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SOUHRN

1. Cil prace:

Cilem této prace je vytvorit a zhodnotit podnikatelsky plan pro zaloZeni internetového obchodu s chovatelskymi
potfebami.

2. Vyzkumné metody:

Pro tuto praci byla vyuzita literarni reSerSe. Na zakladé této reSerSe byla provedena analyza konkurence, spolu
s vyuzitim Porterovy metody péti sil. Tato komparativni analyza konkurenéniho trhu poskytla cenné informace.
Pfi prizkumu trhu byla sestavena analyza PEST, ktera pfispéla k pochopeni prostfedi, ve kterém se podnik
nachazi.

V bakalatské praci se rovnéz vyuzila metoda Lean Canvas, kterd byla ndpomocna pii uréeni sméru podnikani.
Pro zjisténi silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb byla k tomuto Gc¢elu vybrana analyza SWOT.
Marketingovy plan tohoto podniku byl zalozen na metodé STDC, ktera upfesnila zplsob, jak bude tento obchod
ziskavat a udrzovat zakazniky.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Vysledkem prace je vypracovany a zhodnoceny podnikatelsky plan Chovatelské potfeby Argo. K tomu byl
vypracovan finan¢ni a marketingovy plan a bylo prozkoumano okoli tohoto obchodu. Finanéni plan obsahuje
predpoveéd’ vynosu, prodeje, nakladt na 3 roky a bod zvratu. Marketingovy plan byl postaven na metodé STDC
a bude se primarné¢ soustfedit na propagaci pies socialni sité. Z prizkumu okoli podniku bylo zjisténo,
ze v tomto prostfedi je mnoho konkurence a zakaznici maji zajem o kvalitni produkty, které tento eshop bude mit
v sortimentu.

Dalsi vysledky tohoto podnikatelského planu jsou, ze tento obchod mutze konkurovat s nékterymi znackami
krmiv, pfispévkem pro psi utulky a sortimentem zaméfenym na miniaturni plemena a psy se zdravotnimi
potizemi.

Z predikei téchto finan¢nich pfedpovedi vyplyva, Ze tento podnik bude ziskovy jiz v prvnim c¢tvrtleti, ve varianté
optimistické a ve varianté realistické bude generovat zisk ve ctvrtleti druhém.

4. Zavéry a doporuceni:

Doporucuje se neustala komunikace se zakazniky a zakazniky potencionalnimi. Mit do zacatku dostatek financi
a nepodcenit fakt, ze kazdé podnikani mtze selhat. Dal§i doporuceni je vytvofit podnikatelsky plan detailné
a tak, aby obsahoval vSechny nalezité body. Posledni doporuceni je vyuzivat moderni internetové platformy
pro propagaci a neustale sledovat nejruznéjsi trendy v podnikani. Cil této prace byl splnén a byl vytvoren
kompletni podnikatelsky plan pro internetovy obchod Chovatelské potfeby Argo.

Chovatelské potieby Argo disponuji promyslenym planem, ktery obsahuje uceni cilového trhu, sortimentu
a strategie pro ziskani a udrzeni zédkaznikli. Toto podnikani bude mit solidni vychozi pozici na Ceském trhu
pro domadci zvitata a ma Sanci prosperovat a expandovat do celé Evropy.

KLICOVA SLOVA

Dropshipping, analyza, podnikatelsky plan, eshop, socidlni sité
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SUMMARY

1. Main objective:

The Objective of this piece of writing is to create and evaluate a practical business plan for establishing
an internet shop for pet supplies.

2. Research methods:

For this type of essay literary research was used, which was a key role for securing good quality infomation
for this business plan. Based on this research and the Porter’s Five Forces method, an analysis of competetetors
was created. This comparative analysis of the market collected valuable information for influencing future
moves and strategic decisions.

This research included another method called PEST, which helped for understanding the surroundings, in which
this busisness is set in.

In this bachelor thesis a third method called Lean Canvas was used for discovering the way this business should
take. The analysis method known as SWOT was chosen for finding strengths, weaknesses, opportunities and
threats throughout the potential business. The marketing plan of this bussiness was based on the STDC method,
which specified the process of how this shop will gain and keep customers.

3. Result of research:

The result of this piece of work is a refined business plan of Chovatelské potieby Argo. With this was created
a financial plan, marketing plan and analysed business surroundings. The financial plan includes prediction
of earnings, sales, costs for 3 years and the Break Even Point. The marketing plan was based on the STDC
method and will be mainly focused on promoting the shop by social media. From analysis of the business
surroundings was found out that this shop would have plenty of competition and customers interested in quality
products, that this shop will be offering.

Another result of this business plan is that this shop can compete with some of the feed brands, financial
contribution for dog shelters and assortment focused on small dog breeds and dogs with health problems.

The financial plans predictions mentioned that this business will be profitable in the first timester of optimistic
variant and in a realistic variant for the second trimester.

4. Conclusions and recommendation:

It is recommended to consitently comunicate with customers, potentional customers and have enough finances
in the beginning. It is also advised not to underestimate the fact that every business can fail. Another
recommendation is to create a detailed business plan with all the required information and necessary parts.
The final recommendation is to use the latest internet platforms for promotion and at all times keep track of all
new trends in business.

The objective of this piece of work was accomplished and the complete business plan for internet shop
Chovatelské potfeby Argo was made.

Chovatelské potieby Argo has a well thought out plan, which includes a focused segment, assortment
and strategy for gaining and keeping customers. This business will have a decent default position on the Czech
market for pets and have a chance to prosper and expand into the whole of Europe.

KEYWORDS

Dropshipping, analysis, business plan, eshop, social media
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1 Uvod

Internet provazi lidstvo na kazdém kroku. Je snadno vyuzitelny a umoziuje vyhledavani
mnoha informaci. Pouziva se pro komunikaci, zdbavu ale 1 praci. Pfes internet je mozné také
podnikat, a tato cesta je zna¢n¢ popularni.

V dnesni dobé je mozné si online zakoupit opravdu cokoliv, a to bez toho, aniZ by ¢lovék
musel nékam chodit. Staci jen par kliknuti a mtize byt zfizeno pribézné zasilani krmiva
pro majitelé domacich mazlickti rovnou domu. Pfi internetovém prodeji jsou samotné webové
stranky spojeny s fadou diilezitych aspektii, jako je napiiklad doména, webhosting a otazka
vytvofeni ¢i pronajmuti eshopu. Pro zakazniky je ale nakupovéni pifes internet velice
pohodIné a oblibené.

Cilem této bakalafské prace je sestavit a zhodnotit podnikatelsky plan pro zalozeni
internetového obchodu s chovatelskymi potfebami. Podnikatelsky plan je uziteCny pro zjisténi
zivotaschopnosti podniku, piesvédéeni investorti nebo pro ujasnéni cilit podniku.

Tento budouci e-shop se jménem Chovatelské potieby Argo, bude prodavat potieby
pro majitelé pst. Takovymito potfebami mohou byt obojky, misky, voditka, granule, hracky,
pelisky atd. Dale se tento e-shop pokusi poskytovat charitativni ptispévky utulkiim, z divodu
etickych, propagacnich a dobro¢innych. E-shop se bude postupem c¢asu rozSifovat na dalsi
rizna domaci zvirata.

Tato bakalafska prace je rozdélena na dvé ¢asti teoreticko-metodologickou a analytickou.

V teoreticko-metodologické Casti jsou pro Ctenaie vysvétleny pojmy, jakymi jsou napiiklad
analyza SWOT, podnikatelské¢ prostiedi, metoda STDC, bod zvratu a samotny
podnikatelsky plan. Dale Porterova analyza péti sil, metoda Lean Canvas a pojmy finan¢ni
a marketingovy plan. Teoretickd ¢ast prace se také zabyvala vysvétlenim, co je to podnik, jaka
je struktura podnikatelského planu a jak funguje analyza PEST. Na konci této ¢asti je popsana
metodika této prace.

Cast analyticka se zabyva vytvofenim a zhodnocenim podnikatelského planu pro konkrétni
eshop. Byla provedena analyza podnikatelského prostiedi s jiz zminénou analyzou PEST.

Podnikatelsky plan také musi obsahovat plan marketingovy. Bez marketingového planu
se zadné spravné podnikani neobejde. Dobry marketingovy pldn napomiize podniku rlst
a ziskat co nejvice zakaznikl. Spravnd komunikace se zdkazniky jako takova, ¢i komunikace
ptes reklamy je nesmirné dilezitym prvkem. Marketingovy plan tohoto obchodu vyuzije
reklamy pfes socialni sit¢ Tiktok, Facebook a Instagram. Jako dalSi vhodnou propagaci byly
vybrany naptiklad reklamy PPC a reklamy ptfes email.

Pii podnikani se nesmi opomenout ani vyznamnost finan¢niho planu, ktery pomaha urcit,
kolik financi je nutno k zacinajicimu podnikani. Proto tento podnikatelsky plan obsahuje
sestaveny financni plan s predpovédi prodeje, vynost a nakladi. Dalsim krokem finanéniho
planu bylo uréeni bodu zvratu pro tento konkrétni obchod. Bez financi je 1 ten nejlepsi napad
neuskutecnitelny, a proto tato pisemna prace nastinila, jaké moznosti ma podnikatel
pti financovani jeho zac¢inajiciho podnikani.

V této &asti prace je také uveden asovy plan cild eshopu. Casovy plan cili je dalezity
k nastaveni krokd, které jsou podminény ¢asem, pro pomoc podnikatelim na vSe se pfipravit
a mit v podnikani ad.

Kazdy dobry podnikatel musi umét spravné vyuzit vhodné metody, a to nejen na prodej

ale také pro urceni cilti podniku a pochopeni smérii kam a jak by se mélo podnikani vést.
Podnikatel musi mit vize, spravné vést podnik, byt schopny se adaptovat a vzdy se ucit novym



vécem. Navic by mél umét pracovat s financemi, byt odolny a mit sprdvnou rovnovéhu
mezi volnem a praci, aby zabranil vyhoteni.

Je také ¢im dal tim t&z$i se v dnesni dob¢ s podnikanim odlisit. Konkurence je v dnesni dobé
tolik, ze i sebemensi chyba ze strany obchodu muize zdkaznika okamzité odradit od dalsiho
nakupu v tomto obchodé¢ a zakaznik tim padem ptfechazi ke konkurenci.

Byla vyuzita analyza SWOT, pro zjisténi silnych a slabych stranek, spole¢né s hrozbami
a prilezitostmi. Jako dal$i metody, které¢ jsou v tomto podnikatelském pldnu implementovany,
jsou metody STDC, Lean Canvas a 5F.

Metoda SF je soucasti analyzy konkurence. U této bylo také provedeno srovnani a komparace.
I tyto metody byly piedstaveny a podrobné vysvétleny v jiz zminéné teoreticko-
metodologické ¢asti a implementovany v ¢asti analytické pro tento konkrétni obchod.

Konec prace je zakoncen shrnutim, doporuc¢enim a zavérem.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

V teoreticko-metodologické Casti této prace byla vyuzita literarni reSerSe, kterd objasiuje,
co je podnik, podnikatelsky plan a okoli podniku. V této ¢asti je také popsana metodika prace
a jak funguje marketingovy a finan¢ni plan.

2.1 Podnik a jeho okoli

Tyto kapitoly vysvétluji, co je podnikani a co spadd do podnikového okoli. V nasledujici ¢asti
jsou popsany aspekty, jako jsou dodavatelé, zdkaznici, konkurence a metody, které jsou
vyuzivany pro ujasnéni a kontrolu probihajiciho, ¢i nové zacinajiciho podnikani.

2.1.1 Podnik, dodavatelé a eshop

Podnikani je spojeno s fadou aktivit a prodeje za uUCelem generovani zisku. Podnikat
se da s malym obchidkem nebo masivni spolecnosti. Podnikani ptfinas§i mnoho vyhod, ale
také nevyhod. Je mnoho diivodd, pro¢ zacit, ale takovy druh obZivy neni pro kazdého. Srpova
a spol. (2020, s. 16-17) ve své knize objasnuji, Ze podnikani je v jednadvacatém stoleti vice
ptistupné, ¢im dal tim vice vyuzivané jako obZziva a spole¢né s vyuzitim internetu dokéazi
podnikatelé vybudovat obrovské firmy, a to jiz za par let. Uvadi, Ze podnikadni pfindsi dobré
pracovni navyky, snizuje nezaméstnanost a podporuje spokojeny Zivot ¢loveka, ktery timto
zpusobem vyuziva svij potencial. Dale pokracuji, ze pro spolecnost je podnikani také dilezité,
protoZze se tim podporuji inovace, produktivita a umoziluje zdkaznikiim vice moZznosti volby
mezi produkty a sluzbami.

Pfi podnikani se v dne$ni dob€ vyuziva fada novych trendl, jako jsou napiiklad startupy,
rozvoj ekosystému, crowdfunding anebo financovani pomoci kryptomén (Srpovéa a spol.,
2020, s. 18). Srpova a spol. (2020, s. 22) pokracuji, Ze byt podnikatelem rozhodné neni
snadné a je to velice psychicky naro¢né. Podle autort tento druh obzivy miize ¢loveka
opravdu pohltit, je nutné se na takovou situaci pfipravit a byt schopny zvladnout rovnovahu
mezi praci a volnem. V této knize je uvedeno, ze i kdyz se takovy podnikatel snazi sebe vice,
je mozné, ze se pozadované vysledky nedostavi, a to mize byt z diivodu vlastniho selhani
nebo v situacich, které neni mozné ovlivnit, jako naptiklad nizkd uroven nezaméstnanosti.
a podnikatel v podstaté obétuje urcité jistoty, které by mohl mit v zaméstnani u néjaké firmy,
a také n€kdy musi obétovat 1 své vlastni Uspory. Autofi nasledné uvadi, Ze je nutné byt
motivovan a mit odvahu k podnikani vykrocit vpied. Nakonec tvrdi, Ze rozhodnout se takové
podnikdni uskutecnit, miize mit mnoho divodl, naptiklad z divodu nespokojenosti
v momentalnim zaméstnani nebo z potieby seberealizace a ziskdni nezavislosti.

I kdyZ roste trzni hodnota podniku, podnikatel nikdy nesmi ptestat udrzovat si stavajici
zékazniky a hledat ty nové a vzdy by mél jit s dobou a inovacemi, jinak se z jeho vynosného
podnikéni miiZe rychle stat opak.

Pokud se ¢loveék chystd podnikat s eshopem, nemél by se podle Buresové (2022, s. 147)
zapomenout soustiedit na rychlost dodavani zbozi zdkaznikovy, mél by si wujasnit
s dodavatelem, kdo bude zodpovédny za vadné zbozi z diivodu piepravy a jak rychle a Casto
bude dodavatel zbozi dodavat obchodu. Dodavatelé jsou dilezitym ¢lankem kazdého podniku
a bez nich se prodej neobejde. Mohou poskytovat rizné suroviny ¢i produkty a najit tyto
spolecnosti a ziskat na n¢ kontakty neni slozité. Opravdovy ofiSek je ale najit ty nejvhodné&;jsi.
Pfi rozhodovéni je tieba brat na védomi cenu a kvalitu odebiraného zbozi. Navic, dodavatelé
musi byt vzdy spolehlivi, protoZze v opacném piipadé to muize odbérateli a jeho podniku
uskodit. Pro ptiklad, pokud je domluvena dodavka zbozi, kterd nebyla dodéna, pak podnik
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nemuze zdkaznikovi prodat své produkty a tim pak ztraci zisk, diavéru zdkaznika
a 1 zdkazniky samotné. Finch (2020, s. 33) ve své knize uvadi, ze prodavajici musi vzdy uvést,
odkud zbozi ¢i suroviny bere a jakym zpisobem. Déle uvadi také dillezitost smluvnich
podminek a fakt, Ze i cena hotového vyrobku je ovlivnéna cenou surovin od dodavatele.
Jednou z moznosti, jak ziskat prodejni zboZzi pro zacinajici e-shop je metodou dropshippingu.
Podle spolecnosti Shopify Inc. (2023) dropshipping funguje tak, ze zékaznik provede
objednavku u majitele eshopu, tato objednavka se posle i dropshippingovému dodavateli a ten
pak zbozi rovnou zasle zdkaznikovi. BureSova (2022, s. 147-148) také uvadi, ze je dulezité
rozhodnout, do jakého obalu se bude zbozi balit tak, aby se pfi piepravé neponicilo, jak moc
bude obal ekologicky a jak bude vypadat, protoze i to ovliviluje zdkaznika. Autorka poté
upozoriiuje na nutnost spoluprace s kuryrni sluzbou, ale i ta si uctuje za sluzby a tim se zbozi
eshopu samoziejmé prodrazi. Podle autorky eshopy toto vétSinou fesi tak, ze ¢ast dopravy
plati oni a ¢ast plati zakaznici. Dale je také uvedeno, Ze pokud zadkaznik vraci zbozi z diivodu
poskozeni, ¢i nefunkénosti, je nutné si stanovit, co za reklamaci obchodnik uzna a co uz ne.
Autorka také pfipomind, ze toto je znand a opakujici se financni ztrata, ktera se projevi
v kalkulacich ziskovosti eshopu. Navic, zakaznik ma 14denni lhiitu na odstoupeni od smlouvy
bez udani davodu (Zirhut, 2015).

Buresova (2022, s. 148-149) uvadi, ze pokud podnikatel neni zdatny programator, ktery by
si zvladl e-shop vytvofit sam, mize si e-shop nechat vytvofit na miru, nebo levnéjsi variantou
je eshop pronajmout. Autorka doporucuje si vybrat co nejjednodussi doménu.

BureSova (2022, s. 151-153) doporucuje mit kosik eshopu jednoduchy pro pouziti a mit
na webu vypis vSech produkti. Nasledné také apeluje na thlednost a funk¢énost eshopu,
aby vypadal stejné, a to pii otevieni na kterémkoliv elektronickém pfistroji. Poté uvadi
1 vhodnost implementovani umélé inteligence, ktera dokéze komunikovat se zékazniky misto
pracovnik. Uméld inteligence tak uSetfi Cas a v ptfipadé zaméstnancii i penize. Dalsi
doporuceni od autorky je propojeni vSech socialnich siti s eshopem tak, aby si zdkaznici
na sitich mohli néco vybrat a prokliknout se rovnou na e-shop. Autorka také zminuje, ze kdyz
zakaznici nechaji hodnoceni na internetovém obchod€, mizou tyto hodnoceni piimét dalsi
ke koupi. Zarovenn ale upozoriiuje, ze néckteti lidé chtéji podnikatelim usSkodit Spatnymi
recenzemi, a proto je lepsi povolit vlozeni recenzi jen registrovanym zakazniklim. Nakonec
radi implementaci sbirdni bodi a mnoZstevni slevy.

2.1.2 Podnikatelské prostredi

Podnikatelské prostfedi je okoli, které ovliviluje podnik, at’ uz to jsou zakaznici, naklady,
konkurence, inflace aj. Podle Drasilové (2019, s. 69-76) se okoli podniku sklada
z makroprostiedi a mikroprostiedi, které spadaji do vnéj$iho okoli podniku a makroprostiedi
se nasledn¢ dale d¢li na:

Politicko-legislativni. Je to pravni ramec, ktery ovlivituje podnik. Tyto ramce souviseji
s naptiklad danémi, legislativami EU, vyhlaskami a regulacemi.

Ekonomické. Toto prostiedi zahrnuje celkovy ekonomicky stav, ktery se méfi rlznymi
ukazateli. Piikladem ukazateld jsou HDP, nezaméstnanost, irokové sazby nebo inflace.

Sociokulturni. Zde patii demografické trendy jako jsou naptiklad nizka porodnost nebo stari
obyvatelstva. Dale do tohoto okoli patii také zvyky, hodnoty, priority, nabozenstvi nebo
zivotni styl.

Technologické. Do prostiedi technologického se zahrnuje naptiklad celkova technologicka
vyspélost regionu nebo stav energetické, komunikaéni a dopravni infrastruktury.



Co se mikroprostiedi tyCe, autorka uvadi, Ze nejcastéji se pro analyzu tohoto okoli vyuziva
analyza 4C a ta je autorkou nasledovné rozdé¢lena na:

Zakazniky (customers). Zde je potieba analyzovat naptiklad zakaznikovy zvyky, miru
loajality, charakter, trendy v zivotnim stylu a jejich celkovy pocet.

Region (country). Chovani lidi vyznamné ovliviiuji hodnoty a normy ptejimané z kulturniho
prostfedi. Rtizné regiony se li$i naptiklad vlivem nabozenstvi, jazykem, vztahem k zivotnimu
prostfedi nebo politice. Proto je dilezité brat ohled i na regionélni aspekty podnikového okoli.

Naklady (costs). U nakladl se zjistuji faktory, které podnikani prodrazuji nebo zleviuji.
Do néaklad jsou zatazeny napiiklad naklady za zboZi ¢i sluzby od dodavatele nebo pracovni
silu.

Konkurence (competition). Pii analyze konkurence by mél byt bran zfetel na alternativni
zpusoby feSeni zakaznikova problému, které se daji zjistit za pomoci metody Lean Canvas.
S touto metodou se tak ur¢i konkurence podniku, kdy je tfeba se soustfedit a ur¢it mnozstvi
konkurence, piisobeni, vzijemné vztahy, strukturu trhu a hrozbu pro novou konkurenci
vstupujici na trh.

Vnitini okoli podniku se zabyva urceni silnych a slabych stranek podniku, které je nutné
porovnat s konkurenci a celkovou situaci trhu (Drasilova, 2019, s. 84).

Nasledujici kapitoly jsou vénovany popsani metod, které budou pfti analyze podnikatelského
okoli vyuzity.

2.1.3 Analyza PEST

Buresova (2022, s. 32), popisuje tuto analyzu jako pomocnika pfi zmapovani makro-prostiedi.
Jak jiz bylo uvedeno v piedeslé kapitole, makro-prostiedi se skladd z oblasti ekonomické,
sociokulturni, technologické a politické. Doporucuje do analyzy zaradit co nejvic faktori.
Pfi této analyze se zkouma, jaké faktory ovliviiuji firmu vice, které méné¢ a jaké celkové
ucinky to na firmu ma. Ddle se podle autorky také zjistuje vliv téchto faktorti i do budoucna.
Nekteré tyto vlivy se podle autorky daji vyuzit pro rozvoj podniku a nékteré se musi odstranit.

Jako ptiklad ekonomického vlivu autorka uvadi zvySovani redlnych pfijmu, nebo ze socialni
kategorie zase zvySovani casu populace strdveném na internetu. Prikladem politickym
jsou zase pravidla nakladdni s osobnimi daty uzivatelll internetu, které kazd4 firma musi
dodrzovat. Jako piiklad z techmnologickych vlivii autorka uvadi reklamy PPC,
které napomahaji pfi propagaci na internetu.

Dalsimi piiklady takovychto vlivi mize byt i inflace, daiiova politika a zakony. Pilafova
(2016, s. 26) tvrdi, Ze analyza PEST dale zkouma naptiklad stabilitu vlady, rychlost
zastaravani technologii, cenu a dostupnost energii nebo spotfebu. Tyto vné&jsi vlivy silné
ovliviiuji situaci podniku, a proto je dobré se o né pii podnikani zajimat.

2.14 Porterova metoda péti sil

Podle Drésilové (2019, s. 76) je tato metoda vyuzivana pro analyzu mikroprostiedi. Porterova
analyza péti konkurencnich sil je podle autorky model, ktery se snazi odvodit silu konkurence
zéavislou na péti zdkladnich vlivech. Déle autorka pokracuje tim, Ze tento model se zabyva
stavajicimi konkurenty, potenciondlnimi konkurenty, poskytovateli substitutii, dodavateli
a zékazniky. Porterova metoda hodnoti silu vlivli téchto oblasti na trzni prostfedi a intenzitu
hrozby pro dany podnik (Drasilova, 2019, s. 77).

Drasilova (2019, s. 77-81) popisuje SF (5 sil) nasledovné:



Soucasna konkurence. Konkurenti, ktefi jiz existuji a snaZzi se poskytovat zakaznikiim
sva stejna nebo podoba feSeni. Vztah mezi konkurenci mize byt kladny s respektem
a spolupraci, nebo se silnou rivalitou. Riziko vstupu na trh stoupa s agresivni konkurenci,
ale zaroven takova rivalita mezi konkurenty mtize odvratit pozornost od ostatnich konkurentd,
coz muze byt i vyhodou. Dilezité je védét, kdo jsou konkurenti daného podniku, kdo jsou
jejich zakaznici, jaka je jich sila a pocet, co d€laji a jak to d€laji. Dale je také nutné zjistit
vztahy mezi konkurencnimi subjekty, jak je rozdéleny trh, jejich plany a financ¢ni situaci
a jejich slabé a silné stranky.

Potencionalni konkurence. Tito konkurenti zatim neexistuji. Tato situace je bud’ docCasna,
nebo se konkurenti objevi po zjisténi prosperity jiného podniku. Pokud konkurence planuje
vstoupit na trh, analyza vychdzi naptiklad z vefejnych prohlaSeni, prezentaci,
crowfundingovych projektt atd. Zde je nutné zjistit bariéry vstupu a lakadla. Bariéry mohou
zahrnovat nutnost vysokych investic, specifické znalosti, licence, povoleni nebo omezenou
nabidku technologii. I nedostupna infrastruktura nebo dobie postavend konkurence s velkou
skupinou loajalnich zakaznikd mohou pfedstavovat bariéru.

Autorka déle pokracuje nasledujicimi kategoriemi.

Poskytovatelé substitutii. Za substitut se povazuje produkt, ktery fesi zdkaznikiv problém,
ale jinym zpusobem nez dany podnik. Podnikatelé¢ si musi zjistit, jestli jejich zdanlivé
jedinecné feSeni jiz neni nahrazeno n¢jakym substitutem. Pfi této ¢asti analyzy se zaCina
u zakaznika a jeho problému. Vhodné je vyuzit metodu Lean Canvas a snazit se najit
co nejvice substitutl dané¢ho feSeni podniku. S kazdou dalsi rozdilnou skupinou zakaznikii
a jejich odlisnymi problémy je nutno analyzovat substituty zvlast. Cim vice substitutii
pro dany problém existuje, tim sloZit¢jsi je pro firmu uplatnit se na trhu.

Dodavatelé. Kazdy podnik pottebuje dodavatele pro suroviny, potieby nebo produkty. Slozity
podnikatelsky zamér ma vétSinou i slozitou strukturu dodavatelli. Dodavatelé casto neni tézké
najit, ale problém se muze objevit, pokud dany produkt nema mnoho variant dodavatelt.
V takovém piipad¢ si dodavatelé mohou dovolit uréovat vysokou cenu a podminky. Dalsi
problém muze nastat, pokud bylo do spoluprace s uréitym dodavatelem vloZzeno mnoho
investic. Pfechod k jinému dodavateli je pak slozity a nédkladny. Jako posledni piiklad
problému je situace, kdy jsou napftiklad suroviny od dodavatele piili§ drahé. V tomto ptipadé
by podnik musel zvysit cenu finalniho produktu nebo najit jiného dodavatele.

Zakaznici. Jsou patym prvkem Porterovy analyzy, ktera se soustiedi na obecné hledisko
zékazniki a jejich vyjednavaci silu. Pro firmy je vyhodna situace, kdy je zdkazniki hodné
a jejich podil na celkovych trzbach je maly. V tomto ptipad¢€, pokud zédkaznik produkt chce,
musi pfijmout podminky obchodu, které jsou mu nabizeny. Ptikladem jsou sité supermarket
a takovato situace pro firmy a podniky nepfedstavuje velké riziko. Pokud je vSak malo
zékaznikl a maji vyznamny podil na trzbéch ¢i zisku podniku, riziko je mnohem vys$i. Dalsi
riziko nastava, pokud ma zdkaznik moznost snadno piejit ke konkurenci.

Drasilova (2019, s. 81-82) poté popisuje dalsi faktory takto:

Jako dal$imi vlivy jsou vlada, vefejnost a dodavatelé komplementi. Ovliviiovani probiha
napiiklad veéfenymi reakcemi na situace, nebo vladnim kritizovdnim a prosazovanim zajmu
urcitych skupin podnikti. Toto ovlivituje konkurencni prostfedi a nékteré podniky dokonce
zvyhodnuje. Ovlivilovani probiha také prostfednictvim medii a socidlnich siti, na kterych
mohou mit vliv zdkaznici obchodu, ale 1 lidé, ktefi nejsou jeho zakazniky. Ovliviiovat mohou
také novinaii nebo aktivisté. Vliv dodavatelii komplementi je neptimy, ale mize byt zasadni.
Komplementem se rozumi produkt, ktery je zdkaznikem zakoupen soucasné s produktem



hlavnim a jsou vyuzivany spole¢né. Pokud se situace na trhu s komplementem zméni, mize
to mit dopad na produkt hlavni.

Drasilova (2019, s. 83) uvadi, Ze vSechny tyto faktory se musi priitbézn¢ vyhodnocovat,
a nakonec stanovit pfilezitosti a hrozby, na které¢ je tfeba si davat pozor. Nakonec dodava,
7e analyza pomtiZze pochopit silné a slabé stranky konkurence a nastini i vlastni stranky
daného podniku.

2.15 Analyza SWOT

Jak jiz bylo zminéno, analyza vnitfniho prostfeni podniku se zaméfuje na silné a slabé stranky.
Pro tento ucel je velice ndpomocna analyza SWOT. Drasilova (2019, s. 85) vysvétluje, Ze od
slova SWOT vychazi zkratka pro silné stranky (strengths), slabé stranky (weaknesses),
prileZitosti (opportunities) a hrozby (threats) podniku. Podle Drasilové (2019, s. 86) dobie
zpracovana analyza SWOT neobsahuje zadné zbytecnosti, podruznosti a domnénky. Uvadi, ze
kazdé zatazeni musi byt jasné, podlozené fakty, a nejdilezitéjsi casti je fdze posledni. Déle
autorka upozornuje, Ze v praxi vétSinou posledni faze schazi a zlstavaji jen rozdélené zjisténé
informace bez vyhodnoceni. Pro ziskdni vyhodnoceni je podle autorky zapotfebi provazat
silné a slabé stranky s prilezitostmi a hrozbami.

Obréazek 1 Ptiklad vyhodnoceni SWOT matice

Silné stranky Slabéstranky

-~ nedostatecne vyuzitilS
- vysoké neinvestovanérezervy
- zdvislostnajediném pracovnikovi
vyzkumuavyvoje
- neflexibilniorganizacni struktura

//"_ - zavislostnadodavateli \

4 S :
( Pmeat{y Hrozby
- rozvijejicisetrh

- unikatniprodukt

- stabilnitym pracovniki

- financnistabilita

- moderniinformaénisystém

N vysokapoptavka po elektronickych - napodobovani
novinkach - pokles Zivotnitarovné zakaznikd
- podporazacinajicich podniki z EU - nestabilnidanéa cla
- pozitivniekonomickasituace - vypadek dodavatele
zakaznikd

Zdroj: Drésilova (2019, s. 87)

Drasilova (2019, s. 86-88) nasledné vysvétluje, ze po vypracovani analyzy SWOT se podnik
muze pokusit svych slabych stranek zbavit, aby mohl vyuzit zjisténé piileZitosti ¢i snizit
riziko hrozeb, nebo naopak pro tento ucel vyuzije své silné prednosti. Autorka ve své knize
také radi zacinajicim podnikatelim se dobfe zorientovat v podnikatelském prostiedi,
ve kterém chtéji podnikat, poznat konkurenty a inspirovat se od nich, realisticky zhodnotit
silné a slabé stranky a pfi analyze se také divat do budoucna. Calicchio (2021, s. 11) tvrdi, ze
diky analyze SWOT maji podnikatelé referencni néstin situace na trhu, spolecné s vyzvami
a prilezitostmi.



2.1.6 Lean Canvas

Podnikatelsky model Lean Canvas podle Drasilové (2019, s. 49) napomaha hlavné
zacinajicim podnikatelim a start-upovym akceleratorim. Autorka udavé, Ze v dnes$ni dobé&
je jiz mnoho modifikaci pro tento model, ale cil metody zlstava stejny. Nasledné popisuje,
ze model muzZe ujasnit, jestli je naptiklad produkt, ktery chce firma prodavat uzitecny a fesi
néjaky zakaznikv problém.

Obrazek 2 Zmenseny nahled Modelu Lean Canvas

Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
i ; hodnoty NaE
Indikatory Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladi Cenovy model

Zdroj: www.leancanvas.cz (2019)

Drasilova (2019, s. 49-54) ve své knize popisuje tyto kolonky modelu Lean Canvas
nasledovné.: Do kolonky ¢islo jedna se zapisuji zakaznici. Autorka apeluje na dilezitost
si ujasnit rozdil mezi uzivatelem a zdkaznikem, protoze ne vzdy je uzivatel ten, kdo rozhoduje
o koupi. Poté dopliuyje, Ze je dilezité si zdkazniky spravné definovat, aby pak prodejce mohl
fesit jejich nejriznéjsi problémy praveé svymi produkty.

Dale dopliiuje, ze v ¢asti ,,prvni vlastovky” jsou zékaznici, ktefi naléhavé potiebuji dany
produkt pro vyfeseni jejich situace. Dalsi Casti je rAmecek s nazvem problémy, do které¢ho
se zapisuji vSechny mozné alternativni FeSeni, a to nejen obdobné ¢i stejné produkty.

Samoziejmé, nedilnou soucasti tohoto modelu je také struéné popsat vlastni FeSeni, které
je nabizeno. Autorka pokracuje v popisu unikatni nabidky hodnoty, ktera urcuje,
jak zékaznika zaujmou a piimét ho si koupit produkt od dané firmy, a ne od konkurence.
Uvadi, Ze se jedna se o zapamatovatelné heslo, které vysvétluje konkurenéni vyhodu podniku.
Srozumitelny opis je jednoduchéd formulace nabidky a ptirovnani k nééemu, co uz zdkaznik
Zna.

Dalsim aspektem je samotna cena. Autorka ndsledné vysvétluje, Zze v cenovém modelu
se nachazi vysledna cena produktu a od ¢eho se také odviji. Podle autorky by cena produktu
vzdy méla pokryvat alespon naklady a zaroven byt pro zdkaznika piijatelnd, a ne moc vysoka.
Dalsi c¢ast, kterou autorka popisuje, jsou cesty k zakaznikim, které urcuji zplsoby,
jak zaujmou zakaznika a upozornit ho na produkt daného podniku. Cesty podle autorky zavisi
na poctu zdkazniki, velikosti cilového trhu a néklady vynalozené na ziskani zdkaznika



samotnych. Do pole indikatory se zase zapisuji dilezita Cisla, ze kterych se vycte, jak
se podniku dafi. Autorka nasledné upozoriiuje, ze u indikdtoru se nesmi zapominat,
co je vlastné od podniku ocekéavano a do kdy a ¢eho chce podnikatel dosdhnout.

Nasledujici kolonka patii ndkladim. Zde se podle autorky zapisuji ndklady spojené
se zacinajicim podnikdnim, a je vhodné si je rozdélit na ndklady fixni a variabilni, k lepSimu
urceni téchto prvotnich nadkladd. Posledni zbyvajici kolonku autorka popisuje jako kolonku
neférové vyhody, kde se vypise to, co podnik déla vyjimeénym, co se neda jen tak okopirovat,
n¢jakou vyhodu, kterou ostatni nemaji, naptiklad image spole¢nosti nebo zkusenost.

2.1.7 Zakaznici

Zakaznik je osoba ¢i organizace, ktera si od daného obchodu ¢i firmy kupuje sluzby
nebo produkty. Zaujmout a pfimét zakazniky ke koupi vyrobku milze byt slozité, kvili
jiz zminéné rozSifené¢ konkurenci. Zékaznika je nutné ziskat, udrzet, a to rychleji
nez konkurence. Finch (2020, s. 40) uvadi, Ze je dulezité si uvédomit, kdo jsou zédkaznici dané
firmy ¢i obchodu. Déale uvadi, ze je dobré uvést dulezité¢ informace o tom, na ktery typ
zékazniki se firma soustfedi. Tvrdi, ze timto podnik ukazuje, Zze vi, co déla, ma stabilni trh
a odvraci tim rtizné otazky. Dib (2020, s. 188-189) ve své knize upozoriuje, ze ne kazdy
zékaznik je dobrym zdkaznikem a Ze se mohou d¢lit do téchto kategorii:

Kmen — Tito zdkaznici jsou vérnymi nadSenymi fanousky, kteti radi podporuji dany obchod
a jsou to ti nejlepsi zdkaznici pro podnik, na tyto zdkazniky je tfeba se zaméfit.

Odpadlici — Zakaznici, kteti si nemohou dal$i nakup v daném obchod¢ dovolit. Ztejme byly
nalakéni slevami a dobrymi marketingovymi reklamami, ale jakmile pochopi, Ze nepatii mezi
zékazniky daného obchodu, znovu jiz nenakoupi. Pokud ma podnik piili§ mnoho zdkaznika
tohoto typu, miiZe to vést k obrovské ztraté a problémim, protoze tito zdkaznici mohou silng
poskodit povést podniku jejich negativnim sdélovanim ostatnim potencionalnim zdkazniktim.

UpiFi — V tomto ptipad¢ si tito zdkaznici mohou dovolit produkty firmy, ale firma si nemiize
dovolit je. Spotfebovavaji nepfiméiené mnozstvi zdrojl, za stejnou cenu jak bézny zakaznik,
coz se muze zdat jako vyborné pro podnik, ale ne vZzdy tomu tak je. Tento typ zdkaznikil
vétSinou nechce spolupracovat, vSe fesi pies vykonné feditele a celkoveé skodi podniku.

Snézni levharti — Jsou to velice vzacni zakaznici, kteti pfindSi do podniku mnoho penéz,
ale té€zko se ziskavaji. Nakupuji ve velkém, ale nejde se soustiedit jen na né, protoze jich neni
mnoho.

Nasledné Dib (2020, s. 189) uvadi, dalsi déleni zakazniki pomoci metody Net Promoter
Score (NPS). Ta podle autora ukazuje spokojenost a loajalitu zdkaznikii. Tato metoda podle
autora rozdé€luje zdkazniky na propagatory, kritiky a neutralni. Dale uvadi, ze metoda funguje
na principu bodovani, kdy -100 jsou zdkaznici povazovéani za kritiky a +100 zase
za propagatory. Text pokracuje, Ze pokud je hodnota vyssi nez nula, je to pro podnik dobré
a pokud je vysSi nez +50, je to vyborné. Zakaznici odpovidaji na otazku: ,,Jak je
pravdépodobné, ze byste podnik/vyrobek/sluzbu doporucili svéemu priteli nebo kolegovi?”
Nasledné zdkaznik odpovida na Skale 0 az 10. Poté je psano, Ze pokud zakaznik zvoli 9 nebo
10, je bran za propagatora, pokud zvoli 0 az 6, je kritikem a pokud zvoli 7 nebo 8, je neutralni.
Nakonec je polozena dopliujici otazka pro zjisténi diivodu, ktery vedl zdkaznika zvolit prave
toto ¢islo. Podle autora je takova informace velice uzitecny feedback pro podnik. Poté autor
uvadi, ze rozdéleni zakazniki mulzeme provést kteroukoliv z metod, je ale dulezité
nezapominat, Ze vSichni zdkaznici nejsou stejni a vSechny piijmy nemusi byt vzdy dobré.



Dib (2020, s. 190-191) dale pokracuje, Ze ackoliv se to mozné na prvni pohled zdéd podivné,
n¢kdy je nutné se zdkaznikd i zbavovat, a to v situaci, kdy se prodejce setkava
s problémovymi zakazniky. Poté varuje, Ze pokud se firma nezbavi takovych zakaznikii
a snazi se je uspokojit a udrzet si je za kazdou cenu, bude ji to stat penize, Cas a usili. Tvrdi,
7e tento ztraceny ¢as mohl byt vyuzit pro uspokojeni kmenovych a novych zdkaznika. Text
pokracuje tim, Ze mezi problémové zédkazniky patii jiz zminéni upifi, odpadlici a kritici, stale
si na néco stézuji, citi se vyuzivani, a i ptes snahu prodejce, se nedaji uspokojit. Z podniku pry
zkratka vysavaji zivot a je nutné se jich co nejrychleji zbavit. Autor knihy z pozorovani zjistil,
Ze jsou to vétSinou zdkaznici s nizkou hodnotou, vysokou citlivosti na ceny a Casto se zpozdi
s platbou. Na druhou stranu je pry dobré si uvédomit, ze ne kazdy zakaznik, co si stézuje,
je problémovy a je tieba se ho zbavit. Autor dale uvadi, ze takovy zékaznik se muze stat
dobrym zdrojem informaci a kdyz uvidi snahu prodejce o vyfeSeni jeho problému,
pravdépodobné nakup zopakuje a doporu¢i obchod svym zndmym. Nakonec piSe,
ze v podstaté nejhodnotnéjsi a nejziskovejsi zakaznik je ten, ktery prodejce respektuje, vazi
si ho a zaplati vcas.

2.1.8 Konkurence

Konkurence je naptiklad dalsi firma nebo obchod, které prodavaji stejné ¢i podobné produkty.
Konkurence se muze liSit mnoha zpusoby, napiiklad cenou, marketingovym plénem,
produktem ¢i jednanim se zdkaznikem. Konkurence dodéva zakaznikiim mozZnost volby
pfi nakupovani sluzeb a produkti. Bohuzel pro prodejce to také miize znamenat cenovou
valku. Béarta (2019, s. 38-39) ve své knize uvadi, Ze i kdyZ je konkurence nepfitelem, jsou
zde i vyhody a od konkurence se muze mnohé naucit a motivuje prodejce ¢i podnikatele
se potad zlepSovat. Déle autor vysvétluje, Ze klicem je se od konkurence odlisit a tim pfinést
pozornost a prvni nakup. LiSit se mize firma celkové, napiiklad misi, vizi a znackou
nebo takticky slevami, akcemi a reklamami. Autor upozoriuje na riziko, pokud se firma bude
snazit odlisit pfili§, mize svymi tahy vyhlasit konkurenci valku a ta spole¢né s medii mohou
byt velkym problémem. Proto autor doporucuje se odliSovat pfiméfené, navic, pokud
se takovy podnik snazi o odliSeni za kazdou cenu, mtze to byt pro toto podnikani fatalni,
protoZze zdkaznici nemusi byt na tak drastické zmény pfipraveni. Vize a kroky takového
podniku by pry mohli byt v o¢ich zakaznika az pohorsujici.

Barta (2019, s. 39-41) dale pokracuje, ze se zakaznikovy firma ¢i obchod musi zalibit,
ale vyjimecnéji nez konkurence. Pokud neni firma schopna zaujmout zakaznika, neni
konkurenceschopna. Autor také ve svém textu uvadi, Ze je nutné najit takové odliSeni,
které zékaznika zajima, dokaze si to predstavit a neni to pro ostatni podniky lehko
napodobitelné. Podle autora tato vyjimecnost musi do podniku pfindSet néjakym zplisobem
zisk, jinak je tento krok zbyte¢ny. Zakaznikovi pozadavky a potieby museji byt splnény.
Bohuzel, autor tvrdi, Ze nékdy si zdkaznik odliSnost vynalozi jinak, nebo na ni zapomene
a pokud podnik bojuje s konkurenci a zdkaznik si toho nevsima, tak je néco Spatné. Podle
autora by konkurencni strategie méla obsahovat vice konkurenceschopnych ¢&ésti
a nezamétovat se pouze na jednu. Zaroven neni nutné, aby byla firma lepsi ve vSech ohledech
nez je jeji konkurence.

Barta (2019, s. 42-43) také uvadi, ze pouze dostate¢né odlisSeni sta¢i pro ziskani zdkaznikovi
preference a jednim ze zplsobi, jak se odlisit, je zajimava image. Podle ného dokéze naldkat
zékazniky velice snadno a rychle prorazit do trhu a dé se i koupit. Dodava, ze pokud je image
dobra, dokaze zamaskovat i jisté nedostatky obchodu a oslnit zakaznika, ktery pak odpusti
1 néjakou tu chybu. Druhou moznosti je podle autora budovéni reputace, kterou pry trva
vybudovat i roky a je to velice pracné. Podnikatel musi byt trpélivy a snazivy. Podle autora
vyhoda dobr¢ reputace je, ze vétSinou zlstava a je konkurenéné tézko napodobitelna.
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V neposledni fadé¢ Barta (2019, s. 41-43) uvadi, ze by se nemélo zapominat na empatii
pro zakaznika, jeho pohodlné nakupovani a fakt, ze pii prodeji nezélezi vzdy jen
na unikétnosti vyrobku, ale také jak ho firma prodava, propaguje a jak se chové k zdkazniklim
a stakeholdertm.

Toholova a Vydrzel (2022, s. 135) ve své knize popisuji, Ze dal$im dilezitym krokem
je samotné pozorovani konkurence a zZe nejprve se musi zjistit, kdo je konkurence podniku,
jaké ma ceny, jak pecuje o svoji znacku, co vSe prodava a déld. Nasledovné je podle autord
nutné zjistit, jak se dostavaji k zakaznikiim, jak komunikuji a jaké maji reklamy. Nasledné
uvadi, Ze je vhodné si také polozit otazku: ,,Pokud bych ja byl on, co bych délal stejné a co
Jjinak?” Autofi upozornuji, ze se mize stat, ze firma pfichazi s né¢im Gplné novym a nema
konkurenci. Tato situace podle autorti mize nastat, pokud se v dané lokaci tento produkt
nebo sluzba zatim neobjevily, nebo je to uplné novy vyrobek na trhu celkové. V tomto
ptipadé se podle autori musi do reklam investovat vice penéz. Divodem pry je,
ze pro zékazniky je tento produkt novy, neznaji ho, nevi, jestli mu véfit a zatim nerozumi
davodu, pro¢ ho kupovat.

2.2 Podnikatelsky plan

V kapitole podnikatelsky plan bude nyni popsano, co takovy plan je a co obsahuje.
Pro podnikani nesta¢i mit pouze néapad, je i dulezité pfipravit spravny a systematicky
podnikatelsky plan. Podnikatelsky plan shrnuje cile, zkouma, jestli jsou redlné, a popisuje
zpiisob, jak jich dosdhnout (Lipovska, 2017, s. 234). Podle autorky tento plan napomaha
k ujasnéni, jestli je nutné ptizvat investory, nebo si na toto podnikani pijcit penize. Zaroven
uvadi, Ze tento pfipraveny zamér slouzi k piesvédceni investora ¢i banky pro financovani
daného napadu. Proto je velice podstatné, aby byl zdmér sepsan a vysvétlen dobie a kvalitng,
aby byli investofi pfesvédceni, ze jejich investice do daného podniku stoji za to riskovat.
Podle autorky mohou byt podnikatelské plany i desitky stran dlouhé a planuje se v nich
1 na nékolik let dopfedu. Dal§im divodem sepsani podnikatelského planu je, Zze pokud
se pti jeho tvofeni vSe dobfe promysli a naplanuje, mohou se tim zjistit chyby v planu a rizné
komplikace. Navic, vytvotfeni podnikatelského zdméru snizuje riziko neuspéchu podniku.

Lipovska (2017, s. 234) dale vysvétluje, ze je podstatné urcit cil podniku a takovym cilem
mize byt udrzeni dostatené vysokého =zisku pro najmuti manazéri, pracovnikd
nebo dostatecnd obziva pro vSechny zakladatele. Zamér musi podle autorky také vysvétlit,
v ¢em je podnik unikatni a ¢im se 1i$i od konkurence a co miize zédkaznikovy zajimavého
nabidnout. LiSit se muze napiiklad nizkou cenou produktd, novéjSimi technologiemi
pti vyrobé, rychlejsi dodavkou zbozi zédkaznikovi, ptistupem k zdkaznikovi ¢i vyuziti image
podniku nebo vizi. Dale uvadi, ze je vhodné proto hledat trzni mezeru, ve které¢ ma dany
podnik Sanci na uspéch. At uz je plan vytvofen pro investory, nebo je vytvofen pouze
pro majitele, musi obsahovat vSechny kli¢ové aspekty.

Lipovska (2017, s. 235-236) navic dopliluje, ze je nutné popsat nejen prodavany produkt,
ale 1 jeho substituty. Dale uvadi, ze se musi ujasnit, jestli je s takovym podnikdnim prostor
na rust a v ¢em jsou substituty lepsi nez podnikatelliv produkt, jak to vSe provede a co vse
pottebuje. Podle autorky by nem¢l ani chybét predpoklad tispésnosti.

Drasilova (2019, s. 56-57) tvrdi, Ze podnikatelsky plan by mél zodpoveédét tyto otazky:
Co vlastné budete d¢€lat a proc¢?
Pro koho bude urc¢en vas projekt?

Pro¢ byste byli pro tento projekt nejvhodné;jsi?
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Jaka konkurence se v této oblasti nach4zi?
Co vsechno budete k projektu potiebovat?
Kolik financi je nutné mit ¢i ziskat?

Jak bude podnik ziskavat finance?

Jak se bude podnik rozvijet?

Jaka rizika mohou nastat?

Dale autorka doporucuje vyuzivat zndzornéni v tabulkach, a to hlavné kdyz se pracuje s Cisly.
Prace na podnikatelském planu podle autorti zahrnuje tfi fize a témi jsou faze kreativni,
analyticka a tvarci.

V Kkreativni fazi je podle autorky nutné stanovit cil, promyslet souvislosti a rozpracovat
napad na zamér.

Analyticka faze zase zahrnuje seznamovani a vybrani metod a postupt, které budou vyuzity
pro analyzu trhu. Autorka pokracuje, Ze je vhodné ziskat co nejvice dostupnych informaci,
které se rozttidi a aplikuji ve vybranych analyzach. Nakonec se z vysledkd vyvodi zavér.

Ve fazi tviiréi se nakonec sepisuje podnikatelsky plan.

Srpovéa a spol. (2020, s. 209-212) uvadi, ze pfi zpracovani podnikatelského planu je dobré
se drzet néasledujicich zésad:

Srozumitelnost: Vyjadiovat by se mé¢lo jednoduSe a nezahlcovat jednu vétu piiliS mnoho
informacemi.

Logika: Vse by mélo davat smysl, byt podlozené fakty a zdroji.

Ne prili§ zdlouhavé: Podnikatelsky pldn musi obsahovat vSechny dilezité informace

ve struéném podani. Vhodné je si plan znovu procist po pauze n¢kolika dni a poté poupravit.

Pravdivost a realnost: Informace podané v podnikatelském planu musi byt pravdivé a realné.
Pouzivat se musi ¢isla a ceny, které jsou aktudlni.

Respekt k rizikiim: Kazdy podnikatel by m¢l dat najevo uvédoméni si rizik a mit vytvoreny
plan, pokud tato situace nastane.

Autofti jeste¢ dodavaji, Ze na prvni stranu se pro ochranu dopliiuje i nésledujici upozornéni:
., Vsechny udaje tohoto podnikatelského planu jsou ditvérné. RozmnozZovani a predavani
tretim osobam je dovoleno jen se souhlasem autora nebo vySe uvedené firmy.* Tato véita
je vhodna pro upozornéni Ctenate, aby informace nesdilel bez dovoleni vlastnika.

Struktura podnikatelského planu se miiZe liSit a riznost ovliviiuje napiiklad cil planu, je ale
dobré, aby byla smysluplna.

Strukturu takovéhoto podnikatelského planu Drasilova (2019, s. 58-60) ve své knize uvadi
takto:

Titulni strana — Dilezity je prvni dojem dokumentu a uvedeni vSech dulezitych informaci
o podniku jako je nazev, logo, vlastnici, kontakt a adresa.

Shrnuti — Je piehled s vysledky podnikatelského planu. Jsou zde uvedeny také strucné
charakterizované hlavni body projektu. Tato ¢ast se vetSinou piSe az na konec a ma ve Ctenaii
vzbudit z4jem o precteni celého dokumentu.

12



Predstaveni vlastnikii podniku — Investory také zajima, kdo vlastné majitel podniku ¢i firmy
je. Predstaveni by mélo hlavné zahrnovat profesni zpisobilost, zkuSenosti a vzdé¢lani.
Pti ptfedstavovani je dobré také uvést motivaci pro projekt.

Popis podniku — Tento popis musi obsahovat popis vyrobku, sluzby a celkové podnikatelské
ptilezitosti. Zde se popise problém zakaznikd, ktery je vyrobkem ¢i sluZzbou feSen.

Autorka dale pokracuje popisovanim struktury nasledovneé:

Okoli podniku a jeho konkurence — V této kapitole se feSi analyza trzniho prostiedi.
Hlavnim cilem je popsat a prokazat, ze majitel podnikatelskému prostfedi daného podniku
rozumi. Takové prostfedi zahrnuje naptiklad konkurenci, zédkazniky a dodavatelé. Vhodné
je pro tento ucel pouzit analytické nastroje.

Marketingové plan — Marketingovy plan obsahuje urceni cilového segmentu zékaznikd,
jejich popis a jak se budou tito zakaznici ziskdvat neboli jaké marketingové nastroje bude
dand firma vyuzivat.

Personalni zdroje a organiza¢ni plan — Pokud jsou k podnikatelskému zdméru nutni 1 dalsi
lidé, je dilezité to v planu zahrnout. Zde je nutné odpovédét na otazky kolik a jaké
zaméstnance bude firma potfebovat. Dale je dilezité brat v potaz, kolik budou zaméstnanci
firmu stat a jaké poZzadované vzdélani tito pracovnici musi mit. Nutny je také organizacéni plan,
ktery zase zahrnuje ukoly, kdo je bude rozdavat, co vSe je nutné provést a kdo bude
za co zodpovédny.

Finanéni plan — Bez finan¢niho planu se podnikatelsky plan neobejde. VSechny nutnosti
a kroky, které pfi vzniku podniku néco stoji, musi byt v pldnu zahrnuty, aby investofi
a majitelé veédéli, kolik penéz je potieba. Zde by mély byt uvedeny néklady, predikce piijmd,
bod zvratu a finan¢ni vykazy a ukazatele. Finan¢ni plan by mél byt sestaven v optimistické,
realistické a pesimistické varianté.

Rizika — Kazdy podnikatel si musi uvédomit rizika svych podnikatelskych napadu,
aby se na n¢ mohl pfipravit. V lepsim ptipadé¢ si i ptipravit feSeni, pokud tato rizika nastanou.

Prilohy — Pokud jsou naptiklad tabulky, nédkresy, mapy a seznamy v podnikatelském pléanu
moc rozsahlé, jsou sice odkazané v textu, ale vlozené jsou az do priloh, aby tak bylo vse
uhlednéjsi a uspotradang;si.

Srpovéa a spol. (2020, s. 212-218) jesté¢ dopliuji, Ze obsah by mél byt soucasti dokumentu,
aby se v ném lépe orientovalo. Podle autort se také musi uvést trzni mezera nebo néjaky druh
inovace. Apeluji také na dikladny popis produktu, urceni jeho vlastnosti, cemu produkt slouzi
a jaké sluzby jsou s nim spojené. Nakonec tvrdi, Ze v podnikatelském planu nesmi chybét
uvedeni vyroby produktu a ¢éasovy harmonogram vsech ¢innosti a krokli podniku.

Nejcastéjsi chyby podnikatelského planu jsou podle Lipolda (2020) podceniovani uvodniho
souhrnu se zakladnimi informacemi a mysSlenkami. Tvrdi, ze by se podnikatel nem¢l snazit
upoutat vSechny investory, ale pouze jen toho vhodného. Nasledné uvadi i absenci spravné
analyzy produktu a okoli. Jako dal§i problém uvadi také opomenuti ptredlozeni informaci
o finan¢ni naroc¢nosti projektu, predpovéd’ prijmi a co a kolik potiebuje od investora. Podle
Lipolda (2020) by také nemélo chybét uvedeni vize, kterd pokud se shodne s vizi investora,
zvySuje se tim Sance pifesvédCeni pro spolupraci. Nakonec Lipold (2020) upozoriiuje,
7Ze se nesmi zapomenout na zaveér, aby byly vSechny dulezité informace shrnuty
v srozumitelny celek.

Finch (2020, s. 11-12) tvrdi, ze kazdy podnikatelsky zamér by mél byt ptesvéd¢ivy, thledny,
bez chyb gramatickych i faktickych a mél by obsahovat odpovédi na klicové otazky a dulezité

13



podklady. Déle apeluje i na vzhled ptednasSejiciho, sebejistotu a plynulost prezentace. Prvni
dojem je zkratka diilezity.
Podle McKeevera (2018, s. 6-7) vytvofeni podnikatelského planu pomulze zjistit, jestli by

podnikatel mél s timto zdmérem pokracovat a nebo ho ukoncit. Dale autor tvrdi, Ze sestaveni
podnikatelského planu zvysi Sance na uspéch projektu.

2.3 Marketing podnikani

Marketing ma mnoho riznych definici. Marketing jsou aktivity vedouci ke splnéni cila
organizace. Je to proces fizeni a méd za cil predvidani, poznéni, ovlivilovdni a snaZzi
se o uspokojovani potteb zakaznika, efektivnim zptisobem (Hejhalova, 2023). Svétlik (2018,
s. 13) uvadi, ze kazdé marketingové rozhodnuti souvisi se zdkaznikem a jeho pottebami. Dale
uvadi, ze marketing se zabyva také zkoumanim zékaznikova chovani. Buresova (2022, s. 17)
zase dopliiuje, ze marketing je opakujici se proces, ktery se da i vylepSovat. Kazda firma
potfebuje marketingovou strategii. Tu si muze firma sama vytvofit nebo si najmout
marketingovou agenturu. Takovych strategii je spousta a firmy si museji vybrat tu spravnou.
Obsahuji soubor nastroju, které jsou vyuzity k dosazeni marketingovych cila (Buresova, 2022,
s. 28). Drasilova (2019, s. 89) uvadi zdkladni prvky marketingové strategie, kterymi jsou
positioning, targeting a segmentace s navazujicim marketingovym vyzkumem v oblastech
distribuce, ceny, produktu a propagace. BureSova (2022, s. 18) popisuje tyto oblasti
nasledovné:

Produkt: Je hmotny ¢i nehmotny statek, ktery je pfedmétem smény a na vyvoji se podili
marketingové odd¢leni.

Cena: Urcuje hodnotu produktu, kterou si urc¢i firma. Tvorba ceny vychéazi z naklad, odviji
se od konkurenc¢nich cen aj.

Distribuce: Je cesta, jak se produkt dostane k zdkaznikovi, a to v Case, kvalit¢ a na to spravné
misto.

Propagace: Dodéava zédkaznikovy informace o produktu a snazi se ho pfimét k ndkupu. Tato
komunikace se dale déli na komunika¢ni mix, ktery obsahuje reklamu, pfimy marketing,
public relations, podporu prodeje a osobni prode;.

Podle Buresové (2022, s. 28-31), marketingovou strategii ma na starosti vrcholovy
management nebo majitel sdm a strategie se vytvaii pro cely podnik. Autorka piSe, Ze tato
strategie musi vychazet ze strategie podnikové. Marketingovou strategii mizeme podle
autorky rozdélit na online a off-line a spravné by se mély synergicky vyuzit obé. Prvnim
krokem tohoto planovani uvadi autorka sbér informaci, z jiz zminéného mikroprostiedi
a makroprostiedi daného podnikani. Dale uvadi, Ze po ziskani potfebnych informaci nastava
faze analyzy téchto dat a k tomu mize byt vyuzitd naptiklad také jiz zminénd analyza SWOT
a PEST. BureSova (2022, s. 31-34) nésledné¢ dodava, ze po tomto kroku je nutné casove
ohranic¢it a naformulovat cile. Cile se mohou rozdélit na kratkodobé a dlouhodobé. Dal§im
krokem autorka uvadi segmentaci trhu. Trh je obrovsky, a proto se musi rozdélit a vybrat
cilovy segment zakaznikd pro dany obchod.

Autorka rozdé€luje segmentacéni charakteristiky na:
Demografické: pohlavi, v€k, pocet ¢lenti domécnosti
Socioekonomické: piijem, vzdélani

Sociopsychologické: Zivotni styl, socialni tfida, zivotni hodnoty

Kulturni: kultura, ndbozenstvi, zvyky, tradice
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Geografické: mésto/vesnice, klimatické pasmo, hory/niZina

Poté autorka pokracuje, Ze je nutné, aby si firma ujasnila, zda cilovy segment existuje,
je dostate¢né velky a stabilni. Nésledné¢ autorka dopliluje, Ze pro segmentaci se vyuziva
marketingovy vyzkum. Marketingovy vyzkum ziskava specifické informace pro podnik, sbira
data, provadi analyzu a vyhodnocuje situaci podniku z hlediska marketingu (Soukalova, 2015
s. 27)

BureSova (2022, s. 37-40) také uvadi budovani hodnoty znacky jako vhodnou strategii,
ktera napomahd zakaznikiim si produkty nezaménit s t€mi konkurencnimi. Déale dopliuje,
ze 1 pravé znaCka muze piimét zdkaznika ke koupi, kvili spolecenskému postaveni
¢i reprezentaci jejich osoby. Autorka déle pokracuje s popisovanim vyhod znacek a vysvétluje,
ze je mozné produkty se znaCkou prodavat draz, protoze zakaznik je ochoten zaplatit
1 za hodnotu, kterou znacka poskytuje. Jméno a logo znacky musi podle autorky byt
srozumitelné, origindlni a dobfe zapamatovatelné. Autorka dale uvadi i nutnost URL adresy,
pod kterou se web obchodu vyhleda na internetu. Tato URL by podle autorky méla obsahovat
jen nazev znacky, aby se web dobie hledal, zapsal a zapamatoval. DalSimi prvky znacky
autorka uvadi i fyzicky obal znacky a slogan, ten by mél byt vystizny a ptimét zdkaznika
k nakupu. Nakonec autorka dopliiuje, ze ¢im vic lidi znac¢ku zn4, tim vets$i hodnotu mtize mit.

Online marketing je v dneSni dobé nepostradatelnym prvkem marketingové strategie, protoZe
internet dnes pouziva skoro kazdy. BureSova (2022, s. 47-51) ve své knize uvadi strategii
modelu se zamé&fenim na prodej, ktera se jmenuje See Think Do Care (STDC). Tato metoda
byla podle autorky specidlné navrzena pro internetovy marketing. Autorka uvadi, ze metoda
se zabyva nejen nakupem, ale 1 pfedndkupni a ponakupni fazi.

Obrazek 3 Komunikac¢ni néstroje v etapach STDC

THINK

CARE

Lead Historie objednavek

| Newsletter |
-
Darovan
Zavlat
et
Download Stahnout aplikaci

Technicky popis Zapsat do newsletteru

Navitéva pobocky

Zdroj: V14gil (2014)
Autorka nasledné vysvétluje ndkupni faze, kterymi jsou:

See — Faze upoutani, kdy firmy oslovuji potencionalni zékazniky a snazi se o zvySeni
povédomi o znacce. K této fazi se podle autorky hodi pouzivat reklamy PPC, socialni sité jako
Facebook, Instagram, Tiktok a dale také vyuzivat emaily, Youtube a moznost psani riznych
clankl. Autorka jeSt€¢ dopliuje nutnost neustalého sledovani pohybu potencionalnich
zékaznikd a jejich reakci na reklamy, naptiklad kolik lidi navstivilo Facebookové stranky
obchodu, kolik sledujicich bylo ziskano a kolik ztraceno.
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Think — V této fazi jiz zdkaznici o znacce vi a nyni si vyhledavaji informace, srovnavaji
s konkurenci a navstévuji stranky riznych firem opét pies napiiklad PPC reklamy. Firmy
se v této fazi snazi podat informace zdkaznikim a usnadnit jim tak jejich rozhodovéni
o nékupu a proto je dobré, aby webové stranky byly lehce vyhledatelné, jejich obsah
uspofddany a jednoduchy na prohlizeni.

Do — Ti zakaznici, ktefi byly pro nakup piesvédceni, nyni nakupuji a méli by byt odménéni
dostatkem informaci a kvalitnim zakaznickym servisem. Tuto fazi hlavné ovliviuji
srovnavace cen, Google nakupy, akce, doporuceni a recenze. Autorka v piipad¢ eshopu radi
mit propojen e-shop s Google Analytics, kterd napomuze sledovat, kde a pro¢ zdkaznici
nedokon¢i ndkup, napiiklad v ptipad¢ zjisténi ceny za dopravu. Tato informace je uzite¢na
pro obchody a poméha pochopit naptiklad nizky ¢i snizujici se ndkup v tomto eshopu.

Care — Po nakupu by se firma m¢la snazit o zakazniky peCovat, piimét je k dal$im nakupim,
aby se tak stali zadkazniky loajalnimi a poptipad¢ napsaly kladnou recenzi. K tomu se mohou
podle autorky vyuzit tieba vérnostni karticky, slevy na dals$i nakup nebo darky.

2.4 Financni plan a financovani podniku

Financ¢ni plan je, podle Rackové (2015, s. 89-90), soubor Cinnosti a nastroji, ze kterych
je zjistén vysledek finan¢nich a investi¢nich rozhodnuti. Finan¢ni plan napomaha urcit, jestli
se podnik nachézi v krizi, jaky je jeho zisk a ndklady.

Podle Rackové finanéni plan musi obsahovat nasledujici:
- Financ¢ni cile a analyzu proveditelnosti strategickych cilii podniku.

- Analyzu rozdili mezi skutecnym a zadoucim stavem a identifikaci vztahi mezi prvky
podniku.

- Soubory nastroji pro dosazeni cili, identifikaci vSech moznosti pro jejich naplnéni
a zajisténi efektivnosti a ristu hodnoty podniku.

Aby byl podnikatel dobie pfipraven, je potieba si vytvofit plan doptedu. Rackova (2015, s. 90)
uvadi, Ze finan¢ni plan se rozd€luje na kratkodoby a dlouhodoby. Kratkodoby se podle
autorky oznacuje jako operativni nebo rocni plan a nepiesahuje vice jak jeden rok.
Dlouhodoby zase uvadi jako plan strategicky, ktery miize byt sestaven od dvou do péti nebo
i vice let. Rickova (2015, s. 92) dale popisuje, ze finan¢ni plan obsahuje vysledek
hospodafteni, jaké jsou pozadavky na majetek a financni zdroje podniku. Finan¢ni plén také
napomaha zjistit, jestli je podnikatelsky plén zivotaschopny, a bez néj se investofi
pravdépodobné nepiesvédci. Svobodova a Andera (2017, s. 101) tvrdi, Ze financ¢ni plan
se sestavuje ve tiech scénarich. Jako prvni uvadi scénaf realisticky, ktery se podle autorti
nejvice odrazi skutecnost. Pesimisticky scénat zase vysvétluji jako hor$i variantu, naptiklad
predpoklad nizSiho prodeje, vyssich nakladd a nizsi ceny. Jako posledni scénaf, ktery autofi
uvadi, je varianta optimisticka. Ta zase naopak pocitd s verzi vysSiho prodeje, vyssi ceny
a niz$ich naklada (Svobodova, Andera, 2015, s. 101)

S témito scénafi také souvisi i predpovéd’ prodeje. Finch (2020, s. 81) uvadi, ze ptfedpovéd’
prodeje jsou piedpoklady situace v budoucnu a diky tém se pak udavaji cile podniku
a predvidd se jeho potencidl. Déle uvadi, Ze takové piedpovédi mohou byt vyuzity
pro objasnéni investortim ¢i obchodnim partnerim v tom jaka rizika dany podnikatelsky
zdmér ma. Diky témto pfedpovédim se muize podnikatel ptipravit na budoucnost, at’ uz tu
pozitivni ¢i negativni. Po odhadnuti budouciho poctu prodanych kusi se tato predpovéd
prodeje vypocita za pomoci vykraceni ceny jednoho daného produktu s poctem jeho prodani.
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Cizinska (2018, s. 221) ve své knize tvrdi, Ze finanéni plan by mél obsahovat odhad trzeb, pro
které je nutné odhadnout objem prodeje a ceny. Déle autorka tvrdi, ze je dobré si vytvofit plan
nutného majetku pro dosazeni pozadovanych trzeb, plan spotieby vyrobnich faktort a naklada.
Autorka jesté k financénimu plénu dopliuje nutnost zjisténi ¢i odhadnuti nakladd, vynosa
a celkového hospodaiského vysledku.

Jak jiz bylo zminéno v kapitole podnikatelsky plan, finan¢ni plan musi obsahovat bod zvratu,
zdroje financovani, kolik je potieba financi a vysi pocatecniho kapitalu.

Bod zvratu slouzi pro zjisténi, jak je na tom firma se ziskem a néklady, a jestli je pro podnik
realné, aby alespon pokryl naklady, se vyuzivé analyza bodu zvratu Drasilova (2019, s. 217).
K této analyze je podle autorky nutné znat variabilni ndklady na jednotku produkce, celkovy
objem fixnich nakladi v daném obdobi a cenu produktu. Autorka vysvétluje, Ze bod zvratu
tedy nastava s takovym mnozstvim produkce, kdy se pokryji variabilni a fixni nédklady a zacne
se generovat zisk. Autorka dale objasiiuje dv€ cesty investi¢nich ndkladd. Prvni moznosti
je jejich nezapocitani a tim je ziskdm bod zvratu z provozni Cinnosti a investicni naklady
budou nésledné pokryty ziskem. Druhd cesta je zapocitani téchto investic a nasledné vydélit
poctem let, za které podnikatel chce, aby se investice vratily. Po tomto vypoctu autorka tvrdi,
7e se ziskaji ro¢ni investi¢ni ndklady, které se pfiCtou k ndkladim fixnim ¢i rozpocitat
na mési¢ni a tim se tedy zjisti kolik produktii je nutné prodat minimalné, aby se zajistilo,
Ze se investice vrati.

Graf 1 Bodu zvratu

CzK
TR
Y

/ TC

BEP/
vC

/ —
— FC

> Q
Qe Qe

Zdroj: Dréasilova (2019, s. 218)

Drasilova (2019, s. 218) sviij graf popisuje nasledovné:

Osa x — mnozstvi produkce

Osa Y — penize

FC — fixni ndklady (jsou konstantni a s mnozstvim produkce se neméni)

VC — hodnota variabilnich nakladi (je dana soucinem mnozstvi produkce Q a variabilnich
nakladl na jeden produkt

TC — celkové naklady (soucet variabilnich a fixnich nédkladl, kde graf znazoriuje i1 cestu
zapocteni ¢asti investi¢nich ndklada + I)
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TR — celkové piijmy (soucin produkce Q a jednotkové ceny P pfi protnuti naklada a ptijmu

BEP — bod zvratu

Vzorec bodu zvratu (Drésilova, 2019, s. 218):

x = +( x ) (1)
kde:
je jednotkova cena,
je souCin produkce,
jsou fixni naklady,
je hodnota variabilnich nakladu.
= /(=) 2)

kde:

je jednotkova cena,
je souCin produkce,
jsou fixni naklady,

je hodnota variabilnich nakladu.

Vypocet bodu zvratu podle obratu:
Bod zvratu = fixni néklady/ (1- variabilni ndklady/ obrat)
(Finratios s.r.0)

Jestli je vysledek po vypoctu negativni, miize se podnik pokusit ziskat dalsi finan¢ni zdroje,
snizit naklady, zvysit cenu nebo zmeénit dobu ocekavanou pro navratnost investic (Drasilova,
2019, s. 219).

V dneS$ni dobé je mnoho moznosti, jak si zafinancovat podnikani. Jaky zdroj financi
je zvolen zaleZi na velikosti podniku a v jaké fazi rlstu vlastné je. Samoziejmé se finan¢ni
zdroje daji zkombinovat, aby se tak zajistila finan¢ni jistota. Drasilova (2019 s. 229) uvadi
zdroje interni a externi. Do internich zdroji autorka zatfazuje zdroje vlastni a nebo zisk
podniku. Dal§im internim zdrojem je podle autorky rodina, pratelé¢ a zndmi. Upozornuje vsak,
zZe tento zdroj financovani je znacné rizikovy.

Do zdroji externich Drasilova (2019, s. 229-231) zafazuje investory, banky, obchodni
partnery a leasing. Déle autorka pokracuje nasledujicimi externimi zdroji:

Business angels: Jedna se o jednotlivé investory, ktefi poskytuji investice za podil v podniku.
Ptinaseji penize, kontakty, rady a zkuSenosti.
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Venture kapitalové fondy: Jsou to institucionalizovani investofi registrovani Ceskou narodni
bankou. Shromazd'uji finance od jednotlivych investorti a nasledné vyhledavaji vhodné
investi¢ni pfilezitosti vymenou za vlastnicky podil.

Crowdfunding: Funguje na principu sbirani malych ptispévkil od Sirokého okruhu investort
prostfednictvim internetovych serveri.

Nakonec autorka uvadi i moznost dotace, ale upozoriiuje na jejich administrativni naro¢nost
a fadu pozadavk.

2.5 Metodika prace

Cilem této prace je vytvorit a zhodnotit podnikatelsky plan pro zalozeni eshopu Chovatelské
potfeby Argo. Eshop s chovatelskymi potiebami je obchod, ktery na internetu prodava
produkty jako napiiklad krmivo, voditka, pelisky, klece a hracky pro rizné¢ domaci mazlicky.
Tento eshop se bude soustedit na majitele pst. Cil této prace bude dosazen nasledujicimi
kroky:

Jako prvnim krokem bylo ujasnéni ndpadu pro internetovy obchod. Dalsim krokem bylo
provedeni literarni reserse. K dosazeni spravnosti postupu pro navrzeni podnikatelského planu
byly pii literarni reSer$i vybrany odborné knihy na téma podnikdni a podnikatelsky plan.
Literarni reSerSe obsahovala popsani pojmil, jako napiiklad co to vlastné podnik
a podnikatelsky plan je a jak ho spravné vytvofit, nebo pojmy jakymi jsou zdkaznici,
konkurence, podnikatelské prostiedi, financni plan a marketingovy plan. Tato reserSe byla
také vyuzita pro popsani i dilezitych metod a analyz, které jsou soucdsti tohoto
podnikatelského planu. Zminénymi metodami a analyzami tedy jsou PEST, 5F, Lean Canvas,
SWOT a STDC. Metody byly vyuzity pro ujasnéni uskutecnitelnosti podnikatelského planu
a zjiSténi ptilezitosti a rizik spojenymi s timto napadem na podnikani.

S modelem Lean Canvas se zjiStovalo, jestli tento podnikatelsky napad fesi néjaky
zékaznikiv problém a jestli je uziteCny. Déle tento model byl vyuZit pro urCeni dalSich
aspektii tohoto zacinajiciho podnikani, jako je naptiklad otdzka distribuce a troven
vyjimecnosti tohoto napadu. Analyza SWOT zase pomohla ur¢it silné, slabé stranky podniku
a mozné prilezitosti a hrozby. Analyzy PEST a SF se soustfedily na makroprostiedi,
mikroprostfedi, rizné vlivy a silu konkurence. Jako posledni vyuzitd metoda byla metoda
STDC. Tato metoda byla aplikovana v kapitole marketingovy plan podniku, pro vytvoieni
marketingového planu Chovatelskych potieb Argo. Tyto metody byly v praktické casti
znazornény v tabulkéch.

Dal$im krokem bylo provedeni popisu podniku a prizkumu trhu. Analyza podnikatelského
prostfedi se zabyvala naptiklad zdkazniky, konkurenci, dodavateli. Dtlezitym krokem bylo
také urCeni a komparace konkurence. Zde se zjitfovaly ceny dopravy, sortiment a jaké
konkuren¢ni vyhody dané eshopy maji. V tomto podnikatelském planu byl také sestaven
finan¢ni a marketingovy plan.

S marketingovym planem byla vytvofena strategie, jak si zakazniky ziskat, udrzet
je a komunikovat s nimi. Pro tento typ podnikdni je nutné chapat dne$ni moderni typy reklam,
jako jsou napftiklad reklamy ptes platformu Tiktok, Instagram nebo Facebook. Proto, byly
tyto reklamy nastinény a byly vysvétleny mozZnosti, jak se daji vyuZzit a nésledn¢ byly
zahrnuty v marketingovém planu tohoto obchodu. Pro Chovatelské potifeby Argo budou tyto
reklamy klicové z divodu nendkladnosti a toho, Ze je to efektivni a moderni cesta
k zakaznikim. Pfes tyto platformy se budou lehce ptredstavovat produkty eshopu a mozné
akce Ci slevy.
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Financ¢ni plan obnaSel urceni rozsahu potiebného kapitdlu, vysi ndkladi spojenych s timto
eshopem, ujasnéni moznosti, jak ziskat dal$i finan¢ni zdroje, odhadnuti ro¢nich vynost
a nékladi v kratkém a v dlouhém obdobi. Finan¢ni plan nyni obsahuje tii scénafe optimisticky,
pesimisticky a realisticky. Finan¢ni plan byl vytvotfen na 3 roky dopiedu.

Jako dalsi dilezZitou Casti finanéniho planu byl vypocet bodu zvratu, aby bylo jasné, kolik
produktl je tfeba prodat, aby byly pokryty vSechny ndklady obchodu a od tohoto bodu
pak bude zacinat zisk podniku. Od bodu zvratu se pak déle odviji i ceny sluzeb a produkti
obchodu. Jako dal$im metodickym krokem piipravy podnikéni byla vytvofena predpovéd’
prodeje.

Je samoziejmé, ze pii zacatcich s podnikdnim se musi vyfeSit také uskladnéni zbozi
a legislativni stranka, at’ uz firmy, obchodu ¢i néjaké spolecnosti. V tomto pifipadé byla
zvolena pravni forma OSVC. Kazdy spravny podnikatel bere na zietel i aspekty etické,
enviromentalni a ekonomické. Pro¢ se témito aspekty zabyvat ma opét mnoho divodd, jako
napiiklad vyroba produktl a jeji vztah k zivotnimu prostiedi. Kazdéa spolecnost by méla mit
jistou zodpovédnost a podle té¢ by se méla chovat, v opaéném piipad€ se stava spolecnosti
neetickou a muze ztratit dobré jméno a tim i zdkazniky. Proto soucasti strategie tohoto
obchodu bude etické a transparentni chovani. Jakmile to bude mozné, tento elektronicky
obchod se pokusi zrealizovat ptispévek utulklim na pomoc pstiim a kockam v nouzi.

V tomto podnikatelském planu byly také zodpovézeny otazky, jakymi jsou rozsah distribuce
a vybér vhodné spolecnosti pro prondjem eshopu tak, aby ceny a sluzby odpovidaly potiebam
eshopu.

Na zaklad¢ vsSech uvedenych metod, literarni resSerSe, financni a konkurenc¢ni analyzy
a analyzy podnikatelského prostfedi byl vytvofen tento podnikatelsky plan. V analyticko-
praktické casti byl podrobné¢ popsan dany internetovy obchod, jeho cile, ¢innosti, sortiment
a kroky, jak bude e-shop zprovoznén. Nakonec byl podnikatelsky plan zhodnocen, shrnut
a byla uvedena doporuceni. Celd analyticko-praktickd Cast se opird o ¢ast teoretickou,
kterd je provazena jiz zminénou odbornou literaturou z divodu, byla zajiSténa kvalita
informaci v této pisemné praci.
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3 Analyticka ¢ast prace
Tato Cast prace obsahuje vypracovany podnikatelsky plan pro internetovy obchod

Chovatelské potteby Argo.

3.1 Popis podniku

Nazev podniku: Chovatelské potteby Argo

Sidlo: Zikova 5, 779 00 Olomouc,
Druh Zivnosti: ohlasovaci volna

Pravni forma: osvC

Predmét podnikani: prodej, vyroba a sluzby
Obor ¢innosti: velkoobchod a maloobchod
Majitelé: Sabina Cechova

Kontakt: tel: +420 736 132 850

E-mail: chovatelskepotrebyargo@gmail.com
Zakladni kapital: 100 000 K¢
Logo:

Obrazek 4 Logo eshopu

D

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Tento internetovy obchod, bude provadén pravni formou podnikdni OSVC. Nazev
Chovatelské potieby Argo byl zvolen z diivodu, ze tento obchod bude prodéavat potieby pro
domaci mazlicky. Rodin, které maji alespont jednoho doméciho mazlicka, je spousta. Tento
internetovy obchod se bude zaméfovat na majitele psi a postupem cCasu bude zvazeno
1 rozsifeni cilového segmentu pro majitele ostatnich domacich mazlicki. Z tohoto divodu
bylo vybrano jméno Chovatelské potifeby Argo, aby pifi budoucimu rozvoji, toto jméno
nekolidovalo se sortimentem nabizenym v tomto obchodé. Cilem Chovatelskych potieb Argo
je prodej psich krmiv, hracek, oblecku a jinych chovatelskych potieb za ucelem zisku. Misi
tohoto podniku je podpora a prodej kvalitniho krmiva a potfeb pro udrzeni zdravi domacich
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mazli¢ki, podpofeni psich Utulkll a zajiSténi takového sortimentu zbozi, ktery pomiize
zéakaznikim usnadnit hledani specifickych granuli ¢i potieb, at’ uz s ohledem na velikost, staii
aktivitu psa nebo vzhledem k jeho zdravotnim potizim.

Se samotném sortimentu Chovatelskych potieb Argo bylo potfeba urcit, zda bude obchod
prodavat levnéjsi varianty produktl ¢i drazsi, ale kvalitn¢j$i. Je podstatné si uvédomit,
ze napiiklad levnéj$i varianty krmiv pro mazlicky nemusi byt ty nejzdravéjsi a diky snadné
dostupnosti informaci na internetu si stale vice majitelii mazlicki uvédomuje dilezitost
kvality krmiva, dopliktl stravy a vitamind. Dostate¢né mnozstvi a variace nezbytnych
vitaminl pro domdci mazlicky totiz nemusi obsahovat kazdé krmivo, a zvifata pak kvili tomu
trpi mnohymi zdravotnimi problémy. Z tohoto diivodu je nezbytné nabizet zdkaznikiim
spravny a kvalitni sortiment. Proto se v obchod¢ budou vyskytovat kvalitni znacky krmiv,
jako je napiiklad Carna4, Orijen, Acana, Brit Care aj.

Cilovou skupinou zdkaznikii budou majitelé pst, kteti maji zdjem svym ndkupem poméahat
utulklim, nebo si také jiz uvédomuji dulezitost kvality krmiva a dostate¢ného ptfisunu
Nepodavani kvalitniho krmiva miZze totiz vést k mnoha zdravotnim problémum, k ¢emuz
levné granule dostupné v béznych obchodech Casto pfispivaji. Takové granule prosté v sobé
nemaji dostatek zakladnich vitamind a potfebnych zivin, zékazniky je tedy vhodné o tomto
informovat a probudit v nich zajem o sloZeni krmiva, které¢ majitelé pro své mazlicky kupuji
a presvédCit je o tom, jaky vyznam ma kvalitni krmivo na zivot a zdravi jejich psa,
a to 1 vzhledem k tomu, Ze se bézné prodavaji i malo kvalitni krmiva. Jako dal$i soucast
sortimentu budou v nabidce i dopliiky stravy, jako jsou napt. omega 3 kyseliny a probiotika.
Obchod také bude nabizet vybér granuli pro psy s alergiemi, citlivym Zaludem a dalSimi
zdravotnimi problémy, kvili kterym tito pejsci potiebuji specialni vyzivu.

Vlastni zkuSenost autorky této prace je, Ze majitelé téchto pejskit maji problém najit kvalitni
granule, které jsou zaroven vyzivove kvalitni a zdroven navrzené pro psy s citlivym zaludkem
nebo alergiemi, a proto jsou tito zdkaznici znackami limitovani. DalS§im uskalim je 1 situace,
kdy majitel vlastni malické plemeno. Najit kvalitni krmivo pro mali¢kého psa s alergiemi
a citlivym zaludkem z vlastni zkuSenosti autorky neni snadné, protoze kdyz ¢lovék najde
ty vhodné, granule jsou kolikrat pro malé plemeno moc veliké. Problém s malym plemenem
napiiklad do 3 kg nekonci jen u granuli, pokud majitel vlastni takového pejska, je problém
najit i ostatni chovatelské potieby vhodné velikosti, jako naptiklad plovaci vesta nebo haraci
pleny. Toto miZe byt opravdu frustrujici, a proto se e-shop Chovatelské potieby Argo bude
zaméfovat i na to, aby m¢l dostatek potfeb i pro opravu mald plemena a granule pro pejsky
s riznymi zdravotnimi potizemi, a to 1 v malé velikosti granuli. Dale bude obchod nabizet
1 psi pelisky, voditka, hracky, vitaminy aj.

Tento eshop bude také ptispivat utulklim, coz mlize byt pozitivni reklamni tah, ktery zaujme
zakazniky, ktefi chtéji svymi nakupy podpofit zvifata. Zakaznici internetového obchodu
Chovatelské potieby Argo budou moci nakupovat kvalitni vyzivu pro své milacky,
a to z pohodli domova. Jako propagaci se budou primarn¢ vyuzivat socidlni sité a reklamy
PPC.

Postup vytvoreni eshopu v tomto pfipadé spociva ve sjedndni spoluprace se spolecnosti
Shoptet a.s, ktera vytvoii a pln€ zfidi internetovy obchod. Nasledné se registruje doména
a vybere pocatecni sortiment obchodu.
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3.2 Okoli podniku

V této Casti bakalaiské prace je popsano okoli podniku Chovatelské potieby Argo. Prizkum
trhu zahrnoval i analyzu konkurence a segmentaci zdkaznikti. Sestavené byly také analyzy
SWOT, PEST, 5F a vyuzita metoda Lean Canvas. Prizkum a analyza trhu, musi neustale
probihat, i béhem podnikani.

3.2.1 PEST analyza podniku Chovatelské potieby Argo

Tento podnik bude fungovat z hlediska geografického na trhu Ceské republiky. V budoucnu
by poptipadé mohl expandovat do celé¢ Evropy.

Pravni vlivy, které plisobi na tento obchod, mohou byt zmény pravidel internetového prodeje
nebo zmény v souvislosti s podnikanim. Tento elektronicky obchod bude zalozen pravni
formou OSVC. Pokud by nastaly zmény pravidel pro tuto pravni formu podnikani, mohlo by
to mit potencialni vliv na Chovatelské potieby Argo. I zmény v zdkonu o danich nebo zména
v administrativé smluv mize ovlivnit podnik.

Kdyby tento obchod expandoval i mimo Ceskou republiku, ptisobici vlivy by byly
mezinarodni prava obchodd a rtznd pravidla, které méa kazdy stat jiné a které se musi
dodrzovat.

Do pravnich vlivl patii také prava zaméstnancii. V ptipadé Chovatelskych potifeb Argo neni
nutné se na tyto vlivy zamétovat, protoze tento obchod zatim nebude mit Zddné zaméstnance.
Pokud by se vSak tato situace zmeénila, je nutné se také témito faktory zabyvat.

Z hlediska ekonomického je za vliv tohoto podniku povazovéana naptiklad inflace. Inflace
muze ovlivnit ceny zbozi u dodavatelti, dopravu nebo celkové naklady obchodu. Pokud dojde
ke zvySeni nakladd, je pochopitelné, ze ceny Chovatelskych potieb Argo se zvysi. Tento vliv
je negativni, protoze zvyseni cen muze negativné ovlivnit zdkazniky a snizit prodejnost
obchodu.

Podle spole¢nosti ATOZ Marketing Services, spol. (2023) jsou Cesi na pomyslném tetim
misté v Evropé, co se ty€e poctu domécich zvirat na obyvatele. Dale uvadi, ze psa nebo kocku
ma skoro kazda druha domacnost, coz prestavuje pres 4,7 milionii domacich zvitat. Na online
portalu dale text pokracuje, Ze 1 ptes inflaci a zdrazovani krmiv a dopliku roste prodej téchto
produktt. Dale je na strance také uvedeno, Ze za minuly rok narostl online prodej o 5 az 20 %.
Spole¢nost uvadi, Ze ptes 40 % domdcnosti vlastni psa. Podle spolecnosti ATOZ Marketing
Services, spol. (2023) to vypada, ze majitelé domacich mazlickd trochu Setfi na zvifecich
doplncich, ale na krmivu nikoliv.

v

Tyto informace jsou spise p¥iznivéjsi. V Ceské republice je mnoho majitelti domacich zvifat,
kteti jsou ochotni i1 pfes inflaci utrdcet za krmivo. Rostouci trend v online prodeji téchto
produktt také ukazuje na prosperujici trh, coz je pozitivni zprava pro elektronicky obchod.
I informace o tom, Ze 40 % domadcnosti vlastni psa, ma kladny vliv na Chovatelské potieby
Argo, vzhledem k tomu, ze tento obchod se sousttedi na prodej psich potieb a krmiva.

Socialni faktory ovliviiujici tento obchod jsou zvyky zdkaznikli nakupovat v riznych
eshopech. Mnoho dnesnich zdkaznikii tento zptisob nakupovani preferuje a tento trend ptisobi
kladné na vSechny elektronické obchody, véetné Chovatelskych potfeb Argo. V moderni dobé
internetu je tento zpusob nakupovani pohodIngjsi a objednavka se da vyfidit i z jinych statd.
Navic, celkovy sortiment je timto zpisobem vice dostupnéjsi, protoze kamenné obchody
v blizkosti domova zékaznika nemusi mit to, co zdkaznik pravé hleda.
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Dal$im faktorem, ktery ovlivni tento obchod jsou riiznd hodnoceni, reference a pohled
spole¢nosti na Chovatelské potteby Argo. Pokud by se obchod jevil neeticky, mél vysoké
ceny nebo lhal zdkaznikiim, mohlo by to silné¢ negativné ovlivnit prodej. Proto tento
elektronicky obchod bude transparentni s pfiméfenymi cenami, bude pfispivat psim utulkim,
pobizet zdkazniky k dal§i pomoci a propagovat videa utulku.

Majitelé domacich mazlicku jsou si védomi dulezitosti kvality krmiva a zaroven si uvédomuji,
7ze v dneSni dobé si nékteré masivni firmy zaklddaji na co nejlevnéj$i vyrobu krmiv,
a to na ukor zdravi zvifat. Proto, zékaznici tohoto obchodu budou mit zajem o kvalitni krmivo
pro své mazlic¢ky, a to bude hlavnim sortimentem tohoto obchodu.

Nabidnuti kvalitniho krmiva a aktivni ti¢ast na podpote psich utulkti mize byt vyhoda, ktera
ptilaka loajalni zdkazniky.

Protoze je obchod elektronicky, silné ho budou ovliviiovat technologické faktory. Témito
faktory jsou inovace v prostiedi internetu. Jako ptiklad téchto inovaci jsou vylepSeni funkci
eshopli, novy systém internetovych reklam aj. Tyto faktory mohou podnik ovlivnit spise
pozitivné, ale je nutné se témto novym inovacim ptizptsobit. Pokud se podnik nebude zajimat
o nov¢ inovace, miize ztratit spoustu zakazniki.

Jako ptiklad budouci inovace, miize byt napiiklad dondska pomoci droni, kterd jiz z Casti
funguje, ale ne vSude. Takovyto zpisob dopravy by mohl byt efektivnéjsi, a proto
by zékaznici mohli v budoucnu preferovat obchody, které budou mit tento systém zavedeny.

Sledovani trendd na socialnich sitich je také dilezité, protoze to miize pomoci obchodu 1épe
porozumét zakazniklim a jejich potfebam.

Technologické faktory pfi vyrobné produktt piimo tento obchod neovliviiuji, protoze
Chovatelské potieby Argo se pouze soustiedi na prode;.

3.2.2 Dodavatelé, uskladiiovani a distribuce

Jako dal§im aspektem tohoto podnikéni bylo nutné vytesit otazky dodavatele a uskladiiovani.
U dodavatelii se nesmi podceniovat spravna a rychld komunikace, protoze n¢kdy je nutné
vytidit rychlou a ndhlou objednavku od zdkaznika, pro kterou je potieba ndhle objednat
necekané mnozstvi zbozi od odbératele. Pro tyto situace je vhodné mit dostatek zasob,
ale zalezi na firmé¢, co prodava, jak funguje a jak obrovska objednavka od zédkaznika vlastné je.
Mit dostatek zasob je bezpecné, ale zaroven i velice nakladové, a to obzvlasté pro maly
zacinajici e-shop. Néktefi dodavatelé sjednéavaji slevy a nizsi ceny za to, Ze si firma odebere
vetsi mnozstvi surovin, nebo ze jiz odebird od této spolecnosti delsi dobu. I toto mize ovlivnit
rozhodovani, jaké dodavatele firma zvoli.

Dalsim dulezitym aspektem je také dobré jméno dodavatele. Dobré ¢i Spatné jméno
dodavatele se odrdzi i na jméné podniku, ktery odebird od této spolecnosti, protoze
je to v podstaté spoluprace a jistd podpora téchto dodavatell. Jak je jiz ziejmé, je nutné,
aby firmy vzdy mély dobré jméno a povést. Dodavatelé musi byt i spravné zvoleni s ohledem
na lokaci, kam je nutné zbozi dodat, a musi byt do budoucna schopni dodavat i vétsi mnozstvi,
které mlze odbératelska firma potiebovat, pokud se v dalSich letech rozsifi a zvétsi sviy
objem odebiranych surovin. Proto, pfi prizkumu podnikového okoli, byly vyhledany jako
nejvhodnéjsi tyto moznosti dodavatelt: PetCenter s.r.0., Nobby s.r.o a dropshippingova sit
dodavateltl spolecnosti Shoptet a.s. Tito dodavatelé budou vyuzity obchodem dle potieby.

Zhruba prvni dva roky se ¢ast zboZi bude dodavat pies metodu dropshippingu od spolecnosti
Shoptet a.s. a to z dlivodu nakladovych a jednoduchosti a ¢ast zbozi se nakoupi na sklad
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eshopu. Spolecnost Shoptet a.s plné€ sestavi funkéni e-shop se vSemi nutnymi aspekty s tim
spojené.

Z prizkumu této spolecnosti bylo zjisténo, ze po registraci Shoptet propoji e-shop se siti
externich dodavatelli a objednavky pfijaté obchodem Chovatelské potieby Argo automaticky
dorazi i k dodavatelim. Ti nasledn€ zbozi doruci zakaznikovi misto eshopu. Timto zpisobem
obchod ziska mnoho dalsich dodavateld a nemusi vS§echno zbozi nakupovat a davat do skladu.
To zacinajicimu eshopu pomiize snizit celkové naklady.

Dale bylo zjisténo, ze Shoptet vyuziva kuryrni sluzby jako naptiklad Zasilkovna, PPL nebo
Ceska po$ta. Obchod Chovatelské potfeby Argo tak ziska piistup k riznym dodavatelim
1 pfepravcum bez nutnosti jednotlivé domlouvat spolupraci. Navic, v tomto pifipad¢ se také
nemusi feSit kuryrni sluzby a posilani balickli, nebude potifeba nakupovani zasob. Tato
metoda uSetfi ndklady s timto spojené. Chovatelské potfeby Argo ale piesto budou
kombinovat prodej dropshippingu a vlastniho prodeje zbozi. Cast prodeje bude pres
dropshipping a ¢ast zbozi bude nakoupeno, uskladnéno a posilano ze zasob skladu obchodu.
Kombinace téchto dvou cest bude tak jist&jsi a v nékterych piipadech i rychlejsi.

Prizkum pokracoval zjisténim, ze diky dropshippingové metod¢ se majitelé eshopti nemusi
starat o Ucetnictvi, to feSi samotny dodavatel. Reklamace jsou také v kompetenci Shoptetu,
takze podnikatelé pouze odkazi zdkazniky na reklamaéni formulaf¥. Navic, vSechny balicky
obsahuji zfizeni platebni brany eshopu. Balicky se liSi cenou, poctem produktl a doplikd.

Balicek a dopliikky byly vybrany podle toho, které budou nejvice vyhovovat Chovatelskym
potfebam Argo. Bylo také ujasnéno, jak funguje tento proces. Z prizkumu bylo déle
objasnéno, ze doplnék napojeni na dodavatele je v kazdém balicku sluzeb zdarma.
Chovatelské potieby Argo budou zpocatku vyuzivat zkusebni verzi, aby bylo zjisténo, jestli
je tento zptisob dodavani zbozi a sluzeb vyhovujici. Pokud bude spoluprace fungovat, zac¢ne
mesicéni poplatek a odebirani sluzeb zatim dle nizsiho tarifu z divodu, Ze tento e-shop bude
eshopem zacinajicim a nebude mit hned mnoho zékazniki. K tomuto tarifu budou ptikoupeny
dopliikky skladové hospodafstvi, automaticky import produktli a automatizace objednavek.
Dopln¢k skladové hospodarstvi zjednodusi objednavani dal§iho zbozi na sklad, zobrazuje stav
vlastniho skladu nebo pomuze pii sledovani zasob. Dopln€k automaticky import zase
automaticky upravi zménu ceny od dodavatele nebo pocet dostupnych kust. Automaticky
import tyto informace aktualizuje a je to pomocny doplnék k doplitku Napoj se, ktery propoji
e-shop se siti dodavateld. Posledni zvoleny dopln¢k je automatizace objednavek, ktery
zvladne automaticky vytvoftit faktury pro zaplaceni za zbozi dodavateliim, tfidi objednavky
nebo posild upominky. Pokud bude e-shop a spolupriace v potadku fungovat, bude zvazen
ptechod na vyssi balic¢ek sluzeb.

Po sjednani, nakoupeni zasob a pronajmuti uskladiiovaciho prostoru bude e-shop piipraven
na prodej. Sklad musi byt v suchu a chladu. Tento e-shop bude nabizet produkty po celé
Ceské republice. Metoda dropshippingu bude vyuZivana zpodatku a az za¢ne obchod
generovat dostatecny zisk, Chovatelské potfeby Argo piejdou na prodej pouze z vlastniho
skladu.

3.2.3 Konkurence a Porterova analyza SF

Od konkurence se d4 mnoho naucit, naptiklad za kolik prodava sviij produkt, co nabizi
zakaznikiim za vyhody a jak feS$i distribuci a trendy. U konkurence se zjiStovalo, jak pravé
ta danou problematiku fe$i. O konkurenci je nutné se zajimat, aby se jakékoliv vedeni, tfeba
spolecnosti ¢i firmy, mohlo spravné rozhodnout pii dalSich krocich a vyvoji podnikani.
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Zkoumény byly rizné internetové obchody s chovatelskymi potfebami a nasledné byly
srovnany ceny za dopravu. Komparace se vSak hlavé zaméfila na porovnavani sortimentu
psiho krmiva a silné a slabé stranky obchodi. Konkurence pro tento internetovy obchod jsou
ostatni eshopy, kamenné prodejny s chovatelskymi potiebami a supermarkety. Bézné
supermarkety ale vétSinou nemaji granule lepsi kvality, jako jsou Acana, Carna4 nebo tieba
Orijen, a proto nejsou az tak ohrozujici konkurenci jako ostatni obchody chovatelskych potieb.

Pajskr (2023) na svém online portalu srovnava nejlepsi chovatelské potieby v tomto potadi:
Prvni misto: Super zoo

Druhé misto: Spokojeny pes

Tteti misto: Alza pet

Dalsi mista patii Royal pet a Zoohit aj.

Na zéklad¢ srovnani pana Pajskra byly pro zkoumani vybrany tyto nasledujici eshopy.

Super zoo — Pri prizkumu trhu bylo zjiSténo, Ze je to jedna z nejvétSich konkurenc¢nich sil.
Super zoo s.r.0. (2023) na svych strankdch uvadi, ze méa po celé CR 168 prodejen. Tento
obchod bezpochyby siln€é konkuruje vétSiné eshopl tohoto typu. Tato prodejna ma eshop
s Sirokym sortimentem a mnoho kamennych obchoda po celé¢ CR. Super zoo se nezamétuje
pouze na psy, ale také na ostatni domadci zvifata, jako jsou kocky, rybicky, hlodavci a ptaci.
Vyuzivaji slevy, akce a vérnostni karticky. Jejich e-shop je ptfehledny a hezky graficky
zpracovany. Co se psich granuli ty€e, prodavaji znacky jako jsou Ontario, Rasco, Brit, Taste
of the Wild, Acana, Calibra a mnoho dalSich. Tomuto obchodu se tézko konkuruje, proto
obchod Chovatelské potfeby Argo bude mit v sortimentu i znacky granuli, které tato masivni
konkurence nema, a bude obchodu konkurovat témito kvalitnimi znackami. To, co zakaznik
nenajde v obchod€ Super zoo, najde na internetovém eshopu Chovatelské potieby Argo.
Z prizkumu bylo déle zjiSténo, ze krmivo kvalitni znacky Carna4 a dalsi znacky, jako
je Primordial, Canagan nebo Perfect Fit, se v tomto obchod& nenachézi. Chovatelské potieby
Argo proto mohou konkurovat napiiklad velmi kvalitni znackou Carna4. Prizkum také
objevil slabinu v nedostatku chovatelskych potieb pro plemena do 3 kg, a i zde se pokusi

eshop Chovatelské potfeby Argo konkurovat. Jako dopravu tento obchod vyuziva GLS, DPD,
PPL, Ceskou postu a dopravu vlastni. Cena dopravy je za 99 K¢.

Pozitiva:

- vérnostni karticky

- mnoho kamennych prodejen
- Siroky vybér dopravci

- velké povédomi zakaznikt

Negativa:
- nenachdzi se zde nékteré kvalitni znacky krmiv

- nedostatek potieb pro plemena do 3 kg

Spokojeny pes — Obchod nabizi spoustu druhti dietniho krmiva. M4 vérnostni program, ktery
umoziuje zakaznikiim ziskat slevy a expeduji i do 24 hodin. Maji vlastni dopravu rychly pes
a vyuzivaji klasicky i dopravce Ceska posta, Zasilkovna a PPL. Cena dopravy je 79 K¢&. Tento
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e-shop ma dopravu levnéjsi nez predchozi e-shop. Objednavky nad 999K¢ maji dopravu
zdarma a v sortimentu maji velice kvalitni znacku krmiva s ndzvem Orijen. Samoziejmé tento
e-shop nabizi i mnoho dalSich produktii od dalSich znacek. Bylo zjisténo, ze oproti diive
zkoumané konkurenci ma tento e-shop mensi slevy. Zajimavym aspektem je také Tlapka TV,
Youtube kanal tohoto eshopu, ktery obsahuje videa s informacemi o zvifatech pro Sirokou
vefejnost.

Pozitiva:

- Siroky vybér produkti a dietniho krmiva
- rychlé expedice

- Youtube kanal

- levnéjsi doprava

Negativa:

- mens$i slevy

Alza pet — V Alza pet maji zakaznici akce v ramci obchodu Alza a pro vyzvednuti balicku
muze byt zvolen i Alza box nebo Alza pobocka. ZboZi je n€kdy doruceno i v den objednavky
a s Alza plus maji zakaznici dopravu zdarma. Jako dalsi dopravce Alza vyuziva Ceskou postu,
Zasilkovnu a ParcelShop. Cena doruceni na adresu zdkaznika je 99 K¢. Alza pet vyuziva
mnoho odbérovych mist pro zdkazniky. Zajimavy sortiment Alza pet jsou kamery pro hlidani
mazlicki pro situace, kdy jsou sami doma, elektronické ohradniky, vrha¢e micki a vycvikové
obojky. I v tomto obchod¢ chybi nékteré kvalitni znacky krmiv a povédomi o Alza pet
je mensi.

Pozitiva:

- rychlé doprava

- sortiment elektronickych potfeb pro mazlicky

- Alza boxy

- s Alza plus doprava zdarma

- vyuziva mnoha odb&rovych mist

Negativa:
- men$i povédomi o Alza pet

- chybi nékteré kvalitni znacky krmiv

Siera — Tento obchod je podobny obchodu Super zoo, opét vyuziva kamenné obchody
i eshop. Sortiment psich granuli ma trochu jiny nez Super zoo, prodavaji zde i znacku
Primodial, Taste of Wild a n¢kolik druhli zna¢ky Acana. Opét zde nebyly nalezeny granule
Perfect Fit, Canagan nebo Carna4. Stejn¢ tak jako Super zoo i obchod Siera ma spoustu
produktli v nabidce, a to nejen pro psy. I zde jsou vyuzivany akce a slevy. V obchodé Siera
byl objeven zajimavy produkt jménem Audioterapie. Toto CD obsahuje skladby, které
napomahaji pfi tréningu pro ptekondni separacni uzkosti, agresivity, hyperaktivity aj. Tento
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druh produktu by mohl byt zatfazen do soucasti sortimentu Chovatelské potieby Argo. Siera
ma také dalsi zajimavy produkt a tim je pfepravny batoh s bidlem pro ptaky. Tento obchod
vyuziva vlastni dopravu, dopravce Ceskou postu a Zasilkovnu. Cena dopravy na uritou
adresu je 120 K¢. I o tomto obchodu maji zdkaznici oproti napiiklad Super zoo mensi
povédomi.

Pozitiva:
- zajimavéjsi a unikdtnéjsi sortiment

- kamenné obchody

Negativa:
- draz$i poStovné na adresu doruceni

- men$i povédomi o obchodu

Zoohit — Internetovy e-shop, ktery neprovozuje kamenné prodejny, ma Siroky vybér
produktl a z recenzi bylo zjisténo, ze zdkaznici si zde vazi rychlého dorueni. Zoohit vyuziva
bonusovy program pro zakazniky, ktefi pak tyto body sbiraji a vymeénuji je za prémie. Diky
témto bodim mohou zdkaznici ptispivat i tulkim. Na svych webovych strankdch maji také
rizné magaziny o zvitatech, aby se tak zakaznici mohli dozvédét néco zajimavého. I zde se
nachazi akce a slevy. V tomto obchodé byly zaznamenany zna¢ky psich granuli typu Royal
Canin, Rocco, Purizon, Wolf of Wilderness aj. Tento obchod se vice odliSoval od diive
zkoumanych konkurenci svym o néco vice odliSnym sortimentem. Zbozi je dopravovano pies
PPL a Ceskou postou. Pokud zakaznik nakoupi v hodnoté 799 K&, ma dopravu zdarma. Cena
dopravy je 79 K¢.

Pozitiva:

- levnéjsi postovné

- rychlé doruceni

- moznost prispévku utulkiim
- magaziny o zvifatech

- zajimavéjsi a unikdtnéjsi sortiment

Negativa:
- nedostatek riiznych dopravct

- nema kamennou prodejnu

Uvedené ceny dopravy jsou ty, které dopravi zboZzi zdkaznikovy az domi. V né&kterych
eshopech se cena dopravy velice lisi, pokud je zakaznik ochoten si bali¢ek vyzvednout
ve vydejnach nebo vydejnich boxech. V tomto ptipadé je doprava levnéjsi.

Samoziejmé, tim seznam konkurence nekonéi. V internetovych vyhledavacich je nespocet
dalsich takovychto obchodt, velkych i1 malych, jako naptiklad Bitiba, Pethome, HappyZoo,
Bezednamiska, Royal pet aj., a dokonce i 1ékarny Benu a Dr.Max maji produkty pro domaci
mazlicky.
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Z pruzkumu konkurence bylo takeé zjisténo, Ze tyto obchody prodavaji vyssi ale 1 nizsi kvalitu
krmiv. Mnohé druhy krmiv se u konkurence objevuji opakované, zatimco jiné zase nikoliv.
Konkurenéni obchody maji ve svém sortimentu znacky, které jina konkurence nema. N¢které
znaCky kvalitnich krmiv byly v seznamu bud ziidka, nebo nebyly vibec zaznamenany
ve zkoumanych konkurenénich obchodech. Proto se bude e-shop Chovatelské potieby Argo
zamétovat na tyto specifické znacky.

Jak jiz bylo zminéno, e-shop Chovatelské potieby Argo se také bude soustedit na druhy
krmiv pro psy s alergiemi, citlivym zaludkem a jinymi zdravotnimi problémy, kvuli kterym
psi potiebuji specialni druh krmiva.

Dalsi casti této kapitoly je vyuziti Porterovy analyzy péti sil pro tento konkrétni elektronicky
obchod.

Pii vyuziti Porterovy analyzy péti sil bylo zjisténo, ze vSechny jiz zminéné obchody
predstavuji urcité riziko. Konkurence je rozsédhlda a zacit podnikat s eshopem mé& mnoho
pfistupovych bariér. Za pfistupové bariéry potenciondlnich konkurenti se daji povazovat
finance, neschopnost vytvofeni spravného marketingového a financéniho pldnu a silnd jiz
existujici konkurence. VSechny tyto bariéry jsou ale typické pro kazdy zacinajici podnik.
Potenciondlni a existujici konkurenti tohoto obchodu jsou podniky, které prodavaji
chovatelské potieby pro psy, at’ uz elektronicky ¢i s fyzickym obchodem.

A%

Kvili vysokému poctu konkurence je uplatnéni v tomto oboru na trhu t€Z8i, tyto konkurence
predstavuji velké riziko a vztahy mezi konkurenci jsou spiSe rivalitni.

Vsichni tito konkurenti mohou piebirat Chovatelskym potiebam Argo zakazniky a ovliviiovat
cenu a trendy. Pokud bude né&jakd konkurence mit lepsi ceny, rychlejsi dopravu nebo Sirsi
vybér sortimentu, mize tento obchod rychle ztratit mnoho zakaznikii. Je nutné, aby si
Chovatelské potieby Argo ziskali loajalni zdkazniky, napiiklad spolehlivosti, cenou, rychlosti
dopravy nebo pomoci utulkim.

Za slabsi stranku nékterych z téchto jiz uvedenych konkurencnich firem se da povazovat
chybéjici znacky psich krmiv. Tuto slabinu mohou vyuZit Chovatelské potieby Argo a zacdit
tyto znacky prodavat.

Kolik bude potieba financi pro tento podnik, je uvedeno ve finanénim planu v pozdéjsi
kapitole.

Za substituty by se daly povazovat obchody, které vyrabi krmivo pfimo na miru nebo doméci
strava. Obchody s krmivem na miru dokazi dodavat zdkaznikGi krmivo, které piesnéji
vyhovuje psovi dan¢ho majitele, podle staii, velikosti, denni fyzické aktivity a zdravotnimu
stavu psa. Tato moznost krmiva je asi nejlepSi cestou, jak domacim mazlickim dat
tu nejvhodngjsi potravu. Proto zdkaznici pfistupuji 1 na tuto variantu krmiv. Samoziejmeé
ale tento typ krmiva je pro zdkazniky drazsi. Tyto cesty ale nejsou zcela substituty a navic
nepiedstavuji n¢jak zvlast velkeé riziko pro Chovatelské potieby Argo.

Vyjednavaci sila dodavatelii neni nijak vysokd, protoze je spousta dodavateld, ktera by je
mohla nahradit a v dne$ni dob¢ neni tézké dodavatele najit. Tento podnik bude vyuzivat sit’
dodavateltl ze serveru obchodiste.cz, kde si podle potteby vybere produkty a jejich dodavatele.
Jako dal$i dodavatelé mimo tento systém byly zvoleni PetCenter s.r.o. a Nobby s.r.o. Podle
cen od dodavateltl se budou odvijet ceny obchodu Chovatelské potteby Argo.

Zakazniki je v tomto piipadé hodné, ale je nutné mit ceny nizko, jinak se zdkaznik o obchod
zajimat nebude. Opét je divodem vysoky pocet konkurence a tedy je pro zdkaznika snadné
kvuli cené prejit ke konkurenci, coz predstavuje riziko. Dal$im aspektem je zakaznikiv zajem
o kvalitni krmivo, tento zdjem se ale miize snizit napiiklad z divodu niz§i finan¢ni sily
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zékaznika, pfipadné se snizenim zajmu o vlastnéni psa v domdacnosti. Zakaznici mohou byt
odrazeni sortimentem Chovatelskych potieb Argo, ktery je zaméten pouze pro majitele pst.

Chovatelské potieby Argo se nevyhnou ani ovliviiovéani ze strany vladnich organd za pomoci
riznych pravidel a zmén. Vetejnost mlize napsat pozitivni €i negativni recenze o obchodu,
prostfednictvim socialnich siti nebo obchod doporucit zndmym. Pokud se podnik bude chovat
eticky a bude prodavat zdravé a kvalitni krmivo, nemélo by vzniknout riziko konfliktu
s aktivisty ¢i novinafi. Dodavatelé riznych komplementii také neptfedstavuji riziko obchodu,
protoze obchod bude mit v sortimentu mnoho vyrobku, které komplementy nepotiebuji.

Chovatelské potteby Argo se bude na téchto pét hlavnich i vedlejSich sil soustfedit tak,
aby byl co nejvice ptipraven.

3.2.4 Zakaznici a sortiment

V této Casti prace jsou popsani zékaznici, sortiment a je zde urceny cilovy segment. Hlavnim
cilovym segmentem budou tedy zdkaznici, ktefi maji zdjem o ndkup chovatelskych potieb
pro psy a nakup kvalitniho krmiva. Vedlej$im segmentem jsou zdkaznici, ktefi maji opravdu
mald plemena psl, psi se zdravotnimi problémy, jako jsou alergie a citlivy Zzaludek,
a zadkaznici, ktefi chtéji svym nadkupem prispét psim utulkiim. Zakaznici tohoto obchodu
budou po celé Ceské republice, bez ohledu na vék, pohlavi nebo vzdélani. Cil téchto
zékaznik je zajiSténi hezkého a zdravého zivota pro jejich domaci mazlicky. Jejich kultura
¢1 tradice neovliviiuje tento nakup. Cilovy segment tohoto obchodu je dostatecné velky,
protoze psi jsou velmi oblibenymi domacimi mazlicky. Chovatelské potifeby Argo budou
sdilet stejnou vizi jako spousta majitelii pst, a to je poskytnout ctyfnohym mazlickiim ten
nejlepsi zivot.

Néktefi majitelé pst berou své mazlicky jako Cleny rodiny a utvareji si s nimi silné pouto.
Tento obchod se tedy bude zaméfovat na zdkazniky, ktefi maji zajem o kvalitni krmivo
se spoustou vitamini a dal$i chovatelské dopliikky. Majitelé pst, ktefi maji skutecny zdjem
o kvalitni krmivo, vyhledavaji produkty, které obsahuji opravdové maso, zeleninu, vitaminy
a zadné nezdravé slozky. Tito majitelé védi, ze u sloZeni krmiva zaleZi 1 na véku psa, jeho
velikosti a jak je pes aktivni. Néktefi psy dokonce potiebuji hypoalergenni granule nebo
granule pro citlivy Zzaludek. Z vlastniho prizkumu vyplynulo, Ze asi nejobliben¢jSimi
znackami z kategorie kvalitniho krmiva jsou: Acana, Calibra, Brit, Carnilove, Ontario a dale
i velice kvalitni Carna4 a Orijen. V Ceské republice jsou k dostani na trhu jako jedny z tiplng
nekvalitnéjSich krmiv asi Orijen a Acana. Zakaznici, ktefi tohle védi, proto budou tyto dvé
znaCky vyhledavat, a proto je e-shop Chovatelské potieby Argo bude nabizet.

Jako dalsi sortiment bude tento obchod nabizet také psi misky, voditka, obojky rtznych
velikosti, psi peliSky, hiebeny a hracky. Obchod bude zkritka nabizet to, co je potieba
pro domaci mazlicky. Veskery prioritni a poc¢atecni sortiment byl u vybranych dodavatelt
ovéten jako dostupny, a proto z téchto zdroji budou také pochézet. Pokud v budoucnu bude
roz§ifen sortiment o zbozi, které nebude u téchto dodavatelli k dispozici, bude sjednana
spoluprace s dalSimi dodavateli.

Zakaznici maji rizné divody pro¢ a ktery e-shop si vyberou pro nakup, proto nyni nasleduje
uvedeni moznych divoda. Pajskr (2023) na svém online portdlu radi, podle ¢eho si spravné
vybrat eshop, ve kterém by zakaznik m¢l nakupovat, nasledovné:

Jaké zvife ma ziakaznik doma — Samoziejmé zaleZi na tom, jakého domaciho mazlicka
zékaznik vlastni a podle toho si vybere e-shop, ktery mé v sortimentu produkty pro toto zvite.
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Znacky krmiv a potieb — DalSim kritériem je, jaké znacky krmiv a dalSich produktt eshop
ma a jestli ma tu znacku, kterou zakaznik hleda.

Vérnostni programy - Pokud chovatelské potieby vyuZivaji vérnostni programy
pro kupujici, zékaznici pak tyto obchody mohou preferovat, at’ uz kvali darkiim, slevdm nebo

cey

kviili nasbiranym bodlim, které pak pouziji jako ptispévek utulklim.

Dale autor také uvadi faktory, jako jsou rychlost a zplsob doruceni, jestli ma e-shop online
poradnu a jak se d4& v eshopu zaplatit. Tyto zminéné faktory, které ovliviuji zdkaznika
pfi vybéru eshopu, budou brany v potaz a budou slouzit jako uzite¢né informace
pro Chovatelské potieby Argo.

Kromé béznych majitelt domacich mazlickh mohou byt potenciondlnimi zékazniky také
chovatelé, za ucelem prodeje mazlickl, utulky, salony psi, které pottebuji napiiklad novy
hieben, trenéfi, psi hotely a lidé, kteti chtéji koupit darek pro znamé s pejskem.

Pro ur€eni zdkaznikli byla zvolena metoda podle autora Dib Allana. Chovatelské potieby
Argo si budou udrzovat zakazniky typu ,,snézny levhart” a ,,kmenovy” a budou se zbavovat
zékaznického typu ,,odpadlik” a ,,upir”. Dale bude obchod aktivné pracovat na ziskdvani
novych zékaznikl prostiednictvim svého marketingového planu, ktery bude vice vysvétlen
v kapitole marketingovy plan podniku.

3.2.5 Lean Canvas Chovatelskych potieb Argo

V této Casti prace je vyuzita metoda Lean Canvas pro obchod s Chovatelskymi potiebami
Argo. Lean Canvas pomohl identifikovat nedostatky v tomto podnikatelském népadu, a bylo
zji$téno, na co je tfeba se soustiedit. Po vytvofeni modelu Lean Canvas — pfiloha 1 pro tento
konkrétni obchod bylo ujasnéno nasledujici:

Problém zakazniki je ten, Ze se tézko hledaji granule, které jsou vyzivové kvalitni, uréené
pro psy se zdravotnimi problémy, jako jsou citlivé Zzaludky nebo alergie, a zaroven
aby velikostné vyhovovaly malym pejskiim. Tato obtiz souvisi i s dal§Simi potfebami, jako
jsou plovaci vesty nebo interaktivni hracky. Mize to byt zplisobeno tim, ze mnoho prodejct
ptedpokladéd, Ze majitelé malych psi neprovadéji aktivity, které vyzaduji tyto predméty,
a proto je nemaji ve svém sortimentu v dostate¢ném mnozstvi a malych velikostech. Z vlastni
zkuSenosti autorky této prace je zjiSténo, Ze vyhledavani téchto potieb a granuli tohoto typu
pro malé pejsky neni nemozné, ale ¢loveék musi prohledat vice alternativnich obchodt, coz
muze byt frustrujici. Dal§im problémem zékaznikl je celkové nalezeni kvalitniho krmiva
pro své psy, aby jim mohli poskytnout zdravou vyzivu. Proto FeSenim tohoto eshopu bude
nabizeni riznych druhti granuli a psich potteb tak, aby zdkaznici tohoto typu pohodlné nasli
vSe, co potiebuji, na jednom misté, a zdroven, aby nabizené granule byly v pozadované
kvalité.

Indikatory uspésnosti tohoto obchodu budou tedy velky pocet sledujicich na socidlnich sitich
a vysoky pocet kliknuti na reklamy. Dal$imi indikdtory budou piekroceni bodu zvratu,
po kterém zacne obchod generovat zisk, a doporuceni, loajalita a celkova spokojenost.
Za unikatni nabidku hodnoty Ize povazovat budouci pfispévky na podporu psich ttulkd
a jejich propagace. Do unikatni nabidky hodnoty je také zahrnuta jiz zminéna specificka
nabidka zamétend na malé psy a na psy se zdravotnimi potizemi. Nakonec sem patfi 1 kvalitni
krmivo a transparentnost obchodu, jak uz s popisem produkti a krmiv, tak i s pfispévkem
pro utulky a celkovou komunikaci se zdkazniky.

Do srozumitelného opisu bylo zatazeno srovnani s dalSimi eshopy chovatelskych potieb,
které také pfispivaji Gtulkim a prodavaji kvalitni krmivo. Za neférovou vyhodu tohoto
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eshopu by se dala povazovat zkuSenost autorky pisemné prace s danym problémem a jisté
pochopeni a empatie pro tyto zdkazniky.

Tento obchod bude ziskévat zdkazniky ptes socialni sité, jako jsou Facebook, Instagram,
Tiktok. Jako dalsi cesty k zakaznikim budou vyuzity doporuceni, internetové reklamy
a reklamy pies e-mail. Zakaznici tohoto obchodu budou tedy majitelé pst, kteti maji zdjem
o kvalitni krmivo, majitelé drobnych psti nebo psi se zdravotnimi problémy a zakaznici, ktefi
maji zdjem svym ndkupem pfispivat Gtulkim. Prvni vlastovky tohoto elektronického
obchodu budou ti se zdjmem o nakup kvalitniho krmiva.

U cenového modelu obchodu budou ceny urceny podle konkurence a tak, aby pokryly
naklady. Zalezi na druhu produktu. U psich granuli bude naptiklad zhruba 40 % marze.
V ptipad¢ prodanych kusti dropshippingem bude provize zhruba 20 %. Naklady spojené
s timto podnikdnim zahrnuji hlavné nakup zbozi, propagace, sluzby Shoptet, doménu
a socialni a zdravotni pojisténi.

3.2.6 SWOT analyza Chovatelskych potieb Argo

Nasledné je vypracovana analyza SWOT obchodu Chovatelské potieby Argo, pro zjisténi
silnych, slabych stranek a pfilezitosti s hrozbami. Tento strategicky néstroj pomohl pochopit
situaci, ve které se tento e-shop nachazi.

Tabulka 1 SWOT analyza obchodu Chovatelské potteby Argo

Silné stranky: Slabé stranky:
- prodej kvalitniho krmiva - maly sortiment a pouze pro psy
- ptispivani zvifecim utulkim a pomoc - chybi fyzicky obchod

- ¢im dal tim vétsi zajem o kvalitu a slozeni | - mnoho konkuren¢nich eshopti
krmiv
- z Casti automatizovany prubéh

- do zacatku sniZeni nakladl dropshippingem

Prilezitosti: Hrozby:

- slevy, akce a vérnostni program - nepokryti nékladii

- roz$iteni do kamenného obchodu - neziskani dostatku zakaznika

- spoluprace - nedostatek casu majitelky se starat

s o obchod a jeho marketing
- rozsireni sortimentu

- darovani darkt za nakup

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Po vytvofeni analyzy SWOT bylo zjisténo, Ze za silné stranky se da povaZovat sortiment
kvalitniho krmiva, které mize zaujmout zdkazniky se zdjmem o zdravéjsi vyzivu pro svého
psa. Zakaznici, ktefi si uvédomuji horsi situaci v psich utulcich, by mohli ocenit ptispevky
a pomoc obchodu. Nastésti si spolecnost uvédomuje tyto problémy a zabyva se jimi ¢im dal
tim vice. Je vefejné znamo, ze ne vSechno psi krmivo je automaticky dostacujici nebo
dokonce zdravé a kvuli této skuteCnosti roste zajem o super prémiové granule, na které
se tento elektronicky obchod bude zamétovat. Dalsi silnd strdnka obchodu je z c&asti
automatizovany pribéh prodeje diky Shoptet. Tento systém umoznuje vénovat vice Casu
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marketingu a prodeji, protoze u produkti proddvanych metodou dropshippingu nemusi byt
feSen nakup zbozi, jeho skladovani nebo posilani. Timto zptisobem se také ¢ast nakladi snizi.

Slabou strankou této prodejny bude maly sortiment. Obchod se bude soustfedit pouze
na majitele pst. V budoucnu bude zvazeno rozsifeni sortimentu i pro dal$i druhy zvifat.
S timto budoucim rozs§ifenim obchodu se bude muset najit rovnovaha tak, aby bylo v obchodé
dostatek produktii k prodeji, ale zaroven aby bylo zvladnuto zvySeni nakladl s tim spojené.
Navic, zisk z podnikdni nemusi pfijit hned, a je dilezité, aby byl c¢loveék pfipraven.
Nevyhodou je také absence kamenné prodejny. S fyzickou prodejnou by tento obchod mohl
potenciondlné prodavat vice produktii. I kdyZ v dnes$ni dobé mnoho lidi nakupuje pfes internet,
porad jsou tu i zékaznici, ktefi ndkup pfes internet nepreferuji, a o tyto zdkazniky tento
elektronicky obchod bohuzel pfijde. Dalsim problémem Chovatelskych potfeb Argo
je nespocet konkurencnich eshopi, které také prodéavaji chovatelské potieby.

Do prilezitosti jsou zahrnuty klasické akce, slevy a darky za nakup. Je to skvély a osvédceny
tah, ktery pfiméje zédkaznika nakoupit v obchodé, kdyz je nabidnuta sleva nebo akce. Dale
se také daji vyuzit vérnostni programy, se kterymi zakaznik ziska slevy, bonusy nebo rtizné
vyhody pro nadkup. Pokud bude obchod prosperovat, dalsi ptilezitosti je rozsifeni do kamenné
prodejny. Tento e-shop by také mohl vyuZit i spolupraci s jinymi obchody nebo utulky.
Spoluprace by mohla ptinést vyhody i z finan¢niho hlediska. Tento obchod ma také prilezitost
si pujéit chybg&jici finance od banky. Rozsifeni sortimentu je dalsi piilezitosti. Cim vétsi
je sortiment, tim vice potencialnich zakaznikl 1ze oslovit. Rozsifeni se mize tykat vice druha
produktl pro psy, nebo i pfidani sortimentu s chovatelskymi potiebami pro majitele ptactva,
kocek, drobnych savci aj.

Co se hrozeb tyce, kazdy podnik ¢i firma si musi pfiznat moznost selhani. Nékdy se miize
stat, ze zisk neni dostate¢né velky, aby pokryl vS§echny naklady, a nastane problém. Zejména
zacinajici obchody, které vstupuji na trh, si musi dat pozor a nepodcenit vysi budoucich
nakladl. Proto je nutné si v§e doptfedu propocitat. Naslednou hrozbou muiize byt neschopnost
ziskat dostatek zdjmu o nakupy v tomto obchodé. Diivodem mize byt opét velka konkurence,
nebo malé povédomi o obchodu, proto je dulezité¢ si vytvofit dobry marketingovy pléan
a vyuzit mnoho reklam. Nikdy neni mozno odhadnout, co se mize v budoucnu stat, a proto
i nedostatek Casu vénovany obchodu miize predstavovat potencionalni hrozbu. Pokud
by nebyl dostate¢né¢ vénovan Cas tomuto eshopu a jeho marketingu, obchod mize velmi
rychle skoncit.

Maly sortiment obchodu by mohl byt pozdéji feSen rozsifenim nabidky na dal$i zvirata
a pronajem kamenné prodejny. Nedostatek vlastnich financi mé podnikatelka moznost vytesit
puj¢enim od banky nebo vytvofenim spoluprace s dal$imi obchody. Tato feSeni by mohla
snizit hrozbu nepokryti nakladu.

3.3 Marketingovy plan podniku

V marketingové ¢asti této prace jsou jako prvni struéné popsany marketingové oblasti tohoto
elektronického obchodu a nasledné sestaveny marketingovy plan, ktery se opira o metodu
STDC.

Pro efektivni prodej bude provadéno prubézné sledovani riznych trendi v prodeji
a marketingu. B€hem podnikani je nezbytné si neustale hlidat nejnovéjsi trendy marketingu,
prodeje ale i komunikace a vlastné i vSe, co ovliviiuje prodej a celkové podnikani. Pokud
na tyto trendy neni bran zfetel, miiZe to negativné ovlivnit popularitu obchodu a zdkaznici
mohou prejit ke konkurenci.
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Produkt: Tento elektronicky obchod bude nabizet Siroky sortiment chovatelskych potieb
se zaméfenim na psy. Prodavané budou hlavné kvalitni psi granule, véetné riznych variant
uréenych pro psy se zdravotnimi potizemi, jako je citlivy zaludek nebo alergie. DalSim
zbozim tohoto obchodu budou také psi hracky, domaci pamlsky, voditka, obojky a cokoliv,
co majitelé potiebuji pro své psy.

Cena: Chovatelské potieby Argo budou prodavat riizné druhy zbozi s riznymi cenami, které
se budou odvijet od nékladli a konkurence. MarZe bude zhruba 40% a provize za prodej
pomoci dropshippingu zhruba 20%. Tento e-shop také planuje vyuzivat slevy a akce z divodu
vétSiho osloveni zdkaznikd.

Distribuce: Tento obchod bude vyhradné elektronicky, a proto se zbozi zékaznikovi bude
dorucovat prostiednictvim kuryrnich a poStovnich sluzeb, na adresy urCené zdkaznikem.
Budou vyuzity piepravci PPL, Ceska posta a Zasilkovna. Prodej bude probihat po celé Ceské
republice. Cést zbozi bude uskladnéna u dodavatelii a ¢ast bude ve skladu eshopu. U produkti,
které budou posilany rovnou dodavatelem, se nemusi fesSit baleni a transport, o toto se
spole¢né s kuryrni sluzbou postaraji dodavatelé.

Propagace: Chovatelské potieby Argo budou primarné vyuzivat online marketing. Reklamy
a propagace budou provadény pies socialni sité, jako jsou Facebook, Instagram a Tiktok.
Ptispévky na socialnich sitich budou zdkazniky informovat o kvalit¢ prodavanych krmiv
a dulezitosti spravné vyzivy pro psy. Reklamy také zdlrazni dostupnost sortimentu pro mala
plemena a psy se zdravotnimi problémy. Tato propagace bude také vyzdvihovat pomoc
a prispevky utulklim. Pro dalsi upfesnéni této propagace bude vyuzita metoda STDC.

3.3.1 Vyuziti metody STDC

Dalsi ¢asti marketingového planu obchodu Chovatelské potteby Argo bylo rozhodnuti, jaka
strategie bude pro tento ucel vyuzita. Pro tento e-shop byla tedy zvolena online strategie
marketingu, protoze tento obchod bude provozovan pouze elektronicky. Z tohoto divodu
se off-line marketingové strategie vyuzivat nebudou. Nasledné¢ byla vytvorena tabulka metody
STDC pro tento internetovy obchod, aby se tak objasnilo, jak se budou zidkaznici tohoto
obchodu ziskavat, presvéd¢ovat a odménovat za nakup.

Tabulka 2 STDC obchodu Chovatelské potieby Argo

See Think Do Care

Facebook Doporuceni Komunikace na Slevy
socidlnich sitich

Instagram Newsletter Dalsi prispévky
Tiktok Pridavani informaci Nakup, F;]rohlednutl Utulkdam
il oy eshopu ,
Reklamy PPC na socialni sité v Za5|llavr.1| IEfOCmECI
i Reklamy PPC ce 0 vy§| prls:pev 4
E-mai Gtulktm
S B s Transparentnost,
rovnavace cen o o ) »
slusné chovani Nabidka dalsich
Google nakupy k zakaznikam produktd
Dobry pocit

z prispévku utulkdm

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Jako prvni se vytvofi GCty na socidlnich sitich Facebook, Instagram a Tiktok. Tyto socidlni
sit¢ byly zvoleny, protoze jsou jedny z nejpopularnéjSich a nejvhodné;jsich pro tento obchod.
Tento druh reklamy nic nestoji, a proto je to velice uzite¢ny marketingovy nastroj. Nasledné
se zaplati za reklamy PPC, kter¢ se budou potencidlnim zakaznikim objevovat
ve vyhledavacich, socialnich sitich atd. K tomuto ucelu se budou také vyuzivat reklamy
prostiednictvim e-mailu.

Az bude o obchodu ziskano povédomi, je nutné poskytovat dostate¢né informace o tomto
eshopu, naptiklad opét pres socidlni sité, e-maily a reklamy PPC. E-shop musi zédkaznikiim
objasnit, pro¢ nakoupit pravé zde. Ovlivnit je mize cena, cena za dopravu, druh produktii
v obchodé¢ a také esteticky vzhled eshopu, jeho jednoduchost a uspotfaddanost. Proto bude tento
elektronicky obchod disponovat témito vlastnostmi. Dale je také nutné zdkaznikim sdélit
informace o kvalité granuli, na které se tento e-shop zaméfuje, a uvést informace o ptispévku
psim Utulkiim, aby se zdkaznikiim 1épe rozhodovalo, jestli v tomto obchod¢ nakoupit. Vhodné
nastroje v této fazi jsou srovnavace cen a Google nakupy.

Poté, co si zdkaznici vyberou tento elektronicky obchod, za¢ne faze ndkupu. Tento obchod
bude transparentni ohledné slozeni krmiva, pfispévkd pro utulky a vSech informaci.
Zakaznikiim bude poskytovéana slusnéd komunikace s obchodem pomoci e-mailil a socidlnich
siti, a témito cestami budou sdélovany rizné akce produkti. Zékaznici budou odménovani
dobrym pocitem z ucasti na pomoci Utulkiim, dostanou dostatecné informace o produktech
a slevy na dalsi ndkup. Obchod bude propojen s Google Analytics, coz umozni napiiklad
zkoumat, proc je nakup v tomto eshopu nizky, nebo pro¢ zdkaznici nedokon¢i nakup.

Po nékupu budou zakaznikiim nabidnuty dal$i produkty a informace o pribéhu piispévkia
prostfednictvim e-mailii a socialnich siti. Po dohod¢ se spolecnosti Shoptet budou
do zabaleného a odeslané¢ho balicku pro zdkaznika vkladany dalSi propagacni materidly, jako
jsou letdky a slevy. V budoucnu budou pravdépodobné zavedeny i vérnostni karticky a darky
za ndkup, aby se tak zékaznici stali loajalnimi a opét v tomto obchod¢é nakoupili.
I v pondkupni fazi bude zakaznikiim dopiana kvalitni zakaznicka podpora.

3.3.2 Slogan, logo, doména a propagace psich utulki

Jak jiz bylo zminéno, tento elektronicky obchod bude s kazdym nédkupem zakaznika ptispivat
na psi utulky. Timto ale pomoc nekonci. Dalsim krokem pomoci a zarovei i urcitou formou
marketingové propagace pro tento eshop bude pomoc pii nalezeni nového domova psim
z téchto utulkli. Obchod bude sdilet propagacni videa téchto pejski na svych socidlnich sitich,
aby se tak naSel domov pro tyto pejsky, zvySilo se povédomi o obchodu a ukézaly
se zakaznikim priority obchodu. Velice moderni a vyuzivana platforma pro tyto ucely
je Tiktok. Sdileni bude probihat na této platformé a také na dalSich socidlnich sitich. Jakékoliv
otazky a informace o téchto zvitatech budou bud’ zodpovézeny obchodem (bude-li povoleno
utulkem), nebo budou zijemci pfesmérovani na kontakty daného utulku. Timto zplisobem
se mohou zakaznici zacit zajimat nejen o konkrétni utulek a psi, ale také o internetovy obchod
Chovatelské potieby Argo.

Slogan tohoto obchodu bude ,,Zdravi zvirat je dilezité.” Tento slogan se snazi vystihnout
standard podniku, kterym je doddvat kvalitni zboZi a produkty pro majitele zvirat tak, aby byl
zivot domacich mazlicka zdravéjsi. Existuje mnoho obchodt, které se o tyto aspekty tolik
nezajimaji, a proto bude tento obchod jeden z téch, co se o zdravi domécich mazlicka zajima.

Dal$im aspektem je logo obchodu, které by mélo byt snadno zapamatovatelné a zaroven
vystizné pro podnik. Logo by mélo byt také jednoduché a origindlni. Obchod Chovatelské
potfeby Argo ma logo vytvotfeno v pocitaovém programu Malovani. Vystihuje to, co obchod
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hlavné prodava (krmivo) a ¢eho se snazi pfitom dosdhnout (zdravi zvitat). Zaroven, je logo
neutralni, aby tak pfi budoucimu rozsifovani sortimentu tohoto obchodu pfili§ nepoukazovalo
jen na psi potieby.

Obrazek 5 Logo eshopu

LI

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Toto logo se bude objevovat na strankach e-shopu, Tiktoku, Facebooku, Instagramu, v e-
mailech a dal$ich reklamach na internetu. Logo obchodu Chovatelské potieby Argo pomuze
zékaznikiim si tento obchod 1épe zapamatovat a odlisit ho od konkurence.

Nasledné byly provétené mozné verze adresy tohoto elektronického obchodu. Jedna z nich
bude vybrana, a tato adresa bude zédkazniky pouzivana pro vyhledani Chovatelskych potieb
Argo na internetu. Tato doména musi byt co nejvice identicka s ndzvem obchodu a méla by
byt snadno zapamatovatelnd. U této domény je také dilezité, aby nebyla podobna s dalsi
adresou, protoze by se pak mohlo stat, ze zakaznici by se mohli dostat na jinou stranku
v domnéni, ze je to ta sprdvnd. Pro tento obchod bylo tedy vyhleddno nékolik volnych
moznosti adres.:

chovatelskepotrebyargo.cz
chovatelskepotrebyargo.com
potrebyargo.com
potrebyargo.cz
argochovatelskepotreby.com
argochovatelskepotreby.cz

Z téchto moznosti byla vybrana jako nejlepSi adresa chovatelskepotrebyargo.cz, protoze
v této doméné je celé jméno obchodu a adresa neni slozitd. Pro zakazniky tak bude lehce
vyhledatelna a zapamatovatelna.

3.4 Financni plan podniku

Nezbytnou soucéasti tohoto podnikatelského planu je vytvofeny finanéni plan.
Zde se zjistovaly prvotni nutné investice tohoto elektronického obchodu. Déle byla vytvoiena
predpovéd’ prodeje, vynost a nakladi na tii roky. Vynosy byly vypracované ve scénafi
pesimistickém, optimistickém a realistickém. Tento finan¢ni plan bude primarné pracovat
s variantou realistickou. Pocatec¢ni kapital tohoto podnikani je 100 000 K¢. Finan¢ni plan také
zjistoval, jestli tyto pocatecni finance staci pro zfizeni tohoto obchodu. Dalsi ¢asti finanéniho
planu bylo uréeni bodu zvratu varianty realistické, aby bylo ujasnéno, kde bude zacinat zisk
podniku.
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Prvotni ndklady obchodu jsou zndzornény v nasledujici tabulce.

Tabulka 3 Prvotni nutna investice

Prvotni nutna investice

Zakladni nastaveni eshopu 2.000,00 K¢
Doména cz na prvni rok 250,00 K¢
Prvotni reklama a propagace 6.000,00 K¢
Ztizeni zivnosti 1.000,00 K¢
Nakup pocitace 8.000,00 K¢
Celkem 17.250,00 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Prvotni nutné investice jsou zakladni nastaveni eshopu, které ¢ini 2 000 K¢&. Doména za prvni
rok je 250 K¢. Naklady na internetovou propagaci ¢ini 6 000 K¢&. Tato ¢astka se ale bude
v priabéhu podnikédni ménit, protoze napiiklad u Google adds si podnikatelé mohou mésicné
upravovat limit, kolik chtéji do reklam investovat. Do reklam je nutné investovat dostatek
investice je zaplaceni poplatku pro zfizeni zivnosti za 1000 K¢&. Protoze je tento obchod
obchodem elektronickym, jako posledni polozky do prvotnich nékladi byly zafazeny také
nakup pocitace.

Prvotni nédklady na zalozeni tohoto eshopu tedy ¢inni 17 250 K¢&. Tyto prvotni nutné investice
se jevi kladné a pocatecni kapital staci na jejich pokryti.

34.1 Predpovéd’ prodeje

Jako dal$im krokem tohoto finan¢niho planu bylo odhadnuti predpovédi prodeje v realistické
varianté. ProtoZe tento obchod bude prodavat nespocet produktd, tato predpovéd prodeje
vychazi z 13-ti nejzakladnéjSich potfeb pro majitele psi a pocitd s primérnymi cenami.
Ptedpovéd’ byla rozdélena na prodej ze skladu a prodej formou dropshippingu
pro ptehlednéjsi vysledky.

Tabulka prodeje ze skladu neobsahuje vSech 13 druht produkti, protoze diky dropshippingu
neni nutné mit ve skladu zasoby vSech druhti. Z ptedpovédi prodeje ze skladu — piiloha 2
vychazi, Zze vynos prodeje ze skladu prvniho roku by byl 436 430 K¢. Pfi urceni primérné
ceny u krmiva byla zvolena stfedni vaha krmiva naptiklad 2-5 Kg, protoze tento e-shop
se soustfedi hlavné na mensi psy s potfebou mensi velikosti baleni a kvalitou granuli. Cena
granuli se hodné¢ lisi velikosti pytle a kvalitou znacky.

Ptedpovéd’ prodeje dropshippingem — piiloha 3 zase ukazuje, Ze ro¢ni vynos by v tomto
ptipadé byl 264 476 K¢. V pripadé této predpoveédi byly misto cen produktii zapocitany
primérné provize pro tento e-shop jako zprostiedkovatele. Provize za prodany kus je okolo
20% z prodejni ceny produktu. Metoda dropshippingu se bude vyuzivat po dobu dvou let
a poté se prejde na Uplny prodej ze skladu obchodu Chovatelské potteby Argo.

Tyto odhady zélezi na efektivnosti marketingového planu, poc¢tu konkurence a na dalSich
faktorech. Pro tuto ptedpovéd’ byl vyuzit ptedpoklad, Ze bude proveden marketingovy plan
objasnény v predeslé kapitole a do zacatku bude investovana castka 6 000 K¢
pro internetovou propagaci. Pfedpovéd prodeje byla sestavena na 3 roky doptedu.
Samoziejmé, toto je jen pouhy odhad a prodej se bude v ase ménit a je nutné si uvédomit,
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ze e-shop bude proddvat mnohem vice produktli a proto mohou byt vysledky v realité velice
odlisné.

3.4.2 Odhadované ¢tvrtletni a ro¢ni vynosy, naklady, hospodarsky vysledek
a bod zvratu

Financ¢ni plan tohoto elektronického obchodu nyni objasni vSechny ndklady, ptedpoklddané
vynosy, hospodatsky vysledek na 3 roky dopiedu a bod zvratu. Tato ¢ast finan¢niho planu
pracuje s realistickou, optimistickou a pesimistickou variantou.

Naklady pro tento eshop - pfiloha 4 byly zaznamenany v intervalech ctvrtletnich a roc¢nich.
Néklady zahrnuji poplatky za provoz eshopu, jeho dopliiky a doménu. Néklady za reklamy
a propagaci se budou béhem prodeje ménit. Tento obchod nebude mit zadné zaméstnance,
a proto zde nebude ndklad za mzdy. Dalsi polozkou je uvedend pausalni dan, kterd zahrnuje
zdravotni pojiSténi, socialni pojisténi a dan z piijmu. Pro tento obchod bude prozatim stacit
nakup zbozi za prvni Ctvrtleti ve vysi 38 000 K¢&, kvili kombinaci prodeje formou
dropshippingu a prodeje ze skladu. Postupem Casu se ale bude nakup zbozi zvySovat. Do této
tabulky byla také zapocitan néklad za danovou evidenci ve vysi 1 500 K¢ za prvni Ctvrtleti.
Pro posilani balickt, které proda e-shop ze skladu, je nutné koupit obalovy material. Tento
naklad byl odhadnut na 900 K¢ za Ctvrtleti a opét se s rlistem prodeje bude zvySovat. V této
tabulce jsou také zapocitany naklady za prondjem skladu pro uskladnéni prodejniho zbozi.
Jako posledni zapsany ndklad tohoto eshopu je poplatek za internet. Do ndkladi nebyl
zapocitan ptispévek pro psi utulky, protoze tento naklad nebude probihat pravidelné, nebude
ve stejné vysi a bude probihat az v piipadé, kdy si to obchod bude moci dovolit. Celkové
naklady Chovatelskych potieb Argo v prvnim roce vychazi na 455 276 K¢.

Ceny s kazdym rokem rostou, a proto u polozek nékladi byl vyuzit a zapoc€itan piedpoklad, ze
se jejich ¢astka kazdym rokem bude zvySovat. S narGistem prodeje je také nezbytné zvySovat
1 nakup zasob.

Pro néklady obchodu mohou byt vyuzity dalsi finan¢ni zdroje, pokud to bude potieba a zisky
eshopu neporostou dostatecné rychle. Takovymto vhodnym zdrojem by v tomto ptipadé€ byla
napiiklad pijcka od banky.

Nyni je uvedeno odhadnuti pfedpovédi vynost v pesimistickém, optimistickém a realistickém
scénafi a hospodarské vysledky v téchto variantach.

V tabulce realistické varianty - pfiloha 4 vychazi, Ze celkové vynosy v prvnim roce ¢ini 700
906 K¢. Pesimisticka varianta - piiloha 5 je sestavena na predpokladu, ze se od varianty
realistické bude liSit sniZenim vynost o 25%. Z tabulky pesimistického scénafe proto vychazi,
ze celkové vynosy za pocitané obdobi by byly o néco nizsi a prvnim rokem by Cinily 525 680
K¢&. Nasledujici tabulka pocita s optimistickou variantou - pfiloha 6, které by se od varianty
realistické lisily zvySenim o 25%. Vypocty optimistické varianty ukazuji, ze celkové vynosy
za dané obdobi by byly vys$si nez ve varianté realistické a jevi se pfiznive. Prvnim rokem by
vynosy podniku byly 876 133 K¢.

Poté, co byly z pocitany ndklady ctvrtletni a ro¢ni, se nasledné od vynosii tyto naklady
odecetly a byl zjistén hospodarsky vysledek ve vsech tfech variantach. Hospodaisky vysledek
je v prvnim Ctvrtleti a v prvnim roce snizen o hodnotu poc¢atecni nutné investice.

Realisticky vypocet hospodaiského vysledku - ptiloha 4, vychazi tak, ze by zisk podniku
zacal v druhém ctvrtleti. Hospodaisky vysledek pro druhé ctvrtleti je tedy 34 248 K¢ a pro

prvni rok 228 380 K¢. Pesimistickém scénafri - ptiloha 5 by zisk zac¢inal az ve tfetim Ctvrtleti
ve vysi 31 922 K¢. Hospodaisky vysledek prvniho roku vychazi na 53 154 K¢. Jako posledni
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zbyvajici varianta byla varianta optimisticka - pfiloha 6, kterd ukazuje, Ze by podnik
dosahoval zisku jiz v prvnim cCtvrtleti a hospodarského vysledek by cinil 15 636 K¢
a v prvnim roce by byl 403 607 K¢.

Nyni je uvedena souhrnnd tabulka vypoctu hospodaiského vysledku, vytvofena na zakladé
vypocti v tabulkach z ptiloh €. 4, 5, 6.

Tabulka 4 Souhrnna tabulka vypoc¢tu hospodaiského vysledku

1. ctvrtleti 2. Gturtleti 3. étvrtleti |4, étvrtleti 1. rok 2. rok 3. rok
Vynosy 74 568 K¢ |106 757 K¢ [154 116 K¢ |190 239 K¢ |525 680 K¢ | 741 701 Ké |1 011 488 K¢
Pesimistickd varianta |Naklady 01 304 K& 108 094 K¢ 122 194 K& |133 594 K& |455 276 K& | 612 830 K¢ | 764 329 Ké
Hospodarsky vysledek |- 34 076 Ke] -1 338 Kc | 31922 Kc | 56 645 Ke | 53154 Ke| 128 821 Kc| 247 158 K¢
Vimosy 99 424 K¢ 142 342 K¢ |205 488 K¢ |253 652 K¢ |700 906 K¢ | 988 934 K¢ |1 348 650 K¢
Realisticka varianta  |Naklady 91 394 K¢ J108 094 K¢ |122 194 K¢ |133 594 K¢ |455 276 K¢ | 612 880 K¢ | 764 329 K¢
Hospodarsky vysledek | - 9 220 K¢ | 34 248 K¢ | 83 294 K¢ |120 058 K¢ |228 380 K¢ | 376 054 K¢ | 584 321 K¢
Viymosy 124 280 Ke 177 928 K¢ |256 860 K¢ |317 065 K¢ |876 133 Ke |1 236 168 Keé |1 685 813 Ke
Optimisticka varianta | Néklady 91 394 K¢ J108 094 K¢ |122 194 K¢ |133 594 K¢ |455 276 Ke | 612880 Ke| 764 329 Keé
Hospodarsky vysledek | 15 636 Kc| 69 834 K¢ 134 666 Kc [183 471 K¢ |403 607 K¢ | 623 288 Kc| 921 483 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Z konecnych vysledkl vyplyva, ze by obchod Chovatelské potfeby Argo mohl generovat zisk
v prvnim ctvrtleti ve varianté optimistické a ve varianté realistické v druhém ctvrtleti. Pokud
se 0 obchodu bude postupem casu dozvidat vice zdkaznik1l, poroste prodej a tim zisk eshopu.

V této casti prace byl proveden vypocet bodu zvratu - piiloha 7 dle vynost (realisticka
varianta) prvniho ctvrtleti. Do vypoctu bodu zvratu byly také pfidany pocatecni néklady
obchodu. Z vypoctu vychazi, ze bod zvratu je 114 570 K¢. Pti téchto vynosech bude zisk 0
K& =Bod zvratu.

343 Casovy harmonogram cilii podniku

Nyni je pfedstaven harmonogram cild podniku. Do kritkodobych bylo zafazeno pronajmuti
eshopu jako jeden z prvnich cild. Jako dalsi krok je zalozZeni ucti na socidlnich sitich, které
je naplanované provést hned po zprovoznéni elektronického obchodu. Vysoky pocet sledujici
se neda ¢asoveé ohranicit, protoze se pocet bude ménit a po ziskani nékolika sledujicich za¢ne
faze spoluprdce s utulky pomoci propagacnich videi psii. Nékup internetovych reklam
probéhne do 1 tydne. Dosazeni zisku zdvisi na poctu zdkaznikii a bodu zvratu. Z realistické
verze vynosu a nédkladii by zisk mé¢l pfijit v prvnich mésicich. Pfispivani zvifecim utulklim
opé€t zavisi na poctu zakaznikl. Jeho velikost a zacatek probéhne az poté, co podnik zacne
generovat zisk.

Do dlouhodobych cili podniku bylo zatazeno udrzeni zisku a zdkazniki, ziskdvani dalSich
a dosazeni zékaznikt loajalnich. Tyto cile nejsou ¢asoveé ohraniceny. Rozsifeni do kamenného
obchodu neni cilem definitivnim, ale pokud to bude mozné, tento cil by se uskutecnil
v nadchézejicich letech. Rozsifeni zdkaznického sortimentu a pfechod na prodej pouze
z vlastniho skladu je stanoven po dvou letech.
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Tabulka 5 Kratkodobé a dlouhodobé cile podniku

Kratkodobé cile: Dlouhodobé cile:

- ZaloZeni Uc¢th na socidlnich sitich - Udrzeni zisku

- Pronajem eshopu - Rozsifeni do kamenného obchodu

- Ziskani velkého poctu sledujicich na socidlnich | - UdrZeni zakaznikGi a ziskavani
sitich a zvySeni povédomi o obchodu dalsich

- Dosazeni zisku - Ziskani loajalnich zakazniki

- Nékup internetovych reklam - Pfejit pouze na prodej ze skladu

- Pfispivani zvifecim Gtulkiim - Rozsiteni zakaznického segmentu

- Spoluprace s utulky pomoci propagacnich

videi

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

Tato Casova ohrani¢eni se mohou v budoucnu mirné lisit a jsou odhadem planu plnéni cila
obchodu Chovatelské potfeby Argo. Jak se bude podnik rozriistat, budou rist i néklady.
Je dobré¢ si toto uvédomit a pocitat s tim do budoucna.

3.5 Shrnuti a doporuceni

Eshop Chovatelské potieby Argo bude prodavat psi potieby a krmivo vyssi kvality a jeho
zékaznici budou majitelé se zdjmem dopiat svému psovi kvalitni a vhodné¢ krmivo. Tento
obchod bude také nabizet krmivo pro majitele psit s citlivym Zaludkem a zdravotnimi
potizemi. V sortimentu bude také krmivo dietni a dostatek potieb pro miniaturni plemena.
Podnikani bude zaloZeno pravni formou OSVC s pocateénim kapitdlem 100 000 K&.
V budoucnu se obchod pravdépodobné rozsifi i na dalsi domaci mazlicky jakymi jsou kocky,
hlodaveci, ptactvo aj. Je mnoho obchodii, které nemaji spoustu druht kvalitnich znacek krmiv
a také Casto chybi i potieby pro psy pod 3 kg. Proto se tento obchod pokusi na trhu vyplnit
tuto mezeru.

Dodavatelé tohoto elektronického obchodu budou Nobby.cz, Pet Center a sit dodavateld
Shoptet. Marketingovy plan tohoto podniku bude provdzen metodou STDC. Budou vyuZity
reklamy PPC, reklamy v e-mailu, socidlni sité, newslettery, akce a slevy. Béhem prodeje
budou probihat rtizné ptispévky pro psi utulky a zdkaznici budou dostavat riizné slevy.
Obchod bude komunikovat pies socialni sit¢ a bude zdkazniky informovat o ptispévcich
a propagovat utulky, které pro psy hledaji novou rodinu. Pro tento ucel budou vyuzivany
moderni socidlni sité, jako jsou Facebook, Instagram a Tiktok. I tato pomoc je soucasti jisté
propagace obchodu.

Prodej obchodu Chovatelské potieby Argo bude alespon do zacatku prostfedkovan z Casti
metodou dropshippingu a z ¢asti klasickym prodejem se zbozim ve skladu obchodu. Za dva
roky, az bude zisk dostatecny, bude zbozi prodavano pouze ze skladu podniku. Pro zasilani
produktt zédkaznikovi bude tento obchod z ¢ésti vyuzivat jiz zminénou metodu dropshippingu,
kterd posle balicky misto obchodu. Zbytek zbozi bude eshop posilat ze skladu kuryrnimi
sluzbami PPL, Zasilkovnou a Ceskou postou.

Tento e-shop mé nyni sestaveny finan¢ni plan, ktery ujasnil vysi prvotnich nakladd, bod
zvratu, predpovéd’ prodeje a predpovéd’ rocnich vynost a ndkladi. Hlavnim proddvanym
sortimentem budou tedy psi granule, u kterych bude zhruba 40% marze. Cena se ale bude
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upravovat na zakladé sledovéani konkurence. Navic, bude obchod mit zhruba 20% provize
za zprostiedkovani prodeje pomoci metody dropshippingu.

Mezi doporuceni je tedy zahrnuto vyuziti srovnavact cen a Google nakupti, které pomohou
rozs§itit povédomi o obchodu a jeho prodej. Dalsi doporuceni je neustale pfidavat zajimavy
a informativni obsah na socidlni sité, ktery bude informovat o sortimentu, akcich, slevach
a prubéhu prispévkl pro tutulky. Tyto pfispévky mohou zahrnovat i propagaci utulkil
pro pomoc psum v nouzi. Takovéto ptispévky ukéazi zdkazniklim, Ze tento obchod pomaha
a zakazniktv nakup v tomto obchod€ podporuje etické a charitativni chovani eshopu. Tento
obchod by mohl vyuZzivat jiz zminénou metodu NPS pro zjiStovani spokojenosti zakaznikl
a veérnostni karticky. Do sortimentu Chovatelskych potieb Argo by se mohly zaradit také
rizné audio terapie, které pomohou s vycvikem psa, tizkosti nebo agresivitou.

Doporuceni je mit dostatek pocateCniho kapitdlu, aby podnikatel nebyl témito naklady
zaskocen, protoze kazdé podnikani nese urcita rizika a nikdo nevi, co se v budoucnu muze stat.
Dulezité¢ je také nepodcenit a vytvofit propracovany podnikatelsky plan, ve kterém bude
proveden prizkum trhu, vytvofit marketingovy a finan¢ni plan, ktery bude celkové obsahovat
vSechny dulezité body.

Tento podnikatelsky plan byl zhodnocen jako realizovatelny. Naklady na jeho zalozeni
nejsou prili§ vysoké a obchod ma Sanci v budoucnu prosperovat. Samoziejmeé, zjisténa silna
konkurence mlze zapficinit to, Ze Chovatelské potteby Argo nebudou mit dostatek povédomi
od zakaznikl. Chovatelské potfeby Argo maji dobie promysleny plan ohledné cilového trhu,
sortimentu a strategie pro ziskani a udrzeni zédkaznikl. Socidlni sité jako primérni propagace
obchodu je vhodné zvoleno z divodu, Ze tento obchod je obchodem pouze elektronickym.
Navic socidlni sité nic nestoji. Propagace a podpora ttulkt se také jeji jako vhodny zptisob jak
obchod pozitivné propagovat a pomoci zvifatiim v nouzi. Bude dulezité sledovat trzni trendy,
zustat flexibilni ohledné zmén, a také aktivné komunikovat s existujicimi a potencidlnimi
zakazniky. Vybrany segment zékaznikli je s ohledem na popularitu psi jako domécich
mazliki se opét jevi jako vhodny. Specifické zaméfeni na psy se zdravotnimi potizemi
a prispévky psim utulkiim jsou dobré konkurencni vyhody.

Kombinace prodeje ze skladu a metodou dropshippingu muze snizit ndklady obchodu, ale
neni doporuceno tento zpiisob vyuzivat na stalo. Dodavani produkti zdkaznikim pies
dropshipping je v nékterych ptipadech velice pomalé a zdkaznici nechtéji cekat dny nebo
tydny pro svij balicek.

Toto podnikani se jevi s dobrou budouci pozici na Ceském trhu pro domaci zvifata
a ma potencial prosperovat a expandovat do celé Evropy.
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4 Zavér

Cilem této bakalarské prace bylo vypracovani podnikatelského planu pro internetovy obchod
Chovatelské potifeby Argo. Tento cil byl splnén za pomoci priizkumu trhu, vyuziti metod
a analyz.

Jako prvni bylo podle odbornych knih v praci vysvétleno, co je to podnikatelsky plan,
co obndsi a jaké metody a analyzy jsou k planu ndpomocné. Literarni reSerSe ukazala,
ze ditlezitou casti podnikatelského planu je okoli podniku, plan marketingovy a plan finan¢ni.
Dale reserSe objasnila, co zahrnuje podnikatelské prosttedi. Po teoretické ¢asti prace nastala
cast prakticka.

V praktické ¢asti byly vyuzity metody a analyzy, které¢ ukdzaly situaci obchodu Chovatelské
potfeby Argo. Vysledkem metody tedy je, Ze tento obchod budou ovliviiovat rtizné faktory
z hlediska ekonomického, jako naptiklad inflace, pravniho, jako jsou rizné vyhlasky, zakony,
socialniho, napfiklad trendy nebo reference. I technologické faktory budou ovliviiovat tento
podnik, napiiklad kdyz se objevi n¢jaké technologické inovace. Dulezité je tyto trendy
v oblasti e-commerce sledovat a zvazit, jak by mohly byt vyuzity pro zlepSeni obchodniho
modelu.

Metody SWOT, Lean Canvas, PEST a 5F byly napomocné k upiesnéni situace a okoli tohoto
elektronického obchodu. Okoli tohoto eshopu bylo prozkoumano vcetné zakaznikd,
konkurence, dodavateld a riiznych vlivi, které ptisobi na podnik.

Metoda Lean Canvas upfesnila problém zékaznika, feSeni a cesty k zdkaznikiim. Celkové tedy
byly ujasnény diivody a smysl tohoto podnikani.

SWOT analyza zase ukazala, ze silné stranky tohoto obchodu jsou prodej kvalitniho krmiva
se specializaci na psy se zdravotnimi potizemi, jako jsou napi. alergie nebo nutnost
konzumace dietni potravy a specializace se psy mensi velikosti. Spole¢nost mé zajem o dobry
Zivot pro zvifata, a proto i pfispévky a pomoc psim utulkiim bude zdkazniky zajimat. Dalsi
vyhodou tohoto podniku je z ¢asti automatizovany prabéh prodeje a snizeni nakladi pomoci
metody prodeje dropshippingem.

Slabé stranky obchodu je prozatimni soustiedéni se pouze na psy a absence fyzické prodejny.
Navic, eshopi s Chovatelskymi potfebami je nespocet a obchod se v takovémto poctu
konkurence mize ztratit. Dalsi rizika tohoto podnikani jsou i hrozba nepokryti naklada
z divodu nedostatku prodeje. Zakazniki nemusi byt tolik, protoze jak jiz bylo zminéno,
konkurence je mnoho. Podnikani je nutno obétovat mnoho ¢asu. Pokud se majitelé¢ dostatecné
nevénuji obchodu a jeho marketingu, mize podnik rychle zaniknout.

Ptilezitosti tohoto internetového obchodu jsou slevy, akce, vérnostni programy, darovani
darkt za nakup nebo spoluprace. Dalsi pftilezitosti v budoucnu je i rozSifeni sortimentu
na dal$i zvitata nebo ztizeni fyzického obchodu.

Dalsi casti byl prizkum trhu, ktery se soustfedil na zdkazniky, konkurenci a dodavatele.
U zéakazniki bylo zji§téno, 7e vybrany zékaznicky segment je dostateéné velky a Ze Cesi
se neboji utracet za své domaci mazlicky, maji zajem jim doptat kvalitni krmivo. Toto zjiSténi
je velice pozitivni pro Chovatelské potieby Argo, které bude kvalitni krmivo prodavat.
Podnikatelsky plan také objasnil distribuci, uskladiiovéani a stranku dodavateli. U konkurence
bylo zjisténo, ze jeji pocet je vysoky, a to mize byt problém a riziko pro Chovatelské potieby
Argo. Tyto konkurenéni firmy prodavaji jak kvalitni, tak 1 méné kvalitni typ krmiv, n¢které
znaCky se opakuji a jiné zase chybi. Tento eshop bude konkurovat znackami, které jsou
kvalitni ale neobjevovaly se v nékterych konkurenénich obchodech. Za jedny z nejvétSich
konkurentti by se daly povazovat Super zoo, Spokojeny pes, Alza pet, Siera a Zoohit.

Tento podnikatelsky plan také obsahuje marketingovy plan, ktery objasnil, jak bude podnik
ziskavat a udrzovat zakazniky. Primarné se budou vyuzivat socidlni sité, které nic nestoji
a to je vyhodné pro Chovatelské potieby Argo.
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Po vytvoteni finanéniho planu bylo zjiSténo, Ze prvotni nutné investice tohoto eshopu by byly
ve vysi 17 250 K¢ a ze pocatecni kapital, ktery ma podnik k dispozici, je dostacujici pro
pokryti téchto nakladl. Déle bylo spocitano, ze by podnik generoval zisk v prvnim ctvrtleti
optimistické varianty a ve varianté realistické by zisk zacal ve Ctvrtleti druhém. Na konci
tohoto podnikatelského planu byl uveden ¢asovy harmonogram splnéni cilli podniku, ktery
objasnil kratkodobé a dlouhodobé cile.

S podnikanim je nutné mit trpélivost, byt odhodlany a ocekavat, Ze pozitivni vysledky
se nemusi dostavit ihned. Cilem prace bylo vypracovani a zhodnoceni podnikatelského planu
pro internetovy obchod Chovatelské potteby Argo. Cil prace byl splnén a Chovatelské
potfeby Argo ma nyni kompletné sestaveny podnikatelsky plan, ktery objasnil rizné aspekty
s timto podnikdnim spojené.
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P¥ilohy

Priloha 1 Lean Canvas obchodu Chovatelské potieby Argo

Problém

- Nedostatecny
vybér krmiv pro
malé psy se
zdravotnimi
problémy

- Maly vybér
velikosti rlznych
chovatelskych
potieb pro psy do 3
kg

- Vyhledani
kvalitniho krmiva

Existujici alternativy

- Zakaznici musi
prohledavat mnoho
obchod nez najdou
co potrebuji

- Jiné e-shopy a
kamenné prodejny

Reseni

- E-shop bude
proddavat
produkty a
chovatelské
potfeby hlavné
pro malinké psy a
psy se zdravotnimi
problémy

- Prodej kvalitniho
krmiva

Indikatory

- Stoupajici pocet
sledujicich na
socialnich sitich,
vysoky pocet
kliknuti na
reklamy

- Prekroceni bodu
zvratu a dosazeni
zisku

- Doporucent,
loajalita,
spokojenost
zakaznikU

Unikatni nabidka
hodnoty

- Pfispévky pro psi
Utulky a propagace

- Specificky
sortiment
zaméreny na malé
psy a psy se
zdravotnimi
potiZzemi

- Kvalitni krmivo a
transparentnost

Srozumitelny opis

- Dalsi e-shopy
prodavajici
chovatelské
potreby, kvalitni
krmivo a pfispivaji
utulkdim

Neférova vyhoda

- Zkusenost s
danym problémem,
pochopeni a
empatie k témto
zakazniklm

Cesty k
zakaznikim

- Pres socidlni sité,
internetové

reklamy a
doporuceni

Zakaznici

- Majitelé psu

a majitelé psa se
zdravotnimi
problémy

Prvni vlastovky

- Zakaznici
se zdjmem o
kvalitni granule

Struktura naklada

- Nakup zbozi a reklam, sluzby Shoptet, doména,
zdrav. a soc. pojisténi

- Prondjem skladu, internet a obalové materialy

Cenovy model

- Granule 40% marze
- Dropshipping 20% provize

- Zalezi na druhu produktu

- Pfimérené, podle prizkumu cen konkurence a
dostatecného pokryti nakladd

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)




Ptiloha 2 Realisticka varianta ptedpovedi prodeje ze skladu

Produkt ks /primérna cena za

Prvni Druhé Treti Cturté - , 5z

kus Stk |eninict ||sen (stien | imh | Debimi Tt

Krmivo /600 K& 25 34 51 66 176 253 497
Celkem 15.000 K¢ 20.400 Ké| 30.600 K¢| 39.600 K&| 105.600 K&| 151.800 K&| 298.200 K&
Oblegek /450 K& 18 25 39 51 133 228 435
Celkem 8.100K¢| 11.250Ke¢| 17.550 Ké| 22.950 K&é| 59.850 K&| 102.600 K&| 195.750 K&
Hratka /240 K¢ 2 32 49 61 164 219 425
Celkem 5.280ke| 7.680ke| 11.760ke| 14.640ke| 39.360ke| 52.560Ke| 102.000 ke
Obojek /230 K& 16 23 41 54 134 234 435
Celkem 3.680 K| 5.200Ke| 9.430Ke| 12.420ke| 30.820K¢| 53.820KE] 100.050 ke
Voditko /350 K& 17 25 40 53 135 189 452
Celkem s.050ke| 8750 ke| 14.000Kke| 18.550Ke| 47.250 K| 66.150KE| 158.200 k¢
Sampon /250 K& 15 23 41 54 133 211 424
Celkem 3.750ke| 5.750ke| 10.250Ke| 13.500Ke| 33.250K¢| 52.750KE| 106.000 K
Miska /200 K¢ 18 27 42 05 142 224 446
Celkem 3.600 k| 5.400ke| s.400ke| 11.000Ke| 28.400Ke| 24.800Ke] 89.200 ke
Pfenosnd tatka /550 K¢ 17 26 39 45 127 222 429
Celkem 9.350 k&| 14.300Kke| 21.450Ke| 24.750Kke| 69.850 Kke| 122.100KkE| 235.950 ke
Pamlsek /150 K¢ 18 27 44 58 147 224 422
Celkem 2700ke| 42.0s50ke| 6.600Ke| 8700Ke| 22.050Ke| 33.600Ke] 63300k
Vynos 57.410 Ké| 82.870 Kc|130.040 Kc| 166.110 Kc|436.430 Kc| 680.180 Kc|1.348.650 Ké

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Ptiloha 3 Realisticka varianta pfedpovédi prodeje formou dropshippingu

Produkt ks /primérna marze |Prvni Druhé Treti Ctvrté = .
I . . . il ; I ) Prvni rok |Druhy rok

za kus ctvrtleti ctvrtleti ctvrtleti ctvrtleti

Krmivo /120 K& 45 58 71 80 254 301
Celkem 5.400 K& 6.960 K& 8.520 K& 9.600 K&| 30.480 K&| 36.120 K&
Obledek /90 K& 35 50 62 74 221 249
Celkem 3.150 K& 4.500 K& 5.580 K& 6.660 K&| 19.890 K&| 22.410KE
Hratka /48 K¢ 37 48 60 70 215 236
Celkem 1.776 K& 2.304 K& 2.880 K& 3.360 K&| 10.320K&| 11.328 K&
Obojek /46 K 33 53 68 82 236 281
Celkem 1.518 Ké 2.438 K& 3.128 K& 3.772 K&| 10.856 K&| 12.926 K&
Vaditko /70 K& 36 50 62 70 218 241
Celkem 2.520 K& 3.500 K& 4.340 K& 4.900 K&| 15.260 K&| 16.870KE
§amp0n /50 K& 35 48 61 71 215 239
Celkem 1.750 K¢ 2.400 K& 3.050 K& 3.550 K&| 10.750 K&| 11.950Ke
Miska /40 K& 45 58 73 83 259 277
Celkem 1.800 K& 2.320 K& 2.920 K& 3.320K&| 10.360 K&| 11.080Ke
Pfenosna taska /110 K& 40 54 68 80 242 285
Celkem 4.400 K& 5.940 K& 7.480 K& 8.800 K&| 26.620 K&| 31.350Ke
Pamlsek/ 30 K& 40 af 70 81 248 274
Celkem 1.200 K¢ 1.710 K& 2.100 K& 2.430 K& 7.440 K& 8.220 K&
Holici strojek /100 K& 35 49 63 74 221 245
Celkem 3.500 K& 4.900 K& 6.300 K& 7.400 K&| 22.100 K&| 24.500 K&
Pelitek /100 K¢ 39 52 63 70 224 252
Celkem 3.900 K& 5.200 K& 6.300 K& 7.000 K&| 22.400 K&| 25.200 Kt
Bouda /700 K& 13 21 28 33 a5 120
Celkem 9.100 K&| 14.700 K&| 19.600 K&| 23.100 K&| 66.500 K&| 84.000 K&
Hieben /50 K¢ 40 22 65 13 230 256
Celkem 2.000 K& 2.600 K& 3.250 Ké 3.650 K&| 11.500 K&| 12.800 K&
Vynos | 42.014 KE| 59.472 KE| 75.448 K&é| 87.542 K¢|264.476 KE| 308.754 K&

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Ptiloha 4 Realisticka varianta pfedpovédi vynosii, naklada a hospodaiského vysledku

Naklady E’r\mi . E)ruhé ; TFEtf . E:tvrté . Prvnirok |Druhy rok |Tretirok
ctvrtleti ctvrtleti ctvrtleti ctvrtleti

Provoz e-shopu 3.120K¢| 3.120K&¢| 3.120KE&| 3.120KE| 12.480KE] 13.104 K& 13.759 K&
Doména 0 K¢ 0 K¢ 0 K& 0 K¢ 0 K¢ 250 K& 270 K&
Internetové reklamy 18.000 K&| 12.000KE&] 12.000 K&| 12.000 K&| 54.000 K&| 50.000 K& 52.000 K&
Pausalni dan 18.624 K&| 18.624 K&| 18.624 K&| 18.624 K&| 74.496 K&| 89.976 K& 91.000 K&
Nakup zboZi 38.000 K&| 60.000K&] 73.500 K&| 84.000 K&| 255.500 K| 390.000 KE|  515.000 K&
Dariové evidence 1.500 K¢| 1.500K&| 1.500KE| 1.500KE| 6.000KE]  6.300 K& 7.000 K&
Obalové materidly 900 KE| 1.600KE| 2.200KE| 3.100KE| 7.800KE| 16.100 K& 37.000 K&
Prondjem skladu 10.500 K&| 10.500 K&] 10.500 K&| 10.500 K&| 42.000 K&| 44.000 K& 45.000 K&
Internet 750 K¢ 750 K& 750 K& 750 K&l 3.000Ke&| 3.150 K& 3.300 K&
Celkem 91.394 K&| 108.094 K&|122.194 KE&[ 133.594 K&| 455.276 KE| 612.880 K&| 764.329 K&
V\?nos‘f celkem (realisticka E’r\mi ) E)ruhé ) '!'Feti ) E:tvrté ) Prvnirok |Druhy rok |Treti rok
prognoza) ctvrtleti cturtleti ctvrtleti ctvrtleti

Dropshipping prodej 42.014 K&| 59.472 K&| 75.448 K&| 87.542 K¢ | 264.476 K| 308.754 KE 0 Ke
Prodej 57.410 K¢| 82.870KE| 130.040 KE| 166.110 Ké| 436.430 KE| 680.180 KE| 1.348.650 KE
Celkem 99.424 K&| 142.342 KE| 205.488 KE| 253.652 KE| 700.906 KE| 988.934 KE|1.348.650 K&
Hosp-nrila'ﬁfk{: virsh,adek E’r\mi ) E)ruhé ) '!'Eeti ) (Etvrté ) Prvnirok |Druhy rok |Treti rok
(realistickd progndza) ctvrtleti cturtleti ctvrtleti ctvrtleti

Naklady celkem 91.394 K¢| 108.094 K&| 122.194 KE| 133.594 KE| 455.276 KE| 612.880 KE| 764.329 KE
Vynosy celkem 99.424 K¢| 142.342 KE| 205.488 KE| 253.652 K¢| 700.906 K&| 988.934 KE| 1.348.650 KE
Hospodaisky vysledek -9.220 Ké| 34.248 KE| 83.294 KE&|120.058 K| 228.380 KE|376.054 KE| 584.321 KE
Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
Ptiloha 5 Pesimisticka varianta predpovédi vynost, nakladii a hospodaiského vysledku

Naklady fr\mf ; E)ruhé ; -_I:FEtf ; E:tvrté . Prvnirok |Druhy rok |Tretirok

cturtleti cturtleti cturtleti ctvrtleti

Provoz e-shopu 3.120 K& 3.120 KE 3.120 K¢ 3.120K¢| 12.480 Ké| 13.104 K& 13.759 K¢
Doména 0 KE 0 Ke 0 Ke 0Ke 0 Ke 250 K& 270 K&
Internetove reklamy 18.000 KE| 12.000K&| 12.000KE| 12.000Ke| 54.000 K&| 50.000 K& 52.000 K&
Pausalni dan 18.624 KE| 18.624 K&| 18.624 K&| 18.624 K&| 74.496 K&| 89.976 K& 91.000 K&
Nakup zbozi 38.000 K&] ©0.000 K¢| 73.500 K&| 84.000 K¢E| 255.500 K¢ 390.000 K&|  515.000 Ké
Dariova evidence 1.500 K&| 1.500K&| 1.500KE| 1.500KE| 6.000KE| 6.300 KE 7.000 K¢
Obalové materidly 900 KE| 1.600KE] 2.200K¢| 3.100KE| 7.800 KE| 16.100 K& 37.000 K&
Pronajem skladu 10.500 KE| 10.500 K&| 10.500 K&| 10.500 Ké| 42.000 KE| 44.000 K& 45.000 K¢
Internet 750 K& 750 K& 750 Ké 750 K& 3.000 K& 3.150 K& 3.300 K&
Celkem 91.394 K&| 108.094 K&|122.194 K&|133.594 K&|455.276 KE| 612.880 KE| 764.329 K&
V\?nos? celkem (pesimisticka fr\mf i E)ruhé ) '.I"Fetf i E:tvrté i Prvnirok |Druhy rok |Treti rok
prognoza) cturtleti cturtleti cturtleti cturtleti

Dropshipping prodej 31.511 K&| 44.604 K&| 56.586 KE| 65.657 K&| 198.357 KE| 231.566 KE 0Ke
Prodej 43.058 K&| 62.153 K&| 97.530 K&| 124.583 K&| 327.323 KE[ 510.135 KE|1.011.488 K&
Celkem 74.568 KE&| 106.757 Ké|154.116 K&| 190.239 K&| 525.680 K&| 741.701 KE&|1.011.488 Ké
Hosp-loc'la'fsk\f\r\?s[ed?k fr\mi ) E)ruhé ) '!'Fetf ) E:t\nté ) Prvnirok |Druhy rok |Treti rok
(pesimisticka progndza) cturtleti cturtleti cturtleti cturtleti

Naklady celkem 91.394 K&| 108.094 K&| 122.194 K&| 133.594 K| 455.276 KE| 612.880 KE| 764.329 K&
Vynosy celkem 74.568 K&| 106.757 K| 154.116 K&| 190.239 K| 525.680 KE| 741.701 KE|1.011.488 K&
Hospodarsky vysledek -34.076 KE| -1.338KEé 31.922KEé 56.645Ké| 53.154 K&|128.821 K&| 247.158Ké

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Ptiloha 6 Optimisticka varianta ptedpovédi vynost, nakladl a hospodaiského vysledku

Prvni Druhé Treti Cturté
Naklady . . . ; . . . . Prvnirok |Druhy rok |Tretirok
cturtleti cturtleti ctvrtleti ctvrtleti
Provoz e-shopu 3.120 K& 3.120Ke 3.120KE 3.120 KE| 12.480Ké| 13.104 K& 13.759 K&
Doména 0 KE 0K 0 K 0 Ke 0KE 250 K& 270 K&
Internetové reklamy 18.000 K&| 12.000 K&| 12.000 K&| 12.000 K&| 54.000Ké| 50.000 Ké 52.000 K&
PauZalni dan 18.624 K&| 18.624 KE| 18.624 K&| 18.624 K&| 74.496 KE| 89.976 KE 91.000 K¢
Nakup zboZi 38.000 K&| 60.000 KE| 73.500 K&| 84.000 K&| 255.500 KE| 390.000 K&|  515.000 K&
Darovéa evidence 1.500KE| 1.500KE| 1.500KE) 1.500KE| 6.000KE| 6.300 KE 7.000 K¢
Obalové materidly 900 K& 1.600 K& 2.200 K& 3.100 K& 7.800 KE| 16.100 K¢ 37.000 K&
Pronajem skladu 10.500 K&| 10.500 K&| 10.500 K&| 10.500 K&| 42.000 K| 44.000 K& 45.000 Ké
Internet 750 K& 750 K& 750 K& 750 K& 3.000 K& 3.150 K¢ 3.300 K¢
Celkem 91.394 K&|108.094 K&[122.194 Ké| 133.594 K&| 455.276 K&| 612.880 Ké| 764.329 Ké
V\?nos?' celkem (optimisticka I:nmi ) E)ruhé ) '!'Feti ) E:turté ) Prvnirok |Druhyrok |Tretirok
prognoza) cturtleti cturtleti ctvrtleti ctvrtleti
Dropshipping prodej 52.518 K&| 74.340 K&| 94.310 K&| 109.428 K| 330.595 KE| 385.943 K& 0 K&
Prodej 71.763 K&| 103.588 K&| 162.550 K&| 207.638 K&| 545.538 K&| 850.225 K&|1.685.813 K&
Celkem 124.280 K£| 177.928 K&| 256.860 K£|317.065 Ké| 876.133 KE[1.236.168 KE|1.685.813 KE
Hos?ncllai?slq? \r\’rs[ed?k fr\mi i E)ruhé ) '!'Feti ) E:tvrté ; Priitiok. |Drubigrok: |Tretitok
(optimistickd progndza) cturtleti cturtleti cturtleti cturtleti
Néklady celkem 01.394 K&| 108.094 K&| 122.194 K&| 133.594 K&| 455.276 KE| 612.880 K&| 764.329 K¢
Vynosy celkem 124.280 K&| 177.928 K| 256.860 KE| 317.065 KE| 876.133 KE|1.236.168 KE|1.685.813 K&
Hospodarsky vysledek 15.636 Ké| 69.834 K&| 134.666 Ké| 183.471 K| 403.607 K&| 623.288 K&| 921.483 K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
Ptiloha 7 Vypocet bodu zvratu
vynosy fixni ndklady variabilni ndklady pod.ndklady néklady celkem zisk
1.étvrtleti 99424 52494 38900 1?250' 108644 -9220
Bod zvratu: BZ=(FN+PN)/(1-VN/V) BZ=(52494+17250)/(1-38900/99424)=114570

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)




VYSOKA
§KULA
EKONDMIE

Podnikatelsky plan pro;
internetovy obchod . .
Chovatelské potreby Argo

Sabina Cechova, KEMBCO4



Resena
problematika

uvod

Mnoho zpUsobd
podnikani - internet

Vysoka skola ekonomie a managementu

problém

Podnikani v oboru prodeje
a zaroveri pomoci psim a
podporit prodej kvalitniho
krmiva pro ne.

VSEM

pristup

Zalozeni eshopu s
chovatelskymi potrebami -
Chovatelské potreby Argo.

Cil prace - sestaveni
podnikatelského

planu.

prezentace VSEM 2



. Cerpani informaci z odbornych knih, jak
vytvorit spravny podnikatelsky plan a co
obnasi (literarni reserse).

« Ujasnéni riznych pojmu napf. SWOT,
Lean Canvas, podnikatelské prostredi, jak
zaregistrovat zivnost.

« Jak funguje pronajem a provoz eshopu.

Vysoka skola ekonomie a managementu

VSEM

Vyuziti metody Lean Canvas a SWOT analyzy -
ujasneéni situace podnikatelského napadu.
Vlastni prizkum/ analyza trhu (konkurence,
zakaznici, dodavatelé, vybrani sortimentu aj.)
PEST - vlivy ekonomické, socialni, pravni,
technologické.

5F - sila konkurence, analyza, dodavatelé,
zakaznici, substituty.

Zdroje financovani podnikani
Zvoleni spolecnosti pro provoz eshopu
Vytvoreni financéniho a marketingového planu

3



popis podniku (zakladni kapital, mise, OSVC, logo, slogan,
url adresa)

dodavatelé - sit dodavateld Shoptet (napojeni eshopu), Nobby
a PetCenter

zdkaznici - majitelé psi (malé plemena, alergie, zdravotni
problémy)

sortiment - dietni krmivo, hypoalergenni granule a granulé pro
drobné plemena, hracky, pamlisky, pelechy, obojky, voditka
(Carna4, Orijen, Acana, Brit Care, Primodial)

hlavni konkurence - Super zoo, Spokojeny pes, Alza pet, Siera,
Zoohit...

Vysoka skola ekonomie a managementu prezentace VSEM

VSEM

Zdravi zvifat je ddlezité...
chovatelskepotrebyargo.cz
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- marketingovy plan - STDC, socialni sité, e-mail, reklamy PPC,
slevy, akce, pFispévky Utulkim a zvyseni povédomy o Utulcich
(pomoc, kladna propagace obchodu ale i Gtulkl)

- financni plan - prvotni naklady, naklady Ctvrtletni a rocni (3 roky -
varianty vynosu), pfedpoved prodeje v kusech, bod zvratu,
harmonogram cili podniku

Jak bude probihat prodej? Po celé CR - dropshipping
(zprostredkovatel = provize) + prodej z vlastniho skladu
(kombinace)

Co dale bude potreba? Sluzby Shoptet, doména, zrizeni zivnosti,
sklad, zbozi, internet, obalovy material, pocitac, uzavreni spoluprace
s kuryrnimi spolecnostmi atd...

Vysoka Skola ekonomie a managementu prezentace VSEM

VSEM

Zdravi zvirat je ddlezité...
chovatelskepotrebyargo.cz
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Vysledky prace VSEM

Z vysledkU prace vyplynulo, Ze:

- vybrany segment zakaznikl ma zajem o kvalitni produkty pro domaci
mazlicky

- rozsirena konkurence (nektere kvalitni znacky krmiv, které budou
prodavané nejsou v sortimentu konkurence) - konkurencni vyhoda

- pocCatecni kapital je dostatecny

- kombinace prodeje usetii ¢ast ndkladu na ndkup zboZi

—Lze predpovedéet, ze pokud bude pozornost vénovana propagaci,
muZe byt eshop ziskovy.

— Zaroven, se ale nikdy nedd 100% predvidat prubéh...

Vysoka skola ekonomie a managementu prezentace VSEM 6



, , VSEM
Vysledky prace
—Z dat lze vycist fakta:

—prvotni nutné investice 17 250 K¢ a naklady za prvni rok
455 276 KC

—Hospodarsky vysledek prvniho roku varianty realistické

228 380 K¢, optimistické 403 607 K¢ a pesimistické 53 154

KCE.

—eshop by byl vynosny jiz v prvnim ctvrtleti v predpovedi
optimistické a v druhém ctvrtleti ve varianté realistické

—Do budoucna se eshop rozsiri na majitelé kocek,
hlodavcu a ptactva.

—Do dvou let prejit na prodej pouze ze skladu.

—Kamenna prodejna (neni cil definitivni).

Vysoka skola ekonomie a managementu



VSEM
Doporuceni

propagace utulkl a prispévky, ¢asty a zajimavy obsah na socialnich sitich -
(sortiment, slevy, akce, pribéh prispévki)

vyuzZiti srovnavacl cen a Google nakupu, sledovani trznich a internetovych trendt

transparentnost, neustalda komunikace se zakazniky a to i potencionalnimi a slusné
chovani k zdkaznikiim

Vysoka skola ekonomie a managementu prezentace VSEM



VSEM

Zaver

Prace prinesla detailné vypracovany podnikatelsky plan pro
Chovatelské potreby Argo.

Byly ujasnény rizné aspekty tohoto budouciho eshopu napfiklad
zakaznici, dodavatelé, konkurence, prodej, marketingovy a
financni plan.

Tento internetovy obchod podporuje prodej kvalitniho krmiva,
zdravi zvirat a jejich stastnéjsi zivot.

Vysoka skola ekonomie a managementu prezentace VSEM
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