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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva moznosti vytvoreni vlastniho internetového obchodu
pomoci metody dropshipment na bazi platformy Shopify. V praci je popsana a analyzovana
metoda dropshipment. Déale jsou predstaveny moznosti vyuziti platformy Shopify pro tvorbu
webovych stranek e-shopu a propagace obchodu na socialnich sitich.

Soucasti prace je také vytvoreni modelového obchodniho planu pro e-shop
provozovany metodou dropshipment. V tomto obchodnim planu je uvedena SWOT analyza
dropshipmentu.

Vysledkem bakalarské prace je analyza realného internetového obchodu fungujiciho
na modelu dropshipment za vyuziti platformy Shopify. Prace zahrnuje postupy pro tvorbu
reklamnich kampani v nastroji Spravce reklam od spolec¢nosti Facebook, v€etné finan¢nich
doporuceni, nebo toho, jak zvolit vhodny produkt. Soucasti prace jsou financni vysledky

zkoumaného obchodu, ¢i reklamnich kampani.

Klicova slova: E-shop, dropshipment, marketing, socialni sit€, Shopify, online marketing



Abstract

The bachelor thesis deals with the possibility of creating your own online store using
the dropshipping method based on the Shopify platform. The thesis describes and analyzes
the dropshipment method. In addition, the possibilities of using the Shopify platform for the
creation of e-shop websites and promotion of the shop are presented using the Facebook
Business Manager tool.

The thesis also includes the creation of a model business plan for an e-shop operated
using the dropshipment method. In this business plan, a SWOT analysis of dropshipment is
presented.

The result of the bachelor thesis is an analysis of a real online store operating on the
dropshipment model using the Shopify platform. The thesis includes procedures for creating
advertising campaigns in Facebook Business Manager tool, including financial
recommendations or how to choose the right product. The work includes financial results of
the examined store or the advertising campaigns.

Key words: E-shop, dropshipping, marketing, social networks, Shopify, online marketing
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1 Uvod

Internet je celosvétova pocitacova sit, ktera puvodné zacala jako armadni projekt
v 60. letech v USA pod nazvem ARPANET. Na zacatku 90. let nikdo moc nechépal, o co
vlastné jde, nebo k Gemu to je a bude. Zivot bez ng&j si viak uz dnes dokaze predstavit jen
malokdo. Zacal prvnimi jednoduchymi strankami a postupné se pfidaly internetové obchody
neboli e-shopy a socialni sit€. Internet se tak stal nedilnou soucasti nasich zivotd a s nim i
nakupovani na ném, které roste nemalym tempem. Velkym impulsem mu byla 1 pandemie
COVID-19, kdy se k nakupu na internetu musel odhodlat kazdy, kdo béhem , lockdownu®
potfeboval 1 néco jiného, nezjen potraviny a léky. Jen za rok 2021 vzrostly trzby ecommerce
(obchodni ¢innost provadéna na internetu) v ¢eské republice o 14 % a jejich celkovy obrat
tak Cinil 223 mld. korun. [30]

Mezi finan¢niky se traduje anglicka fraze ,, Trend is Friend (Trend je kamarad).* Jak
tedy vyuzit situace ristu maloobchodu na internetu ve svij prospéch? Pridat se k nim!

Zpusobu, jak zalit podnikat na internetu je nepieberné mnozstvi. Tato prace se
zameétfuje na moznost vytvorit a provozovat obchod na internetu. Model, ktery byl zvolen
pro provoz e-shopu se nazyva dropshipping. V poslednich letech tato metoda nabira na
popularité zejména ve Spojenych statech, ale v Ceské republice neni stale jesté dostatecnd
znama. Dulezitou oblasti je i propagace e-shopu, ktera se fesi vétSinou pomoci reklamy na
socialnich sitcich. Nedilnou souc¢asti provozovani internetového obchodu je zajisténi vSech
pravnich nalezitosti, které souviseji sjeho provozem. Vyznamné je mit stanoveny a
odladény obchodni plan, ktery urcuje financni a ¢asové naroky spojené s provozem e-shopu.

Motivaci k volbé tématu mi byl fakt, ze jsem sam e-shop touto metodou za pomoci
platformy Shopify vytvoftil a provozoval. Disponuji tedy ur¢itymi vlastnimi empirickymi
znalostmi a zkuSenostmi a mohu je tak vyuzit ve této praci, ktera maze byt vhodna k lepsi

orientaci v dané problematice.
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2 Cil prace a metodika
Cil prace
Hlavnim cilem bakalarské bylo popsat a analyzovat provozovani e-shopu metodou
dropshipment a to na zakladé dat ziskanych z vlastniho Setfeni.
Hlavni cil je dale rozpracovan do nize uvedenych dil¢ich cila:
1) Popsat moznosti propagace e-shopu a zobecnit jejich principy pro §irsi pouziti v
aplikaci Facebook Bussiness Manager.
2) Vytvorit obchodni plan pro e-shop postaveny na modelu dropshipment,
provozovany na bazi platformy Shopify

3) Provést finan¢ni analyzu zkoumaného internetového obchodu.

Metodika

Tato prace je rozdélena na dveé hlavni ¢asti. Tou prvni je teoreticka ¢ast, kde je popsan
princip metody dropshipment, jak metoda funguje, kde obchodnik ziskava své zbozi, tedy
jak ziskat dodavatele, jak reSit dopravu zvoleného produktu ke dvefim zakaznika, obsluhu
objednavek a jeji reklamace. Pro vytvoreni e-shopu byla zvolena webova platforma Shopify.
Postupné je vysvétleno, jaky ucel zujima tato platforma v celém konceptu dropshipmentu,
k ¢emu slouzi a co vSechno jejimu provozovateli umoziuje.

Druha, analyticka cast prace, popisuje jako subjekt zkoumani obchod, ktery byl
vytvofen a provozovan autorem této prace a je vyuzit jako ukéazka realizace obchodu.

K elementarnimu porozuméni problematiky v oblasti dropshipmentu, webové
platformy Shopify a nasledné propagace internetového obchodu je vyuzito literatury,
internetovych materialt subjektti vefejného a soukromého sektoru a pravnich norem.

V této praci jsou prubézné na jednotlivych komponentach e-shopu ukazovany
rozdily mezi metodu klasického internetového obchodu a toho provozovaného za pomoci
metody dropshipment, je tedy vyuzito metody komparace.

Samotna platforma Shopify je podrobena analyze, kdy jsou rozebrany jeji jednotlivé
plany, které svym zakazniktim nabizi.

Vzhledem k tomu, Ze se jedna o webovou stranku, je nutné pro jeji funk¢nost vlastnit
a spravovat doménu a hosting daného e-shopu. V této praci jsou popsana specifika spojena
s vyuzZivanim platformy Shopify.

Je popsano, jak vybirat produkt, ktery je vhodny pro e-shop tohoto typu. V praktické

Casti je vyuzito nastroje Google Trend, kde se mimo jiné, pro analyzu jeho vysledku, vyuziva
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metody aritmetického praméru. Dale je pouzivana metrika ROAS z platformy Spravce
reklam. Jeji vzorec je ,,Prodejni cena(produktu)/reklamni ndklady. CPM je metrika cena za
1000 oslovenych lidi a je vypocitana jako ,.reklamni ndklady/osloveni * 1000 “.

Z divodu nutnosti propagace internetového obchodu je nutné, aby e-shop mél profily
na socialnich sitich. Jsou popsany dvé nejpouzivanéjsi sit€¢ Facebook a Instagram. Postupné
je ukéazano, jak s nimi pracovat a piedevsim jak pomoci nich tvofit reklamu, ktera vede
k prodejim zvoleného produktu. PfedevSim je vysvétlena platforma pro vytvafeni
reklamnich kampani Facebook Bussiness Manager (Cesky: spravce reklam). V praktické
casti jsou uvedeny dvé ukazky kampani, pficemz jedna z nich je UspéSna a druhd nikoli.
Postupy tvoreni reklamy jsou dale zobecnény vcetné vyuziti jednotlivych analytickych
ukazatelt ve sluzbé Spravce reklam. Soucasti e-shopu, by méla byt funkcionalita Pixel od
Facebooku, ktera je popsana v teoretické Casti a jeji vyuziti a pripojeni k e-shopu pak v Casti
praktickeé.

Nutné je i reklamu, ktera se bude na socialnich sitich prezentovat e-shop, nékde
vytvorit. Tato prace se tak zaméfuje i na moznosti outsourcingu jeji vyroby pomoci webové
platformy Fiverr.

Soucasti praktické casti je ekonomicka analyza zkoumaného e-shopu. Obsahuje
mnozstvi tabulek, jez davaji zakladni prehled o fixnich a variabilnich nakladech obchodu.
Variabilni néklady jsou spojeny s produktem, jedna se o naklady na reklamu, poplatek
platebni brany a platformy Shopify nebo nakupni cenu produktu. Konecny zisk obchodu, by
m¢él byt fadné zdanén, avSak tento naklad neni zapocitavan ani do fixnich, ani do variabilnich
nakladt. Prakticka Cast zminuje nakupni ceny produktu ve vSech jeho variantach a jeho
konecnou prodejni cenu. Diky tomu je nasledné mozné spocitat celkovy Cisty zisk z jednoho
prodaného produktu. Analyza obsahuje 1 tzv. bod zvratu. Z toho je mozné vypocitat, kdy
obchod zacne generovat zisk pro jeho provozovatele.

Soucasti této prace je 1 obchodni plan. Jeho aspekty jsou obecné popsany v teoretické
Casti. V té praktické se pak vztahuji ke specifikim dropshipmentu.

Plan by pak dale mél obsahovat tzv. persony, které je poté mozné vyuzit pro lepsi
zaméfeni pfi marketingu ve Spravci reklam. Jak takova persona mé vypadat je popsano
pomoci obrazku s formulafem.

Obchodni plan obsahuje SWOT analyzu dropshipmentu. Je zpracovana formou
tabulky, kdy v prvnim sloupci jsou jednotlivé atributy piifazené k Silnym a slabym

strankam, ¢i hrozbam a pfilezitém.
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Kazdému atributu je pridélena i vaha v intervalu <0; 1> s ohledem na vyznam
v daném kvadrantu. Soucet vah v kazdém z kategorii se musi v souétu rovnat jedné. Cim
vyssi je Cislo tim je atribut dulezitéjsi.

Krom atributu a vahy kazdy radek obsahuje 1 bodové ohodnoceni. Silné stranky a
prilezitosti jsou hodnoceny kladnou stupnici od 1 do 5 stim, Ze 5 znamena nejvyssi
spokojenost a 1 nejnizsi. Naopak u slabych stranek a hrozeb je hodnoceni provedeno
zapornou stupnici od -1 do -5, kdy -1 znaci nejnizs$i nespokojenost az po -5 nejvétsi
nespokojenost.

Dal§im sloupcem tabulky je soucin, kdy se hodnota vahy vynasobi body hodnoceni
pro kazdy jeden z atributd. Jednotlivé souciny se v kazdém kvadrantu seCtou a vznikne tak
konecné hodnoceni pro silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby.

K uplnému vyhodnoceni analyzy se dochazi, tak ze se seCte interni Cast (slabé a silné

stranky) analyzy a externi Cast (pfilezitosti a hrozby) analyzy. Kone¢na bilance je vypocitana
jako soucet interni a externi Casti. [9]
Posledni kapitola analytické ¢asti je Finan¢ni vysledek obchodu Easy Bottle. V té je pomoci
tabulky formulovan vysledek hospodafeni internetového obchodu. Nejprve jsou
vyjmenovany jednotlivé nakladové polozky, které jsou poté secteny do zvyraznéné polozky
,Veskeré naklady Fasy Bottle*. Nasleduje polozka ,,Prijmy z prodanych produktii“ jako
souhrn veskerych pfijmia za dobu provozu obchodu. Posledni finalni polozkou tabulky je
,,Vysledek hospodareni, ktery je vypocitan jako rozdil nakladd a pfijmt obchodu.

Na konci prace se nachazi posledni kapitola ,,Seznam pouzitych zdroji“. Ta slouzi
jako datova zakladna pro pouzitou literaturu, diplomové prace a online zdroje. Sefazena je

dle abecedy.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Dropshipment

Dropshipment je maloobchodni metoda plnéni objednavek, kdy obchod nedrzi
produkty, které prodava na svém prodejnim sklad€é. Namisto toho ve chvili, kdy obchod
proda néjaké své zbozi tak ho koupi od treti strany a necha jej dorucit pifimo na adresu
zakaznika. To znamena, Ze obchodnik se pfi prodeji s objednavkou nevidi ani s ni
nemanipuluje. [14]

Nejvétsim rozdilem oproti klasickému e-shopu je tedy fakt, ze obchod provozovany
na bazi modelu dropshipment nedisponuje vlastnim skladem, nebo zasobami. Produkt
nakupuje az ve chyli, kdy u né& zakaznik vytvoii objednavku a pro jeji realizaci vyuziva
sluzeb velkoobchodnika, nebo ptimo vyrobce. [35]

Takovy model ma jak své vyhody, tak nevyhody. Teoreticka Cast prace se zamétuje
na popis pravé zminéné metody pomoci, které je internetovy obchod provozovan. Déle
vysvétluje ucel platformy Shopify, a letmo i jeji alternativy.

Celkova hodnota trhu dropshipment byla v roce 2020 128,6$ mld. a v roce 2026 ma

dosahnou dokonce 476,1$ mld. Jedna se tak o rostouci trh s velkym potenciadlem [21]

3.1.1 Vyhody dropshipmentu

Nejvétsi vyhodu této obchodni metody je maly pocatecni kapital. Diky nizkym
vstupnim nakladim je dropshipping dostupny témér kazdému. U bézného e-shopu jsou
zapotiebi vysoké pocatecni investice do skladu, ndkupu zbozi, nebo provozovny. Pro
spusténi internetového obchodu provozovaného metodou dropshipment je z pocatku
zapotiebi pouze doména (v pfipade platformy Shopify je vcené uz od zakladniho
predplatného), software pro realizaci e-shopu a schopnost zacit propagovat produkty e-
shopu pomoci reklamy na socialnich sitich. Ze zminénych diivodi neni v této fazi zapotiebi
vysokych investic.

Provoz e-shopu vedeného metodou dropshipment se stava o dost jednodusi diky
tomu, ze neni potieba platit vysoké ¢astky za pronajem, ¢i vybudovani skladu, popt. si ho
pronajimat. O expedici objednavek se stara velkododavatel a jim zvolena kuryrni spole¢nost,
coz muze obchodnik ménit a uréovat tak rychlost dodani. Velkoobchodnik se zarover stara
o svyj sklad a jeho cilem je mit vzdy likvidni zasoby svého zbozi. [35]

Dalsi vyhodou je lokace. E-shop muzete byt provozovan odkudkoli, kde je pfipojeni

k internetu, a naopak obchod muze prodavat vSude tam, kde internetové piipojeni je. Obchod
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se tak da fidit z doméaci kancelafe, nebo 1 jinych lokalit tak, jak provozovatel zrovna
potfebuje. Odpada tak naklad na pronajem prostor, jako je umisténi sidla spolecnosti, ¢i
vydejniho mista.

Vyhodou je také Siroky vybér produktd, které neni zapotiebi nakupovat produkt
doptedu. Pokud je zbozi zaskladnéno u velkoobchodnika tak ho muze na svém obchodé
uvést 1 provozovatel e-shopu.

Moznost Skalovat obchod. V piipadé, ze reklamy na socialnich sitich jsou
profitabilni je moZnost zvysit jejich rozpocet. Uméme tomu se tak obvykle zvysuji i
objednavky. Kdyz napt. v klasickém e-shopu vzrostou 3x objednavky, tak to znamena 3x
vice zakaznika ale také 3x tak velké skladové zasoby. U metody dropshipment se o vSe stara
dodavatel stale za stejnou cenu, nekdy 1 nizsi, diky mnozstevnim slevam. Radikalni zvySeni
pak nema tak velky vliv na obchodnika jako je tomu u klasického e-shopu.

Mezi dalsi vyhody lze pfidat, ze pokud se e-shopu podafi nalézt dobry produkt
s vysokou prodejnosti, je mozné na ném vyde¢lat az 10.0008. [10]

Ve chvili, kdy se majitel e-shopu rozhodne skoncit s provozovanim obchodu tak to
pro n¢ho neni velky problém. V podnikani ma minimalni investice. Oproti tomu, pokud ma
provozovatel klasicky e-shop s vlastnim skladem musi v takovém pfipadée fesit problémy

typu prodeje budovy, nebo zbylych zasob.

3.1.2 Nevyhody dropshipmentu

Nejvétsi nevyhodou metody dropshipment jsou nizké marze. Diky minimalnim
vstupnim nakladim se do odvétvi malych e-shopt vedenych zminénou metodou dostava
velké mnozstvi provozovatelil téchto sluzeb. Na druhou stranu v§ak mize vzniknout vyhoda
na strané zakaznika, ktery tak dostava lepsi cenu a zakaznicky servis. Casto se lze setkat s
e-shopy nizké kvality, kde je nabizen stejny produkt konkurencnim prodejcem, avSak za
atraktivnéjsi cenu. Takové obchody vétSinou mivaji maly, nebo nulovy servis zakaznikiim,
ale je obtizné jim konkurovat v odvétvi, kde je cena klicova. [35]

Je nutné zvolit produkt vhodny pro dropshipping. Neni vSak vyjimkou, ze 1 pfi
vybéru vhodného produktu nepiijde hned zprvu tGspéch. Casto je tak potieba zkouset dalsi
produkty, kdy provozovatel ztraci penize na jejich testovani a propagaci na socialnich sitich.

Ve chvili, kdy majitel e-shopu najde produkt, ktery je vhodny a prodej je ziskovy,
muze nastat problém v podobé nespolehlivosti dodavatele. Produkt nemusi byt skladem,
nebo mohou vznikat chyby u objednavky na strané dodavatele. Mnozstvi zasob

velkoobchodnika se nesynchronizuje s mnozstvim zasob v e-shopu. Témto problémum se
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vSak da predejit vhodnym vybérem dodavatele, ktery ma dobré recenze a dlouhodobou
historii. Volba nekvalitniho, ¢i nespolehlivého dodavatele muze zpusobit provozovateli
obchodu nemalé Skody. Muze tak piijit o dlouhodobé budovanou reputaci a zklamat své
zakazniky, pokud dodavatel neplni své zavazky vcas a dle zadané objednavky. [25]

Dalsi nevyhoda se muze objevit, pokud e-shop nabizi zbozi od vice
velkoobchodnikii. Zakaznik si na strankach internetového obchodu zakoupi dva produkty,
avSak kazdy od jiného dodavatele, coz on jako zakaznik nepozna. Ve chvili, kdy
provozovatel dva produkty objedna a kazdy od jiného velkoobchodnika, vznika problém
v podobé doruceni — balicky klientovy nedorazi soucasné. Automatizace takového dorucent
je komplikovana a draha. Pokud je to jen trochu mozné je lepsi, kdyz se provozovatel
takovému feSeni vyhne.

Pro uspéch v tomto odvétvi jsou zapotiebi znalosti, které nejsou obvykle zadarmo.
Mnoho zakaznikli uz stranky, jako je Aliexpress nebo jim podobné, zna. Ve chvili, kdy uvidi
produkt na strankach provozovatele e-shopu tak prvni co udéla zakaznik je, ze si ovéfi za,
kolik se produkt nabizi tam. Pro¢ by pak produkt mél kupovat od e-shopu za vyS$si cenu.
Tvorba webovych stranek je v odpovidajici kvalité je sofistikovana Cinnost, ktera je velmi
Casoveé naro¢na. Velmi pecliva musi byt i volba produktu. V momenté, kdy jsou vSechny
piipravné prace hotovy je tieba zacit s marketingem na socialnich sitich, coz muze byt pro
neékoho, kdo nikdy takovou cinnost nedélal velmi narocné. Schopnost vytvofit cilenou
reklamu a naucit se pracovat se spravcem reklam, spolecné s faktem, ze vysledky se obvykle
nedostavuji ihned nove prichozi provozovatele internetovych obchodut Casto odradi. [10]

Stejné jako kterémukoli jinému oboru tak i u dropshipmentu mohou nastat okolnosti
jez pro n¢j mohou mit dalekosahle nasledky. Jedna se naptiklad o pandemii korona viru nebo
financ¢ni krizi z rou 2008. Takové udalosti jsou nepravdépodobné, ale ptichazeji s zeleznou
pravdépodobnosti a je tfeba s nimi pocitat. Provozovatel ma vSak jen minimalni moznosti,
jak takovym udalostem predchazet. V legislativé je tento typ udalosti spjat s vyrazem , vyssi

moc™ mimo ni je pak mozné narazit na termin ,,¢erna labut™. [32]

3.1.3 Historie dropshipmentu

Dropshipment zacal uz béhem 60. a 70. letech minulého stoleti. Neni to zpiisob
obchodovani, ktery by vyslovené vyzadoval internet. Dnes se ale k propagaci a
zprostiedkovani téchto sluzeb vyuziva s naprostou prevahou. Dropshipment zapocal svoji

cestu letaky do schranky, kdy se odtrhl formular a poslala se objednéavka, nebo ji bylo mozné
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vytidit telefonicky. O né&kolik tydnti pozde€ji mohl zakaznik ocekavat zasilku (nového
walkmana).

Moznosti zasilat takové letaky vyuzivaly predevsim americké obchodni spolecnosti
Sears a JCPenny. Zaznamenaly velky Gspéch, a tak zacaly stavét a vylepSovat systém svych
skladli za Gcelem rychlejsiho dodani zasilek. Toho, ze sklady takového typu existuji si
vsimla spole¢nost CompuCard. Ta pfisla s myslenkou produkty z téchto skladi uvést ve
svych vlastnich letacich a prodavat je s pfirdzkou. Tak vznikl Dropshipping.

V 90.1étech pfichazi ke slovu internet. Z pocatku to bylo pro zékazniky nové a
nechtéli své osobni udaje, nutné k vyftizeni zasilky, poskytovat online. Pfedstava, ze své
udaje o kreditnich kartach, ¢i adresach poskytnou online je prosté désila. A to dokonce 1
v pripadech, kdy se jednalo o spolecnosti s dobrou reputaci. Postupem Casu se ale zakaznici
k nakuptim online zacali odhodlavat stale vice. V té dobé& zacalo vSe, co bylo online ziskavat
prestiz a tim pfichazelo i stale vice investori. Ani e-shopy provozované metodou
dropshipment nebyly vyjimkou. Jak rostla poptavka po rychlej§im doruceni, rostly i naklady
na prepravu, a to mnoho internetovych obchodu spolecné s prasknutim ,,dot com* bubliny
nepiezilo. Krizi zvladly projit dva velci hraci — eBay a Amazon. Po miléniu bylo stale slozité
(minimalni ziskovost) pro jednotlivce zalozit e-shop a dodavat pfimo od velkoobchodnika,
ale diky t€émto dvéma platformam to bylo a stale je mozné (vice v ¢asti alternativy Shopify).
Vroce 2009 prichazi Aliexpress (produkt Alibaby). Platforma, jez umoziuje pfistup
napiimo k vyrobciim predevsim v Cing, a ktera doda produkt za minimalni cenu pfimo az
ke dvefim zakaznika. Pfichazi tak moznost zacit budovat vlastni zakaznickou zakladnu,
propagovat svij e-shop, nebo moznost dat produktiim znacku. V této dob€ se zacina vznikat
také platforma Shopify a vroce 2015 sluzba Oberlo, kterou pozdéi Shopify odkoupi.
V neposledni fadé se velkou rychlosti rozviji socialni site, které se vyuzivaji jako moznost

propagace internetového obchodu. [34]

3.1.4 Proces objednavky

V dodavatelském fetézci existuji tii hlavni subjekty: vyrobci, velkoobchodnici a
maloobchodnici. Jen maloktery vyrobce dodava pfimo odbératelim, dost Casto nedodava
své zbozi ani maloobchodnikiim. Diivodem je fakt, Ze vyrobci v absolutni vétsin€ piipadu
pozaduji minimalni objednavky v fadech stovek az tisici kust produktu, ktery nabizi.
Velkoobchodnici zas prodavaji produkt pouze maloobchodnikiim (retail), nikoli pfimo

koncovému zakaznikovi. Zde je stejny divod jen o fad nizsi, ale i fakt, ze velkoobchodnik
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vétsinou chce obchodovat pouze s platcem DPH. To znamend, ze produkt nejcastéji projde
pres vSechny tfi ¢lanky dodavatelského fetézce, nez se dostane ke dvefim zakaznika.

Poskytovatelem sluzeb dropshipmentu muze, byt kterykoli ztéchto tfi ¢lankd.
Rozumi se tim subjekt, ktery je schopen dodat produkt jménem nékoho jiného na urcitou
adresu. Takovy poskytovatel je nazyvan , dropshipper”. Nékdy je takto nazyvan i samotny
provozovatel e-shopu, ktery touto metodu vede svij obchod, avSak v této praci je tak
nazyvan pouze dodavatel zbozi. [35]

Nasledujici ukazka je provedena na fiktivnim prodejci specializujici se na
inteligentni osvétleni do domécnosti. Ukéazka disponuje 1 fiktivnim zakaznikem Alanem.
Produkt je v tomto pifipadé nakupovan od velkoobchodnika a proces je rozdélen do tii kroku
(Obrazek 1), kdy je zaroven popsano, co se déje na pozadi.

Prvni krok. Zakaznik Alan si objednal inteligentni osvétleni do svého nového bytu.
Po zaplaceni objednavky a vyplnéni potiebnych udaju dostal jak obchod, tak Alan notifikace
pomoci emailu, které jsou vygenerovany softwarem obchodu a platba Alana je pfipsana na
ucet obchodu.

Druhy krok. Obchod sinteligentnim osvétlenim objedna produkt od
velkododavatele (typicky Aliexpress). Nyni ma provozovatel e-shopu dvé moznosti. Prvni z
nich je vytvofit objednavku ru¢n€ — vyplnit objednavkovy list velkoobchodnika, zadat udaje
o platebni karté obchodu a na zavér zkontrolovat a potvrdit objednavku. Druhou moznosti
je vyuzit aplikace implementované pfimo na platformé Shopify, ktera se jmenuje Oberlo.
Ta umi proces objednavky automatizovat. Ma ulozenou kartu obchodnika s inteligentnim
osvétlenim a z objednavkového formulare obchodu umi dodaci udaje automaticky zaslat do
formulare velkoobchodnika. [25]

Treti krok. Velkoobchodnik odesle zasilku, pokud je skladem a z uictu internetového
obchodu byla uspé$né prevedena odpovidajici Castka. Jakmile je balicek expedovan,
obchodnik je informovan, ze zésilka je na cest€ a obdrzi Cislo objednavky. Spolu s nim ziska
Cislo pro sledovani zasilky. V tu chvili zasila zakaznikovi (Alanovi) dalsi email s notifikact,
ze zasilka je expedovéna a odkaz pro sledovani zasilky kam zada své sledovaci Cislo (to
muze a taky nemusi, byt shodné s Cislem objednavky). Dodaci list, ktery chodi spolecné se
zasilkou je mozné pozmeénit u velkoobchodnika. To znamena, ze Alan uvidi Castku
odpovidajici cen¢ obchodnika, a nikoliv tu velkoobchodni. V zahlavi bude logo e-shopu.
Vsechny tyto sluzby jsou velkoobchodnici schopni svym odbératelim dodat.

Velkoobchodnik je stézejni postavou celého procesu. AvSak v pripade

neuspokojivého stavu objednavky (Alan dostal ke svym svétlim evropsky adaptér do
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zasuvky misto britského, ktery si objednal), jde cela odpovédnost na vrub obchodnika,
kterému se ne vzdy musi podafit vyjednat napravu s velkododavatelem, ktery sidli tisice

kilometra daleko. [20]

THE DROPSHIP MODEL
S o> T >

() <X

"'} Customer places order m“n sToR[ Forward order to your supplier ~b
pays you retail price ($200) and pay wholesale ($150)

CUSTOMER SUPPLIER

S

Supplier ships the product
directly to your customer

OBERLO

Obrazek 1: Diagram dropshipmentu

Prevzato z: https://www.oberlo.com/blog/how-to-start-a-dropshipping-business (2022, online)

3.1.5 Alternativy platformy Shopify

Prace je zaméfena na provoz dropshipmentového obchodu za pomoci platformy
Shopity (vice v nasledujici asti ,, Shopify*). Existuji, ale 1 dalsi alternativy, které je vhodné
zminit. V ¢asti , Historie dropshipmentu® bylo zminéno, Ze jsou dvé platformy, které zvladly
projit krizi roku 2001 (eBay a Amazon). Dalsi moznosti je vytvofit e-shop od nuly.

Alternativa ¢.1 je platforma eBay. Jedna se velmi dobfe znamé internetové trzisté
fungujici formou aukce. Stranku mohou vyuzivat jak jednotlivei, tak i firmy. Ve chvili, kdy
se produkt zvefejni na strankach tak jej mohou vidét miliony pravidelnych zakaznik(. Velky
a robustni trh napomaha prodejci ziskat nejlepsi moznou cenu. Diky vyuziti platformy neni
nutno se soustiedit na marketing, nebo platit m&siéni poplatek za provoz. Reseni spole¢nosti
eBay ma tu vyhodu, ze je mozno prodej na urCity Casovy usek pozastavit. Naopak mezi
nejvetsi nevyhody lze zafadit zpsob, jakym platforma generuje své piijmy. eBay vytvari
svij zisk tim, ze si z kazdé transakce strhava provizi. Jeji vySe zavisi na atributech
prodavaného zbozi a Ize ji spocitat pomoci kalkulacky, kterou svym obchodnikiim platforma
nabizi, ale jeji hodnota je obvykle okolo 10 % z prodejni ceny. [5]

Prodejce je schovan za velkou spoleCnosti a neni tak mozno vytvofit si se

zakaznikem vztah. Neni tak mozno béhem nakupu u zakaznika vyvolat pozitivni zkuSenost,
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kterou by chtél opakovat. Ve chvili, kdy prodejce ma zpracovany své vlastni stranky a zajiti
propagaci produktu je jasné, ze mu jde o zakazniky, ktefi se pak k nému vraceji a tim tvori
svlj vlastni podnik. Ten muze v budoucnu prodat se ziskem. AvsSak rozhodne-li se
obchodnik pro eBay o vSechny vySe zminéné moznosti pfichazi. Produkt ziskava bud od
vzdalenych dodavatelt v asijskych zemich, nebo i v lokalnich obchodech, pokud se
domniva, ze cena je nizka mohl by jej na platformé prodat se ziskem. [35]

Alternativou ¢.2 je Amazon FBA.  Fulfillment by amazon“, v ¢ ,vyfizeni
objednavky Amazonem®. Amazon je podobné jako eBay obrovska celosvétové znama
prodejni platforma. 1 zde prodejce muze nabizet svij produkt zakoupeny od
velkoobchodnika. Produkt je vSak fyzicky skladovan u spolecnosti Amazon a ona produkt
expeduje. Neni vSak skladovan po jednotkach. Vse funguje zptisobem hromadné objednavky
u velkoobchodnika, popf. i pfimo u vyrobce, ktery doda napiiklad jeden tisic kust zbozi
ptimo do skladu Amazonu. To pfinasi moznost nakupu za nejlepsi vyrobni ceny. Koncept
ma tu nevyhodu, Ze uz tak nelze zacit s minimem financnich prostfedkt (1000 produkti po
jednom dolaru v tu chvili ¢inni pocatecni investici tisic dolart). Pfinosem ale je, ze ve chvili,
kdy americky zakaznik poptava produkt, jde ho az v 66 % piipadt hledat rovnou na trzisté
Amazon. [5]

Princip, jakym Amazon profituje na zprostfedkovani objednavek je obdobny jako je
tomu u eBay. Z kazdého obchodu si strhava 10 % -15 % v zavislosti na tom o jaky jde
produkt — ¢im vetSi a t€z8i, coz je pro piepravu baliCku stézejni, tim je provize vyssi.
Spolecnost nabizi 1 vlastni kalkulacku, kde potencionalni zajemce o spolupraci vidi svoji
moznou budouci marzi. [35]

Alternativa €. 3 je vytvofit si vlastni e-shop. V tomto pfipadé provozovatel
nevyuziva ani zalistovani produktu na uz existujici platformy jako je Amazon a eBay, ani
takové softwarové produkty jako je Shopify. Obchodnik si vytvoii sviij vlastni e-shop nebo
jej koupi. Cena e-shopu v CR se za&ina okolo 20 tis. K& v piipadé obchodu vytvoreného
podle sablony, ale ve chvili, kdy se provozovatel rozhodne pro unikatni e-shop, dle jeho
vlastnich pozadavkl, cena muze stoupat i pres 200 tis. korun. [3]

Vytvoreni vlastniho e-shopu od nuly je pro provozovatele naro¢ny proces. Jde o
moznost pro nékoho, kdo mé vétsi zkuSenosti s programovanim. Vyhodou ale je moznost
vytvorit si layout stranky presné dle svych preferenci. Majitel ma pak nad fungovanim
elektronického obchodu absolutni kontrolu. V dnesni dobé je jiz nutnosti implementovat do
internetového obchodu responzivitu, coz znamena, Ze se stranka pfizptisobuje koncovému

zafizeni, na kterém je prohlizena. Kazdym rokem mnozstvi zafizeni, které jsou jiné, nez
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stolni pocitac roste. Tim, ze se obchodnik musi vénovat marketingu produktu na socialnich
sitich, je tvorba e-shopu casové naro¢nou praci navic. Nevyhodou je také nutnost
implementovat do obchodu mnozstvi funkei, které zminéné platformy uz maji. Jde naptiklad
o zasilani mailG pfi objednavce obéma stranam, zavedeni moznosti snadno si pridat
preferované platebni brany. V neposledni fadé napiiklad automatickou tvorbu ucetnich
zaznami a zpracovani objednavek. Velkou vyhodou vSak je neplaceni
zprostiedkovatelskych poplatki a mésicnich pausalt za provozovani e-shopu. Jediny fixni
naklad, ktery provozovateli obchodu zbude je platba hostingu, domény a naklady spojené s

propagaci e-shopu. [35]

3.2 Webova platforma Shopify

Shopify je webova platforma pro tvorbu e-shopu. Je to forma vytvoteni si vlastniho
e-shopu, pficemz se jedna o ,,low-code* metodu. To znamena, ze ke tvorbé takového
internetového obchodu jsou potifeba minimalni, nebo i nulové znalosti programovani. Jde
tak o nejjednodussi cestu pro laiky, jak si vytvorit vlastni stranky. [8]

Spolecnost Shopify byla zalozena v roce 2006 v Kanadé a nyni sidli v Ottawé. O
jejim uspéchu sveédcéi fakt, ze se jedna o tfeti nejhodnotnéjsi spoleCnost v Kanadé a
v listopadu roku 2021 byla dokonce tou vibec nejhodnotn€jsi. Platforma se stala
prostifednikem, jak dovolit téméf komukoli si vytvorit sviij e-shop, kde muze prodavat jak
své vlastni produkty, nebo pieprodavat véci od velkododavateli jako je Aliexpress
(dropshipping). Shopify je tak jeden z nejvétsich poskytovateli online obchodii na svéte. K
jeho hlavnim vyhodam se fadi pfehlednost. Pro provozovatele obchodu je zde snadné
upravovat parametry e-shopu. Design obchodu lze modifikovat dle zaméfeni konkrétniho
obchodu. Existuji volné dostupné layouty, které jsou responzivni a jen se doplni o text a
obrazky, propracovanéj$i layouty jsou pak placené (napft. e-shop specialné vytvoreny pfimo
pro $perky/bizuterii k dispozici za 1808$).

Forma obchodniho modelu je na bazi predplatného, kdy Shopify nabizi piistup po
dobu prvnich 14 dni zdarma. Béhem tohoto obdobi, by mél byt e-shop vytvoren. Poté se
plati mési¢ni pravidelna poplatek. Na vybér jsou celkem tii tarify od 29$ do 299$. Pro
zalozeni obchodu postacuje zakladni predplatné, ale ve chvili, kdy se obchod zacne
rozsifovat je vyhodné prechézet na tarify s vyssi funkcionalitou. Do platformy se nahravaji
udaje o platebni karté pro pravidelnou meési¢ni platbu, kterou si sluzba strhava. Platforma

poskytuje nepietrzity servis 24/7. [27]
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Shopify nabizi napojeni na socialni sit€. Pro spravce platformy je tak snadné propojit
e-hop se sitémi jako je Facebook, nebo Instagram. Dale méa obchodnik moznost spustit
,realtime chat“. Provozovatel si do svého chytrého telefonu mutze stahnout aplikaci pro chat
se zakazniky v readlném case. Tato sluzba nabizi moznost automatickych odpovédi pro
chvile, kdy je provozovatel ofline. Samoziejmosti je i aplikace platformy samotné pro
sledovani objednavek a jednotlivych dat obchodu jako je naptiklad denni navstévnost. Pro
vétsi zmeény je vSak vhodné vyuzit laptop, nebo stolni pocitac. Aplikace chatu a Shopify jsou
k dispozici pro nejrozsifenéjsi operacni systémy chytrych telefoni Android a I0S zdarma.

[25]

3.2.1 Doména

Kazdy e-shop, by mélo byt mozno vyhledat na internetu pomoci jeho adresy neboli
domény. Jedna se o zkratku ze slov ,,doménové jméno*. Doména zaroven tvori ¢ast emailové
adresy, ktera je za znakem zavinace (@). Z technického pohledu mé doménové jméno hlavni
funkci v tom, ze nahrazuje tézko zapamatovatelny Ciselny kod ptifazeny kazdému pocitaci
piipojenému k internetu. Ciselny kod se nazyva IP adresa a miize nabyvat dvou podob IPv4,
nebo dokonce IPv6. Doména tedy pieklada jméno pochopitelné pro Clovéka na format
pochopitelny pro pocitace (IP adresy). Kdyby domény neexistovali a uzivatel, by si chtél na
internetu precist, co je ve svété nového, musel by kazdy den psat do svého pocitace misto
napi. www.zpravy.cz Ciselny kod (194.89.42.193). Doménové jméno tak lze pfirovnat k
adrese trvalého bydlisté. Kazda budova ma pridélenou adresu v podobé ulice, Cisla
popisného, mésta a PSC. Pokud by tyto adresy neexistovaly, bylo by zapotiebi psat na dopisy
zemépisnou Sitku a zemépisnou délku, aby bylo mozno presné urcit adresata dopisu.
Doménova jména jsou tedy adresy v prostiedi internetu. Doménové jméno je potieba tehdy,
pokud majitel stranky chce, aby byl na internetu vidét pod néjakym nazvem — napiiklad
nazev firmy, spolku, produktu, nebo pod svym vlastnim jménem. [7]

Platforma Shopify nabizi uz pro zakladni predplatné doménu v cen¢, ale vlastni
(jmenoobchodu.myshopify.com), kterou nelze upravovat. Doménu je mozno piikoupit

pfimo od Shopify, nebo vyuzit, kteréhokoli poskytovatele domén. [26]

3.2.2 Hosting

Webhosting, nékdy nazyvany jen hosting, je pronajem mista pro webové stranky. Na
webhostingu jsou umistény stranky samotné (HTML, CSS a JS). Déle jsou na hostingu
nahrané vSechny obrazky a fotky, které chce na svych strankadch provozovatel ukazat.

Uzivatel zde muze spravovat své emailové schranky s vlastni doménou. Hostingovy server
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je nejcastéji vzdaleny (cloud), nebo se muze jednat zafizeni pfimo u provozovatele.
Disponuje svoji vlastni vefejnou IP adresou, a pravé na tu smétfuje doména-internetového
obchodu. Hosting je v pfipadé, kdy ji provozovatel nedéla na vlastnim serveru placena
sluzba, coz je vétSina pripadu. Jeji provozovatel si od uzivatele, ktery si jeho servery
pronajima pravidelné strhava urcitou ¢astku (mesi¢né, nebo rocné). Platce takové sluzby ma
poté ke svému webu neomezeny piistup. Ty mize libovolné upravovat, pfidavat nebo mazat.
Pro tyto ucely se vyuzivaji graficka rozhrani jako je naptiklad cPanel, ale i terminalova bez
GUIL Celkova velikost stranek je pfitom ohranicena velikosti vyhrazeného diskového
prostoru na daném hostingu. Ta se dnes pohybuje v fadu gigabajtt. [13]

Shopity poskytuje hosting e-shopu na svych serverech, ale pouze stranek samotnych.
To znamend, ze webhosting je jiz v cené predplatného zahrnut a je tak jednou z hlavnich
sluzeb, které Shopify poskytuje. Tvofit vlastni emailové schranky je mozné az ve chvili, kdy

provozovatel zakoupi vlastni doménu. [29]

3.2.3 Aplikace

Platforma Shopify umoziuje vyuzivat nejrizngjsi aplikace (pluginy), které se daji
nahrat do e-shopu pomoci ,,Shopify app store“. Tou nejuzitecnéj$i a nejznamé;jsi je aplikace
Oberlo. Ta se vyuziva pro automatizaci objednavek. Na trh pfisla v roce 2015 a pro jeji
obrovsky ptinos ji Shopify odkoupila v roce 2017. Aplikace vyviji sama spole¢nost Shopify
i entity mimo ni. Dalsi aplikaci je napfiklad FAQ, ta umoziiuje nahrat formulat, ktery pod
zvolenym odkazem na strance e-shopu vytvoii prehledny seznam nejCastéjSich otazek a
odpovedi. Jako dalsi vyuziti aplikaci se jevi recenze. U produktu by vzdy méla, byt uvedena
recenze zakaznikl, vCetné moznosti vytvorit dalsi. Existuji jak placené aplikace, tak zdarma.

Nejuzitecngjsi aplikaci Oberlo nabizi Shopify svym zakaznikiim zdarma. [20]

3.2.4 Platebni brany

Shopify nezprosttedkovava platbu zakaznikd v e-shopu, ktery zfizuje svému
klientovi. Tuto praci obstarava zprostredkovatel plateb pomoci platebni brany. Platforma
nabizi dvé zakladni platebni metody a poté velké mnozstvi dalSich.

Prvni branou je Stripe. Ta se vyuziva pro klasické platby pomoci kreditnich a
debetnich karet od dvou hlavnich vydavatelli Visa a Mastercard. Umoziuje zakaznikiim
vyuzit 1 sluzeb jako je ApplePay. To je rychla platba pro majitele zafizeni znacky Apple
vyuzivajici operacni systém IOS. Sluzba nabizi aplikaci pro chytré telefony, kde prodejce
muze sledovat toky penéz. Automaticky také zasila na email ucetni doklady. Nevyhodou je

zbrzdéné cashflow. Trva né€kolik dni, nez penize dorazi na i¢et obchodu od chvile, kdy byla
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transakce realizovana. Provozovatel tak nemuze se svymi penézi manipulovat okamzité.
K propojeni uctu obchodu a platebni brany Stripe se vyuziva IBAN.

Druhou hlavni platebni branou je PayPal. Ob¢ brany si od obchodnika strhavaji
procenta z transakce. PayPal ma vSak tu nevyhodu, ze musi obchodnik dokazovat, ze zbozi
bylo dodano. Jinak nejsou penize proplaceny. Ve chvili, kdy obchodnik ziska davéru u
spolecnosti PayPal (doda objednavky a zasila potvrzeni o doruceni) je proces automatizovan.
To, kdy se tak stane je velice individualni a zavisi na komunikaci obchodnika se
spolecnosti PayPal.

Existuje ale i nepieberné mnozstvi alternativnich poskytovateld platebnich bran,
které Shopify nabizi, ovSem vyuzivaji se hlavné tyto dvé. Mezi alternativami jsou i1 takové,
které umoziuji platbu pomoci kryptomén. Jde napfiklad o branu , Bitpay“, ktera
zprosttedkovava platby pro nejznaméjsi kryptoménu Bitcoin. Dalsi je ,,Coinbase

commerce”, ktera dokonce umoziuje platbu az v sedmi riznymi kryptoménami. [28]

3.2.5 Nastaveni procesu

Pred spusténim e-shopu pomoci platformy Shopify je nejdiive nutné nastavit nékolik
klicovych procest. To se provadi v pomoci rozrani platformy ,,Nastaveni®. Jde predevs§im o
soucasti procesu dokonceni objednavky.

Prvnim z nich je nastaveni poStovného. V obchodé je nutné nastavit razné druhy
dodéni. Zakaznik ma pak napfiklad moznosti jako je klasické doruceni, které je zdarma,
nebo placené zrychlené do jednoho az dvou dni. Platforma Shopify nabizi moznost tvorit
riazné druhy postovného a ty pak pfifazovat k jednotlivym produkti. Napiiklad podle
velikosti, ¢i hmotnosti objednavaného zbozi. Da se také ménit postovné podle destinace kam
balicek smétuje., proto pii dokonCeni objednavky predchazi postovnému vyplnéni adresy.
Nezbytnosti je nastavit veskeré notifikace, které ma vSak uz Shopify preddefinované. Jde
predevsim o to, jak konkrétné bude vypadat email o potvrzeni ve chvili, kdy zakaznik
dokonc¢i objednavku. Dalsi nutnosti je nastavit ménu, ve které bude obchod zbozi prodavat.
Meéla by to byt samoziejmé stejna ména, ve které internetovy obchod nabizi své zbozi. Ména
se po prvnim obchodu uzamkne a Ize ji zménit pouze po konzultaci s helpdeskem Shopify.

Po realizaci vSech procest nutnych ke spusténi obchodu je dobré udélat testovaci
objednavku, ktera by se meéla pak méla opakovat jednou tydné. To je vSak proces

provozovatele. [25]
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3.3 Legislativni nalezitosti obchodu

Internetovy obchod by mél spliiovat dané legislativni normy. V minulosti, byl dozor
nad prodejem na internetu neboli ecommerce minimalni. Dnes se jiz jedna o obor s pevnou
legislativou a mnoha oborovymi organizacemi. Tou nejvétsi na uzemi Ceské republiky je
APEK (Asociace pro elektronickou komerci). Obchod tak musi dodrzovat fadu zakont.

Obchodnik ma napftiklad podle zdkona o ochrané spotiebitele informacni povinnost,
na zaklade¢, které musi spotfebiteli poskytnout informace o prodavaném vyrobku nebo
sluzbé. Tato povinnost se tyka nejen internetovych obchodnikd, ale i vSech ostatnich.
Povinnost vyplyva piedevsim z § 9 a 10 zédkona o ochrané spotiebitele.

§ 9, odst. 1 zakona ¢. 634/1992 Sb.

Prodavajici je povinen radné informovat spotrebitele o viastmostech proddvanych
vyrobkii nebo charakteru poskytovanych sluzeb, o zpiisobu pouZziti a udrzby vyrobku a o
nebezpeci, které vyplyva z jeho nesprdavného pouZiti nebo udriby, jakoz i o riziku
souvisejicim s poskytovanou sluzbou. Jestlize je to potiebné s ohledem na povahu vyrobku,
zpiisob a dobu jeho uZivani, je proddvajici povinen zajistit, aby tyto informace byly obsazeny
v prilozeném pisemném navodu a aby byly srozumitelné .

§ 10, odst. 1 zakona ¢. 634/1992 Sb.

Prodavajici musi zajistit, aby jim proddvané vyrobky byly primo viditelné a
srozumitelné oznaceny

a) oznacenim vyrobce nebo dovozce, popripadé dodavatele, a pokud to povaha
vyrobku nebo forma prodeje vyzaduje, ndzvem vyrobku, udaji o hmotnosti nebo mnozstvi
nebo velikosti, popripadé rozméru, dal§imi udaji potrebnymi dle povahy vyrobku k jeho
identifikaci, popripadé uZziti,

b) téz udaji o materidalech pouZitych v jejich hlavnich castech, jde-li o obuv, s
vyjimkou téch vyrobkii, které podle provadéciho prdvniho predpisu oznacovani
nepodléhaji. “ [16]

V Ceské republice se zptsob, jak zadit podnikat v oboru e-commerce dé&li na dvé
moznosti. Moznosti €. 1 je podnikani na zakladé zivnostenského listu. Mezi vyhody této
volby lze zatadit rychlé zalozeni, jednoduchost bez pouziti smluv. Vede se jednoduché
ucetnictvi a jedna se o zivnost volnou, kde neni nutno dokladat odbornost (na provozovani
e-shopu). Nevyhodou, ale je Ze obchodnik ru¢i veSkerym svym majetkem a ma nizsi

podnikatelsky status. Vyplyva ze zakona ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani.
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Moznost €. 2 je zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenym. Tato moznost byla az do
piijeti NOZ jen malo vyuzivana z davodu vysoké pocatecni investice (200 tis. K¢). U této
moznosti je vyhodou, ze majitel neru¢i do vySe svého majetku, ale pouze majetkem
spolecnosti. Ma také vyssi podnikatelsky status. Nevyhodu je pak komplikovanéjsi zptsob
zalozeni vyzaduji zakladajici smlouvy a zapis u soudu do obchodniho rejstiiku. To mize
zabrat 1 nékolik tydnd. Naro¢n¢jsi je také zpracovani materialt vyplyvajicich z dafiovych

povinnosti. Vyplyva ze zakona ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich a druzstvech. [22]

3.4 Volba trhu a produktu

Jedenim z nejvyznamnéjSich rozhodnuti, které provozovatel online obchodu musi
ucinit je volba produkt. M¢l, by si umét odpovédét na otazky ,,Co budu prodavat?* a , Kde

to budu prodavat?“.

3.4.1 Volba produktu

Neni tfeba hned najit pfevratny produkt, ktery bude dalSim ,,prodejnim trhakem®. Je
vhodné zvolit zbozi z oblasti, kterd uz je zavedend a znama. Jde napiiklad o obleceni,
drobnou elektroniku a jeji dopliiky (kryt na telefon, ...), nebo bizuterii. Naopak je dobré
vyhnout se napfiklad doplikim stravy, alkoholu, nebo tabakovym vyrobkim z divodu
komplikované legislativy. [35]

Velkoobchodni weby jsou rozdeleny pravé podle takovych kategorii. Po zvoleni
jedné z nich si provozovatel produkty setadi podle kritéria , nejvyssi prodej”. Takto lze
nalézt nejlépe prodavané produkty. Produkt by mél, fesit problém lidi, nebo napliiovat vasen
potencionalniho zakaznika. Zvoleny produkt by mél stat méné jak 10$ a jeho prodejni cena
by méla byt 25-303. Divodem, pro¢ by méla byt nakupni cena produktu takto nizka, je ze
pti vyS$Sich Castkach zakaznik nad nakupem vice pfemysli, porovnava cenu s jinymi weby a
nedochazi tak k rychlému impulzivnimu nakupu, ktery je cilem obchodnika. S ohledem na
prepravu by nemél byt kiehky a tézky. Velkoobchodnik, by mél nabidku produktu
doprovazet kvalitnimi fotografiemi, které 1ze pozdéji vyuzit pfi propagaci. Nemél by to také
byt produkt znackovy (boty, ne NIKE tenisky). Produkt, by nem¢l byt nabizen v bézném
obchod¢. Dodavatel ma kvalitni recenze, nékolika letou historii a dobré skladové zasoby.
Produkt, by mél vzbuzovat emoce tak aby vedl zakaznika k impulsivnimu nakupu. Pfi
prodeji cenové vyssich produktt (1,5003), by mél provozovatel e-shopu zajistit telefonickou
podporu zakaznikim. Je dobré méfit poptavku po produktu. K tomu je vhodny nastroj

Google trends. Nedilnou soucasti kvalitniho e-shopu je SEO optimalizace. [25]
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3.4.2 Volba trhu

Volba, kde zacit prodavat se déli na dvé moznosti. V zemi, kde obchodnik zije, nebo
USA a dalsi anglicky mluvici zemé. V miste, kde obchodnik zije jsou nasledujici vyhody:
rodny jazyk, pravo dané zemé je prodejci blizsi a chovani tamnich lidi také. Naproti tomu
anglicky mluvici zemé& nabizi vysokou zivotni turoven. To znamenda, ze s vets
pravdépodobnosti si koupi produkt online za, ktery musi jesté zaplatit pfedem. Nevyhodou
vSak muze, byt reklama na SS, ktera je ve vyspélych zemich drazsi a dale uz tak vysoka
konkurence. Obecné se da fict, ze dobra zem je ta, kde je vysoké HDP, populace, trzby
commerce a ARPU (average revenue per user, ¢esky primémé piijmy na uzivatele). Ve

spojenych statech v roce 2021 ¢inila ARPU 17848$. [11]

3.5 Propagace

Poté co byly vytvoreny stranky obchodu je nutné zacit ho propagovat, aby pfilakal
prvni zakazniky. Marketing se v oblasti dropshipmentu provadi pomoci socialnich siti.
Americka marketingova asociace ho definuje nasledovné: ,,Marketing je ¢innost organizace
a soubor procest pro vytvareni, sdélovani, poskytovani a zmény nabidky, coz prinasi
hodnotu zakazniktim, partnerim a spolecnosti jako celku®. [2]

Nejvice se pouzivaji Facebook, Instagram. Pro spravu reklam se pouziva webova
aplikace Facebooku ,,Facebook business manager”, do CeStiny se tento vyraz preklada jako
»spravce reklam“. Tento program se etabloval v roce 2014 a je jadrem pro spravu reklam.
Sklada se ze Ctyf vrstev. Prvni je globalni prehled uctd-provozovatel ma vice e-shopu a
kazdy je zastoupen svym zastupcem (odrazkou) v této vrstvé, druhé je nahled na jednotlivé
kampang, de se urcuje i jejich cil. Treti predstavuje prehled sad, kde se urcuji specifika jako
cilova oblast, pohlavi, nebo vék a posledni Ctvrta zobrazuje konkrétni obsah reklamy, tedy
video, ¢i fotku a jeji popisek. [24]

Na sitich je tfeba ,,Zaujmout, naslouchat, vypravét a vyhodnocovat®“. [17] Je potieba
byt konkrétni v cilech reklamni kampané na: jaké pohlavi, vék, ucel/cil (povédomi o znacce,
prodat produkt/sluzbu, zvySit navstévnost...), lokalita, zajmy a zivotni styl. [15] Kazdy
piispévek musi disponovat svym vlastnim textem. Odborny termin pro psani komerénich
textd se nazyva ,,copywriting”. Vhodné je vyuzit tzv. person. Jde o stru¢ny popis cilové
skupiny. To pomaha vytvofit personalizovany text na mirQ usity zakaznikovi. [23]

Hlavni ,,zbrani* Facebooku je schopnost zpracovavat data (,,big data“). K tomu se

vyuziva Pixel.
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Facebook pixel je specificky, Facebookem generovany usek kodu, ktery je vytvoren
specialné pro vas reklamni ucet. Po pfidani kodu na stranky internetového obchodu je
Facebook schopny sledovat, zda zadkaznik provedl pozadovanou konverzi (akci). Pokud je
Facebook pixel nainstalovany korektn€ umozni nejen sledovat konverzni udalosti, ale také
1épe optimalizovat reklamy. Pixel je mozné vyuzit pro remarketing. Diky remarketingu 1ze
v dalsi kampani oslovit diivej§i navstévniky webu, nebo naptiklad jen ty zékazniky, kteti
navstivili vybrané stranky obchodu, produkty, piipadné provedli konkrétni akce, ale
nedokoncili je (napfiklad ulozeni zbozi do kosiku, ale neprovedou uz nakup samotny). Diky
pixelu je tak mozné sledovat specifické konverze napfi¢ zafizenimi, které¢ dany uzivatel
vlastni. [24]

Nutno fict, ze samotna platforma Shopify sbira data o uzivatelich a je schopna je
prezentovat jeho spravci. Reklamu na sociélnich sitich je tfeba dé€lat grafickou. Text zaujme
10 % lidi, kdezto graficka prezentace 65 %. Da se i outsourcovat, pro tyto ucely se nejcastéji
vyuziva platforma Fiverr — internetové trzisté s nabidkou a poptavkou sluzeb, které se

nejcastéji vyuzivaji praveé v online svéte. [17]

3.5.1 Facebook

Jedna se o bezplatné socialni médium, které bylo zalozeno roku 2004 Markem
Zuckerbergem, jenz byl studentem prestizni americké univerzity Harvard. Nazev této
socialni sité je odvozen od letacka, tzv. ,.facebooks®, které usnadnovaly noveé prichozim
studentiim seznamovani. V prvnim roce fungovani, byla sit’ k dispozici pouze na Harvardu,
v roce nasledujicim byla, po obdrzeni zna¢ného obnosu financi, rozsifena i na dalsi Skoly.
To zpusobilo nékolikanasobny narast uzivateli. Béhem svych zacatkt pak sit’ pfitahovala
mnozstvi velkych firem, které vypozorovaly v tomto médiu velkou pfilezitost, jak
kontaktovat své cilové ¢i potencialni zakazniky. Byly to spole¢nosti jako MTV nebo Yahoo!,
které Facebook chtély odkoupit. Tyto nabidky pfiméli Zuckerberga k tomu, aby sit
neprodaval a sam ji rozvijel do dnesni podoby. K monetizaci vyuziva Facebook praveé
reklam, které na jeho strankach zvetejiiuji jeho zakaznici. [1]

Facebook byl zalozen k sdileni mySlenek a pocitd pomoci statust, fotografii nebo
odkaza s dalSimi uzivateli. Soucasti je instant messaging, coz je moznost dopisovani si mezi
dvéma uzivateli v realném Case (chat). [4] Na této socialnim siti ptisobi vice nez 140 miliont
podniki, kterym aplikace pomaha spojit se se zakazniky a rust. Kazdy den si mezi sebou
uzivatelé poslu vice nez 100 miliard zprav, to jim napomaha zistat v kontaktu ve chvili, kdy

jsou od sebe vzdaleni i tisice kilometrd. Spolecnost Facebook ma nékolik zakladnich
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principu. Jde napiiklad o to dat lidem hlas, tvofit spojeni a komunity, chranit soukromi
uzivateld, nebo podporovat ekonomické piilezitosti. Facebookové nastroje a aplikace tak
umoziuji podnikiim rist, prosperovat, tvofit pracovni mista, a tim i posilovat ekonomiku.

[12]

3.5.2 Instagram

Instagram je bezplatna sluzba socialnich medii postavena na sdileni fotografii a videi.
Spusténa byla v roce 2010, tedy 6 let po Facebooku. Tato platforma byla vyvinuta
programatory Kevinem Systromem a Mikem Kriegerem. Instagram byl aspéSny hned od
zacatku. Po prvnich dvou mésicich na trhu Instagram zaznamenal vice nez milion uzivatelu.
Byl tak opravnéné oznacovan za nejrychleji rostouci socialni medium internetu. [1] Zajem
o novou socialni sit’ rostl natolik rychle, Ze to zaujalo i samotny Facebooku, ktery Instagram
odkoupil v roce 2012 a od t¢ doby tuto socialni sit’ také spravuje. [12]

Podobné jako jiné socialni sité, 1 Instagram umoziiuje sledovat osobu, ktera daného
uzivatele zajima. Pod obsah jednotlivych piispévki na médiu je mozné psat komentare, nebo
je oznacit kliknutim na ,,Libi se mi“. Sociélni sit vyjma publikovani béznych fotografii a
videi, které na profilu zistavaji trvale, podporuje také moznost tvorby piibéhii. Pomoci
piibéhu lze zverejnit jednu nebo vice fotografii, ¢i videoklipa v sérii. Kdokoliv si je pak
muze prohlédnout po dobu 24 hodin. Poté je jejich obsah automaticky smazan a nelze je dale
shlédnout. Podobné jako Facebook tak i Instagram podporuje instant messaging mezi
jednotlivymi uzivateli. Mezi zminénymi médi vSak panuje velkéa diference. Na rozdil od
Facebooku, si Instagram zaklada pfedevSim na vizudlnim obsahu. Soustfed’uje se tedy
hlavné na pfidavani fotek a kratkych videi, kdy popisek neni az tak podstatny. Takovy obsah
pak vyvola pravdépodobné vice emoci nez obycejny popisek. Pravé emoce, umoziuje
spoleCnosti navazat s uzivateli kontakt a postupné tak buduje dlouhodoby vztah, ktery

se dropshipmentu d¢la obtizné. [1]

Existuje i mnoho jinych zptusobu, jak vytvaret online reklamu. Mezi dal$i socialni
sité, které je mozno k propagaci vyuzit patii napiiklad Twitter, kde uzivatelé sdili kratké
psané myslenky. V soucasné dobé je hojné vyuzivana sit’ TikTok, ktera funduje na principu
sdileni kratkych videi. Reklamu Ize umistit 1 na jednotlivé webové stranky diky Google Ads.
Internetovy obchod miize vyuzivat i sluzeb email marketingu, kdy oslovuje své zakazniky
prostiednictvim pravidelnych emailti. Avsak tato prace je zaméfena predevsim na prvni dveé

zminéné metody.
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3.6 Obchodni plin

Pred zalozenim internetového obchodu je zapotiebi stanovit obchodni plan. Prvni
véci, ktera by meéla byt v obchodnim planu stanovena je nazev a logo spolecnosti. Nazev by
nemél byt volné dostupny, aby ho bylo mozné pozdé&ji registrovat. To znamen4, ze zvoleny
nazev neni opatfen pravni ochranou, takzvanym trademarkem (R v kolecku, ®). Logo, by
téz mélo byt origindlni. K jeho tvorbé se Casto vyuziva webova aplikace Canvas, ktera
umoziuje logo bezplatné vytvorit. Avsak jesté pie t€émito rozhodnutimi, by mél byt vybrany
produkt, ke kterému se logo, nazev a plan jako celek vztahuje. [25]

Obchodni plan je sestavovan pro potfeby samotného podnikatele, popt. za ucelem
prezentace projektu bankam, ¢i investorim. Plan by mél obsahovat nékolik stézejnich bodu.
Z dtvodu prehlednosti by dokument mél zacinat titulnim listem, ktery zminuje nazev a logo
projektu (v tomto pfipade e-shopu), obsah a vod, ktery ma za cil Ctenafi zkratkovité fict
ceho se plan tyka. Prvni stézejni kapitolou dokumentu je popis podnikatelské Cinnosti, kde
je feCeno v Cem tkvi podnikatelsky zamér projektu. Zda jde o nalezeni , diry na trhu®, nebo
objeveni nového technického principu. Tato Cast ma ¢tenare planu presveédcit, ze prave nyni
jenejlepsi Cas pro realizaci. Klicovymi v této ¢asti jsou popis produktu, konkurencni vyhoda,
uzitek produktu pro zakaznika. V dalsi Casti planu jsou definovany cile spolecnosti a
vlastnikti. Ty by mély spliiovat termin SMART, specific, measurable, achievable, realistic a
timed (Cesky: specifické/presné popsané, meéfitelné, akceptovatelné, realné, terminované).
[19] Plan by mél zmirovat cilové trhy, kde se hodla spole¢nost etablovat. Pro produktu, ¢i
sluzbu by mél existovat trth. Vymezeni cilového trhu je docileno vymezenim skupiny
zakaznika, ktefi maji z vyrobku, nebo sluzby znacny uzitek maji k vyrobku, ¢i poskytované
sluzb& snadny piistup a jsou ochotni za produkt zaplatit. Cim lepe se podaii trh segmentovat
tim 1épe se podaii spoleCnosti na cilovy trh zacilit a tim padem na ném uspét. Pro tyto ucely
se potencionalni zakaznici segmentuji podle riznych kritérii jako je oblast pouziti,
pozadavky zakaznikii na cenu a jakost, obort, nakupnich motivt atd. Soucasti by také méla,
byt analyza konkurence. V prvni fadé je tfeba urcit konkurenty z fad piimé konkurence. Jde
o spoleCnosti se stejnym cilovym trhem. Dale je tfeba urcit nepfimou konkurenci. To jsou
ty, které nepredstavuji konkurenci v dob€ uvedeni produktu na trh, ale mohou pfedstavovat
konkurenci v budoucnosti. Dale plan obsahuje marketingovou strategii a obchodni strategii.
Marketingova strategie fesi tfi okruhy problému: vybér cilového trhu (viz. vyse), urCeni trzni
pozice produktu a rozhodnuti o marketingovém mixu. Trzni pozice se buduje dosazenim

specifického vniméni produktu zakazniky. Marketingovy mix se zase sklada z takzvanych
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ctytech ,,P“: produkt, cena (price), distribuce (place) a propagace. Nedilnou soucasti je i
realizacni plan projektu, ktery by mél predev§im obsahovat ¢asovy harmonogram. Pro jeho
realizaci je vhodné vyuzit seckovy diagram, kde je vidét posloupnost jednotlivych ukolt.
DalSim bodem je finan¢ni plan. Prokazuje realnost obchodniho planu z ekonomického
hlediska. Vystupem této kapitoly je predevsim: plan naklada a vynosu, plan penéznich tokt
(,,cash flow*), vykaz ziskd a ztrat, planovana rozvaha, finan¢ni analyza, vypocet bodu
zvratu, hodnoceni efektivnosti investic, plan financovani atd. Finan¢ni plan ma presveédcit o
efektivnosti investice. K planu se Casto pfidavaji nejruznéjsi piilohy. Rozsah pfiloh zavisi
na konkrétnim projektu. Do pfiloh se zatazuji: vypis z obchodniho rejstiiku, analyza trhu,
zdroje informaci, podklady z finan¢ni oblasti, obrazky vyrobkd, prospekty, technické
vykresy a dalezité smlouvy. [31]

3.6.1 SWOT analyza

Chce-li internetovy obchod vnést do svého marketingu systém dost ¢asto §ahne prave
po SWOT analyze. Jde o matici 2x2, kde tak vzniknou Ctyfi kvadranty. Silné a slabé stranky,
které tvoii horni dva kvadranty a oznacuji se jako interni. Dolni dva se zase oznacuji externi
a jsou tvoreny piilezitostmi a hrozbami. Levé dva kvadranty se jesté oznacuji jako pozitivni,
zatimco ty pravé jako negativni skutecnost. Kazdy z kvadrantl, by mél obsahovat ptiblizné

pét atributd. [18]
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4 Analyticka ¢ast prace

4.1 Predmét reSeni

Pro ucely sledovani, byl v analytické ¢asti zvolen internetovy obchod provozovany
metodu dropshipment za pomoci platformy Shopify, ktery se nazyva , Easy Bottle*. E-shop
je zaméfen na prodej elektrického otviraku na vino ve vice variantach. Obchod vyuziva
socialni sité pro ucely propagace, diky kterym pfivadi zdkazniky na své webové stranky.
Jedna se o sité Facebook a Instagram, které spravuje Americka spolecnost Meta.

Teoretické poznatky z prvni ¢asti jsou zde vyuzity k praktické ukazce, jakym byl e-
shop ,,Easy Bottle vytvoren a provozovan za pomoci platformy Shopify. V této kapitole
jsou postupné ukazany vSechny aspekty nutné k zalozeni e-shopu za pomoci realného
obchodu. Dale v této Casti rozebrana propagace internetového obchodu a zplsoby, jak
spravovat reklamni kampané za pomoci nastroje ,,Facebook business manager* vcetné
realnych ukazek. Tyto poznatky jsou pak dale shrnuty a zobecnény. Je zde ukazano i jak
vypada realnd ziskovost produktu a celkova finan¢ni analyza e-shopu. Na zavér je
predstaven obchodni plan pro vytvoreni e-shopu pomoci platformy Shopify a to vcetné

SWOT analyzy dropshipmentu.

4.2 Analyza platformy Shopify

Internetovy obchod , Easy bottle je provozovan za pomoci webové platformy
Shopify. Je predplatitelem balicku ,,Basic* (Cesky: zakladni), ktery je vyhovujici pro maly
zaCinajici e-shop. Nabizi vSechny atributy nutné pro provoz internetového obchodu. Vyssi
balicky jsou vhodné az ve chvili, kdy obchod za¢ne dosahovat vétSiho objemu objednavek.
V tabulce (Tabulka 1) jsou zminény nejpodstatnéjsi udaje jednotlivych plana predplatnych
v platforme Shopify. Z tabulky €. 1 vyplyva, ze cena zvoleného planu je 29$ (636,- K¢ k datu
26.2.2022), ktera také tvori prvni fixni naklad e-shopu. Vsechna ptredplatna platformy
Shopity pak nabizeji moznost vytvofit si vlastni e-shop, podporu 24/7, doménu druhého rada
od Shopity. Zasadni rozdil je vSak v Castce, kterou si platforma strhava z kazdé objednavky
obchodu. U zvolené zakladni formy jsou to 2 % z ceny objednavky. Dal§im rozdilem mezi
jednotlivymi predplatnymi je moznost piipojeni externich spravcu-pocet pristupt. Lze tak
ve chvili, kdy je obchod uz veét§i umoznit pfistup dalSim spravcum, ktefi napriklad

obstaravaji reklamace, nebo editaci produktti obchodu.
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Predplatné webové platformy Shopify
Basic Shopify Advanced

Cena (mé&sic) 29% 79% 299%
E-shop Ano Ano Ano
24/7 Support Ano Ano Ano
Shopify doména Ano Ano Ano
Pocet pfistupt 2 5 15

Poplatek 2 % 1% 0,5 %

Tabulka 1: Pldn predplatnych Shopify — Fixni ndklad
Dostupné z: https://www.shopify.com/pricing (2022, online)

4.3 Vybér produktu

Prvnim krokem k vytvoreni fungujiciho dropshipmentového e-shopu je volba
produktu, ktery bude prodavan. Pied tim, nez je zapocat samotny vybér produktu, je vhodné,
aby si provozovatel vybral trh, na ktery se hodla zaméfit. K takovému segmentu trhu, by mél
mit idealné osobni vztah a zkuSenost s nim. Jedna se napiiklad o zameéfeni typu zahrada,
domaci zvitata, kuchyn€, gadget (volné ptelozeno jako vychytavka, maly pfistroj), sportovni
nacini, kuchynské pomucky atd. Po zaméteni se najeden z trhii zapo¢ina samotné hledani.
V ptipadé zkoumaného subjektu byla jako prodejni platforma zvolena spolecnost
Aliexpress, kde nabizi své produkty nepieberné mnozstvi prodejci. Rozhodnutim , Easy
Bottle™ e-shopu bylo zaméfit se na segment typu gadget. Po vytipovani nékolika vhodnych
produktt a zizeni vybéru byl vybran produkt ¢inské provenience — automaticky otvirak na
vino. V jeho prospéch mluvi hned nékolik vlastnosti, které jsou zminény v ¢asti ,,Volba
produktu®. Jde o lehky vyrobek, ktery neni kiehky, prodejce svoji nabidku doprovazi fadou
kvalitnich fotografii, neni znackovy a neni typicky pro bézny prodej v kamennych
obchodech. Dale pak vzbuzuje emoce, ktera jsou dulezité pro impulzivni nakup. V Cem se
zvoleny produkt mirn€ odchyluje od pozadavkd je cena. Ta za¢ina na 270,- K¢ a u nejvyssi
varianty je to dokonce 430,- K¢. Cena produktu by dle kritérii (3.4.1 Volba produktu) méla
byt méné jak 10$ (220,- K¢ k datu 27.2.2022), avsak nejde o razantni piekroceni ceny, ktera
je navic pouze doporucend. Dalsi nevyhodou produktu je fakt, ze baleni nedisponuje
bateriemi, které otvirdk napajeji (nutné jsou 4 baterie typu AA). Presto vSak vétSinu
pozadavka automaticky otvirak na vino spliuje, je ale ziejmé, ze kazdy produkt v néCem

plusy, ¢i minusy.
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Zvoleny velkododavatel (Wanafree Warm House Store) je na platformé Aliexpress
zavedenym prodejcem jiz tfi roky. Disponuje vynikajicim hodnocenim v popisu svych
produktt, komunikaci se zakazniky a rychlosti dodani. Obchod dale nabizi spolupraci s e-
shopy na bazi dropshipmentu. Lze tak dohodnout dodaci listiny na mirti provozovateli, nebo
si nechat zaslat testovaci produkt za zvyhodnénou cenu. Nemalou vyhodou je i fakt, ze nabizi
expedici ze skladu v USA.

Nedilnou soucasti volby produktu je i volba trhu, kde se bude produkt nabizet. Jako
cilova zemé, byly provozovatelem e-shopu zvoleny Spojené staty. Jde o zemi, kde se
dropshipmentu obecné dafi a navic tamni kultura je zaméfena na spotebni zpusob zivota,

kde se dafi prodeji zdanliveé bezvyznamnych prodejnich technickych predméti.

4.3.1 Google Trend

Jde o jeden z mnoha nastroju, které spole¢nost Google poskytuje. Nabizi mnozstvi
funkci, které jsou pro dropshipment kliCové. Jedna se predevsim o souhrnné statistiky
mnozstvi vyhledavani za urcity Cas. Lze tak hledat urcity druh segmentu (gadget), nebo
konkrétni produkt (automaticky otvirdk na vino) a sledovat, zda popularita (trend), mnozstvi
vyhledavani, v ¢ase roste, nebo naopak klesa. Samoziejme je cilem zacit prodavat takovy
produkt, nebo soubor produktt, kterému popularita stoupa. Pro spravnou funkci aplikace
Google trend je tfeba zadat nasledujici parametry: ¢asovy usek, uzemi (region, stat, cely

svét) a zvolit vyraz zkoumani.

Zajem v pribéhu ¢asu

|4=
A

Obrazek 2: MnoZstvi hledani vyrazu "wine opener" v oblasti USA

Prevzato z: hitps://trends.google.com/trends/explore?date=today%205-y&geo=US &g=wine%20opener (online, 2022)

Hlavnim vystupem tohoto nastroje je graf, ktery zobrazuje mnozstvi vyhledavani
v Case (Obrazek 2). Na ose X je znazornén Cas a na ose Y popularita zadaného vyrazu
v rozptylu od 0 do 100 bodu.

Byl zvolen Casovy usek poslednich 5 let a oblast Spojené staty. Z grafu (Obrazek 2)

vyplyva popularita pro zadany vyraz ,,wine opener* (Cesky: otvirdk na vino). Dale je patrny
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stabilni zajem, ktery mirné stoupa v poslednich nékolika mésicich. Nejvyraznéjsi odchylkou
je ale kazdoro¢ni vykyv v okoli Vanoc. Jedna se tak o popularni vanoc¢ni darek. Zarove lze
pozorovat, ze tento zajem beéhem Vanoc kazdym rokem mirné upada. Vrchol 100 bodt nastal
v roce 2017. Kdyz je od Vanocni hodnoty z roku 201X odectena hodnota z nasledujiciho
vrcholu 201X+1 je tim ziské&na diference mezi jednotlivymi vrcholy. Pomoci aritmetického
pruméru, kdy byly jednotlivé diference sumarizovany a vydéleny jejich poCtem, bylo
zjisténo, ze v prumeéru kazdy rok klesa zajem v pribéhu svatki o 11,5 bodu. Nicméné
v obdobi mezi svatky je hledani zvolené¢ho pojmu ,,Wine opener konzistentni.

Vyjma samotného grafu nastroj nabizi seznam regiont (v ptipadé USA jednotlivé
staty) setazeny sestupné podle popularity v dané oblasti. Na prvnich ptickach se umistil New
York, Florida, Kalifornie a Texas. Soucasti je i mapa (Obrazek 3) zvoleného uzemi, kde je
ve $kale modré barvy znazoméno mnozstvi vyhledavani. Cim je barva syt&ji, tim je
v daném regionu vyraz vyhledavanéjsi. Napomocny muze byt, mimo nastroje Google Trend
pfi vyhledavani produktu, také kanal YouTube. V tom je mozné vyhledavat videa typu
,hejlepsi dropshipmentové produkty 2022°.

Zajem podle regionu Region v ¥ <> ('_
1 New York I

||
-- & a4 2 Florida —
“.-- é_gﬁ 3 Kalifornie I

{11 ¢

’ "" 4 Texas I
* 5 District of Columbia ]

Zabrazuje se 1.-5.z 51 podoblasti 3
Obrazek 3: Mapa a seznam oblasti

Prevzato z: hitps://trends.google.com/trends/explore?date=today%205-y&geo=US &g=wine%20opener (online 2022)

4.4 Tvorba obchodu Easy Bottle

Ve chvili, kdy je vybran produkt 1ze zadit tvofit stranky obchodu. Jako prvni je tieba
zvolit jméno obchodu. To by meélo byt znélé a odpovidat nabidce obchodu. Proto, byl vybran
nazev , Easy Bottle” (Cesky: snadna lahev). Déle je potieba vytvorit logo obchodu. K tomu
se vyuziva online platforma zvana ,,Canva“. Funguje zdarma a na zakladé vlozeného textu

(Easy Bottle) umi vygenerovat mnozstvi navrhi, které je mozné stahnout.
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Po zvoleni produktu nazvu obchodu a vytvoreni loga je mozné zacit tvofit samotny
obchod v platformé Shopify, kdy ma provozovatel po registraci prvnich 14 dni zdarma. Jako
prvni se zacina s jednotlivymi strankami (Obrazek 4) a zvolenim layoutu obchodu.
V ptipadé zkoumaného obchodu byl zvolen layout ,,Debut a v hlavi¢ce jsou tfi hlavni
odkazy. Prvnim je domovska stranka, kde navstévnik muaze vidét obrazky produktu, nebo
tematické fotografie, ty by mély byt z volné dostupné fotobanky (duSevni vlastnictvi). U
kazdého z obrazku je kratky text s vlastnostmi jako napiiklad, Ze spodni Cast otviraku je
vyrobena z prihledného plastu a diku tomu je proces otevirani lahve vina dobfe viditelny,

cemuz jes§té napomaha modré LED svétlo.

B\ shopify Unsaved changes Discard | Sawe

A Home
G Orders
# Products

4 Add page

Tite -
2 Customers visibility

ull Analytics ContaztUs ® vi
@ Marketing o

@ Discounts Hidden

Text stranky
Online store

€ Facebook Search engine listing preview
B Inbox
Contact Us
tpsz/pune tore.comypages/contact us
Text strénk

£ Settings

Obrdzek 4: Nahled platformy Shopify, nastaveni strdanky "Contact Us"
Prevzato z: https://books-and-light.myshopify.com/admin/pages/79422161054 (online, 2022)

Druhym hlavnim odkazem v navigacnim baru stranky je obchod samotny, kde se
produkt voli a ptidava do koSiku (Obrazek 5). Tam jsou nejdfive vidét jednotlivé fotografie
automatického otvirdku. Ten je nabizen ve dvou barevnych provedeni a tfech variantach
dopliikd. V zakladni je ofezavac svrchni Casti lahve, ve stfedni je navic uzavér pro pripad
nedopiti lahve a v té nejpokrocilejsi je jesté nalevka, aby vino nezkapavalo po sklenéné
sténé. Vznika tak celkem Sest variant jednoho produktu. Stranka mé dvé rolovaci menu, kdy
jedno je pro vybér barvy (Cernd a Cervena) a druhé pro vybér varianty. Dale jsou dvé tlacitka.
Jedno pro ptidani do kosiku a druhé pro zvoleni a okamzité prejiti do koSiku. Stranka pak

dale obsahuje bodové dalsi informace o produktu. Na konci je uz je pouze vycet recenzi.
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Posledni stranka v hlavic¢ce slouzi pro kontaktovani obchodnika. Obsahuje formular, kde

muize zakaznik napsat svij dotaz a email kam mu bude zaslana odpoved'.

Automatic Bottle Opener
$39.99 $40:99 N

Tax included.
Color Variants
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| ADD TO CART ‘

BUY IT NOW

Wouldn't you like to open a bottle of wine with this nice opener?

« Shining color and fashion appearancs, for party, wedding, and home use
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| | » Open tha wine in & - 8 seconds
« Compatible with rechargeable battery and 4"AA alkaline battery { not
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Ansparent Screw cover
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Wine bottle opener
Victoria Carter on Aug 10, 2021

Obrdzek 5: Nahled e-shopu Easy bottle

Prevzato z: easybottlestore.com/products/automatic-bottle-opener (online, 2022)

Po vytvoreni hlavniho naviga¢niho menu se tvorba pfesouva do zapati stranky. Tam
je potieba vytvofit n€kolik odkazii. Jedna se o tzv. povinné dokumenty, jako podminky
vraceni zbozi, obchodni podminky a ochrana osobnich tidajii. VSechny stranky lze pomoci
platformy Shopify automaticky vygenerovat. Pro provozovatele je tato ¢innost uzivatelsky

privétiva a dopliiuje pouze nékteré udaje jako je email.

44.1 Pridani produktu

Z teoretické casti vyplyvaji dv€ moznosti pro pfidani produktu, bud’ prostym
pfidanim produktu pomoci platformy Shopify, nebo vyuzit aplikaci Oberlo. V piipadé
zkoumaného subjektu, ktery je opravdu jednoduchy, byla zvolena moznost prostého pridani
produktu bez vyuziti aplikace Oberlo. Aby mohl byt produkt objednévan, je zapotiebi
nejdiive udélat registraci na platformé Aliexpress. V Shopify se pfidani produktu provadi
v odréazce ,,Products™ (Obrazek 4). V té je pro provozovatel jednoduché nastavit jednotlivé

parametry produktu. Zacind se jeho jménem, vyplnénim popisku a piidanim fotografii
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otviraku. Dale je nutné nastavit poCet variant, ty jsou dvé (barva a sada doplikt). Platforma

pak sama vygeneruje jednotlivé varianty, ke kterym se pfifadi spravna fotografie a cena.

4.4.2 Procesy obchodu

Pro fungovani e-shopu je nutné nastavit nékolik procesu. Jako prvni je nutné nastavit
platebni brany. Pro obchod Easy bottle byly zvoleny nejpouzivané;si brany Stripe a PayPal.
Ob¢ funguji na principu, kdy si z trzby strhévaji procenta plus pevné stanovenou castku. Ta
¢inni 2,9 % z hodnoty kazdé realizované objednavky plus pevné stanoveny poplatek 6,5 K¢
(stripe.com/en-cz/pricing). Vznika tak dal§i wvariabilni naklad pro e-shop spojeny s
produktem. Dale se nastavuje ména, ktera byla v pfipadé zkoumaného subjektu nastavena
na americky dolar.

Je vytvoreno jediné postovné, které je urCeno pro USA. To znamen4, ze obchod své
zbozi nedodava mimo tzemi spojenych statd a poStovné je zahrnuto jiz v nakupni cené

produktu.

4.4.3 Doména

Obchod je zaregistrovan pod doménou ,,easybottlestore.com. Nemusi tak vyuzivat
doménu druhého tadu, ktera obsahuje slovo ,shopify*. Jako poskytovatel byla zvolena
spolecnost TMD Hosting. Ta poskytuje moznost spravy emaild pomoci rozsifeni cPanel.
Obchod tak disponuje vlastnimi adresami, coz vyvari profesionalni dojem na zakaznika
(napf. sales@easybottlestore.com). Tento poskytovatel poskytuje excelentni servis svym
zakaznikim. Cena za ro¢ni pfedplatné domény s moznosti emailu ¢ini 55,24% (1236,- K¢ dle

kurzu 1.3.2022). [33] Tato ¢astka tak tvoti dalsi fixni naklad po predplatném Shopify.

4.5 Propagace e-shopu

Subjekt k propagaci vyuziva dvou socidlnich siti, a to Facebook a Instagram, kde
provadi svoji placenou reklamu. Pro obsah stranek se vyuzivaji fotografie od dodavatele
produktu. Pro reklamu se vyuzivaji dvé videa. Prvni, které bylo vyrobeno na zakazku za
pomoci platformy Fiverr. Cena videa Cinila 17,83$ (400,- K¢ dle kurzu 1.3.2022). [6] Druhé
video je prevzato pfimo od dodavatele automatického otviraku. V Shopify je také nutné mezi
prodejni kanaly pfidat Facebook, kde se vytvaii propojeni se strankou obchodu na
Facebooku, nebo pfipojeni funkcionality Pixel (viz. teoreticka €ast, str. 25). Stranka obchodu
na Facebooku se vytvarti z osobniho profilu provozovatele (podobné je tomu i u Instagramu).
Ve chvili, kdy uzivatel vytvoti stranky obchodu, ziskava i pfistup k mistu, kde se reklamy

spravuji k tzv. spravci reklam (pro obé stranky, ucty jsou propojeny).
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4.5.1 Spravce reklam

Jde o komplexni nastroj, pomoci kterého je mozné vytvaret reklamy na socialnich
sitich od spole¢nosti Meta (diive Facebook). Diky tomu, ze je v platformé& Shopify nahran
pixel, ktery ziskava podrobné informace o navstévnicich obchodu mohou, byt reklamy 1épe
cilené a do spravce reklam se dostane vice dat, kterd jsou pro provozovatele klicova. Ve
spravcl reklam je nahrana platebni karta provozovatele, ze které se strhavaji penize za
zvetejnéné reklamy. NejcCasteji vzdy po dovrSeni Castky 500,- korun, nebo ukonceni
reklamni kampané. V nasledujicim textu budou pro porovnani popsany dvé reklamni
kampang.

Ukazka prvni (Obrazek 6). Jde o kampan s vyuzitim videa od dodavatele. Pro
reklamu, byla zvolena lokace USA, vékova kategorie 40-64 let, pohlavi muzi, mluvi
jazykem anglictina, jsou zainteresovani do ¢erveného a bilého vina a zaroven maji zalibu
v gadgetech. Tim vzniklo potencionalni publikum 18,5 az 21,8 milionu lidi na daném uzemi.
Pro ucely této kampané bylo stanoveno provozovatelem obchodu Easy Bottle omezeni
utratit maximalné 350 K¢ za obdobi tii dnd. Kanaly Instagram a Facebook, nebyl zafazen
Messenger (aplikace Facebooku pro instant messaging). Text k videu (copywriting):
,,Wouldn't you like to open a bottle of wine with this nice opener?, Cesky: Nechtél byste
otevfit ladhev vina s timhle pe¢knym otvirakem? Z poskytnuté ¢astky 350 K¢, bylo utraceno
pouze 250,- K¢ a byl uskute¢nén jeden prodej. Reklamni kampaii tak byla Gispé$na a spravce
reklam vykézal ROAS v poméru 3,49 (sROAS-return on ad spent, Cesky: rentabilita

utracenych penéz za reklamu). Tedy za jednu utracenou korunu obchodnik ziskal 3,49 K¢.

L“Ll Ad: sets HorEesyBottleStore (250052240154749) - A 2nems with errors » Updated justnow () Discard drafts Review and publish (5)
=  Q Sea il Feb 4,2021 - Jan 30,2022 w
s £ Resource Center %) Campaigns 1 selected x DB Ad sets for 1 Campaign Ads for 1 Campaign
paig L] paig!
i - Fa - & A/B Test B i & @ Rules » View Setup @ M Columns: Custom "B Breakdown w Reports w
)
&
CPM (cost per Purchase ROAS 2 secoad vid
— off/ On Ad Set Name Bid strategy Budget Results 1,000 Impressians. (retum on ad ““‘”‘ Videa Amount spent Co
impressions) spend) P
® a EBS Lowest cost KE350.00 : Ke455.37 543 343w 215 K&250.00

Results from 1 ad set @ 1 KE455.37 549 3491 215 KE250.00

Obrazek 6: Sprdavce reklam, ukdzka prvni

Dostupné z: https://business.facebook.com/adsmanager/manage/adsets/edit (online, 2022)

Ukazka druha (Obrazek 7). Jde o kampaii s vyuzitim videa, které bylo vyrobeno na
zakéazku. Pro reklamu, byly zvoleny nasledujici atributy: lokace USA, vékova kategorie 40-
64 let, pohlavi muzi, mluvi jazykem anglictina, jsou zainteresovani do Cerveného a bilého
vina a zaroven maji zalibu v gadgetech. Tim vzniklo potencionélni publikum 18,3 az 21,5

milionu lidi na daném uzemi. Rozpocet byl provozovatelem stanoven na 105,- K¢ na jeden
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den. Kanaly Instagram a Facebook a opét nebyl zarazen Messenger. Text k videu
(copywriting): ,,Wouldn't you like to open a bottle of wine with this nice opener?, Cesky:
Nechtél byste oteviit lahev vina s timhle péknym otvirakem? Celkem obchodnik utratil za
reklamni kamparti 1 250,- K¢ a byl uskute¢nén jeden prodej. Reklamni kampan v konecném
dusledku Gspésna nebyla. Spravce reklam vykazal rentabilitu (ROAS) 0,67. To znamena, ze
za vlozenou jednu korunu do reklamy se vratilo pouze 0,67 K¢ (navic vyjadieno pouze

hrubym ziskem, bez odecteni ostatnich nakladu).

La‘ Ad sets  EssyBottleStore (250052240154749) - A 2 items with errors w Updated justnow ) Discard drafts m
= Q s fiker Feb4,2021 - Jan 30,2022 w
S 2] Resource Center ) Campaigns (EE®) 08 Adsets for 1 Campaign | Ads for 1 Campaign
=) paig [ . paige
B~ FcE v~ LABTest 0 @ & @ Rules w ViewSetup @ I Columns: Custom w B Breakdown w  Reports »
CPM (cost per Purchase ROAS N o vid
— off / on Ad Set Name Bid strateqy Budget Results 1,000 Impressions (return on ad I“m“ video Amount spent cot
EH impressians) spend) plays
® B Fiven-Target Lowest cost Ke105.00 1w Ki1,182.82 1,057 D677 423 K&1,250.24

Results from 1 ad set @ 1@ Ké1,182.82 1,057 Q.67 423 Ké1,250.24

Obrazek 7: Sprdvce reklam, ukdzka druha

Dostupné z: hitps://business.facebook.com/adsmanager/manage/adsets/edit (online, 2022)

4.5.2 Reklamni kamparn-obecné

Reklamni kampané jsou ziejmé nejnarocnéjsi disciplinou z celého konceptu
dropshipmentu. Obecné l1ze fici, ze cilem reklamni kampané je nakupu (konverze). Rozpocet
by mél byt zpocatku nizsi, zhruba 100 K¢ na den. U nizsich nelze oCekavat vys$si miru
uspesnosti takové kampané. Kamparni by mela probihat alespori tfi dny, aby bylo mozné
usuzovat, zda ma nadéji na uspéch ¢i nikoli. V pfipad€, ze je reklamni kampan uspé$na se
doporucuje zvysovat kazdych pét dnti rozpocet o 15 %. [25] Potencionalni publikum, by se
mélo pohybovat mezi 1,5 az 5 miliony. Omezeni publika se da docilit za pomoci vybéru
lokace, véku, pohlavi, zajmu, ¢i nezajmu. Na konec se tvofi reklama samotna, tj. médium a
jeho popisek. Je tieba si uvédomit, ze na to, aby prispevek zaujal ma pouze jednotky sekund,
¢i spiSe méné, proto je dulezité, aby byl piispévek co mozna nejvice poutavy, Sokujici a
lakavy.

V samotném nastroji je pak mozno nalézt nepfeberné mnozstvi ukazatelt (Obrazek
6 a 7). Nékteré z nich ziskéavaji data prave diky funkcionalité pixel, jako naptiklad mnozstvi
uskutecnénych nakupi na strankach e-shopu. Tim nejdilezitéjsSim kritériem je zminéné
ROAS, tedy rentabilitu penéz utracenych za kampan. Mezi dalsi se fadi trivialni financni
ukazatele typu, mnozstvi utracenych financ¢nich prostiedku, ale i sofistikovan€jsi jako je
CPM (Cost Per 1000 Impression, Cesky: cena za 1000 osloveni), coz je ukazatel, jehoz

hodnotu chce provozovatel reklamy, co mozna nejmensi (vysledky z 4.5.1, prvni ukéazka:
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455,- K¢, druha ukazka: 1182,- K¢). Dale je tam ukazatel toho kolik z oslovenych si pustilo
video alespori po dobu tfi sekund (3-Second Video Plays). Spravce reklam nabizi vice jak
350 metrik to znamenda, ze si kazdy provozovatel najde vzdy takovou, kterou zrovna
pottebuje. Pro kazdy typ kampané a média je potieba jina. Pro kampail s vyuzitim fotografii

se pouziva jina metrika nez pro kampan, ktera vyuziva vida.

4.6 Financni analyza obchodu Easy Bottle

Ekonomicka situace demonstrovana na prikladu internetového obchodu, ktery
funguje na principu dropshipment je zpracovana finan¢ni analyza fixnich a variabilnich
nakladu, kde jako piiklad slouzi zkoumany subjekt. Z dat (Tabulka 2) 1ze vy¢ist pro obchod
nejpodstatnéjsi udaje. Jde o cenovou tvorbu jednotlivych variant automatického otvirdku
(cena za barevné varianty je stejnd). Je uvedena cena, za kterou je na strankach obchodu
produkt nabizen vcetné prepocCtu na Koruny. Dale pak jeho nakupni cenu na Aliexpressu.

Cena produktu je plné v kompetenci provozovatele e-shopu a je jeho hlavnim konkurenénim

nastrojem.
Prodejni a nakupni cena produktu
Prodejnicenav$ Prodejni cena v K¢ | Nakupni cena v K¢
Zakladni varianta | 40$ 894 271
Stredni varianta 433 961 416
Pokrocila varianta | 46$ 1028 431

Tabulka 2: Cenova politika obchodu Easy Bottle, 1'ynos obchodnika
Dostupné z: easybottlestore.com (online, 2022)

K tomu, aby bylo mozné komplexné zpracovat finan¢ni situaci obchodu je nutné se
vénovat také fixnim nakladim obchodu samotného a poté nakladim, které jsou spojeny
s produktem samotnym (variabilnim nakladim). Fixni naklady obchodu tvofii dvé slozky.
Poplatek za platformu Shopify a spravu domény (Tabulka 3). Z divodi vypoctu je nutné
viechny naklady uvést do jedné mény a Easového tseku. Byla zvolena Ceska koruna a usek
jeden mésic.

Cena ro¢niho predplatného domény je 1236,- K¢ (103 K¢&/més.). [19]
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Fixni néklady obchodu Easy Bottle — mésicni
Sluzba Cena v K¢
Predplatné Shopify 636,-

Cena domény 103,-
Fixni niaklady celkem 739,-

Tabulka 3: Fixni ndklady provozu obchodu Easy Bottle
Prevzato z: Analyza platformy Shopify

Po fixnich néakladech obchodu jsou spocteny naklady spojené s produktem
samotnym-variabilni naklady. Jedna se o nakupni cenu produktu, nebo poplatky z prodeje
od platebnich bran a platformy Shopify, které se pocitaji z prodejni ceny. Do naklada
produktu zasahuje také cena vytvoreni propagacnich materialt pro reklamu. To je vSak
pouze jednorazovy naklad. Nejvice ze zisku obchodnika ubira reklama na socialnich sitich,
ktera je pro ného nejvétsi vyzvou, co se financniho planovani ty¢e. V nasledujici tabulce
(Tabulka 4) je vypocitan Ccisty zisk zjednoho prodaného produktu. Byl zvolen
nejprodavanéjsi zakladni model a cena za reklamu z prvni ukazky (kapitola Propagace e-

shopu — spravce reklam).

Variabilni nalady spojené s produktem v K¢
Prodejni cena (dale PC) 894
Nékupni cena 271
Reklama na socialnich sitich 250
Shopify poplatek 17,88 (2 % z PC)
Poplatek platebni brany 32,43 (2,9 % z PC plus fixni ¢astka 6,5,-)
Zisk z jednoho prodaného produktu 322,69 =323,- K¢

Tabulka 4: Variabilni ndklady a zisk zdkladniho modelu

Zdroj: vlastni zpracovani, dle shopify.com/pricing, easybottlestore.com (online, 2022)

4.6.1 Bod zvratu

Ve chvili, kdy jsou znamy fixni naklady obchodu a celkovy zisk z jednoho produktu
je mozné stanovit tzv. bod zvratu. To je moment, kdy se obchodnik dostane ze ztraty do
zisku. V momenté spusténi internetového obchodu je provozovatel ve ztrateé, protoze musel
zaplatit za prvni mésic predplatného Shopify a doménu. Pro prehlednost a pochopeni jsou

dale uvedeny dvé tabulky, kdy kazda zacina nulovym poétem prodanych kust produktu, coz
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znazorfiuje fixni naklady e-shopu Easy Bottle. V prvni (Tabulka 5) z nich je ukazan bod
zvratu, kdy neni zapocitana cena vyroby propagacnich materialt (400 K¢). Lze tak vidét, ze
pro zaplaceni fixnich mésicnich nakladi e-shopu je nutné prodat minimalné tfi produkty

zakladni varianty. Bod zvratu tak nastava od 3. prodaného kusu produktu.

Bod zvratu — bez reklamy v K¢

Pocet prodanych produkta | 0 1 2 3 4 5 6

Zisk -739 -416 -93 230 553 876 1199

Tabulka 5: Bod zvratu bez nakladit na reklamu

Zdroj: Viastni Zpracovani

V druhé tabulce (Tabulka 6) je naopak jednorazovy naklad v podobé& vyroby
propagacnich materiald zapocCitan. V tomto pfipadé dochazi k bodu zvratu az od 4.
prodaného kusu produktu. Da se tak fici, ze k tomu, aby obchod generoval zisk je potieba

v prvnim mesici provozu prodat cca. o jeden kus produktu vice.

Bod zvratu — véetné nakladu na Reklamu v K¢&

Pocet prodanych produkta | 0 1 2 3 4 5 6

Zisk -1139 | -816 -493 -170 153 476 799

Tabulka 6: Bod zvratu véetné ndkladii na vytvoreni reklamy

Zdroj: vlastni zpracovani

4.7 Obchodni plin

Kazdy novy provozovatel online obchodu fungujiciho na principu dropshipment za
pomoci platformy Shopify, by mél mit stanoveny obchodni plan. K jeho vytvofeni je
nejdiive nutné uc€init nékolik zasadnich rozhodnuti, které poté vedou ke stanoveni fixnich a
variabilnich naklada.

Tim prvnim je vybér produktu a jeho dodavatele. Tyto kroky, by mély byt Cinény na
zakladé doporuceni (3.4.1 ,,Volba produktu®). S produktem se pak vazi variabilni naklady
(nakupni cena produktu, poplatky od platformy Shopify a platebnich bran a hlavné reklama).

Dale jde napfiklad o zvoleni optiméalniho planu v platformé Shopify (fixni naklad),
coz bude pro absolutni vétsinu zacinajicich obchodniki plan zvany ,,Basic”. Ten spliiuje vSe
potiebné, co zacinaji provozovatel mize potiebovat. Neméné dalezitym rozhodnutim je, zda

vyuzivat domény, ktera je pfidélena obchodu platformou Shopify nebo jit k externimu
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dodavateli. Ve chvili, kdy se obchodnik rozhodne pro externiho dodavatele vznika novy
fixni naklad, avSak diky vlastni doméné a emailu vypada e-shop profesionalnéji.

Pokud ma provozovatel zvolené vSechny vySe zminéné body nutné pro zahajeni
provozu e-shopu je mozné vytvofit samotny obchodni plan. Obchodnik, by si mél nejdiive
stanovit cil svého podnikani. Tedy zda je jeho cilem vybudovat e-shop pro dlouhodoby
provoz a mit z n¢j staly uzitek, nebo pouze kratkodoby se zaméfenim se na specificky
produkt pro specifické obdobi (vanocni osvétleni nebo valentynské vyrobky pro
zamilované). Dalsi moznosti je uvést e-shop v zivot nechat ho zab&éhnout a poté se zaméfit
na jeho prodej, kdy ho obchodnik nabizi jako aktivum.

Na zakladé zvoleného produktu je poté mozné stanovit destinaci prodeje. K tomu Ize
vyuzit uz dfive zminény nastroj Google trend. S tim souvisi 1 analyza konkurence, ktera je
v tomto odvétvi velka.

Jednou z nejpodstatnéjSich ¢asti obchodniho planu je financni planovani. Jako prvni
je zapotrebi stanovit prodejni cenu zvoleného produktu. To, jaka se ur¢i marze produktu
zavisi na jeho nakupni cené (s vyssi cenou marze klesa), kdyz se ale budeme fidit obecné
platnymi doporucenimi a zvoleny produkt bude v cené do 103, tak by jeho prodejni cena
méla byt 2,5 — 3x tak velka, tedy 25$-30$ (3.4.1 ,,Volba produktu®). Diky stanoveni ceny
produktu lze dopocitat variabilni naklady spojené s produktem a tim 1 jeho zisk.

Tim nejkomplikovanéjsim bodem obchodniho planu je vSak vycisleni nakladu
spojenych s reklamni kampani. Tyto naklady jsou ty, které rozhoduji o ispéchu ¢i netispéchu
internetového obchodu. Pokud néklady na reklamni kamparti jsou nizsi, nez konecna marze
produktu (po zapocitani poplatki a nakupni ceny) lze mluvit o uspéchu, avSak v opaéném
pfipad¢ generuje obchodnik ztratu.

Z komplexniho finan¢niho pohledu, by mél mit obchodnik finanéni prostfedky na
zaplaceni provozu alespon dvou mésici fixnich nakladi obchodu. Dale pak financni
prostfedky pro nakup produktu.

Nastroj Facebook Bussiness Manager zobrazuje oCekavany vysledek konverze, ktera
je v piipad€ propagace e-shopu zaméfena na prodej (napf. méné jak 10 prodeja za den).
Prostiedky pro nakup produktu, by mély byt na 7 dnt, kdy se pocet dnti (7) vynasobi poctem
ocekavanych prodejii. Tato finan¢ni rezerva se déla z divodi zpozdéni proplaceni penéz od
zprostiedkovateld. Neni vSak nutné drzet se striktné tvoreni tak velké financni rezervy pro
nakup produktu z divodu Castého nadhodnoceni ocekavaného poctu uspésnych konverzi

(nakupti).
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Nejnarocngjsi je vytvorit rozpocet pro reklamni kamparn, kdy pro kazdou jednu z nich
je zapottebi alesponi 100 K¢ na den (minimalni Castka ve spravci reklam) a musi bézet
minimalné tfi dny. To, jestli usp&je prvni, nebo az ta pata, je pouze o Sikovnosti
provozovatele obchodu. Zapottebi je také pocitat s vytvorenim reklamy, kdy se jeji cena
muze pohybovat od nékolika set korun az po né€kolika nasobné Castky. Suma vSech vyse
zminénych nakladi je minimalnim kapitalem, ktery je potfeba pro zalozeni obchodu.

Provozovatel, by si mél také stanovit casovy plan. K jeho vytvoreni lze vyuzit rizné
programy jako je napt. Microsoft Office Projekt. Tam si mize obchodnik vytvofit tzv.
useckovy digram, ktery znéazoriiuje jednotlivé ukoly jako useCky. Na zakladé navaznosti
usecek je jasné, v jakém poradi, by mély byt ukoly plnény, pficemz zacatky a konce usecek
jsou oznacovany jako milniky. Takovy diagram pak Ize spojit s financnim planem, kdy je

vysledkem prehled, kdy a jaké mnozstvi prostiedkt (Casovych, finan¢nich) je zapotiebi.

4.7.1 Persony

Pro ucely propagace, by mél obchodni plan obsahovat persony. Jedna se o vytvoreni
smySlenych osob, avSak s konkrétnimi informacemi odpovidajici realnému svétu. Pocet
vytvorenych smyslenych osob, by mél odpovidat poctu skupin zadkazniku, ktery obchod ma.

Mezi atributy takové persony patfi: jméno, vek, pohlavi, rodiny stav, misto bydliste, pfijem,

Obrazek 8: Ukdzka persony

Zdroj: Losekoot Michelle & Vyhnankovda Eliska, 2019
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zajmy, potieby, problémy (Obrazek 8). V dropshipmentu je vhodné se zaméfit na jednu
hlavni personu, ktera je typicka pro zvoleny produkt. Druhou personou, kterou je mozné si
Vytvofit, je tzv. anti persona. Je to popis osoby, ktera je v opacném postaveni k té hlavni, na
kterou je propagace zaméfena. Vyuziti takového popisu potencionalniho zékaznika je ve
spravci reklam, kde se voli aspekty propagace pro zizeni publika, které chce provozovatel
oslovit. Lze tak vyuzit hlavni persony pro vlastnosti, které chceme, aby potencionalni
zakaznik mél. Stejné tak je mozné volit vlastnosti, které se miji s vlastnostmi, které
obchodnik chce, a tak je z oslovovaného publika vyradit. Tim je mozné optimalizovat
reklamni kampané a daji se tak minimalizovat ztraty (dfive se podafi nalézt profitabilni

nastaveni kampang).

4.7.2 SWOT analyza dropshipmentu

Pro ucely komplexniho piehledu je zpracovana SWOT analyza (Tabulka 7)
internetového obchodu fungujiciho na principu dropshipment vytvoreného pomoci
platformy Shopify. Princip analyzy je takovy, ze kazdému z atributl je pfifazena vaha
(dalezitost), ktera se nasobi body ve Skale 1-5. Souciny jednotlivych kvadrantl se seCtou a
vysledné hodnoty silnych stranek a pfilezitosti se maximalizuji. U zbylych dvou se naopak
minimalizuji.

Silné stranky. Nizké pocate¢ni naklady jsou bezpochyby tou nejvétsi vyhodou
dropshipmentu oproti klasickému kamennému obchodu, ¢i e-shopu, kdy je zapotiebi sklad
a zakoupeni skladovych zasob. Zaroven tak neni tfeba platit za jednotliva pojisténi spojena
se skladem (viz. kap. 3.1.1). Dalsi silnou strankou je uzivatelsky pfivetiva platforma
Shopify, ktera umoziuje provozovateli rychlou a snadnou spravu objednavek, ¢i Upravy
layoutu obchodu (viz. kap. 3.2). Univerzalni lokace, kdy obchodnik mize obchod spravovat
a provozovat téméf kdekoli. O tomto kvadrantu lze konstatovat, ze je téméf optimalni.
Napriklad lokaci, by Slo dale vylepsit o vhodny notebook s dlouho vydrzi baterie s kvalitnim
internetovym pfipojenim (viz. kap. 3.1.1).

Slabé stranky. Diky tomu, Ze je vSe online nikdy nedojde k pfimému kontaktu se
zakazniky. Pfimi kontakt se v§ak da nahradit pomoci precizniho zakaznického servisu nebo
brendovanym obalem vyrobenym na zakazku (viz. kap. 3.5.2). Nizké maze jsou nejvétsi
nevyhodu tohoto druhu podnikani. Nejlepsi obranou proti tomu je zaméfeni se na reklamni
kampang, tak aby dosahovali maximalni mozné navratnosti (viz. kap. 3.1.2). U dopravy je

pak vhodné vénovat pozornost vybéru velkoobchodnika (viz. kap. 3.4.1).
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Prilezitosti. Trh fungujici na modelu dropshipment zaziva staly rust (viz. kap. 3.1).
Diky tomu, Ze je zbozi nabizeno online miize, byt k dispozici zakazniktim kdykoli a kdekoli.
Stejné tak sprava obchodu samotného diky platformé Shopify (viz. kap. 3.2). Prilezitosti
v tomto oboru je moznost vybrat si z obrovského mnozstvi produktd, které servery typu
Aliexpress nabizeji. Kazdy novy prodejce si tak najde takovy, ktery je jemu nejblize a
trh nim neni nasycen (viz. kap. 3.4.1).
Hrozby. Jako hrozba se muze jevit fakt, Ze dodavatelsky fetézec je mimo kontrolu
obchodnika. Nema dohled nad vyrobou, skladovanim ani ptepravou i proto je tieba dbat
pozornosti pii vybéru dodavatele produktu (viz. kap. 3.1.2). Cerna labut je néco, co piijde
doslova od nikud, avSak pro podnikani, nejen v tomto oboru, to mize mit dalekosahlé
nasledky. Nékdy jsou nasledky ,.dobré™... Naptiklad pandemie vyvolana onemocnénim
covid-19 pritahla do oblasti ecommerce mnozstvi novych zakaznikli. V fadé pripadu ale
dochazi k nasledkiim $patnym ... Napiiklad financni krize v letech 2008-2009 nebo nyn¢;jsi
krize na Ukrajin€, kdy ceny ropy atakuji maxima (hrozi i vytvoreni novych), mize mit za
nasledek, i v kratkém Casovém horizontu, rapidné rostouci ceny dopravy. Takovym jevim
prakticky nelze predchazet (viz. kap. 3.1.2).

Dalsi hrozbou muze, byt legislativa, pokud se v pribéhu rozjezdu obchodu zméni
v neprospech obchodnika. Sem spadaji naptiklad i obchodni podminky , . velkych hraca*, kdy
napfiklad spole¢nost Apple omezila ve svém operacnim systému IOS 14 moznost sdileni dat

do Facebooku — Pixelu (viz. kap. 3.3).
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SWOT analyza dropshipmentu
Atribut Vaha | Body | Soucin | Hodnoceni
Nizké pocatecni naklady 0,5 5 2
S | Jednoduchost platformy Shopify 0,3 4 1,2 4
E Lokace 0,2 4 0,8
E Kontakt se zakaznikem 03 |4 |-12
W | Nizké marze 0,4 -3 -1,2 -2,7
Doprava/postovné 0,3 -1 -0,3
Rostouci trh 0,4 5 2
O | Dostupnost 24/7 0,2 4 0,8 4.4
g Riznost produkti 0,4 4 1,6
é Nizka kontrola 0,4 -3 -1,2
T | Cerné labuté 0,3 -4 -1,2 -2,8
Legislativa 0,2 -2 -04
Tabulka 7: SWOT analyza
Zdroj: Vlastni zpracovdni
SWOT analyza vysledky
Interni 1,3
Externi 1,6
Celkem 29

Tabulka 8: Vysledky SWOT analyzy

Zdroj: Viastni zpracovani

Konecna bilance SWOT analyzy ¢ini 2,9. V kladnych cislech skoncila jak externi,
tak interni ¢ast. U silnych stranek je napiiklad mozné vylepsit ,, Jednoduchost platformy
Shopify®, tim ze provozovatel s platformou dlouhodobé pracuje a pochopi tak vSechny jeji
funkce. U slabych stranek 1ze zase ,,Kontakt se zakaznikem* vylepsit, tim Ze se provozovatel
pokusi vytvorit excelentni zdkaznicky servis. Prilezitosti jsou celkove velmi piiznivé, avSak

hrozba v podobé ,Nizka kontrola“ muze obchodnikovi zptisobit nepiijemnosti. Lze tomu

predchazet vybérem kvalitniho dodavatele s vybornym hodnocenim.
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4.8 Financni vysledek obchodu Easy Bottle

V tabulce €. 9 je vyhodnocena celkova financni bilance Easy Bottle. Z ni je patrné,
ze nejvetsimi naklady bylo predplatné Shopify a néklady spojené s propagaci na socialnich
sitich. Do nakladti na propagaci, byly zapocitany veskeré kampané za provoz obchodu, tedy
i ty které nebyly zminény v ukazkach v kapitole Spravce reklam (4.5.1). Celkem bylo
prodano pét kust produktu, vS§echny v zakladni varianté. Obchod byl v provozu od biezna

do srpna roku 2021. Kone¢na finan¢ni bilance obchodu je ztrata -6 963 K¢.

Hospodateni Easy Bottle v K¢

Predplatné Shopify za 6 més. 3816

Ro¢ni predplatné domény 1236

Vyroba reklamy 400

Néklady na propagaci 5981

Veskeré naklady Easy Bottle 11433

Pfijmy z prodanych produktt 4470
Vysledek hospodareni -6 963

Tabulka 9: Vysledek hospodareni internetového obchodu Easy Bottle

Zdroj: vlastni zpracovani dle Analyticka cdst a easybottlestore.com (online, 2022)

zpracovavat data by se méla podle dat v anal. ¢asti, ale predevsim dle postupu

uvedeného v metodice. To k textu k tab.9
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S Zhodnoceni a doporuceni

V této kapitole jsou slouceny poznatky z teoretické a praktické Casti diky, kterym je
mozné ucinit zhodnoceni pro dropshipment a platformu Shopify, pficemz na zavér jsou

ptiloZzena doporuceni pro propagaci.

Zhodnoceni dropshipmentu

E-commerce roste rychlym tempem a dropshipment, ktery je jeho soucasti neni
vyjimkou. Zalozeni internetového obchodu na této metodé€ je dnes opravdu snadné. Staci
zvolit produkty nebo celou fadu produktt a nahrat je na e-shop, ktery je mozné realizovat
bez nutnosti hlubSich znalosti programovani. Bez nutnosti vy§Sich pocatecnich investic se
lze velmi rychle zorientovat na trhu, ziskat prvni obchodni zkuSenosti a tuto ¢innost dale

rozvijet.

Zhodnoceni platformy Shopify

Platforma Shopify nabizi moznost zaCinajicim obchodnikiim efektivné vytvorit a
spravovat e-shop bez nutnosti poptavat vytvoreni e-shopu na zakazku. Umoziuje za velmi
nizkych investic zahgjit provoz e-shopu, dale ho rozvijet, pficemz vsak sofistikovanéjsi vyssi
vstupni naklady. Jejich hlavni vyhodou je nizsi poplatek z kazdé realizované objednavky.
Spolecné s moznosti vytvoreni vlastni domény, ktera vSak neni povinna, jde o jediny fixni

naklad internetového obchodu.

Doporuceni pro propagaci

Vlastni zalozeni e-shopu metodou dropshipment na bazi platformy Shopify je jednou
z pocatecnich cCinnosti obchodu. Dalsi neméné dilezitou soucasti obchodni Cinnosti je
vytvoreni marketingové strategie obchodu. Prvnim z dilezitych marketingovych ukoni je
vybér produktu, na ktery navazuje zpravidla cilend reklama na socidlnich sitich.
Doporuc¢enim je postupovat metodou postupného zvysSovani nakladu vloZenych do reklamni
kampané. Pro optimalizaci téchto nakladi je tfeba veénovat pozornost jednotlivym
ukazatelim ve spravci reklam, které jsou zminény v analytické Casti (4.5.1 Spravce reklam).
Vedle v praci popsanych sitich (Facebook, Instagram) vyuzivanych pro reklamu, nabira
v soucasné dob€ na popularite i socialni sit’ TikTok. Ta funguje na principu sdileni kratkych
videi, ktera maji velky dosah. Lze tak vytvorit kratké propagacni video, kdy se zdkaznik
dostane na stranky diky odkazu v profilu. Cel4 oblast propagace se dynamicky vyviji a
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vzhledem k tomu, Ze maximalnim zptisobem ovliviiuje tspésnost e-shopu je nutné se této

éinnosti trvale vénovat.
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Zavér

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo popsat a analyzovat provozovani
internetového obchodu metodou dropshipment. Teoretickd cCast prace vénovana
nejdulezité§im prvkim, které jsou pro provoz obchodu nezbytné. Dale je zde popsana
platforma Shopify, diky niz je mozné zalozit e-shop bez hlubS$ich znalosti programovani.
V neposledni fad€ je v praci Ctenaf seznamen s moznostmi propagace e-shopu na socialnich
sitich.

V praci bylo popsano a vysvétleno, jak funguje metoda dropshipment, a to véetné
ukéazky na realném e-shopu, ktery vytvoril autor této prace. V praktické casti bylo popsano,
jak byl e-shop vytvoren za pomoci platformy Shopify, pfi¢emz bylo vyuzito vlastni domény,
ktera je stézejni pro uspéch v tomto podnikani. V praci jsou uvedeny také dveé ukazky
kampani propagace e-shopu. Soucasti praktické Casti byla i1 finan¢ni analyza, kterd dava
Ctenafi predstavu o ekonomické narocnosti. Déle prace zahrnuje obchodni plan pro zalozeni
e-shopu, véetné SWOT analyzy, kde autor prace stanovil jednotlivé atributy, pfifadil jim
vahy a stupné vlivu, s cilem celkového vyhodnoceni popisovaného obchodniho modelu.

Dropshipment je vhodny pro zalinajici podnikatele, diky nizkym vstupnim
nakladiim. Provozovatel ma moznost vyzkouset si v§echny aspekty, které podnikani pfinasi
jako je zalozeni obchodu, utvareni produktu a znacky, komunikaci s dodavateli a zdkazniky,
¢i marketing. Ten je nejnarocnéjsi z disciplin dropshipmentu, pravé s ohledem na analyzu
rizik spojenych s vybérem produktu a odhadem jeho prodejnosti v zavislosti na vnitinich i
vnéjsich faktorech.

Obchod Easy Bottle, byl provozovan 6 mésicu a jeho konec¢na finan¢ni bilance ¢inni
ztrata ve vysSi -6 963 KC. Provozovatel dospél k zavéru uzavtit obchod po nékolika
neuspéSnych reklamnich kampani, které neziskali jediny Gsp&Sny prodej. To mélo také za
nasledek nedostatek finan¢nich prostifedkt potfebnych k provozu internetového obchodu.
Vsechny tyto zminéné aspekty vedli majitele k ukoneni provozu obchodu Easy Bottle.
Nutné je vsak fici, ze to byl prvni obchod a produkt obchodnika, kdy byl schopen vytvofit
profitabilni reklamni kampan a produkt opravdu dodat svym zakaznikiim az k jejich dvefim
je tak mozné mluvit o ¢astecné uspéchu.

Budoucim obchodnikiim l1ze tento model doporucit, ale musi se pfipravit, Ze ne hned
prvni produkt bude mit uspéch. Zejména reklamnim kampanim je tieba vénovat obrovské

mnozstvi ¢asu, Usili, penéz a mit ochotu se ucit novym vécem.
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