

nebo procento ze zisku, jak tomu bylo u Penézdroje.

Doba, po kterou Ize projekt skrze tuto platformu vystavit je Casové omezena a piedstavuje
30 anebo 45 dnt. Provize za vystaveni a zprostfedkovani této moznosti se odviji od cilové
Castky stanové pro projekt, u projektt do 200 000 K¢ ¢ini provize 9 % z vybrané ¢astky,
ktera mizZe byt 1 vyssi nez cilova ¢astka. U projektt nad 200 000 K¢ se provize odviji od
individualni domluvy autora s platformou Hithit. Kromé provize je u tspé$ného projektu
nutné zaplatit také transakéni poplatky, které predstavuji 1,5 % + 1 K¢ za kazdou platbu
a administrativni poplatek ve vysi 699 K¢. VSechny tyto poplatky, provize i transakéni
a administrativni poplatky, jsou opét placeny pouze v ptipadée GspéSného projektu, jestlize

bude projekt netispé$ny, nejsou s nim spojeny zadné poplatky ¢i provize (56).

V ptipad¢ vyuZiti tohoto zdroje financovani a pfi cilové €astce 700 000 K¢ by provize
platformy Hithit, za pfedpokladu, Ze by ziistala ve vy$i 9 % z cilové Castky a vybrala se
presné tato ¢astka, tvotila 63 000 K¢. Pii dobé trvani projektu Zadosti o finan¢ni ¢astku
45 dnil by tedy bylo nutné vybrat v priméru 15 556 K¢ denn€. Pokud by priimérna vyse
jednoho ptispévku byla 1 500 K¢, bude nutné ziskat pro projekt alespoii 467 investorti.
Poplatky za jejich pfispévky by pak ¢inily 10 975 K¢&. Naspotena Castka bude po odecteni
celkovych poplatkt, které tvoii 74 674 K¢, ve vysi 625 326 K¢&.
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Pro ziskéni celych 700 000 K¢ pomoci platformy Hithit by tak bylo nutné navysit cilovou

¢astku nejméné o 80 000 K¢&.

4.3.4 Obchodni andélé

Dalsi alternativni moznosti pro ziskani penéznich prosttedkli potfebnych k zacatku
podnikani s e-shopem je ziskani tzv. obchodniho andéla pro tento podnikatelsky zamér.
Obchodni and¢lé jsou zpravidla investofi, ktefi pomahaji pro né¢ zajimavym start-uptim
prosadit se na trhu. Kromé finan¢ni podpory také Casto nabizi know-how a letité
zkuSenosti. Odménou za jejich mentoring jim byva podil ve vznikajici spolecnosti.
Jelikoz v mém ptipad¢ bude e-shop zakladan na podkladé zivnostenského podnikani, neni
mozné obchodnim andélim nabidnout podil v pravém slova smyslu, avSak je mozné

misto podilu na spole¢nosti vyuzit pfimo podil na zisku.

Najit vhodného andéla pro jakykoliv projekt je pomérné komplikované, obzvlasté pokud
je start-up zakladan novacky na poli podnikani. Existuje vSak nékolik platforem, které
dokazi toto ,,shledani* zprostiedkovat. Jednou z nich je Busyman, online platforma, ktera
byla zalozena jiz v roce 2010 jako misto k propojeni za¢inajicich podnikatell ¢i start-upii

s potencialnimi andélskymi investory (57).

Nez je mozné projekt na strankach busyman.cz vystavit, je tfeba jej konzultovat s tymem
Busyman. Jestlize bude vyhodnocen pozitivné, je tfeba jej dale zrevidovat, doladit
a vytvorit profesionalni teaser. Tato ¢ast celého procesu je jiz placena a Busyman si za ni
uctuje 9 900 K¢, pfiCemz jsou v ni zahrnuty odborné konzultace, moznost vyuZiti
pravnich konzultaci, tvorba jiz zmiflovaného teaseru a jeho vyvéSeni po dobu 6 mésict,
zaslani projektu potencialnim investortim, sdileni projektu na Facebooku ¢i moznost zivé
prezentace projektu v ramci tzv. Angel Day. Jestlize bude projekt Gispé$ny a najde si
svého andélského investora, je nutné jeSté zaplatit tzv. Success Fee, ktery by pfi cilové
¢astce 700 000 K¢ tvoril 10 % z této ¢astky, pticemz 4 % procenta plati investor a 6 %
samotny start-up (58). Pii tspéchu by tak celkové poplatky za zprostiedkovani tvofily
51 900 K¢&. Opét by pro ziskani celkové ¢astky 700 000 K¢ pii vyuziti této varianty
financovani bylo nutné cilovou c¢astku navysit, aby i po odecteni vSech poplatkli

dosahovala minimélni pozadované vyse.
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Tato moznost financovani se mi v$ak jevi pro nové vytvafeny e-shop nevhodna, jednak
z dlvodu, ze bych potencidlnim investorim nemohla nabidnout piimo podil ve
spolecnosti, ale pouze podil na zisku, ale pfedevSim z toho diivodu, Ze se tento zptsob
financovani hodi spisSe pro vétsi projekty a zalozeni tvoiivého e-shopu by nemuselo byt

pro obchodni andély dostate¢né zajimavé ani vynosné.

4.3.5 Bankovni uvér

Jednou z nejpraktic¢téjsich moznosti, ktera se pro financovani za¢inajiciho podniku nabizi
jsou bankovni uvéry, at’ uz podnikatelské ¢i spotiebitelské. Jejich hlavni vyhodou je, ze
je poskytuji divéryhodné instituce, které pro tyto ucely byly zalozeny a musi byt
licencovéany na rozdil od mnoha pfedevs§im internetovych spolecnosti, které své sluzby
nabizeji za podminek, které se mohou pohybovat na hrané¢ zdkona. Kazda banka proto
vyzaduje urcitou bonitu klientli a Castokrat i rizné zaruky poskytovanych uvért pro
zajisténi solventnosti zadatele. Jelikoz si budu brat uvér na 700 000 K¢, 1ze o¢ekavat také

nutnost zaruky.

Pro vybér nejvhodnéj$i moznosti uvéru pro feseny podnikatelsky zdmér jsem se rozhodla
porovnat nabidky nckolika bank, které jsem vybirala na zéklad¢ zkuSenosti ¢i jejich
renomé, ato CSOB, Airbank a Moneta Money Bank. Kromé podnikatelskych avérd, které
jsou pii zivnostenském podnikéni zjevnou moznosti prichazi v uvahu i1 klasicky
spotiebitelsky Gvér tzv. na cokoliv, v némzZ neni nutné udavat tcel cerpani tohoto tvéru.
Z Cisté pragmatického hlediska se jevi Cerpani spotiebitelského tvéru vhodnéjsi, kdy
hlavni vyhoda spociva v tom, Ze tyto Givéry jsou zpravidla levnéj$i a vihodnéjsi nez uvéry

poskytované podnikateldm.

Pii analyze nabidek jednotlivych uvért jsem vychéazela ztoho, Ze pro realizaci
podnikatelského zaméru je nutné si vzit avér ve vysi 700 000 K¢, pricemz mij stabilni
mesicni piijem, ktery mizu dolozit ¢ini 25 000 K¢&. Pro ptipadné zajisténi mohu bance
nabidnout osobni ru€eni v podob& nékterého zrodinnych pftislusnikii anebo ruceni
formou bytu, ve kterém se bude nachazet sidlo Zivnosti a jehoz cena se pohybuje okolo
2 500 000 K¢. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o teprve vznikajici podnik, nebudu schopna
poskytnout bance dafové pfiznani ani jiné ucetni vykazy o prabéhu dosavadniho
podnikani. Namisto toho vSak hodlam pro ucely prezentace pldnovaného zaméru vyuzit

zpracovany podnikatelsky plan.
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CSOB:

Nejprve jsem zkoumala nabidku CSOB, u které bude veden také podnikatelsky uéet pro
ucely vSech plateb, at” dodavatelim ¢i od zakaznikli. Tato banka nabizi n¢kolik druha
uvéria pro bézné zakazniky i pro podnikatele. Proto jsem se rozhodla vybrat z kazdé
oblasti jeden a nasledn¢ je porovnat.

Pii vyuZiti bézného Uvéru na cokoliv a vysi avéru 700 000 K¢ by tGrokova sazba tvofila
4,9 % p. a., pfi¢emz RPSN predstavuje 5 % p. a. Uvér by v tomto piipadé bylo mozno
splacet az po dobu 8 let, a to pii mésicni splatce ve vysi 8 829 K¢ (59). Vse je uvedeno
Vv nasledujici tabulce:

Tabulka ¢&. 23: CSOB: Uvér na cokoliv
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyse uvéru 700 000
Urokové sazba 4,9 % p.a.
RPSN 5% p.a.
Doba splaceni 8 let
Pocet splatek 96
Me¢sicni splatka (pfi i) 8 829
M¢si¢ni splatka (ptfi RPSN) 8 862
Celkové zaplacend Castka (pfi i) 847 584
Celkova zaplacena Castka (pii RPSN) 850 747

Sjednani tohoto uvéru je zcela zdarma, a to také online, a nejsou s nim spojeny ani
poplatky za vedeni. Za stanovenych podminek je také mozné si zdarma po uhrazeni
6 splatek vysi mésicnich splatek sniZit, zvysit ¢i odloZit jejich splaceni. Jediny poplatek
ve vysi 45 K¢ je spojen se zaslanim mési¢niho vypisu postou, avSak je mozZné jej nechat
zaslat také zdarma elektronicky. Vyhodou je, ze banka pro poskytnuti tohoto uvéru
nevyzaduje zadné zajisténi v podobé ruceni nemovitosti aj. a ke sjednani Gvéru vyzaduje
pouze doklad totoznosti a ¢islo mobilniho telefonu (Ibidem).

Z nabidky podnikatelskych avért jsem zvolila Rychly uvér, u kterého neni vyzadovano
sjednéni je vSak vyzadovano danové pfizndni. VySe uvéru by ziistala stejnd, a to
700 000 K&. Urokova sazba je ve vysi 6,9 % p. a., pii¢emz mésiéni splatka ¢ini 9 509 K&
(60).
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Tabulka & 24: CSOB: Rychly Gvér
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyse Gvéru 700 000
Urokova sazba 6,9 % p.a.
Doba splaceni 8 let
Pocet splatek 96
Me¢sicni splatka (bez poplatkil) 9509
Me¢sicni splatka (s poplatky) 9 845
Celkova zaplacena ¢astka (bez poplatk) 912 845
Celkova zaplacena ¢astka (s poplatky) 945 145

S timto uvérem jsou na rozdil od spotiebitelského spojeny také dalsi poplatky, a to za
poskytnuti uvéru, jeho spravu, pii mimotfadné splatce, ¢i zmeéné smluvnich podminek.
Poplatek za poskytnuti avéru predstavuje 0,5 % z pijcené ¢astky, v mém piipadé to ¢ini
3500 K¢, coz je 36 K& mési¢n€. Za spravu uvéru si banka uctuje 300 k¢ mésicné. Pii
zapocitani téchto poplatki tak mési¢ni splatka predstavuje 9 845 K¢&. Dalsi mozné
poplatky, za mimotadnou splatku ve vysi 2 % ze splatky Givéru a za zménu smluvnich
podminek ve vysi 3 000 K¢, jsem do mésicnich splatek a vysledné ceny uvéru jiz

nezapocitavala (61, s. 14).
Airbank:

Jako dalsi jsem se rozhodla analyzovat nabidku Givérii u Airbank, ktera si za své desetileté

piisobeni na trhu od roku 2011 ziskala v Ceské republice pies 850 tis. klient (62).

Vyse tvéru zistane zachovana na 700 000 K¢&. Zakladni urokova sazba, kterou Airbank
nabizi je 4,9 % p. a., pfiCemZ RPSN tvoii 5,02 % p. a. Mé&sicni splatka pak Cini 8 829 K¢
(63).

Tabulka €. 25: Airbank avér
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Airbank Gveér
Vyse tivéru 700 000
Urokova sazba 4,9 % p.a.
RPSN 5,02 % p.a.
Doba splaceni 8 let
Pocet splatek 96
M¢sicni splatka (pfi 1) 8 829
Meésicni splatka (pii RPSN) 8 869
Celkova zaplacena ¢astka (pfi 1) 847 551
Celkova zaplacena Castka (pii RPSN) 851 387
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Ke sjednani uvéru je nutné predlozit obCansky prikaz a spolu s nim i druhy doklad
totoznosti jako napft. fidi¢sky prikaz ¢i cestovni pas. Spolu s témito doklady je tieba
dolozit potvrzeni o vysi piijmu, posledni téi vypisy z Gétu, na ktery je piijem posilan nebo
pracovni smlouvu. Airbank zdarma nabizi moznost pfed¢asného splaceni anebo zaplaceni
mimotadné splatky kdykoliv béhem splaceni. V piipade, ze dojde k opozdéni s placenim
splatky, aniz by bylo zménéno datum splatky ¢i jeji vyse, coz je zdarma, mtlize si banka

narokovat zakonny urok z prodleni a nahradu t¢elné vynaloZenych nakladi (64).
Moneta Money Bank:

Za tfeti variantu jsem zvolila Moneta Money Bank, kterd co do poctu klientl patii mezi
nejvétsi banky v Ceské republice. Moneta, stejné jako CSOB, nabizi riizné druhy Gvéra

podle toho, zda maji byt poskytnuty podnikatelskym ¢i spotiebitelskym subjektiim.

U spotiebitelského tivéru na cokoliv pfi jeho vysi 700 000 K¢, tvoii trokova sazba 3,5 %

a RPSN 3,6 %. M¢&sicni splatka je ve vysi 8 371 K¢ (65).

Tabulka & 26: Moneta: Uvér na cokoliv
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyse Gvéru 700 000
Urokova sazba 3,5 % p.a.
RPSN 3,6 % p.a.
Doba splaceni 8 let
Pocet splatek 96
Me¢sicni splatka (pfi i) 8371
Me¢sicni splatka (pii RPSN) 8 403
Celkova zaplacend ¢astka (pfi 1) 803 581
Celkova zaplacena ¢astka (pfi RPSN) 806 674

Pro sjednani avéru Moneta podobné jako Airbank vyZaduje 2 doklady totoznosti, a to
obcansky prukaz a k nému bud’ cestovni pas, fidi¢sky prikaz nebo rodny list. Dale je
zapotiebi potvrzeni o trvalém piijmu a jestlize zaddand Castka presahne 500 000 K¢
a zadatel nema dostate¢nou bonitu, pak je nutny spoluzadatel. Uvér se splaci z bézného
uctu, ktery je nutny pro tyto tcely sjednat spolu s avérem. Jeho zalozeni a vedeni je vSak
zdarma (66). Poskytnuti uveru a jeho sjednani je pfi sjednani online zdarma. Za piedc¢asné

splaceni se ovSem plati poplatek 0,5 nebo 1 % z predcasné splacené jistiny (65).

Z nabidky podnikatelskych uvért jsem se rozhodla pro analyzu uvéru Expres Business,

ktery je urcen pro Zivnostniky a je mozné jej Cerpat az do vyse 2 500 000 K¢ bez zajisténi.

96



Pt ptijceni 700 000 K¢ je zde urokova sazba 5,9 % p. a., pfiCemZ meésicni splatka tvori

9 165 K& (67).

Tabulka & 27: Moneta: Uvér Expres Business
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyse uvéru 700 000
Urokova sazba 59 % p.a.
Doba splaceni 8 let
Pocet splatek 96
Mgsicni splatka (bez poplatkit) 9 165
Me¢sicni splatka (s poplatky) 9 465
Celkova zaplacena ¢astka (bez poplatk) 879 836
Celkova zaplacena ¢astka (s poplatky) 908 636

Ke sjednéni uvéru jsou nutné 2 doklady totoznosti, obCansky prikaz a fidi¢sky prukaz ¢i
cestovni pas. U tvéru nad 500 000 K¢ je kromé toho vyzadovano také danové ptiznani
nebo alespoil doba podnikani v délce 12 mésict. Pfi sjednani online se neplati poplatky
za poskytnuti ivéru. Mésicni poplatek za jeho vedeni vSak ¢ini 300 K¢&. S uvérem jsou
spojeny 1 poplatky za pfedcasné splaceni zbytku Gvéru ¢i jen splatky, a to ve vysi 5 %
z predCasné splacené jistiny, a také poplatky za zménu data mési¢ni splatky ve vysi

200 K¢ jednorazové (68).

4.3.5.1 Srovnani bankovnich uavéru

V této kapitole se budu zabyvat porovnanim a zhodnocenim jednotlivych bankovnich
uverl, jejichz nabidka byla predstavena v piedchozi kapitole. Pro tyto ucely jsem se
rozhodla porovnavat jednotlivé kategorie uvérti zvlast a rozdélit je na podnikatelské
a spotiebitelské uveéry. Vsechny porovnavané nabidky vychdzi zvolné dostupné
internetové nabidky jednotlivych bank a je tedy mozné, Ze pfi osobni schiizce a sjednani

uvéru by se mohly pozadavky banky lisit.

Jako rozhodné kritérium pro vybér nejvyhodnéjsiho nabizeného uvéru jsem zvolila dobu
jeho splaceni, pfiCemz jsem vyZzadovala, aby bylo mozné jej splacet alesponi 6 let
a celkovou castku, ktera bude za poskytnuti uvéru zaplacena. Ta zahrnuje nejen uroky
podle stanovené urokové sazby, ale také jednotlivé poplatky spojené se sjednanim ¢i

vedeni uvéru.
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Tabulka €. 28: Porovnani bankovnich uvéri
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Porovnani uveért
. Urokova Daoba Celkova zaplacena Zaplaceno na Zaplaceno na
Banka [ Vyse uvéru . s o 2 .
sazba splaceni castka urocich poplatcich
Podnikatelské Gvéry
CSOB 700000 | 6,9 % p.a. 8 let 945 145 212 845 32 300
Moneta 700000 | 5,9 % p.a. 8 let 908 636 179 836 28 800
Spottebitelské uvery
CSOB 700 000 | 4,9 % p.a. 8 let 850 747 147 544 3203
Airbank 700000 | 4,9 % p.a. 8 let 851 387 147 551 3836
Moneta 700 000 | 3,5 % p.a. 8 let 806 674 103 581 3093

Ze zkoumanych podnikatelskych avért spliiuji podminku doby splatnosti oba uvedené,
u CSOB jsou zde poplatky za predEasné splaceni uvéru a zménu data splatky. Moneta
ovSem nabizi sjednani uvéru online bez poplatku. Hlavni nevyhodou tohoto uvéru je
ptedlozeni danového pfiznani, které je kromé¢ 2 dokladu totoznosti vyzadovano. Banka
sice nabizi moznost uvéru do 500 000 K¢ bez dolozeni daitového piiznani, avsak i piesto
pozaduje alesponn 12 mésicii aktivniho podnikani. Jelikoz jako zacinajici podnikatel
nejsem schopna dolozit ani jedno z pozadovanych, jevi se tento uvér jako nedosazitelny.
Vzhledem k tomu, Ze nabidka, ze které jsem vychazela je nabidka volné piistupna na
webovych strankach banky, existuje zde varianta, Ze pfi osobnim sjednavani Gvéru by

bylo mozné podminky upravit a ivér by mi byl poskytnut.

Z vybranych spottebitelskych uveért se z hlediska celkové zaplacené ¢astky za poskytnuti
a ¢erpani tvéru jevi jako vyhodny také tivér od Moneta Money Bank, vzhledem k tomu,
Ze doba splatnosti je u téchto Gveérh stejna a presahuje minimalné pozadovanych 6 let.
Ziskani tohoto uvéru je pii sjednani online zdarma a jsou k nému vyzadovany 2 doklady
totoznosti a potvrzeni o piijmu. Pokud by mne banka na zakladé Zadosti o vér
vyhodnotila jako nedostate¢né bonitniho klienta, byl by vyZadovan také spoluzadatel,
kterého by pfedstavoval jeden z rodinnych ptislusnikti. Poplatky spojené s timto tivérem
jsou pouze za piedcasné splaceni, a to ve vysi 0,5 nebo 1 % z piedcasné splacené jistiny

pfi splnéni dalSich podminek.

Po celkovém zhodnoceni vSech porovndvanych tuvérd by byl pro financovani
podnikatelského zdméru zvolen Uvér na cokoliv od spoleénosti Moneta Money Bank.
Nejedna se sice o podnikatelsky uvér, ktery by byl pro zacinajici podnik piihodnéjsi,

avSak vzhledem k pozadavku danového pfiznani anebo jiz fungujiciho podnikani,
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ktery je u obou zkoumanych podnikatelskych Gvért vyzadovan, neni mozné tyto tivéry
Z pozice teprve vznikajiciho podniku cCerpat. Je zde ovSem moznost, ze pfi osobni
konzultaci o moznosti poskytnuti véru pro dany podnikatelsky zamér by byly tyto
obecné podminky upraveny na miru mym pozadavkiim a potiebam a nedostatek aktivniho
fungovani podniku ¢i daflového pfiznani by mohl byt zhojen napi. zajiSt€énim Gvéru
v podob¢ bytu, ve kterém se bude nachazet sidlo Zivnostenského podnikani. VVzhledem
k uvedenému a také skute¢nosti, Ze jsou zde zkoumany a zhodnocovany pouze nabidky
dostupné na internetovych strankach jednotlivych bank, bych tedy pro financovani
e-shopu zvolila spotiebitelsky tveér od Monety, ktery je zpohledu celkové Castky
zaplacené za poskytnuti tivéru zahrnujici poplatky i uroky s nim spojené nejlevnéjsim ze

srovnavanych nabidek.

4.4 Shrnuti

V navrzich vlastniho feSeni jsem se =zabyvala tvorbou podnikatelského planu

a financovanim podnikatelského zaméru zaloZzeni DIY e-shopu.

Odhadem ptedbéznych nakladd spojenych se zalozenim e-shopu byly ziizovaci naklady
vypocteny na 251 558 K¢. Naklady na ro¢ni provoz e-shopu byly zpracovany ve tiech
variantach: optimistickeé, realistické a pesimistické. Ty se vzajemné liSily v pfedpokladu
primé&rného poctu zakaznikl za den, zatimco primérny nakup zakaznikl byl stanoven na

200 Ke¢.

V optimistické varianté byl vypocitan mési¢ni zisk na 64 691 K&, coz ¢ini 776 291 K¢
ro¢né. Pfi této varianté e-shop generuje dostatecny zisk i pokud predstavuje jediny piijem
podnikatele. V dalsich letech by pro vysoké trzby bylo nutné odvadét DPH a vést s tim

spojenou daniovou evidenci.

V realistické varianté bylo dosazeno mési¢niho zisku 35 638 K¢, tedy 427 655 K¢ ro¢né.
Tato varianta neni natolik vynosna jako optimisticka, avSak generuje dostateCny zisk.
V poslednim mésici prvniho roku dojde k piekro€eni hranice obratu 1 000 000 K¢, proto

bude tfeba v dal§im roce odvadét DPH a vést dafiovou evidenci.

Pesimistickd varianta generuje mési¢ni zisk 6 585 K¢&, coz ro¢né tvoii 79 019 K¢.
Vzhledem Kk nizkym skute¢nym nakladim bude vyhodné&jsi vyuzit zde pausalni vydaje,

pii kterych ¢ini zisk 10 200 K¢ za mésic a 122 400 K¢ za rok. Dosazeny zisk je nizky
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anemusi pokryt zivotni naklady podnikatele; tato varianta muze byt vyuzita jako

dodate¢ny piijem fyzické osoby.

Pro vypocet celkovych nakladt na zaloZeni e-shopu, v¢etné prodavanych komponent,
byla zvolena realisticka varianta, jejiz naklady ¢ini 48 073 K¢ mési¢né, resp. 576 876 K¢
ro¢né. Celkové nadklady spojené se vznikem e-shopu tak tvoii ziizovaci naklady ve vysi

251 558 K¢ anaklady na ro¢ni provoz 576 876 K¢, coz je i s rezervou celkem 850 000 K¢.

V dalsi cCasti jsem se zabyvala volbou zdroji financovani a porovnavala moznosti
vlastniho financovani, crowdfundingu, business angels a bankovnich uvéri. Z vlastniho
financovani jsem se rozhodla pokryt 150 000 K¢ z celkovych naklada, 80 000 K¢
z vlastnich uspor a 70 000 K¢ formou rodinné zaptjcky. Pro zbylych 700 000 K¢ jsem

zvolila externi financovani.

Pro financovani z cizich zdroji byl vybran bankovni uvér, kde jsem porovnavala
2 podnikatelské a 3 spotfebitelské uvéry. Podle stanovenych kritérii byl jako
nejvyhodn&jsi vybran spotiebitelsky Uvér na cokoliv od Moneta Money Bank. Tuto
moznost jsem zvolila pro nejnizsi zaplacenou castku za poskytnuti avéru a jeho
dostupnost oproti podnikatelskym tvéram. Pii ivéru ve vysi 700 000 K¢ je urokova sazba
3,5 % p. a., mésicni splatka ¢ini 8 371 K¢ po dobu 8 let. Pti zapocteni vSech poplatki je
celkova cena za poskytnuti tivéru 806 674 K&. Kromé ceny je vyhodou dostupnost uvéru
a moznost Cerpani bez udani divodu. Pro sjednani se vyzaduji pouze dva doklady
totoznosti, piip. spoluzadatel. Sjednani uvéru online i jeho vedeni je zdarma, jediné
poplatky jsou spojeny s pied¢asnym splacenim. Splatkovy kalendat je uveden v ptilohach
této prace (Pfiloha ¢. 7).

Alternativni variantou pifi nemoznosti Cerpani bankovniho uvéru je crowdfunding
prostiednictvim Hithit. Jeho vyhodou je pomérné nizka cena za poskytnuté finance
a moznost zviditelnit se pfed zaloZzenim podniku. Dil¢i vyhodou je také forma odmén
investort v podobé zazitku, sluzeb €1 vyrobki, misto podilu na zisku ¢i podniku. Pti avéru
ve vysi 700 000 K¢ ¢ini provize 9 % + jednorazovy administrativni poplatek 699 K¢.
Pevné poplatky jsou 63 699 K¢, k nim je tieba pficist poplatky za piispévky investort.
Ty pro naspoteni cilové ¢astky ¢ini 10 975 K¢. Celkové naklady spojené s touto variantou
jsouve vysi 74 674 K¢ a po jejich odecteni tvori naspoiena Castka 625 326 K¢. Pro ziskani

pottebnych 700 000 K¢ je nutné cilovou ¢astku navysit cca 0 80 000 K¢&.
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Z7avér

Bakalafska prace se zabyvala moznostmi financovani vznikajiciho e-shopu zaméfeného
na DIY vyrobky a nabidku komponentt pro jejich vyrobu. S tim souvisel i hlavni cil
prace, kterym byl vybér vhodné varianty financovani nakladi na zalozeni a ro¢ni provoz

e-shopu.

V teoretické ¢asti byly vymezeny zakladni pojmy souvisejici s podnikanim, zalozenim
e-shopu a jeho financovanim jako jsou podnikatel, zivnost, DIY, podnikatelsky plan,
crowdfunding nebo obchodni andélé. Byly zde vysvétleny i analyzy mikroprostiedi
a makroprosttedi: SLEPTE, Porterova a SWOT.

V dalsi casti této prace se zabyvala praktickymi analyzami definovanymi v teoretické
¢asti, diky nimZ jsem provedla analyzu souc¢asného stavu pro zhodnoceni situace na trhu
s rukodélnymi vyrobky a ptedevs§im e-shopy. Pro zkoumani makroprostiedi jsem vyuzila
SLEPTE analyzu, ve které jsem hodnotila jednotlivé wvn&jsi faktory ovliviujici
hospodateni podniku. V Porterové analyze jsem se zabyvala péti konkurenénimi silami,
které ptisobi na kazdy podnik jako je stavajici konkurence, dodavatelé nebo zakaznici.
Obé analyzy jsem nasledné spojila ve SWOT analyze pfi identifikaci silnych a slabych
stranek spolecnosti, a hrozeb a ptilezitosti na trhu. Posledni kapitolou této ¢asti bylo
dotaznikové Setfeni, ze kterého jsem zjistila, ze vétSina respondentli nakupuje rukodélné
vyrobky, avSak spise prilezitostn€é. NejCastéji kupovanymi jsou platéné taSky, Sperky

nebo lapace sntl.

ZavéreCnou Casti prace je sestaveni podnikatelského planu a analyzy a hodnoceni
moznosti zamér financovat. V podnikatelském planu byly popsany zakladni udaje
0 e-shopu, nazev, platforma, na které bude provozovan nebo doména. V marketingovém
planu bylo stanoveno portfolio nabizenych produktt (lapace snt, Sperky, malované tasky,
komponenty), jejich cena, moznosti distribuce a cesty propagace. Analyzou rizik pak
dosSlo k identifikaci dvou nejvyznamnéjSich hrozeb v podobé nezajmu zékaznikl

0 nabidku e-shopu a neziskani financi pro zalozeni e-shopu.

Dale byly stanoveny tfi varianty vyvoje podniku: optimisticka, realisticka a pesimisticka.
Pro vypocet celkovych nakladt bylo pocitano s realistickou variantou, kdy naklady na

zalozeni a ro¢ni provoz e-shopu byly v celkové vysi 850 000 K¢. Z této castky bylo
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150 000 K¢ ziskdno z vlastnich zdroji a zbylych 700 000 K¢ je nutné opatfit z cizich
zdroji. Z moznosti externiho financovani jsem porovnavala skupinové financovani,
obchodni andéle a bankovni uvéry. Jako nejvyhodnéjsi byl vybran bankovni uvér
poskytovany spole¢nosti Moneta Money Bank, s nimz jsou spojeny celkové naklady ve
vysi 806 674 K¢. Alternativni variantou pro ziskani penéznich prostfedkii byl uréen
crowdfunding prostfednictvim platformy Hithit, S nimz jsou spojeny fixni naklady ve vysi
9 % z vybrané ¢astky a 699 K¢ administrativni poplatek. Pti cilové castce 700 000 K¢
¢ini tyto poplatky 63 699 K¢ plus 10 975 K¢ jako poplatky za ptispévky investord. Potom

jsou celkové néklady pro ziskani penéznich prostredkti 74 674 K¢.

Zavé€rem lze konstatovat, Ze na zaklad¢é dotaznikového Setieni a analyz trhu bylo zjisténo,
ze o nabidku e-shopu by byl mezi zdkazniky zajem. Z analyzy odhadovanych ndkladt
a vynostt provedenych V jednotlivych variantich vyvoje podniku vyplyva, ze 1 pfi
pesimistické varianté muize byt e-shop ziskovy, a proto Ize podnikatelsky zamér za

urcitych podminek realizovat.
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Prilohy

Priloha ¢. 1: Dotaznik
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dobré rano, jmenuji se Anna Zikova a jsem studentkou 3. rocniku bakalaiského studia na
Fakult¢ podnikatelské Vysokého uceni technického v Brné. Rada bych Vas timto
poprosila o n¢kolik minut Vaseho ¢asu na vyplnéni dotazniku k mé bakalaiské praci, ve
které se zabyvam zalozenim a financovanim e-shopu specializovaného na prodej ru¢né
vyrabénych vyrobkl (od Sperki, pies designové doplitkky domacnosti, az po platéné

tasky).

Predem dékuji za Vas Cas a vyplnéni dotazniku.

1) Vénujete se rukodélnym pracim napt. vyrabéni Sperkd, kresleni taSek, $iti atd.?
e Ano
e Ne
2) Méli byste zajem zucastnit se rukodélnych kurza?
e Ano
e Uvazuji o tom
e Ne

3) Pokud se vénujete vyrabéni, kupujete komponenty v kamennych prodejnach nebo pies

internet?
e nakupuji vZdy v kamennych prodejnach
e nakupuji vZdy pfes internet
e vyuzivam ob¢ moznosti
e neveénuji se vyrabéni
4) Nakupujete rucné vyrabéné vyrobky (Sperky, lapace snii, malované tasky atd.)?

e Ano, Casto



e Ano, ale vyjimecné
e Ne
5) Které ru¢né vyrabéné vyrobky nakupujete?
e Sperky
e platéné tasky
e dopliikky do domacnosti (lapace snti, lampidny, tézitka apod.)
e jiné
6) Z jakého duivodu nenakupujete ru¢né vyrabéné vyrobky?
e zatim se mi zadny vyrobek nelibil
e neni to mij styl
e jsou drahé
o jiné
7) Pro jaké pitilezitosti tyto vyrobky kupujete?
e sob¢ pro radost
e darek roding, pratelim atd.
e nekupuji
e Zjiného divodu
8) Nakupujete ru¢né vyrabéné vyrobky v kamennych prodejnach nebo na internetu?
e vzdy v kamenném obchodé¢
e vzdy na internetu
e n¢kdy v kamenném obchodé¢ a nékdy na internetu
e nenakupuji
9) Je pro vas dulezita udrzitelnost vyrobktl (pouziti recyklovanych materialt)?

e Ano



e Ne
e Nevim

10) Kolik v priméru zaplatite mési¢né za nakup téchto vyrobku ¢i komponentt?
e do 100 K¢

101 - 300 K¢

e 301-500Ke¢
e 501-700K¢
e 701-1000K¢

e nadl1000Ke¢

11) Jaké znate e-shopy s rukodéInymi vyrobky? (je mozné vybrat i vice moznosti)

e potvor.cz
e fler.cz

e etsy.com
e jiné

12) Jakou formu placeni upfednostiujete pii nakupech pies internet?
e platba pfevodem
e platba kartou
e platba na dobirku
e jiné
13) Jak ¢asto rukod€Iné vyrobky nakupujete?
e jednou za dva tydny
¢ jednou za meésic

e jednou za ¢tvrt roku



e jednou za pil roku
e jednou zarok
e nenakupuji vitbec
14) Co Vas nejvice zaujme?
e doporuceni od pratel ¢i rodiny
e reklamayv televizi
e reklama v radiu
e reklama na socialnich sitich
e osobni zkuSenost

15) Jste muz nebo zena?

e Zena
e Muz
16) Kolik vam je let?
e dol4
o 15-24
o 25-39
e 40-60
e nad 60



Priloha €. 2: Lapac snii
(Zdroj: Vlastni zpracovani)




Priloha €. 3: Dratkované nausnice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

W "\‘\"" P

Priloha ¢. 4: Dratkovany prsten
(Vlastni zpracovani)

Vi



Piiloha ¢&. 5: Sada z korunkovych uzavéri
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vil



Piiloha ¢. 6: Piehled poc¢ateénich nakladi na nakup komponenti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklady na porizeni komponentti

Polozka | Cena [K&/ks] | Mnozstvi[ks] | Celkem [K&]
Rokajlové koralky (50 g) 30 300 9000
Brousené koralky (195 ks) 180 100 18000
Kovové koralky (20 g) 35 50 1750
Afrohacky (par) 2 500 1000
Nausnicové protidily silikon (50 ks) 10 20 200
Nausnicové protidily motylek (30 ks) 15 25 375
Jehla ¢. 1 (100 ks) 60 10 600
Jehla ¢. 2 (100 ks) 40 30 1200
Jehla ¢. 3 (100 ks) 20 10 200
Nyty ¢. 1 (100 ks) 60 10 600
Nyty €. 2 (100 ks) 40 30 1200
Nyty €. 3 (100 ks) 20 10 200
Komponent kiidla (50 ks) 64 6 384
Zapinani jednoduché (1 ks) 1 500 500
Zapinani karabinka (1 ks) 3 500 1500
Spojovaci kroucek ¢. 1 (100 ks) 15 15 225
Spojovaci kroucek ¢. 2 (100 ks) 20 30 600
Spojovaci krouzek €. 3 (100 ks) 30 15 450
Ozdobna raminka (20 ks) 35 10 350
Komponent prstynek (1 ks) 15 100 1500
Lazka (1 ks) 12 100 1200
Zamackavaci rokajl (500 ks) 55 5 275
Retizek (1 m) 25 100 2500
Silon (62 m) 49 20 980
Pruzny silon (75 m) 100 10 1000
Nylonové¢ lanko (5 m) 20 40 800
Kozeny feminek (20 ks) 160 5 800
Postiibieny drat (6 m) 45 30 1350
Meédény drat €. 1 (50 m) 80 5 400
Meédeény drat €. 2 (25 m) 90 10 900
Mosazny drat (10 m) 45 5 225
Hobby drat (35 m) 20 50 1000
BavInéna taska kratké ucho (1 ks) 21 75 1575
BavInéna taska dlouhé ucho (1 ks) 32 75 2400
Bavinény sacek (1 ks) 20 50 1000
BavInény batoh (1 ks) 36,5 50 1825
Celkem 58064

VI




Priloha €. 7: Splatkovy kalendaf spotiebitelského ivéru Moneta Money Bank
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Meésic Pocatedni stav | Urok Umor Anuita Konecény stav

1 700 000 2042 6 329 8371 693 671

2 693 671 2023 6 347 8371 687 324

3 687 324 2 005 6 366 8371 680 958

4 680 958 1986 6 385 8371 674 573

5 674 573 1968 6 403 8371 668 170

‘é 6 668 170 1949 6 422 8371 661 748
— 7 661 748 1930 6441 8371 655 308
8 655 308 1911 6 459 8371 648 848

9 648 848 1892 6478 8371 642 370

10 642 370 1874 6 497 8371 635 873

11 635 873 1855 6 516 8371 629 357

12 629 357 1836 6 535 8371 622 822

1 622 822 1817 6 554 8371 616 268

2 616 268 1797 6573 8371 609 695

3 609 695 1778 6 592 8371 603 102

4 603 102 1759 6612 8371 596 491

5 596 491 1740 6 631 8371 589 860

‘é 6 589 860 1720 6 650 8371 583 210
o 7 583 210 1701 6670 8371 576 540
8 576 540 1682 6 689 8371 569 851

9 569 851 1662 6709 8371 563 143

10 563 143 1642 6728 8371 556 414

11 556 414 1623 6 748 8371 549 667

12 549 667 1603 6 767 8371 542 899

1 542 899 1583 6 787 8371 536 112

2 536 112 1564 6 807 8371 529 305

3 529 305 1544 6 827 8371 522 478

4 522 478 1524 6847 8371 515 632

5 515 632 1504 6 867 8371 508 765

%:; 6 508 765 1484 6 887 8371 501 878
™ 7 501 878 1464 6 907 8371 494 971
8 494971 1444 6 927 8371 488 044

9 488 044 1423 6 947 8371 481 097

10 481 097 1403 6 967 8371 474 130

11 474 130 1383 6 988 8371 467 142

12 467 142 1362 7008 8371 460 134

1 460 134 1342 7029 8371 453 105

~ 2 453 105 1322 7049 8371 446 056
9_ 3 446 056 1301 7070 8371 438 986
¥ 4 438 986 1280 7090 8371 431 896
5 431 896 1260 7111 8371 424 785




Me¢sic Pocatedni stav | Urok Umor Anuita Konecny stav

6 424 785 1239 7132 8371 417 654

7 417 654 1218 7152 8371 410 501

8 410 501 1197 7173 8371 403 328

9 403 328 1176 7194 8371 396 134

10 396 134 1155 7215 8371 388 918

11 388 918 1134 7 236 8371 381 682

12 381 682 1113 7257 8371 374 425

1 374 425 1092 7279 8371 367 146

2 367 146 1071 7 300 8371 359 846

3 359 846 1050 7321 8371 352 525

4 352 525 1028 7342 8371 345 183

5 345 183 1007 7364 8371 337 819

‘é 6 337819 985 7 385 8371 330 434
o) 7 330 434 964 7407 8371 323 027
8 323 027 942 7428 8371 315598

9 315598 920 7 450 8371 308 148

10 308 148 899 7472 8371 300 676

11 300 676 877 7494 8371 293 182

12 293182 855 7516 8371 285 667

1 285 667 833 7537 8371 278 130

2 278 130 811 7 559 8371 270570

3 270570 789 7581 8371 262 989

4 262 989 767 7 604 8371 255 385

5 255 385 745 7 626 8371 247 759

%:; 6 247 759 723 7 648 8371 240 111
© 7 240111 700 7670 8371 232 441
8 232 441 678 7 693 8371 224 748

9 224 748 656 7715 8371 217 033

10 217 033 633 7738 8371 209 296

11 209 296 610 7 760 8371 201 535

12 201 535 588 7783 8371 193 753

1 193 753 565 7 806 8371 185 947

2 185 947 542 7828 8371 178 119

3 178 119 520 7851 8371 170 268

4 170 268 497 7874 8371 162 394

5 162 394 474 7 897 8371 154 497

‘Ej; 6 154 497 451 7920 8371 146 577
~ 7 146 577 428 7943 8371 138 633
8 138 633 404 7 966 8371 130 667

9 130 667 381 7990 8371 122 678

10 122 678 358 8013 8371 114 665

11 114 665 334 8 036 8371 106 629

12 106 629 311 8 060 8371 98 569




Me¢sic Pocatedni stav | Urok Umor Anuita Konecny stav

1 98 569 287 8 083 8371 90 486

2 90 486 264 8 107 8371 82 379

3 82 379 240 8 130 8371 74 249

4 74 249 217 8 154 8371 66 095

5 66 095 193 8178 8371 57917

S 6 57 917 169 8 202 8371 49 715
w0 7 49 715 145 8 226 8371 41 489
8 41 489 121 8 250 8371 33 240

9 33 240 97 8274 8371 24 966

10 24 966 73 8 298 8371 16 668

11 16 668 49 8322 8371 8 346

12 8 346 24 8 346 8371 0
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