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Abstrakt

Tato bakalafska prace se zaméfuje na vytvoreni podnikatelského zdméru pro zalozeni
internetového obchod s chytrymi spotiebici pro domacnosti. Prace se sklada ze tii
hlavnich ¢asti. Prvni je zaméfena na pojmy, které definuji teoreticky podnikani a
podnikatelsky plan. V druhé ¢asti jsou pouzity analyzy soucasného stavu a ve tieti je

vypracovan podnikatelsky plan.
Abstract

This bachelor's thesis focuses on the creation of a business plan for the establishment of
an online store with smart household appliances. The work consists of three main parts.
The first is focused on terms that define theoretical business and a business plan. In the
second part are analysis of the current state and in the last on eis a business plan is

drawn up.
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podnikatelsky zamér, SLEPT analyza, Portertiv model péti sil, SWOT analyza, finan¢ni

analyza, chytrd domacnost
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Uvod

V této bakalarské praci se budu zabyvat sestavenim podnikatelského planu pro mtj
internetovy obchod. Népad zalozit internetovy obchod s chytrymi zafizenimi pro
domacnost jsem dostal jiz béhem prvni viny pandemie onemocnéni Covid-19. Jelikoz
jsem v té dobé nemél jesté dostateéné velké zkuSenosti s podnikanim, tak mi tenhle
podnikatelsky zdmér trval trosku delSi dobu, oproti mym dvéma piedchozim projektim,
které jsem Uspésné rozjel, ale fungovali pouze po dobu Ctyf mésicli. Predchozi projekty
byli také internetové obchody a na tomto projektu jsem si opravdu chtél dat zalezet,
protoze jsem veédél, Ze uz se nebude jednat o prodej drobného zbozi na internetu. Kromé
vnitini motivace zalozit vét$i, hodnotnéjsi internetovy obchod, jsem se opravdu hodné
zajimal o nové technologie a béhem mého pracovniho pobytu v Nizozemi jsem se na
veletrhu modernich technologii v Rotterdamu seznamil s technologii chytrych
vodovodnich baterii. A v ten moment vzniknul napad internetového obchodu s chytrymi
zafizenimi pro domadcnosti, tim zacala vznikat i moje bakalafska prace. Diky tohoto

podnikatelského zdméru jsem se dokdzal postupem Casu nejen naucit spoustu novych

veci podnikani na internetu, ale i1 v oblastech logistiky a dalSich.

Podnikatelsky zamér mi pfiSel jedinecny, protoZe jsem o zafizenich nikde jinde, nez na
vystavach neslysel, a navic jsem nikde na internetu nenasel nic podobného na trhu, a

proto jsem se rozhodl ho zrealizovat.

Tato bakalarska prace se sklada ze tfi hlavnich casti. V Teoretické casti bakalaiské
prace se autor prace zabyva podnikdnim a podnikatelskym pldnem z teoretického

hlediska.

V druhé analytické ¢asti se pokusim podnik analyzovat pomoci tii analyz, a to jedné

analyzy makroprostfedi a dvou analyz mikroprosttedi podniku.

V tfeti navrhové Casti se pokusim navrhnout a prezentovat samotny podnikatelsky plan
pro zalozeni internetového obchodu s detailnim popsanim jednotlivych slozek

podnikatelského planu.



Jsem opravdu rad, ze mizu zpracovavat toto téma jako téma bakalafské prace, protoze
je to obor, kterému se vénuji a chci 1 do budoucnosti, tudiz v této praci, ja jako autor,
jsem byl schopen vyuzit nejen svych poznatkii ze ziskanych zkuSenosti, ale i z nabytych
védomosti béhem studia na Fakult¢ podnikatelské a béhem svého pobytu na Kypru

v ramci studijniho programu Erasmus mobility.
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1. Cile prace, metody a postup zpracovani

Hlavnim cilem bakalaiské prace je vytvoreni podnikatelského planu pro vytvoteni
internetového obchodu s chytrymi zafizenimi pro domacnosti. Podnikatelsky plan je
vytvofen na zéklad¢ ziskanych teoretickych znalosti, zkuSenosti z praxe, provedenych

analyz a vSech dostupnych zdroji.
K dosazeni cile je potieba splnit dil¢i casti:

e SLEPT analyzu
e Porteriv model péti sil
e Financ¢ni plan

e SWOT analyzu

V prvni c¢asti bakalarské prace jsou zpracovany pojmy spojené s podnikdnim a
podnikatelskym planem obecné a na jeji vypracovani byly pouzity informace z odborné

literatury a jsou nezbytné pro dalsi Casti bakalafské prace.

V druhé casti je zkoumano okoli podniku, a to konkrétné SLEPT analyzou, coz je
analyza makrookoli a dale Porterovym modelem péti sil, ktery se zabyva analyzou

mikrookoli. Déle je taky zpracovana analyza hrozeb a ptilezitosti pro podnik.

V posledni treti Casti je zpracovan podnikatelsky plan vychazejici z predchozich casti
bakalatské prace. Jsou zde detailn€ popsany komunikacni néstroje, které¢ bude podnik
vyuzivat. Jsou popsany silné a slabé stranky podniku. Dale jsem zpracoval finan¢ni plan
s o¢ekavanymi trzbami béhem prvnich dvou let provozu a je zpracovan ve tiech

variantach. A jako posledni je vypocitan bod zvratu.

-11 -



2. Teoreticka vychodiska prace

V teoretické casti bakalarské prace se budu zabyvat predevS§im vymezenim
zakladnich pojmi, které maji souvislost s dalSimi ¢astmi bakalaiské prace a pojmy ¢i

analyzy budou také pouzity déle v bakalarské praci.
2.1.Podnikani

Definici pojmu nalezneme v ObcCanském zékoniku, ale také v zivnostenském zakong,
kde je definovdna (§ 2) jako soustavnd Cinnost provozovana samostatné, vlastnim
jménem, na vlastni odpovédnost, za tcelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych
timto zakonem. Pro spravné pochopeni definice je tfeba dovysvétlit par pojmu, které
jsou vni zahrnuty. Soustavnost nese vyznam, ze cCinnost musi byt vykonavéana
nepfiileZitostné, ale pravidelné a opakovang. Déle samostatnost znamend, ze podnikatel
jako fyzicka osoba jedna osobné a pravnickéd osoba prostfednictvim svého statutarniho
organu. DosaZeni zisku znamend, Ze ¢innost musi byt vykondvana s imyslem docilit
zisku, ktery ovSem nemusi byt dosazen. Vlastni jméno znamena, ze fyzicka osoba Cini
ukony pod svym jménem a piijjmenim a pravnickd pod svym nazvem. Vlastni
odpovédnost znamend, ze podnikatel nese veSkeré riziko za vysledky své cinnosti.

(Srpova, a dalsi, 2010 str. 20)

2.2.Podnik

Podnik bychom mohli definovat jako jakykoliv subjekt vykonavajici Cinnost, ktera
spo¢iva v nabizeni zboZi Ci sluzeb na trhu. Podnik timto oslovuje své zdkazniky
s nabidkou svych produkta ¢i sluzeb a neni pfi tom rozhodujici, jestli podnik pfi své
¢innosti dosahuje zisku, stejné tak, jako neni rozhodujici, v jaké formé podnik je. Miize
se jednat o fyzickou ¢i pravnickou osobu. Zakladnim cilem podniku je piezit a uchovat
se jako podnik na trhu. O tspé$nosti podniku rozhoduje ve velké mite jeho okoli, stejné

tak jako spousty dalSich faktort. (Dvotacek, a dalsi, 2012, str.4)
2.2.1. Vnitini okoli podniku

Pod vnitinim okolim podniku si mizeme ptedstavit souhrn sil, které plisobi uvniti

podniku a maji specificky dopad na fizeni podniku. Vnitini okoli je dale 1épe popsano

-12-



na obrazku ¢.1, kde vstupy i1 vystupy predstavuji vnitini okoli podniku. (Dvotacek, a

dalsi, 2012, str.4)
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Obrazek ¢. 1: Struktura vnitiniho okoli podniku (Dvoracek, a dalsi, 2012, str.4)

2.2.2. Vnéjsi okoli podniku

Vnéjsi okoli mizeme chapat jako nékolik faktorii, které piisobi na podnik z vnéjSku a
podnik s témito faktory musi poc€itat. Vné&jsi okoli je blize specifikovano na obrazku ¢.2.
V prvni fade je to odvétvi, ve kterém se podnik pohybuje. Odvétvi zahrnuje vSechny
podniky, které se pohybuji ve stejném sektoru a vyrabi stejné produkty, ¢i nabizi stejné

sluzby.

V druhé tadé je to lokélni okoli, pod nimz mizeme chapat to, co se vyskytuje v okoli
umisténi podniku a tim, Ze na podnik n&jakym zplisobem pusobi.
Jako dalsi faktor je narodni okoli. Néarodni okoli mlzeme chapat jako socidlné
ekonomicky charakter spoleCnosti, pravni piedpisy, ekonomickou situaci, charakter a
stabilitu vlady ve state, kde se podnik vyskytuje.
Jako posledni z faktord bych zminil globélni okoli, jeZ znamend, ze podnik musi brat

ohled na globalizaci svétové ekonomiky. (Dvoracek, a dalsi, 2012, str.5)
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Globalni okoli

Nirodni okoli

Lokélni okoli

Odvétvi
| Podnik |

Obrazek ¢. 2: Vnejsi okoli podniku (vlastni uprava (Dvoracek, a dalsi, 2012, str.6))

2.3.Podnikatel

Slovo podnikatel mizeme definovat vice zptusoby. Prvni zptlisob, ktery bych zde rad
uvedl je znéni v obchodnim zakoniku (§2, odstavec 2), kde je vyraz podnikatel popsan

témito definicemi:

e Podnikatel je osoba, ktera je zapsana v obchodnim rejstiiku;

e Podnikatel je osoba, kterd podnika pod zivnostenskym opravnénim;

e Podnikatel je osoba, kterd podnika na zaklad€ jiného nez Zivnostenského
opravnéni podle zvlastnich predpist;

e Podnikatel je osoba, ktera provozuje zemédé€lskou vyrobu a je zapsana do

evidence podle zvlastniho predpisu.

Z téchto definic plyne, ze podnikatel mtze byt pravnicka, ¢i fyzickd osoba, kterd ale ma

jiny vyznam, tudiz ztraci stejny nazev z podnikatelského hlediska.

Z podnikatelského hlediska miiZeme chéapat pojem podnikatel jako priméarniho a
sekundarniho podnikatele. Pod pojmem primarni podnikatel se vzdy rozumi podnikatel
jako fyzicka osoba, jakozto vlastnik podniku, ktery nese zodpovédnost za cely podnik
na svoje jméno. Sekundarni podnikatel je vzdy pravnicka osoba, ktery avSak miize byt
veden fyzickymi osobami v rdmci podniku na pozicich top managementu atd. (Srpova,

a dalsi, 2010, str.30)
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2.4.Pravni normy podnikani

Jakozto podnikatel se kazdd osoba zakladajici podnik musi rozhodnout, jestli bude
podnikat jako fyzicka osoba, ¢i pravnickd osoba. Jina forma podnikani neni v soucasné
dob¢ vramci Ceské republiky mozna. Dale v textu jsem definoval zékladni pojmy

v ramci pravnich norem fyzickych a pravnickych osob. (Srpova, a dalsi, 2010, str.67)
2.4.1. Podnikani fyzickych osob

V &eskych zakonech se nejéastdji ¢lovek potka s pojmem ,,0SVC®, coZ nese vyznam:
,»Osoba samostatné vydélecné ¢innd®. Jako typickd osoba samostatné vydélecné ¢inna
muze byt zivnostnik, samostatny zemédé€lec, ¢i soudni znalec. Osoby, které chtéji
podnikat jako OSVC musi ziskat Zivnostenské opravnéni anebo jiné opravnéni

k provozovani zivnostenské ¢innosti. Zivnosti se déli na né€kolik druhti:

e OhlaSovaci Zivnost — tyto zivnosti vznikaji na zakladé ohlaseni a jejich platnost
zaCind ode dne ohlaSeni vzniku zivnosti a dostani povoleni na Zivnostenském
ufad¢. Ohlasovaci zivnost mizeme délit na zivnosti:

o Volna zivnost — Pro ziskéni této Zivnosti nepotiebuje podnikatel Zadnou
specialni odbornou zptsobilost. Osoba, kterd chce podnikat pod touto
zivnosti si vymezi rozsah podnikdni zaSkrtnutim jedné, &i vice
podnikatelskych Cinnosti ze seznamu 80 ¢innosti. Jako ptiklad ¢innosti

zde uvadim maloobchod ¢i ubytovaci sluzby.

o Vézana zivnost — Aby podnikatel mohl ziskat a provozovat tuto Zivnost

musi spliiovat podminku, a tou je prokazani odborné zptsobilosti. Tuto
zpusobilost stanovuje piiloha zivnostenského zakona. Jako ptiklad zde
uvadim naptiklad vedeni ucetnictvi, provozovani autoskoly ¢i masérska
¢innost. (Srpova, a dalsi, 2010, str.67)

Vézanou Zivnost ale mize budouci podnikatel ziskat i bez splnéni
podminek pro jeji ziskani. Pokud tuto odbornou zptsobilost nesplituje, je
tteba zvazit jiné moznosti podnikdni. Jednou z mozZnosti mize byt
spoluprace s nékym, kdo ma pozadovanou odbornou zptsobilost. Timto
zpusobem byste mohli spolupracovat jako podiizeny, nebo mohli zalozit

spolecnost, ve které by vas spoleénik mél poZzadovanou odbornou
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zpisobilost a vy byste mohli byt spolumajitelem spole¢nosti nebo
spolupracovat s ni jako externi dodavatel. (Ministerstvo primyslu a

obchodu CR, dostupné z: https://www.mpo.cz/cz/rozcestnik/seznam-

vazanych-zivnosti-114680/)

Dal$i mozZnosti by mohlo byt pifeSkoleni nebo ziskdni pozadované
odborné zptsobilosti. Existuji kurzy a Skoleni, které vas mohou pfipravit
na zkousky a certifikace pro rtzné obory. Po ziskédni pozadované
odborné zptisobilosti byste mohli za¢it podnikat jako OSVC.

o Remesln4 Zivnost — Na to, aby podnikatel mohl provozovat a ziskat tuto

zivnost je zapotiebi vyucniho listu, ¢i Sestileté praxe v oboru, ¢i maturitu
v oboru, ¢i diplom v oboru. Jako ptiklad zde uvadim hostinskou ¢innost,
montaze, opravy, zednictvi, ¢i feznictvi. (Srpova, a dalsi, 2010, str.67)

e Koncesovana zZivnost — Pokud che podnikatel tuto zivnost ziskat, pak je pro
n¢ho zapotiebi ziskat spravni rozhodnuti, pro jehoz ziskani je potieba nejen
odborné zpusobilosti, ale také pozitivni vyjadfeni piislusného organu statni
spravy. Jako ptiklad této zivnosti zde uvadim provozovani cestovni kancelafe ¢i

pohiebni sluzby. (Srpova, a dalsi, 2010, str.67)

Aby podnikatel mohl ziskat toto Zzivnostenské opravnéni musi spliiovat urcité

podminky, které jsou jasné stanovené zivnostenskym zédkonem a to jsou:

e Vseobecné podminky:
o Podminény minimalni v€k osoby 18 let
o Beztthonnost
o Zpusobilost k pravnim tkoniim
e Jiné zvlastni podminky:
o Odbornéd zptisobilost, pokud si to zddana Zivnost vyZzaduje (Srpova, a

dalsi, 2010, str.67)
Vyhody podnikani fyzickych osob jsou:

e Zaclit podnikat Ize hned po zaloZeni Zivnosti (kromé koncesovanych zivnosti a
zivnosti na zvlastni povoleni)

e Vydaje na zalozeni tohoto podnikani jsou velmi nizké
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e Jednoduché preruseni ¢i ukoncéeni zivnosti
Nevyhodami tohoto typu podnikani jsou:

e Podnikatel ruci neomezené svym majetkem

e Podnikatel ma omezeny pfistup k bankovnim uvérim
2.4.2. Podnikani pravnickych osob

Dal§i mozZnost, jak zalozit podnikani v Ceské republice je rozhodnuti zadit podnikat
jako pravnickd osoba. Zalozeni této formy podnikdni je administrativné mnohem
kapital. Firmy musi byt dale zapsany taky do obchodniho rejstiiku, ktery definuje
nékolik druht firem. NiZe jsou uvedeny a popsany nejéastéjsi pouzivané v Ceské

republice.

e Spolecnost s ru¢enim omezenym — . r. o.

v

Tato forma podnikani je u nas nejcastéjsi jako forma obchodni spolecnosti. Spole¢nost
muze byt zaloZena fyzickou, ¢i pravnickou osobou, anebo miize byt zalozena vice
spoleCniky se zdkladnim kapitdlem od 1 ké. Tyto spolecnosti ru¢i svym vesSkerym
majetkem a v piipadé€, ze ma zakladatel spolecnika, tento spole¢nik ru¢i majetkem az do
vyse svého nesplaceného vkladu. Dalsi dilezitd informace je, Ze za chod spole€nosti
nesou zodpovédnost dva povinné organy a jeden nepovinny. Pod povinnym si mizeme
predstavit jednatele spolecnosti, ktery se stara o obchodni vedeni spolecnosti jakozto
statutarni organ. Pod druhym povinnym organem si mulzeme piedstavit valnou
hromadu, ktera se skladd ze vSech majiteld spolecnosti. A jako posledni nepovinny
organ je dozor¢i rada, kterd se stard o dohled nad Cinnosti jednateli a kontroluje
ucetnictvi a konzultuje svoji ¢innost s valnou hromadou. (Zakon o obchodnich

korporacich, dostupné z: https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90#cast1)

Jako vyhody tohoto typu podnikani bych zde rad uvedl, Ze pro velkou ¢ast rozhodovani

neni nutny souhlas vSech spole¢nikii, nebo omezené rucCeni spolecniki.

vvvvvv

a za druhé je zde nutnost poc¢atecniho kapitalu. (Veber, a dalsi, 2012)
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e Akciova spolecnost — a. s.

Tato forma podnikani je vhodné spiSe pro vétsi podniky a zalozit ji mize bud’ jedna
pravnickd osoba, anebo vice fyzickych ¢i pravnickych. Zékladni kapitadl akciové
spolecnosti je minimalné 2 000 000 k¢. Tento zdkladni kapitdl je rozvrzen na urcity
pocet akcii, které maji danou jmenovitou hodnotu a jsou rozprodavany akcionaitim.
Akciova spolecnost ru¢i svym veskerym majetkem kromé akciondit, na které se ruceni
nevztahuje. Spravni fidici organ se skladd z valné hromady, coZ je nejvyssi spravni
organ a je slozen z vlastnikii a akcionait. Jejich tikolem je volit ¢leny predstavenstva a
schvalovat ucetni zavérku. DalS§i organ, ze kterého se vedeni spolecnosti sklada
predstavenstvo, které ma za tikol vést ucetnictvi a zajistovat komunikaci mezi valnymi
hromadami. A jako posledni vedouci organ je dozor¢i rada, kterd ma za tikol dohliZet na

¢innosti predstavenstva. (J. Srpova, a dalsi, 2010, str.81)

Jako vyhody této spolecnosti bych zde rad uvedl, ze akcionafi nemaji zadné osobni
zavazky a vlastnictvi firmy se da lehce prevést. A nevyhodou tohoto typu spolecnosti je
minimalné dvoji zdanéni vynosi akcionaih ¢i velkd administrativni naro¢nost. (Veber, a

dalsi, 2012)
e Verejna obchodni spolecnost — v. o. s.

Pro zalozeni této spolecnosti je vzdy potieba alespoit dvou bud’ pravnickych, nebo
fyzickych osob. Tato spolecnost nemé zadny ptredepsany minimalni zakladni kapital a
vlastnici této spolecnosti ruci svym majetkem jako pravnické nebo fyzické osoby.
Ridici statutarni organ tvoii zakladatelé spolec¢nosti, nebo ti, které¢ zakladatelé urci dle

zakona. (J. Srpova, a dalsi, 2010, str.70)

Vyhodami tohoto typu spolecnosti jsou, Ze neni nutny pocate¢ni zakladni kapital a pro
spole¢niky je jednoduché vystoupit ze spole¢nosti. Nevyhodou je hlavné to, Ze musi byt

alespon dva zakladatelé. (Veber, a dalsi, 2012)
¢ Komanditni spole¢nost

Tento typ spolec¢nosti neni az tak Casty. Pro zalozeni tohoto typu spole¢nosti je potieba

minimdlné dvou osob a to komplementafe, tudiz clovéka, ktery ruci za firmu
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neomezené. Komplementaf mize byt jenom jedind osoba, kterd ale musi spliovat
podminky pro provozovani zivnosti. Druhym ¢lenem je komandista, ktery ru¢i naopak

omezené. (J. Srpova, a dalsi, 2010, str.72)

Vyhodami tohoto typu podnikdni jsou hlavné fakt, ze neni potfebny velky pocatecni
kapital a taky to, ze zisk se déli podle smlouvy. Kdezto nevyhodami jsou, ze osoba
komplementaie musi ru¢it svym majetkem neomezené, a vedle toho sepsani

zakladatelské smlouvy je velmi slozity proces. (Veber, a dalsi, 2012)

¢ DalSi podnikatelské subjekty
o DruZstvo — jedna se specifickou kategorii podnikéni, jelikoz je vlastnéno
skupinou osob, za uc¢elem podpory svych ¢lenil
o Evropska spole€nost — forma podnikani, kterd podléha normam EU, a
jejim hlavnim cilem je usnadnéni volného pohybu po EU a sjednoceni
pravnich forem podléhajicim obchodnich spole¢nosti na tzemi EU.

(Veber, a dalsi, 2012, str. 14)

2.5.Podnikatelsky plan

Definici podnikatelského planu, ktera je dle mého ndzoru nejvice vhodna v knize od
pana Orlika z roku 2011, kde autor definuje podnikatelsky plan jako: Podnikatelsky
plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny vnéjsi 1 vnitini okolnosti souvisejici
s podnikatelskym zdmérem. Je to formalni shrnuti podnikatelskych cilt, divodu jejich
realnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych krokti vedoucich k dosazeni téchto cili.

(Srpova, a dalsi, 2011)

SloZeni podnikatelského planu, je jeden z trividlnich faktori rozhodujicich o GispéSnosti
podnikdni. Forma zpracovani podnikatelského planu je rizna a kazdé firmé nebo
podnikateli miZe vyhovovat trosku jina, ale i pfes to se zde pokusim definovat nejvic

obecnou formu toho, jak by mél podnikatelsky plan vypadat.

Kazdopadné forma podnikatelského planu neni nutné predepsana podle jistych smérnic,
a to hlavné proto, protoze kazda banka, investor, ¢i vétitel maji jiné naroky na strukturu

a rozsah podnikatelského planu. Nicméné v dneSni dob€ jsou jiz Casto prezentovany

-19-



podnikatelské plany ve formé prezentace, vétSinou z diivodu mala ¢asu investord.

(Srpova, a dalsi, 2011)
2.5.1. Forma podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je dokument, ktery popisuje veskeré vnitini a vnéjsi faktory, které
néjakym zplisobem souvisi se zalozenim podnikatelské ¢innosti. Kromé toho, Ze tento
dokument slouzi pro zvyseni nadéje na uspéch podnikatelské ¢innosti, je taky velmi
dalezity pro potenciondlni investory, ¢i banky. A jeden z hlavnich faktorti, aby m¢l
podnikatelsky plan u investort velky uspéch je jeho formulace. Kazdopadné zpracovani
podnikatelského planu nemusi byt jenom kvili investorim, ale mize to byt také kvili
samotnému podnikateli, aby si 1épe ujasnil, o co vlastn¢ usiluje. Tudiz pisemné

zpracovani podnikatelského planu, je v ramci uspéchu v podnikani trivialni véc.

Takovy spravné zpracovany podnikatelsky plan by mél byt srozumitelny, coz znamena,
Ze je potfeba se vyjadiovat jednoduSe s pouzivanim tabulek, ¢i grafi. Dale by
podnikatelsky plan mél byt struény, coz znamena, Ze by v planu mély byt ponechavany
jen ty nejzakladnéjsi myslenky. Déle by mél mit podnikatelsky plan logiku, ¢imz
myslim to, aby na sebe véty logicky navazovaly a navzajem se svym vyznamem
nevyvracely. Dal§im a jedna z hlavnich vlastnosti, které by podnikatelsky plan m¢l mit,
je pravdivost. V podnikatelském planu, by mély byt uvedeny veskeré jenom pravdivé
informace. A jako posledni vlastnost, kterou by mél podnikatelsky plan mit, je

dolozitelnost ¢&isly, zejména kvilli potencionalnim investorim, kteti jsou zvykli

premyslet jenom v Cislech. (Blackwell, a dalsi, 1993, str.4)
2.5.2. Struktura podnikatelského planu

Dale zde uvadim strukturu podnikatelského planu, kterd je jedna z moZnosti pfi
sestavovani podnikatelského planu, jak ho sestavit a nasledné jsou jednotlivé body

detailngji popsany.

1.Titulni strana
2. Obsah
3. Uvod, tigel a pozice dokumentu

4. Shrnuti
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5. Popis podnikatelské ptilezitosti

6. Cile firmy a vlastnika

7. Potencionalni trhy

8. Analyza konkurence

9. Marketingova a obchodni strategie
10. Finan¢ni plan

11. Analyza rizik

(Srpova, a dalsi, 2011)

e Titulni strana

Na titulnim listu kazdého podnikatelského planu by mél byt obchodni nazev firmy, logo
aktudlni firmy, pokud bylo jiz vytvotfeno, dale nadzev podnikatelského planu, dale by
mélo byt uvedeno jméno autora podnikatelského planu, klicovych osob, zakladatele pro

podnikatelsky plan, a dalsi.

Jedna z dalSich véci, ktera by méla byt uvedena na titulni stran¢ je vyrok ohledné
sdilenych informaci skrze podnikatelsky plan, ktery by mél ohlasovat, ze informace,
které jsou v tomto dokumentu sdileny jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi, a taky, ze
zadna Cast tohoto dokumentu nesmi byt nijak reprodukovana, ¢i kopirovéana, ¢i

jakymkoliv jinym zpisobem namnozena bez souhlasu autora. (Korab, a dalsi, 2007)
e Obsah

Jakozto soucast kazdé seminarni prace, i podnikatelsky plan by mél obsahovat obsah
pro lepSi orientaci v dokumentu, snaz$i vyhledavani informaci a ptehlednost.

Kazdopadn¢ obsah by mé¢l byt kratky a piehledny. (Srpova, a dalsi, 2011)

e Uvod, ucel a pozice dokumentu

Kazdy zpracovany podnikatelsky plan, by mél mit na svém samotném zacatku tvod,
kde se pfedchazi tomu, aby mezi zpracovatelem podnikatelského projektu a ¢tenarem
nenastalo nedorozuméni v tom smyslu, aby C¢tenat pochopil smysl podnikatelského

planu, jeho rozsah, uplnost a celkové smysl psani a formulovani od autora. Jako vhodna
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véta, kterd by se dala zatfadit do uvodu je naptiklad: ,,Tento dokument je vhodny pro

investora.‘‘ (Srpova, a dalsi, 2011)

Dalsi véc, kterou v této ¢asti podnikatelského planu jako autofi mizeme uvést je, Ze se
jedné o prvni verzi, kde podstatna cast dilezitych udaji jesté stale chybi a budeme se
timto moci odkazat na budouci verzi stejného dokumentu, ktery ale budeme povinni
v co nejkratSim Case dodat, aby podnikatelsky plan, ¢i podnikatel neptiSel o svého

investora. (Korab, a dalsi, 2007)
e Shrnuti

Tato cast podnikatelského planu, by méla fungovat jako jisty poutac na to, co Ctenare
v tomto podnikatelském planu ¢ekd, a mélo by vyvolat ve ctenafi zvédavost, ktera ho
bude motivovat k tomu, aby se t&Sil na ndsledujici casti. Nésledujici body jsou

doporucenimi na idealni napsani shrnuti:

o Uvédomit si, jaké produkty, bude podnikatel poskytovat zakaznikim.

o Uvédomit si, v em spociva naSe konkurencni vyhoda nad ostatnimi a
pro¢ jsou naSe produkty lepSi nez produkty od ostatnich obchodl a
z ¢eho ma zakaznik nejvétsi uzitek.

o Popsat detailnéji trh, na kterém se bude podnik pohybovat a vyjadrit se
k aktualnim trznim trendim, jako je naptiklad velikost trhu, jeho rist, ¢i
chovani zakazniki, a kromé tohohle vSechno vyjadieni se ke konkurenci.

o Dalsi véci, kterou je ve shrnuti dobré popsat, jsou kli¢ové osobnosti
projektu a shrnout jejich dosavadni zivotni Gspéchy a schopnosti.

o Posledni a nejdulezitéjsi informace, které je potieba uvést jsou finan¢ni
informace, coz je celkova kapitadlova naro¢nost, ¢i potieba cizich zdroji,
¢1 délka financovani, anebo schopnost splaceni cizich zdroja. (Srpova, a

dalg, 2011)

Celkova délka této ¢asti hodné zavisi na rozsahu podnikatelského ndvrhu samotného a
dozajista také na vysi potfebného kapitalu pro realizaci projektu. Timto ale nastdva

problém, protoze je velmi diilezité, aby shrnuti bylo kratké, coz je velmi naro¢ny ukol,

vvvvvv
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jako jedna z prvnich polozek, i pfes to ho vypracovavame jako posledni polozku, az

poté co mame zhotoven cely podnikatelsky plan. (Korab, a dalsi, 2007)

e Popis podnikatelské ¢innosti

V této Casti podnikatelského planu se snazime popsat a obhajit si svoji podnikatelskou
ptilezitost. Snahou, kterou vkladdame do této Casti, se snazime Ctenafe presvedCit, ze
mezera na trhu, ¢i nova technologie nami nalezend, je opravdu vyhodny a lukrativni
podnikatelsky napad. Mé&li bychom také detailn€ popsat, jak nds podnikatelsky plan fesi

problém zakaznika, ¢i jakym zptsobem uspokojujeme jeho potiebu.

KaZzdopadné v této ¢asti bychom se méli zaméfit hlavné na tfi hlavni oblasti, jeZ jsou
hlavn¢ popis produktu, dale konkuren¢ni vyhoda produktu a jako posledni uzitek

z produktu pro cilového zdkaznika. (Korab, a dalsi, 2007)

V ¢asti popisu produktu bychom méli definovat detailn¢ vzhled produktu do detailu, ¢i
zpisob provedeni sluzby. Kromé popisu fyzickych rozméra, ¢i funkénosti produktu,
bychom rovnéz neméli zapominat, coz je velmi dulezita Cast, popsat veskery servis,
ktery je s produktem spojen. Jako napiiklad proces reklamace, ¢i vymény poskozenych
produkti, a také jestli tieba pii servisu budeme spolupracovat s néjakym partnerem, ¢i
budeme zafizovat servis sami za sebe. Nicméné, at’ uz bude vyrobek, jakkoliv slozity,
méli bychom myslet na to, ze text podnikatelského planu, by mél byt napsan ne slozite,

a tviirce podnikatelského planu, by mél pocitat s tim, Ze ¢tenaf je svym zpisobem laik.

Dalsi véci, o které se musime zminit je konkurenéni vyhoda. Zde bychom méli popsat
z jakého divodu je néas produkt lepsi néZ ty ostatni konkurenéni na trhu, a pro¢ by si

zakaznici méli vybrat zrovna ten nas.

Posledni véc, na kterou he tieba v této Casti podnikatelského planu myslet je uZzitek pro

zakaznika, a pro¢ by pravé méli nakoupit, ¢i vyuzit sluzby u nas.

Casty problém, ktery nastava u této asti psani podnikatelského planu se vyskytuje
v tom, Ze si zakladatelé mysli, Ze na trhu nemaji konkurenci, coz ve vétSin¢ ptipadi
neni pravda, jen ji nevidi, z divodu, Ze udajné konkuren¢ni produkty jsou sice jing, ale

uspokojuji ur¢itou uzitek zékaznika, ktery by jinak hledali u nés. (Srpova, a dalsi, 2011)
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e Cile firmy a vlastniku

V této kapitole podnikatelského planu je dualezité, abychom byli schopni si obh4jit sviij
podnikatelsky pléan, jelikoz v této Casti se investofi rozhoduji o tom, zda jim za to
opravdu stoji investovat, a jedno z hlavnich kritérii pii rozhodovani, jsou podnikatelské
prodané schopnosti zacinajicim podnikatelem. Tudiz v této Casti se snazime presveédcit
investora, ze praveé naSe firma je schopna uspeésné realizovat piedlozeny projekt a plnit
predepsané Ciselné cile. Cile bych rad rozdélil do ¢tyt kapitol, podle jejich vyznamnosti.

(Koréb, a dalsi, 2007)
o Cile firmy

Ze zacatku této casti je dobré, kdyz se zminime o historii firmy, o pravni formé,
vlastnické struktute, datu zaloZeni a o dalSich podobnych informacich. Nicméné hlavni
naplni této Casti by meély byt plany firmy, a to kde by se mohla pohybovat za pfistich pét
az deset let, jaké jsou jeji vize, v kolika zemich Evropy by mohla mit zastoupeni, ¢i o
kolik by mohla vzrist jeji hodnota. Pfi stanovovani cilli, je velmi uzite¢né pouzivat

techniku SMART, jez nese vyznam:

S (Specific) — Specificky, pfesné popsan
M (Measurable) — Méfitelné

A (Achievable) — Dosazitelny

R (Realistic) — Realistické

T (Timed) — Terminované

Jeden z hlavnich cilli pfi psani této Casti je, aby vSechny zminéné cile, byly napsané

kratce, vystizné a s reklamné-prodejnim kontextem. (Srpova, a dalsi, 2011)
o Cile vlastniki a manaZeri firmy

Této kapitole vénuji vétSinou investofi velkou pozornost, jelikoz vlastnici, ¢i kli¢ovi
manazeil firmy jsou zhodné velké casti klicem uspéchu firmy a investofi tomu

ptikladaji mimofadny vyznam.

Co se tyCe vybéru klicovych osobnosti, tak vzdy se nejdiive divame na vzd€lani a

praktické zkuSenosti, které jsou v Zivotopise uvedeny. V této Casti po vybéru uvadime,
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jakou roli bude osoba mit ze zac¢atku a v budoucnu vyvoje firmy a co se od ni ocekava.

(Srpova, a dalsi, 2011)
o DalSi pracovnici firmy

Dale je vhodné uvést celkovou organizacni strukturu firmy, kolik firma ma v pldnu mit
zaméstnancl a jaké jsou pozadavky na jejich kvalifikaci. Déle v této Casti mizeme
uvést jaké konkrétni role budou zaméstnanci zastavat, jejich kompetence a co po nich

budeme pozadovat jako firma.

A jako posledni je dobré zde zminit 1 firemni poradce, jestlize budeme mit v planu

poradcil vyuzivat. (Srpova, a dalsi, 2011)

e Potencionalni trhy

Dalsi ¢asti, kterou budeme v podnikatelském planu zpracovavat budou trhy, na kterych
se bude nase firma pohybovat. Jednim z hlavnich pfedpokladl, pro Gspésné zalozeni

firmy je trh s velkym riistovym potencialem.

Druhd véc je, ze tuto ¢ast nezpracovavame jenom pro sebe, ale i pro investory, ktefi
maji Casto o toto téma velky zajem, a proto bychom méli tomuto tématu vénovat

poradné Cas.

V této Casti bychom méli byt schopni ur€it rozsah tzv. celkového trhu a také definovat
ve které jeho Casti se budeme pohybovat. Z tohohle trhu budeme schopni diky jistym
analyzam definovat nase cilové zdkazniky. Definovat cilové zdkazniky miizeme pomoci
segmentace trhu, coZ znamend, Ze definujeme charakteristické znaky naSich cilovych

zakaznikd, jako naptiklad vek, bydlisté, zajmy a tak dale.

K segmentaci trhu také nechvalné patii vS§emozné prizkumy trhu. Nez budeme s témito
prizkumy zacinat, tak si musime jasné stanovit otazky na které budeme chtit pomoci
prazkumu najit odpovéd’. Pokud se ndm nepodati z prizkumu ziskat potfadné informace,
¢i zpracovat statistiky, tak budeme odkéazani na odhady, které nejsou nutné Spatné,

pokud budeme dodrzovat urcita pravidla a zasady. (Srpova, a dalsi, 2011)
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e Analyza vnéjSiho prostredi

Dalsim krokem podnikatelského planu bude analyzovat vnéjsi okoli neboli makrookoli
podniku a pro tuto analyzu v dal$i ¢asti této bakaldiské prace jsem si zvolil SLEPT
analyzu, ktera detailn¢ rozebird jednotlivé faktory vnéjsiho okoli, které pusobi na

podnik.

SLEPT analyza se specializuje na vnéjsi okoli z péti okruhti, ze socialniho faktoru, jez
predstavuje pismeno ,,S*“. Tato Cast analyzy se zabyva zZivotnim stylem obcani a jeho
zménou, demografickymi faktory, &i dopadem krize na ekonomicky vyvoj v Ceské
republice. Déle z legislativniho faktoru, jeZ pfedstavuje pismeno ,,L*. Tato ¢ast analyzy
feS$i autorskd prava, nehotovou legislativu, ¢i existenci a funkcnost podstatnych
zakonnych norem. Dalsi pismeno ,,E*“ pfedstavuje ekonomicky faktor. Ekonomicky
faktor se zabyva politickou situaci, kterda méa vliv na ekonomiku statu, inflaci, ¢i
monetarni politikou. Déle pismeno ,,P“ predstavuje politicky faktor vné&jSiho okoli.
Tento faktor fesi predev$im nové zakony, zvySovani sazeb z dani, jako naptiklad dan
z ptidané hodnoty, ¢i socialni a zdravotni pojiSténi. A posledni pismeno ,,T* pfedstavuje
technologicky faktor analyzy vnéjSiho prostfedi. Tento faktor se zabyva napiiklad

rozvojem mobilnich siti, nebo v podstaté vSeho co se tyka technologii.

VSechna tato pismena dohromady by mély pfinést komplexni pohled na vnéjsi okoli

podniku. (Finance.cz, dostupné z:www.finance.cz)

e Analyza konkurence

Ve svété podnikani se mizeme Casto potkat s tvlrci podnikatelskych plant, ktefi se
domnivaji, ze na trhu neexistuje konkurence, coz neni pravda. Konkurence na trhu
existuje vzdy, jen konkrétni uspokojeni potieb zdkaznika je provedeno jinou formou,
tudiz je mozné, ze zakladatel firmy v tom nevidi konkurenci, ¢imz se ale myli. Ve
skute€nosti méa kazda existujici firma mnohem vice konkurentil, neZ je sama schopna
analyzovat, a z toho divodu je velmi dillezité provést diikkladnou analyzu konkurence.

(Srpova, a dalsi, 2011)
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Jako hlavni analyzu konkurence jsem si zvolil Porterovu analyzu péti konkurencnich sil,
ktera bude uvedena v dal$i Casti bakaldiské prace a detailné popisuje jednotlivé

potenciondlni slozky vzniku nové konkurence.

Porterova analyza péti konkurenénich sil. Tato analyza je rozdélena do péti ¢asti. Prvni
¢ast tvoii stavajici konkurenti, coz znamend analyzovat schopnost konkurentti ovlivnit
cenu a nabizené mnozstvi daného produktu. Dalsi ¢asti jsou potencionalni konkurenti.
V této casti se analyzuje moznost vstupu nového konkurenta na trh a jeho ovlivnéni
ceny, nebo objem nabizeného mnozstvi produktu. Dalsi ¢asti jsou dodavatelé, a jejich
schopnost ovlivnit cenu a nabizené mnozstvi potfebnych vstupti pro podnik. Déle pak
jsou kupujici a analyza jejich schopnosti ovlivnit poptdvané mnozstvi a cenu. A na
konec je to analyza substitut, u kterych se analyzuje cena a eventudlni nabizené
mnozstvi, které by mohlo ohrozit podnik. (managementmania.com, dostupné z:

WWww.managementmania.com)

e Marketingova a obchodni strategie

Jako dal§i bod v naSem podnikatelském planu, by mély byt marketingové analyzy.

Marketing je jeden z nejvétsich klict k uspéchu podnikatelského planu.

Postup pii vytvareni marketingovych kampani neni nijak pfedepsany, a proto si kazda
firma mtze vybrat ze vSemoznych velice uzite¢nych marketingovych néstrojui a analyz.
Kazdopadné pro uspésny marketing je velmi dulezité si stanovit jasné tii zakladni véci,

¢imz jsou:

1.Vybér cilového trhu — znamend, ze marketing vyZaduje spravnou segmentaci a volbu

zaméteni cilové skupiny.

2.Urceni trzni pozice — jde o postaveni produktu mezi konkurenénimi produkty na trhu

a nasim cilem je dosahnout specialniho vnimani naSeho produktu na samotném trhu.

3.Rozhodnuti o marketingovém mixu — bere v Givahu vybrany trzni segment a zvolenou
trzni pozici. Tento marketingovy mix se sklada ze sedmi néstroji a nazyvame ho tzv.

7P. (produkt, cena, distribuce, propagace, lidské zdroje, vetfejné minéni, politicko-
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spoleCenské rozhodnuti). Nicméné nize popisuji SWOT analyzu, ktera vystihuje silné a

slabé stranky podniku. (Srpova, a dalsi, 2011)
o SWOT analyza

SWOT analyza je néstroj strategického planovani, ktery pomdhd organizacim
vyhodnotit své silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby. Zkratka SWOT je odvozena z
anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities
(prilezitosti) a Threats (hrozby). Metoda se pouziva vyhradné¢ v marketingu, ale najde
své pouziti 1 vjinych oblastech. Své uziti si najde pii dlouhodobém strategickém

planovani cilt firmy a patii k zékladnim strategickym planovacim metodam.

V dalsi ¢asti bakalarské prace se této metodé budu detailné vénovat a detailné rozeberu

jeji jednotlivé slozky. (Korab, a dalsi, 2007)

¢ Financni plan

Ve finan¢nim planu se musime hlavné zamétit na prevedeni planu do Ciselné podoby a
pro tento plan existuje mnoho riznych struktur, kazdopadné které struktury by ze

zacatku urcité nemély chybét:

o Vykaz zisku a ztrat a cash flow
o Zakladatelsky rozpocet

o Zahajovaci rozvaha

Kromé téchto struktur, bychom zde méli zahrnout také naptiklad zhodnoceni
efektivnosti investic, ¢i vypocet bodu zvratu, nebo navrh financovani projektu z cizich

zdroji. (Srpova, a dalsi, 2011)

e Analyza rizik

Kazdy podnikatelsky plan sebou nese spousty rizik, a proto je dulezité je spravné
analyzovat, eliminovat a pfedchazet jim. Diky analyzam, muzeme diky opatfenim

rizikim pfedchdazet, a to ¢tyfmi nastroji
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o Identifikaci rizikovych faktor — hleddni faktord, které mutzou
podnikatelsky plan odklonit od jeho cesty za plnénim stanovenych cila

o Kovantifikaci rizik — cilem kvantifikace je vyjadfit pravdépodobnost
rizika

o Planovanim rizikovych scénaiti — pomoci plénovéani téchto scénait,
muzeme piedem najit feSeni na moznou budouci krizi

o Rizeni a monitoring — tento krok slouzi ktomu, abychom trvale
kontrolovali stav projektu a eliminovali ne¢ekana rizika. (Koréab, a dalsi,

2007)

V této teoretické Casti bakalaiské prace jsem se pokusil shrnout zdkladni pojmy spojené
s podnikanim a s podnikatelskym zdmérem. Snazil jsem se detailnéji popsat jednotlivé
pojmy spojené s podnikanim a detailné popsat jednotlivé casti podnikatelského planu.
Daéle jsem popsal jednotlivé analyzy, ve kterych najdu dale vyuziti v analytické casti a
budu znich vychazet pfi tvorbé navrhové casti bakalafské prace, a to konkrétné ze

SLEPT analyzy, z Porterovy analyzy péti konkurencnich sil a ¢ast SWOT analyzy.
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3. Analyticka ¢ast

V analytické ¢asti této bakalarské prace se budu zabyvat tfemi zvolenymi analyzami a
tim se pokusim definovat vnéjsi okoli podniku, silu konkurence a silné a slabé stranky

podniku.
3.1. SLEPT analyza

Diky SLEPT analyzy miizeme zmonitorovat vnéj$i okoli, nebo makrookoli podniku a
identifikovat jeho vlivy na podnik. Tyto vlivy jsou rozdéleny do péti €asti, z nichz

kazdé pismeno ptedstavuje urcity faktor a nize je kazda ¢ast detailnéji popsana.
3.1.1. Socialni faktor

Tato Cast analyzy se zabyva zivotnim stylem obc¢ant a jeho zménou, demografickymi
faktory, &i dopadem krize na ekonomicky vyvoj v Ceské republice. Socialni faktor
znamena, ze podnik bere v tvahu socialni hledisko pii svych obchodnich rozhodnutich.
V tomto konkrétnim piipad¢ se podnik zaméfuje na pracujici obCany a podnikatele ve

vvvvvv

a podle dat Ceského statistického itadu méa celkem 3 355 629 obyvatel.

Z téchto obyvatel pouziva 85 % internet a socidlni sité, coz znamend, Ze tato socidlni
skupina ma pfistup k digitdlnim technologiim a je oteviend online marketingovym
kampanim. To znamend, Ze podnik mize vyuzit digitalni marketingové néstroje, jako
jsou reklamy na socialnich sitich, e-mailovy marketing a online kampané, aby oslovil

tuto cilovou skupinu.

Dalsi statistika uvadi, ze alespon ¢ast chytré domacnosti ma v Ceské republice 44 %
obc¢antli, coz muze znamenat vlastnictvi alespon chytré televize, a pravé takovi obcané

jsou pro muj podnik perfektnimi zdkazniky.

Zdrojem dat o podtu obyvatel a jejich pouzivani internetu a socialnich siti je Cesky
statisticky urad, ktery pravideln¢ sbird a publikuje statistické informace o ceské
populaci. Podnik mtize vyuzit tato data k tomu, aby 1épe pochopil svou cilovou skupinu

a prizptisobil své marketingové kampané tak, aby byly co nejucinngjsi. (Cesky
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statisticky trad, dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/chytrou-televizi-pouziva-44-

domacnosti)
3.1.2. Legislativni faktor

Legislativni faktor hraje dulezitou roli i v internetovém obchodovani. Je to dalsi
nezbytnd soucast podnikatelského zdméru. Pii provozovani webovych stranek je nutné
zamg¢fit se na formu podnikani, vyhody a nevyhody provozovani internetového obchodu
a zejména na spravné sestaveni vSeobecnych obchodnich podminek, reklamacénich
podminek a podminek ochrany osobnich udaji.  Napiiklad, pro provozovani
internetového obchodu je nutné dodrzovat zdkon o ochran¢ osobnich udaji a GDPR
(vztahujici se na ochranu osobnich udaji evropskych obcanil), a to v€etné ochrany
udajt zakaznikt, jako jsou napf. jejich jména, adresy nebo platebni tidaje. Je také nutné
dodrzovat pravidla pro reklamaci zbozi a sluzeb, a to v souladu s obecnymi obchodnimi
podminkami a zdkony platnymi v dané¢ zemi. Z toho divodu je velmi dulezité, aby
provozovatel internetového obchodu mél dostatecné znalosti a porozuméni v oblasti
legislativy, aby mohl svij obchod uspésné provozovat a zaroven ochranit prava a zajmy
svych  zdkaznikdi.  (eshoprychle.cz,  dostupné  z:  https://helpdesk.eshop-
rychle.cz/docs/uvod-do-eshop-rychle/legislativa-a-dane/)

Vztahy v e-commerce a elektronickém obchodovani jsou upravovany legislativou, ktera
cerpa z béznych pravnich Gprav, zejména z Obcanského zédkoniku €. 89/2012 Sb. Tento
zakon obsahuje specifické normy pro elektronické obchodovani, jako jsou ustanoveni o
zavazcich ze smluv uzaviranych se spotiebitelem, obecnd ustanoveni, uzavirani smluv
distan¢nim zptsobem a zavazky ze smluv uzaviranych mimo obchodni prostory, koupé
a odpovédnost za vady, a ustanoveni o nekalé soutézi, véetné klamavé reklamy a
srovnavaci reklamy. Dale je tfeba zdliraznit Zadkon o ochrané spotiebitele ¢. 634/1992
Sb., ktery stanovi pravidla pro informace o vlastnostech proddavanych vyrobkl a
charakteru poskytovanych sluzeb, pravidla oznaCovéani vyrobkii, informace o cené,
reklamaci a mimosoudnim feSeni spotiebitelskych sporti. Dale se vztahy v e-commerce
fidi Zékonem o evidenci trzeb ¢. 112/2016 Sb., Zakonem o ochrané osobnich udaju ¢.
101/2000 Sb. a Natizenim Evropského parlamentu a Rady (EU) ¢. 2016/679 o ochrané
fyzickych osob v souvislosti se zpracovanim osobnich udaji a o volném pohybu téchto

idajii (GDPR). Tyto zdkony a nafizeni jsou doplnény Zivnostenskym zakonem ¢.
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455/1991 Sb. (mujprvnieshop.cz, dostupné z: https://www.mujprvnieshop.cz/pravni-

nalezitosti-eshopu/)

Legislativa internetového obchodu

Pro zalozeni internetového obchodu je minimdalné potifeba zivnostensky list, ktery
opraviiuje k vykonu podnikéni. Jednou z hlavnich vyhod internetového obchodu je, Ze
neni potieba zadné odborné zpusobilosti pro jeho zalozeni. Kazda osoba, ktera si
uspesné zalozi zivnostensky list, muze zalit provozovat internetovy obchod.
Nevyhodou tohoto podnikani je, ze osoba ru¢i celym svym majetkem jako fyzicka
osoba. Proto se stale Castéji zakladaji spolecnosti s ru¢enim omezenym, které ruci jen
majetkem firmy. Z mého pohledu je nejlepsi za¢it jako OSVC a postupem &asu, za
podminek uspésného rozvoje podniku, zalozit spole¢nost s ru¢enim omezenym. Dalsi
vyhodou internetového obchodu je, Ze neni potifeba kamenny obchod jako sidlo firmy.
Jako sidlo firmy se mtze pouzit i domovska adresa nebo bytovy prostor. Nicméné sidlo
firmy by mélo byt uvedeno na strankéach internetového obchodu. Pro vétsi internetoveé
obchody je mozné zalozit si virtudlni sidlo, které doda internetovému obchodu
vérohodnost. Virtudlni sidla jsou v dneSni dobé velmi populdrni. (podnikatel.cz,
dostupné Z: https://www.podnikatel.cz/specialy/jak-zalozit-a-provozovat-e-

shop/zivnostenske-podminky/)

Jako posledni véc z legislativy je dllezité, aby podnik mél spravné sepsané obchodni
podminky, které jsou pro internetovy obchod povinnosti ze zdkona. Podnik je povinen
informovat zdkazniky o podminkach ndkupu. Sepsat obchodni podminky neni uplné
jednoduchy ukol, pokud Zivnostnik nema znalosti v obchodnim pravu. Proto je vhodné
pro kazdého zacCinajiciho Zivnostnika, ktery mé v planu vytvéfret internetovy obchod, si
najmout odbornika. Pravidla obchodnich podminek stanovuje legislativa a kazdy
zakaznik s nimi musi souhlasit pfi nakupu. Kromé obchodnich podminek je dulezité mit
spravné sepsany reklamac¢ni fad a podminky ochrany osobnich udaji. Pokud podnik
planuje néjakym zplsobem udrZovat a pouzivat osobni Udaje, naptiklad pro reklamni
sdéleni a tak dale, musi se piihlésit k registraci ochrany osobnich udajii. Pokud by
podnik tuto povinnost nesplnil, mohl by mit potize s Ceskou obchodni inspekci. (Ceska

obchodni inspekce, dostupné z: https:// www.coi.cz)
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3.1.3. Ekonomicky faktor

Hlavnim ukazatelem pro definovani aktudlniho stavu statni ekonomiky je HDP neboli
hruby doméci produkt, ktery ukazuje velikost ekonomiky daného statu. V Ceské
republice se HDP za rok 2022 zvysil o celych 2,5 %. Po ocisténi o cenové vlivy a

sezonnost byl ukazatel HDP vys$si o 2,5 % ve srovnani s rokem 2021. (czso.cz, 2023)

Dostupnost tvért je dalsim faktorem ovlivitujicim ekonomiku. Za cely rok 2022 banky
a stavebni spofitelny poskytly hypotécni uvéry v celkové hodnoté 197 miliard K¢, coz

znamena propad o celych 63,7 % oproti vSem hypotékdm. (czso.cz, 2023)

vzniku samostatné Ceské republiky. To vedlo k nardstu cen v zemi o 16,8 % a cen

sluzeb o celych 12,3 %. (czso.cz, 2023)

Primérna mzda v roce 2022 se zvysila o celych 6,5 %, coz znamena 2 450 K& v
meziro¢nim srovndni. Primérna mzda za rok 2022 byla tedy 40 353 K¢. Nicméné kvli
mife inflace a zvySovani cen o 15,1 % se realna mzda snizila o celych 7,5 %. (czso.cz,

2023)

Duivéra obcanti v ekonomiku se spiSe snizila v roce 2022, zejména ke konci roku. Tento
ukazatel vSak nelze Uplné zobecnit kvili rtiznorodosti obord. Snizeni divéry bylo
zpusobeno hlavné nediivérou v odvétvi stavebnictvi a obchodu, zeyména na konci roku
2022. Redlna mezni spotieba na obyvatele klesla o 3,3 %, zatimco mira uspor stoupla o

2,2 % oproti ptedchozimu obdobi. (czso.cz, 2023)
3.1.4. Politicko-pravni faktory

V roce 2022 a na zaéatku roku 2023 se v Ceské republice odehralo nékolik vyznamnych
politickych udalosti. Zacalo to itokem Ruska na Ukrajinu, na ktery ¢eska vladda aspésné
zareagovala a stala se jednim z nejvyrazngjSich podporovatelli Ukrajiny. Kromé
finanéni pomoci poskytla Ceské republika také vojensky material, humanitarni pomoc a
pfijala nejvice uprchlikii z celé Evropské unie v poméru k obéantim. (Cesky rozhlas,

dostupné z: https://cesky.radio.cz, 2022)
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Nicméné valka na Ukrajing piinesla do Ceské republiky velkou krizi a mnoho lidi

obvinovalo vladu z nedostate¢ného zvladnuti situace a opozdéné reakce.

Dalsi vyznamnou udalosti byly volby do obecnich zastupitelstev a také tfetina Gizemi
volila své nové senatory. Po téchto volbach nasledovaly prezidentské kampané na volbu

prezidenta, které probihaly za¢4atkem roku 2023.

Do voleb se zapojilo celkem 9 kandidatt, ale tfi z nich — Andrej Babis, Petr Pavel a
Danuse Nerudova — byli favority. Pfestoze byly prezidentské kampané a debaty velice
vyhrocené, nakonec se vitézem stal Petr Pavel, byvaly armadni general ve vysluzb¢.

(ceskatelevize.cz, dostupné z: https://www.ceskatelevize.cz, 2022)
3.1.5. Technologicky faktor

V dnesni dob¢ je na trhu internetovych obchodii velky ptetlak. Proto jsou nejvyssi
naroky kladeny na perfektné vytvofené stranky internetového obchodu, aby mohly
konkurovat ostatnim. Kromé toho je dilezité vénovat pozornost i socidlnim sitim, které

mohou byt vyuZity k propagaci podniku i jednotlivych produkti.

Funk¢nost a bezpecnost plateb na internetu jsou dilezitymi faktory, které je tfeba
peclivé fesit. Zajisténi bezpecnosti a spolehlivosti dorucovani zbozi skrz sklad a

partnerské kuryrni sluzby je rovnéz nezbytné.

Nové trendy, jako je chat s GPT-3, mohou byt vyuzity v mnoha riiznych oblastech. Zde

jsou nékteré z moznosti vyuziti:

e ZlepSeni zdkaznické podpory: Chatboty s GPT-3 mohou byt pouzity k
poskytovani okamzité pomoci zakaznikiim na webu, e-shopu nebo v aplikaci.
Tyto chatboty mohou byt natolik sofistikované, Ze dokazi porozumét dotaziim a
odpovidat na n¢€ v realném case.

e Personalizace zazitku zdkaznika: Chatboty s GPT-3 mohou byt pouzity k
personalizaci zazitku zakaznika na webu nebo v aplikaci. Tyto chatboty mohou
poskytovat doporuceni produktdi na zékladé predchozich nakupi nebo

preferenci, coz miize vést ke zvyseni spokojenosti zdkaznika a zisku.
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e ZlepSeni SEO: GPT-3 muze byt pouzit pro vytvaieni obsahu na webu s cilem
zlepsit SEO. Chatboty s GPT-3 mohou vytvaret unikatni a kvalitni obsah na
zakladé¢ klicovych slov, coz mize vést ke zvyseni navstévnosti webu a zlepSeni
jeho pozice ve vyhledéavacich.

e Automatizace administrativy: GPT-3 muize byt pouzit pro automatizaci
administrativy, jako je naptiklad zpracovani faktur, odpovédi na e-maily nebo

vytvafeni dokumentd. (width.ai, dostupné z: https://www.width.ai/post/business-

applications-for-gpt-3)
3.2. Porterova analyza péti sil

Porterova analyza péti konkurencnich sil, patfi do analyz mikrookoli podniku a klade si
za cil najit zdkladni konkuren¢ni sily, které by mohly ovlivnit budouci fungovani

samotného podniku.
3.2.1. Potencionalni konkurence

Riziko vzniku potenciondlni konkurence je v ramci tohoto podniku vyssi, a to hlavné
z diivodu toho, ze zfidit si internetovy obchod v dnesni dobé neni vibec tézké. Staci
kdyz ma Zivnostnik know-how a par desitek tisic korun, ne vSak ptimo v oboru chytrych
domacnosti, ale v konkurenci substitutll, jako naptiklad stabilni znacky jako naptiklad
Hornbach. Tim, ze trendem dnes$ni je doby je z velké casti to, Ze vétSina Ceskych
spotiebitell se uz nediva hlavné na cenu, nybrz na kvalitu produktti, pomér cena/vykon,

rychlost doruceni a marketingové akce.

Prave z téchto vySe zminénych diivodl je hlavni, aby internetovy obchod byl a vypadal
hodné davéryhodn€, mél dobie vymyslené promo akce a nemél problémy s délkou

doruceni produkti.
3.2.2. Stavajici konkurence

V ramci existujici konkurence bych zde chtél zminit nejen jiz existujici internetové
obchody ale i obchody, které jiz maji velké prodejny s podobnymi produkty.

Konkurence v oblasti spotfebi¢li do domécnosti je pomérné vysoka a velmi jednoduse
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dostupnd, jenomze to neni uplné piima konkurence z diivodu diverzity produktd, jedna

se spise o substituty.

V této c¢asti analyzy proto zminuji 3 potencionalni konkurenty. Jako prvni dva
internetové obchody, kde jiz nabizeji podobné produkty, dale internetovy velkoobchod
a jako posledni velky obchod a velkymi kamennymi prodejnami na tizemi Ceské

republiky.
e Moen.com

Tento internetovy obchod sice neni ¢esky, ale i do Ceské republiky se dd zného
objednavat a nabizi velmi podobné produkty s podobnymi technologiemi. Nastésti se
nepohybuje na &eském trhu a v Ceské republice o ném neni uplné povédomi, kromé
nekolika ¢lankd, které byly napsany webovou strankou smartmania.cz a dal$i. Dalsi
veci je, Ze se internetovy obchod pohybuje na mezinarodnim trhu, tudiz doprava by
nebyla Upln€ nejrychlej§i, 1 pfes to, Ze se tento internetovy obchod snazi o co
nejrychlejsi dodani. Jako posledni vyhodou pro mij podnik je, Ze ceny jejich vyrobkl

jsou nastaveny hodné vysoko, coz mému podniku miize dodat velkou vyhodu.
e Amazon.com

Dal$im potencionalnim konkurentem je obrovska firma, kterd jiz ufaduje ve velkém na
¢eském trhu. Skrz Amazon hodné lidi pfeprodava produktu z Aliexpressu a podobnych
internetovych siti, tudiz zdkaznik ma moZznost podobné vyrobky nakoupit i zde.
Nevyhodou Amazonu je ze velmi malou ¢ast svych produkti néjakych zpiisobem
propaguje a velka cast produktli na Amazonu nezaru€uje kvalitu, zvlast co e tyka

spotrebicii, které nepochazi od urcité oficialni znacky.
e Hornbach

Jako posledniho konkurenta, kterého zde uvadim je velkoobchod Hornbach, ktery
nabizi velkou, kvalitou zaru¢enou nabidku vSech moznych spottebicli pro domécnosti.
Hlavni konkuren¢ni vyhodou je, Ze ma velké kamenné prodejny rozprostiené po celé
Ceské republice. Nevyhodou je, Ze nabizi jiné produkty a nenabizi nic tak moc

jedine¢ného jako jsou produkty v mém podniku. Hornbach nabizi zékladni produkty a
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nezapojuje se ¢asteéné do nabidek novych modernéjsich technologii, které na trhu jesté
nejsou ve velké mife a spoléha na svou zdkladni nabidku, stejné¢ jako dalsi velké

obchody, jako naptiklad OBI.
3.2.3. Vliv odbérateli (zakazniki)

Zakaznikem mého podniku budou koncovi uzZivatelé, kteti budou mit velky vliv na
obchod jako jednotku. Pocet nakupt bude pro podnik kli¢ovy a z toho ditvodu bude pro
podnik dulezité spravné nastaveni cenové politiky, nabizeni slev a vytvareni promo
akci. Podnik mé dale vpldnu oslovit je hlavné jedinecnosti produkti, novymi
technologiemi, které nejsou Upln¢ bézné dostupné v obchodech, ale také kvalitnim a
fadné¢ propracovanym marketingovym pfistupem a velkou péci o budouci zakazniky.

Dalsim velkym faktorem pro zékazniky bude novost technologii spotfebicli na trhu a

vvvvvv

3.2.4. Vliv dodavatela

Pro tento podnik spravna domluva s dodavateli bude Uplné klicova, jelikoz neni mnoho
firem, které by se doposud novymi technologiemi a vytvafenim novych chytrych
produktli zabyvali, bude velmi dilezité¢ dobie navazat kontakt a udrzovat pevné vztahy.
Dalsim dulezitym faktorem bude cenovéa dohoda, kterd bude domluvena s dodavatelem.
Podnik, aby dostal vyhodné ceny a vyplatil se mu samotny provoz, bude muset odebirat
vetsi mnozstvi produktl, coz mlze byt pro zacinajici podnik financné narocné a
riskantni. Zpocatku jeden z hlavnich dodavatelli bude Nizozemsky startupova firma

Quooker taps.
3.2.5. Substituéni produkty

JelikoZ zajem o nové technologie na izemi Ceské republiky stale roste, je jediné mozné
riziko substitu¢nich produkti zdjem spotiebitelii o stavajici produkty, které jsou bézné
pouzivany a nebyl by zajem o nové technologie. Substitu¢nich produktd je na trhu
momentalné hodn¢, skrz Sirokou nabidku spotiebicti od obchodt jako je Hornbach nebo
OBL. I pies to se domnivam, Ze se vzristajicim primyslem v Ceské republice a rychlym
Sifenim novych technologii ve svété, maji Sanci nové produkty se dostat ispéSné i na

Cesky trh.
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3.3. OT analyza

SWOT analyza je metoda, skrz kterou jsme schopni identifikovat silné a slabé stranky
podniku a dale jeho potencionalni ptilezitosti a hrozby. Tato metoda analyzy se vyuziva
predevs§im v marketingu. V této, analytické Casti, se budu zabyvat pouze OT analyzou,
ktera definuje pfilezitosti a hrozby. Jako pfilezitosti uvadim fakta, ktera vysla

z pfedchozich dvou analyz.

,»,O% — PRILEZITOSTI (z angli¢tiny — ,,Opportunitites*)

Rust e-commerce

Stale vétsi ochota spottebitelti nakupovat na internetu

Promo akce, akéni nabidky, slevy

Tabulka ¢. 1: Prilezitosti (vlastni zpracovani)

1. RUST E-=COMMERCE

Kazdoro¢ni stoupani zajmu o nakupovani na internetu roste, a dle prizkumt by mélo
rust ve velké mife 1 nadale. Spotiebitelé maji moznost nakupovat veSkeré vybaveni

potiebné pro Zivot z pohodli domovi, coz je pro nas podnik velka ptilezitost prorazit.
2. STALE VETSI OCHOTA SPOTREBITELU NAKUPOVAT NA INTERNETU

Dalsi velkou ptilezitosti pro nas podnik je, Ze spotiebitelé stale vice chtéji nakupovat na
internetu, byt ¢im dal vice pohodlni a nestresovat se v davech navstévujici kamenné

obchody.
3. PROMO AKCE, AKCNI NABIDKY, SLEVY

Internetové obchody jsou vyhlasené riznymi promo akcemi pii ndkupech, slevami a
riznymi moZznostmi dopravy zdarma, ¢i darky za nakupovani. Pokud se nam povede
ucinné a trefn€ nastavit promo akce, ma zajem spottebitelt velky potencial se velkym

zplisobem zvétsit.
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»T% - HROZBY (z angli¢tiny — ,, Threats*)

Tabulka ¢. 2: Hrozby (viastni zpracovani)

1. SNADNE ZiSKANI NOVE KONKURENCE

Jelikoz zalozeni internetového obchodu neni v dneSni dobé velky problém, tak neni
divod pro¢ by nemohla rychle vzniknout nova konkurence za podminek uchyceni
internetového obchodu na trhu. Zalozeni nového internetového obchodu neni financné
narocna operace, a pokud se ji chytnou zkuSeni odbornici na tvorbu internetovych

obchodt, nemuselo by byt pro né tézké prevzit nase budouci zakazniky.
2. NEDUVERYHODNOST A NEZAJEM O INTERNETOVY OBCHOD

Spravné vytvoreni internetového obchodu bude dulezity faktor Gispé$nosti internetového
obchodu. Vytvofit internetovy obchod, ktery kazdého spotiebitele absolutné presveédci,
7e to neni podvod a prodava jen kvalitni produkty je velmi tézky ukol. A taky proto je
to jedna z nejvétsich hrozeb, se kterou se bude muset nas internetovy obchod potykat,

jinak by mohl pfijit o veskeré potencionalni zdkazniky a mohla by nastat jeho likvidace.
3. SELHANI VYJEDNAVANI S DODAVATELEM

Na&s internetovy obchod bude zpocéatku spolupracovat jenom s jednim dodavatelem,
kterym je technologicky startup, se kterym mam nastésti velmi dobré pratelské vztahy,
ale i tomuto podniku hrozi eventualni zanik, stejn¢ jako oboustranné, nebo jednostranné

nevyhodnd domluva o spolupréci.
4. EKONOMICKA KRIZE

Ekonomicka krize by se mohla stat jednou z velkych hrozeb, za podminek, ze by se stav
ekonomiky Ceské republiky jesté vice zhorsil a spotiebitelé by zacali volit jednoduchost

a ekonomicnost nakupu u ovéfenych velkoobchodu.
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3.4. Zhodnoceni analyz

Co se tyce zhodnoceni analyz, tak ve SLEPT analyze jsem definoval podminky vnéj$iho
vzniku podniku, ze kterych miiZzou vyjit eventudlni hrozby i pfilezitosti, které jsem
lehce také popsal v posledni SWOT analyze. Z mého uhlu pohledu je Porterova analyza
peti konkurencnich sil nejvice piesna, mnohem vice nez SWOT analyza, ktera vychazi
z pfedeslych analyz a reprezentuje ty nejvice relevantni faktory a timpadem podnik ji

bude brat v potaz hlavné pfi strategické rozhodovani.

Kazdopadné nejvétsi hrozby, se kterymi se podnik bude eventualné potykat bude vznik
nové konkurence a nedivéryhodnost budoucich zakazniki v nas internetovy obchod.
Naopak nejvétsi prilezitosti vidim v tom, ze svét e-commerce se velmi rychle rozrista,

stejné jako zdjem o nové futuristické produkty v fadach spotiebiteld.

V tabulce niZe jsou popsany vybrané faktory zjiSténé v analytické Casti, od kterych se

budu moct odrazit pii tvorbé navrhové ¢asti.

Vystupy z analyz pro podnikatelsky plan

Faktor Vystup
Zajem o nové technologie (a jejich Potencionalné velky zajem o produkty
momentalni vyuzivani)
Jednoducha legislativa na zalozeni Nizké pocatecni naklady
Stale se rozSifujici zdjem o nakupovani na Potencial pro budouci e-shop
internetu (hlavné diky epidemie)
Neexitujici, nebo odlisna konkurence na Vyhoda pro vstup na trh
¢eském trhu
Vzor ve fungujici obdobné firmé v Moznost potencionalniho vyuziti praktiky
zahranici copycat

Tabulka ¢. 3: Vystupy z analyz pro navrhovou cast (vlastni zpracovani)
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4. Vlastni navrhy reSeni

4.1. Titulni strana

EXPECTIFY

Obrazek ¢. 3: Logo (vlastni zpracovani)

Nazev: Expectify

Internetova adresa: www.ex-pectify.com

Jednatel/Vlastnik: Mat¢j Sabol
Pravni forma podnikani: Zivnost volna
Piedmét podnikani: Velkoobchod a maloobchod
Pocatecni kapital: 120 000 K¢

4.2. Exekutivni souhrn

Hlavnim cilem podniku je uvedeni chytrych produktéi pro domacnosti na trh v Ceské
republice, rozsitit povédomi o novych technologiich, a hlavné udélat kazdou domacnost

chytiejs.

V Ceské republice se zdjem o produkty do domacnosti moc neméni, ale zajem o nové
produkty roste, zejména u obc¢and, ktefi se zajimaji o nové technologie. Ob¢ané stale

vice dbaji na kvalitu produktti a na vzhled, ktery bude odpovidat stavajicim trendim.
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Dalsim velkym faktorem je velky nartst zajmu nakupovat na internetu, ktery se rapidné

zvétsil v pritbéhu pandemie.

Cilem podniku je kromé zisku nejen uvést na trh nové produkty, ale také stat se kvalitni

davéryhodnou znackou, kterd bude mit své stabilni misto na trhu.

Od konkurence se podnik odliSuje ne jenom produkty, ale hlavné kvalitnim
futuristickym zpracovanim webovych stranek, kvalitné propracovanou marketingovou
strategii a z4jmem o Sifeni povédomi o novych modernich technologiich na tzemi

Ceské republiky.
UZzitek pro spotiebitele

Hlavni motivaci zdkaznika bude nova technologie, kterou nebude moct koupit kdekoliv
jinde, ktera bude doprovazena moznosti veskerého servisu a informativnich videi.
Zakaznik se diky tohoto podniku bude moct déale rozvijet ve svété technologii 1 pies
minimalni vynaloZenou snahu skrz naSe komunikacni kandly, a navic bude moct

vyuZzivat nové technologie.
Uzitek pro dodavatele

Hlavni motivaci pro dodavatele je rozSifovani své vyroby a nasledné mozZnosti
rozsifovani vytvareni samotnych novych technologii, které se mohou rychle rozsifit na

novy trh.
Realizovatelnost

Obchod bude moct byt spustén do zhruba 2 mésict od zacatku realizace, a to hlavné
z diivodu pfipravy internetového obchodu a nahrani veskeré potiebné grafiky. Vyse

vstupni investice je 60000 K¢ a navratnost 1ze ocekavat do 3-5 mésicli po spusténi.
4.3. Popis podniku

Podnik jako internetovy obchod nema zadnou provozovnu, tudiz jeho hlavni aktivita

probiha skrz internetovy obchod, kde probihd veSkery nakup a komunikace se
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zakazniky. Jako druhy vedlejsi hlavni element je centrum plnéni objedndvek, kde se

zbozi skladuje, vychystavaji se zasilky k odeslani a pfijima se zbozi na reklamaci.
Pravni forma podnikani

Jako pravni forma podnikdni jsem zvolil fyzickou osobu. Pro tento podnik mi bude
sta¢it Zzivnost volna s pfedmétem podnikani velkoobchod a maloobchod. Zivnost je

vedena jako zivnost vedlejsi.

Nevyhodou tohoto podniku bude, ze ru¢im celym svym majetkem, coz muize byt
problém pii eventudlnim kontaktu s institucemi jako jsou banky, kdyby doslo na zddani
o uvér. Nicméné cely podnik mam v planu financovat sam za sebe, tudiz budu rucit
celym svym majetkem. Nicméné co se tyce platby socialniho a zdravotniho pojisténi, tu

platit nebudu muset, pokud-li nepfesahnu finan¢ni hranici.
E-shop

Pti zakladani e-shopu musi zvazit kazdy zacinajici podnikatel formu jakym zplisobem
bude internetovy obchod vytvaret. Jako moznosti se nabizeji vytvoieni e-shopu na miru

skrze firmu, nebo prondjem e-shopu, nebo vlastni vytvareni a programovani e-shopu.

J& jsem si zvolil pro mij e-shop kombinaci prondjmu a vlastnich uprav, kterd je velmi
dobte dostupna skrze platformu shopify.com, se kterou se d4 velmi dobie pracovat.
Shopify nabizi jak vlastni predlohy s vefejnym kdédem, tak moZnost naprogramovani e-
shopu od zacatku, stim Ze poskytuje platebni portal, stard se ¢astecné o ucetnictvi,

dokéze propojit doménu se strankami a nabizi webhosting.
Centrum plnéni objednavek

Jako dalsi dilezity aspekt je centrum plnéni objednavek, ktery se stara o skladovani

zbozi, vydej zakéazek a ptijem zbozi na reklamaci.

Centrum plnéni objednavek hraje velmi dualezitou roli u vSech internetovych obchodu.
Podnikatelé¢ se miizou rozhodnout, zdali si vybuduji centrum plnéni objednavek ve
svych prostorech, nebo si pronajmou urcité centrum. Pro mij e-shop jsem si zvolil

centrum, které vlastni milj dobry kamarad s nazvem FlyOva logistics s. r. 0. S centrem
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je domluvena spoluprace na skladovéani, baleni objednavek a piijimani reklamaci.
Centrum se nachazi v Ostravé. Centrum se stard o vyzvednuti zbozi od dodavatele,
kontrolu kvality, ktera je nadefinovana pfedem po vzdjemné domluvé, zabaleni
objednavek, vystaveni faktury, ktera dojde po objednéni skrze e-shop a ptfijmuti zbozi,
které¢ zakaznici posilaji na reklamaci. Diky centra plnéni objednavek se objednavky

doruci k zékaznikovi do 1 az 2 pracovnich dnti od data objednani.
4.4. Organizacni plan

Organizacni struktura mého internetového obchodu je velmi jednoducha. Podnikdm
jako OSVC, tudiZ jsem jediny jednatel a vlastnik podniku. JelikoZ s vytvafenim e-shopti
mam pomérné velké zkuSenosti, mam v planu se starat sdm o komunikaci se zdkazniky,
vytvofeni e-shopu, administrativu, veSkery marketing a ve spolupraci se centrem plnéni
objednavek odesilani objednavek a vyfizovani reklamaci. Z toho vyplyva Ze cely

provoz budu fidit sam.

Co se tyce tvorby webovych stranek, mam kolem sebe specialisty, ktefi vyslovené
pracuji v daném oboru a jsou ochotni mi pomoct s ¢imkoliv bude potieba. Jako
alternativa je mozné pronajmout si specialistu skrze riizné internetové portaly, jako
piiklad uvadim fiverr.com, kde je mozné pronajmout si ¢lovéka na pomoc ve vSech

moznych sférach.

Na obrazku ¢islo 4 je popsan proces objednavani zbozi od dodavatele, ktery zbozi
vyrabi, vyzvednuti centrem plnéni objednavek a jeho uskladnéni a ptiprava k vydeji

v centru plnéni objednavek.
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Objednani zbozi
u dodavatele Predan

informaci o
zho#i do CPO

E-shop centrum

Vyzvednuti
zbozi od .
dodavatele
Uskladnéni zboZi
a jeho pfiprava
na odbyt

Centrum plnéni objednavek

Vyroba Priprava
—»| objednaného vyrobeného
zbodi zboZi na odvoz

Dodavatel

Obrazek ¢. 4: Proces objednant zbozi (vlastni zpracovani)

4.5. Marketingovy plan

V této casti je popsano, jaké jsou cile podniku, jak bude podnik pfistupovat k nastaveni

cenové politiky, ndstrojim marketingu a distribuci.
4.5.1. Cile na prvni rok

Jako cile na prvni rok fungovani e-shopu je prekro€it trzby v hodnoté 300 000 K¢é. Na
toto Cislo jsem pfiSel skrz odhadované propocty piedpokladanych prodeji. Pokud
vSechno ptjde podle planu, téchto trzeb by mohl podnik doséhnout nejpozdéji ve

ctvrtém kvartalu béhem roku od data spusténi.

Jako druhy cil, ktery jsem si pro tento podnik dal je dosazeni 10 pozitivnich recenzi
obchodu. Pro kazdy zacinajici e-shop jsou na zacatcich recenze klic¢ové. Mohou
vzbuzovat u budoucich zdkaznikl pocit divéryhodnosti. Pii odhadovaném poctu 100

objednavek béhem prvniho roku je dosazeni 10 pozitivnich recenzi realny cil, s tim
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faktorem, ze pozitivni recenze by mély byt maximalné v poméru 85 % k 15 %

negativnich recenzi.
4.5.2. Marketingovy mix

Marketingovy mix se sklada ze Ctyt zakladnich aspektti a témi jsou produkt, cena,
distribuce a propagace. Pouzivaji se piedev§im k dosazeni definovanych cili. Kazdy
jednotlivy prvek z marketingového mixu je detailné popsan a je zhruba uvedeno, jak

s nimi ma podnik v planu pracovat.
Produkt

Sortiment produktli na zacatek nebude tak Siroky, jelikoz kazdy jeden nabizeny produkt
je velmi specificky a neni v planu na e-shopu prodavat jen tak né&jaké produkty.

Hlavnim parametrem pii vybéru cilovych produktt je, aby produkt byl:

1. chytry — coz znamend, Ze produkt by se mél lisit od ostatnich specidlni funkci, kterou
bézné podobné alternativni produkty nemaji, jako naptiklad ovladani hlasem, ¢i uréitym

gestem

2. kvalitni — produkt musi byt vyrabén z materiald, které jsou odolné vii¢i vSemoznym
podminkdm (napf. proti korozi), podléhaji béZznym standardim a spliiuji vSechny

potiebné normy.

3. spolehlivé — produkty by mély mit za sebou delsi testy, tudiz by nemély prototypy a
v piipad¢, ze jsou produkty opravdu nové, mély by projit vSemi testy odolnosti, aby

mohly zarucit zdkaznikiim dlouhodobé spolehlivé pouzivani.

4. dobtfe vypadajici — Produkty by mély mit moderni futuristicky vzhled, aby
nevybocovaly od aktualnich trendl a byly zajimavé pro kazdého potenciondlniho

zakaznika svym vzhledem.

Nicméné pro zacatek jsem si zvolil tfi hlavni produkty. Jako prvni je chytra vodovodni
kohoutek, ktery je vyjimecny tim, Ze spusténi vody funguje kromé rukojeti i na pouhy
dotek a je mozné ovladat i hlasem. Dalsi produkt je chytry odpadkovy koS, ktery

funguje na principu gesta a sdm se otevie. Sam o sobé ma dopliujici funkce jako
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odstranovani zépachu a také ovladani hlasem. Jako posledni produkt je chytry smoothie
maker, ktery stejné¢ jako ostatni dva produkty se d4 ovladat hlasem, a navic funguje

bezdratov€ na nabijeni, av§ak moZnost ho pouZivat i normalné, stejné¢ jako vSechny

ostatni produkty.

Vodovodni kohoutek

Odpadkovy ko$

Smoothie maker

Tabulka ¢. 4: Predpokladany podil prodeje (viastni zpracovani)

Na zaklad¢ ceny, jsem uvedl odhadovany podil prodeje, ktery je pouhy tip a uveden
jako ptiklad pro dal$i finan¢ni analyzy. Kazdopadn¢ smoothie maker a vodovodni
kohoutek maji nejvétsi predpokladany podil z divodu, Ze tato technologie mi pfijde

L4

nejzajimavejsi i v porovnani s alternativnimi konkurenénimi produkty.
Cena

Cena je ze vSech poloZzek marketingového mixu nejsnadnéji regulovatelna. V pfedchozi
tabulce jsem uvedl pfibliznou marzi u produktt. Pfi vytvareni ceny byl cil, aby kazdy
produkt mél minimalni marzi alesponn 100 %. I pfes to, ze tyto produkty nejsou
nejlevnéjsi, které by si zékaznik kupoval kazdy den, marze je v této vysi hlavné proto,

aby se dalo dobie vyuZivat promo akci, vérnostnich programil a slev. V tabulce ¢. 2

uvadim néklady a podil zisku jednotlivych produkta.

Vodovodni kohoutek

Odpadkovy kos

Smoothie maker

Tabulka ¢. 5: Priumeérné ceny nabizenych produktii (vlastni zpracovani)
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Néklady jsou pocitany po predchozi predbézné domluve s vyrobcem a vyse nakladul je
upravena pii nakupu vétsiho objemu zbozi, konkrétné 100 a vice kust. Prodejni cena je
vypocitana s ohledem na konkurenéni zbozi na trhu a na prodejni marzi okolo 100 %.
Primérna marze byla vypocitdna sohledem na slevy a promo akce, které bude

internetovy obchod nabizet.
Distribuce

Zékaznik pii ndkupu, po vyplnéni informaci a adresy v nakupnim kos$iku si bude volit
zpusob dopravy. Zakaznik md moznost si vybrat z n€kolika moZnosti volby dopravy,
které nabizi skrze spolupraci centrum plnéni objedndvek FlyOva logistics s. 1. 0. a to
bud’ skrze Ceskou postu, PPL, nebo Zasilkovnu. Kazda z téchto moznosti dopravy by se
méla cenoveé pohybovat okolo 99 K¢. At uz si zdkaznik zvoli jakykoliv druh dopravy,

zbozi by mélo dorazit do 1-3 pracovnich dni. VSechny ceny jsou véetné DPH.

Moznosti zaplaceni nakupu ma zdkaznik tfi. Prvni moznost je skrze online platebni
portal, ktery shopify poskytuje a mé e nejlépe osveédcil Stripe. Dal$i moznosti je
bankovnim pfevodem na tcet a posledni moznosti je zvolit platbu dobirkou, za kterou si
ale budou muset zékaznici pfiplatit 40 K¢, jelikoZz dopravce si bere ¢ast platby jako

poplatek za zprostiedkovani.

Po expedici ze skladu dojde zdkaznikovi email a SMS s informaci, Ze dopravce pievzal
zasilku a zdkaznik ma skrze dopravce moznost sledovat, kde se jeho objednavka

nachazi a kdy by méla byt dorucena.

S centrem plnéni objednavek je domluveny fixni cenovy systém, ktery zalezi na
velikosti zbozi, které se bude balit, poctu zbozi, které bude na skladé. Nize v tabulce je
detailngji popsana cenova dohoda s centrem plnéni objednavek. Castky, které jsou

uvedeny v tabulce, jsou primér rozpocitany z velké objednavky alesponi 100 kust.
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Tabulka ¢. 6: Ceny centra plnéni objednavek (vlastni zpracovani)

Na obrazku ¢islo 5 je popsan proces distribuce objednavky od chvile, kdy zédkaznik na
e-shopu vyplni spravné vSechny udaje, souhlasi s obchodnimi podminkami a zaplati
objednavku. V té chvili ptijdou informace o objednavce do centra plnéni objednavek,
které objednavku zabali, vytiskne fakturu a pfedd objednavku béhem 1-2 dni kuryrni
sluzbé, kterd ji doveze zakaznikovi. Volbu kuryrni sluzby si zékaznik zvoli sam

v kosiku.

Zaplacena
objednavka

O—

E-shop

avek

ra

bjedn

Prevzeti Zabaleni Predani
informaci o objednavky a objednavky
objednavce tisk faktury kuryrni sluzbé

éni o

Zakaznik obdrzi
objednavku

Centrum pin

Obrazek ¢. 5: Proces distribuce objednavky (vlastni zpracovani)
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Propagace

Jednim z klicovych faktori, na kterém zavisi uspéch celého podniku je spravné a
kvalitni marketingové komunikaéni prostfedky, a to vice v dneSni dobé¢, kdy je

marketingu v oblasti e-commerce obrovské konkurence v ¢eské republice.
e Social media marketing

Jako hlavni marketingovy nastroj budou reklamy na socialnich sitich, a to pfevazné na
Facebooku, Googlu a Instagramu. Cilem bude vytvofit si komunitu o alespoii 10 000
sledujicich na socialnich sitich. Zakazniky se budeme snazit zaujmout trefnymi
reklamnimi videi a fotkami, které budou reprezentovat co nase produkty dokdzou a proc¢

by si je pravé méli koupit.

Jako cilovou skupinu, na kterou budou nastaveny reklamy, jsou hlavné pracujici lidé a
podnikatelé ve veéku 25 az 50 let. Déle také skrze Google pixel lid¢, ktefi se zajimaji o

moderni svét domécnosti a 0 nové technologie.
¢ Email marketing

Dalsi velmi dillezity nastroj social media marketingu je email marketing, ktery hraje
jednu z nejhlavnéjSich roli, co se tyce udrzeni si zadkaznika. Skrze email budeme
rozesilat akéni nabidky, ale i nabidky slevy pfi nedokonceni ndkupu, stejné¢ tak jako
email naptiklad po 14 dnech od ndkupu s nabidkou dalSich produkti. Email marketing
bude obsahovat nékolik hlavnich flow procest, podle kterych se budou rozesilat emaily

jednotlivym zakaznikim.
e Influencer marketing

Marketing skrze influencery je velmi silnou strankou marketingu obecné. S mym
internetovym obchodem budeme cilit pfevazné na influencery, ktefi se zabyvaji novymi
technologiemi a designem domécnosti a pfevazné kuchyni. Tim je mifeno hlavné na

designové centra, architekty a home designery.
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e Newsletter

Vsem zakaznikim, ktefi budou souhlasit s moznosti zasilani reklamniho sd¢leni,
budeme pravidelné jednou za mésic zasilat informativni email o novych produktech,
aktualnich slevach. Kromé slev bude v naSich newsletter taky odkazy na ¢lanky ohledné

novych technologii napfi¢ celym svétem.
e Baleni objednavek

Jako dal$i marketingovy néstroj bude baleni objedndvek. Centrum plnéni objednavek
FlyOva logistics s. r. o. nabizi moznost baleni objednavek na miru a s vlastnim
potiskem. Kazdé krabice s objednavkou bude mit na sobé nase logo a vevnitf
v objednavce bude d€kovny list, slevovy kupon 15 % na dal$i ndkup a darkovy pfedmét

kreativnich nalepek v kontextu chytfejSich domacnosti s naSim logem.

4.6. Financni plan

schopen prokédzat, ze ma smysl zekonomického hlediska. A to, jestli ma smysl
z ekonomického hlediska zjistime po sestaveni finan¢niho planu. Pro finanéni plan je
potieba sestavit zakladatelsky rozpocet, spocitat naklady, predikované ocekavané trzby
na prvni tfi roky v urCitych scénafich. Financni plan je vytvofen pouze orientacné a
v pozdéj$im redlném vysledku se ¢isla mohou liSit, nicméné sestaveni vyse uvedenych

polozek je pro spravny podnikatelsky plan nezbytné.

Podnik mam v planu financovat ze svych vlastnich tspor. Jako OSVC nemam v planu
pfesahnout hranici obratu vic jak 1 000 000 K¢ v pritbéhu 12 po sobé jdoucich mésici,
abych nemusel platit dan z pfidané hodnoty (DPH). Nicméné podnik budu financovat
z vlastnich zdroji hlavné z diivodu, ze pofizovaci ndklady nejsou néjak extrémné
vysoké. Podnik nebude muset platit naklady za provozovnu, ndjem, ¢i energie, tim
upadd vétSina fixnich nakladd, které jsou obvykle spojené s podnikdnim. Kazdopadné
pofad je zde potieba pocitat s ndklady na vytvofeni a udrzbu e-shopu, marketing a za

spolupréaci s centrem plnéni objednavek.
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4.6.1. Zakladatelsky rozpocet

Nize v tabulce €. 4 jsou zpracovany pocatecni naklady, které jsou potiebné jednak na
pravni nalezitosti, stejné tak jako uvedeni e-shopu do provozu a néklady na nastaveni

reklam a propagaci.

Zalozeni Zivnosti 1 000 K¢
Marketing 25000 K¢
Dalsi propagacni materialy 775 K¢
Pocatecni zasoby 77225 K&
Vytvoreni e-shopu + provoz 1 500 K¢
105 500 K¢

Tabulka ¢. 7: Pocatecni vstupni naklady (vlastni zpracovani)

Jako prvni polozka, kterou jsem uvedl v zakladatelském rozpoctu jsou naklady spojené
se zalozenim Zivnosti, které¢ vychazi na 1000 K¢, které budu muset zaplatit na
finan¢nim ufade, pti zaloZeni zivnosti. V mém piipad¢ si budu zakladat zivnost volnou
s predmétem podnikdni velkoobchod a maloobchod, ktery je potfeba pii e-commerce

podnikéni.

Dalsi polozkou jsou naklady za marketing, do kterych jsou zapocitany naklady na
nastaveni rozpoctu reklam na socidlnich sitich, email marketingu, Google reklam a
reklamy skrz influencery. Déle také ndklady na nafoceni produktti, natoceni reklamnich
videi. VSechny potifebné véci na vytvareni videi a stranek jiz mam a t€émi jsou mobilni

telefon, pocitac, zrcadlovy fotoaparat, software pro upravu videi a fotek a osvétleni.

Dalsi propagacni materidly jsou polozky, které budou fungovat jako bonus

k objednavce jako napiiklad nalepky s naSim logem.

Vytvoreni e-shopu je dalsi polozka na seznamu pocatecnich nakladi a do ni spada
zaplaceni pouzivani platformy Shopify a zaplaceni prémiovych planu na naptiklad

platebni brané Stripe.
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Jako posledni polozka jsou pocatecni zasoby, které jsou vice rozepsané v tabulce ¢. 5.

Stanoveni poc¢atecnich zasob bude nejvétsi polozka, 1 pies to, ze zdsoby nejsou zpocatku

ptilis velké, a to z divodu nejistoty objemu prodeje. Tyto zadsoby se postupem casu a dle

objemu prodeje maji v planu zvétSovat.

25 ks

25 ks

45 ks

1612 K¢

892 K¢

325 K¢

3 199 K¢

1799 K¢

899 K¢

40 300 K¢

22 300 K¢

14 625 K¢ 77 225 K¢

Tabulka ¢. 8: Stanoveni pocatecnich zasob (vlastni zpracovani)

4.6.2. Provozni naklady

Provozni néklady jsou detailnéji popsany v tabulce ¢. 6. Naklady jsem rozdélil na fixni

a variabilni a jejich souctem jsem zjistil celkové naklady na rok.

Dale v nakladech nejsou uvedeny poloZzky jako energie, jelikoZ e-shop nebude

disponovat provozovnou a taky podnik nebude mit sklad, kde vznika vétSina fixnich

nakladl. Jsou zde ale zapocitané naklady za vyuzivani sluzeb centra plnéni objednavek,

které timto tvoii nejvyssi fixni naklady podniku.
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Fixni naklady
Shopify webhosting 681 K¢ 8 172 K¢
Doména 16,7 K¢ 200 K¢
Fixni ndklady celkem 697,7 K¢ 8372 K¢
Variabilni naklady

Dopliiovani zasob 6 435 K¢ 77 225 K¢

Baleni objednavek 454 K¢ 5448 K¢
Marketing 5000 K¢ 60 000 K¢

Skladovéni zasob 755 K¢ 9 060 K¢
Variabilni ndklady celkem 12 644 K¢ 151 728 K¢

Tabulka ¢. 9: Provozni naklady (viastni zpracovani)

Ve fixnich ndkladech tvofi nejvyssi ¢astku webhosting u spole€nosti Shopify, kde je
zahrnuta platebni brana, zdkladni ucetnictvi, tvofeni a upravy webu, ochrana dat a dalsi.

Dalsi polozkou je registrace domény, kterd by méla stat 200 K¢ na rok.

Ve variabilnich nakladech je nejvyss$i polozkou skladovéani zdsob, u kterého jsem
pocital stim, Ze bude na skladé¢ vzdy alesponn celkov€é 100 kus zboZi a bude se
postupné dopliiovat. U baleni objednévek jsem pocital s tim, Ze pocet objednavek vyjde
na 4 za mésic u kohoutkti a kost a u smoothie makerti na 10. U marketingu jsem uvedl
predbéznou orientacni ¢astku, kterda doptedu nelze predem urcit, ale pocitdm, ze budget
reklam bude v maximélni vysi 5000 K¢ s pozdéjSim eventudlnim zveddnim, dle
uspésnosti reklam. Nicméné nédklady na zacatek jsou nastavené na 25 000 K&, a to
hlavné z diivodt testovani reklam a domlouvani spoluprace s influencery. Jako posledni

polozka je secteni ndklada za skladovani zbozi v centru plnéni objednavek.
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4.6.3. Zahajovaci rozvaha

V tabulce ¢. 7 nize je detailn¢ popsana zahajovaci rozvaha, kterd se sklada z aktiv
(majetek podniku) a pasiv (zdroje kryti) k datu zahajeni provozu. Kratkodoby majetek u
podniku je rozd€len na hodnotu zasob podniku, které by mély obsahovat vzdy alespoii
100 kust zbozi a taky na zaloZeni e-shopu. Jelikoz je cely podnik financovany
z vlastnich zdroja, zGstanou cizi zdroje prazdné. Podnik nevlastni momentalné zadny

dlouhodoby majetek.

Po tom, co podnik zaplati v§echny vstupni naklady by mélo na G¢tu v bance zbyvat
14 500 K¢, které by mély slouzit jako rezerva, kdyby bylo potieba zaplatit néjaké

necekané vydaje.

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 K¢ Vlastni zdroje 120 000 K¢

Zakladni kapital 120 000 K¢

Kratkodoby majetek 120 000 K¢ Cizi zdroje 0Ke
Zasoby 77 225 K&
Bankovni ucet 42 775 K¢

Tabulka ¢. 10: Rozvaha ke dni 1.9.2023 (vlastni zpracovani)

4.6.4. Ocekavané trzby

Jelikoz budouci trzby bohuzel nejde ptfedem urcit, uvedeny objem prodeje je pouze
orientacni. O¢ekavam, ze pocet objednavek bude rist kazdym rokem, a i z toho diivodu

uvadim ocekéavané orienta¢ni trzby na dva roky dopiedu od 1.9.2023 az do 31.8.2025.

Pro tyto orientacni ¢astky z trZzeb jsem uvedl tii prognozy a to pesimistickou, realnou a
optimistickou. Nicméne¢ je jasné€, Ze pocet objednavek se bude kazdy mésic lisit a z toho
divodu jsou uvedené c¢isla prodanych produktu spocitdny jako ocekavany pramér

objednavek s predpokladem, ze objem objedndvek bude kazdy rok stale vice rust.
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Primér objednavek je spocitany na tydny, tudiz se musi nésobit poc¢tem tydnl v roce.

Pomoci ocekavanych trzeb jsem dale spocital 1 bod zvratu, ktery je popséan nize.

Trzby za prvni rok prodeje

Prvni rok bude dozajista nejvice naro¢ny. Podnik bude na trhu novy, postupné se bude

propracovavat k prvnim pozitivnim recenzim a dostdvat se do povédomi lidi.

Ptedpokladam, Ze primérnd se objednd alespoil 5 produktii za mésic.

Pesimisticka

Optimisticka

Pocet prodanych produktti/tyden 1,25 1,75 2,5
Primérna cena nakupt/tyden 1 798 K¢ 3147 K¢ 4 497 K¢
Trzby 116 870 K¢ 286 377 K¢ 584 610K¢

Provozni naklady

Zisk pred zdanénim

2 559 K¢

126 277 K¢

355907 K¢

Dan ze zisku

384 K¢

Zisk po zdanéni

Tabulka ¢. 11: Prodeje za prvni rok (vlastni zpracovani)

Trzby za druhy rok prodeje

18 942 K¢

53 387 K¢

Béhem druhého roku bude firma délat to stejné co prvni rok, stim, ze naklady na

marketing se zdvojnasobi, tim vzrostou variabilni ndklady. Kdyby vysli predpokladané

realné prodeje za prvni rok, bylo by na misté pfemyslet o rozsifeni sortimentu.

Jelikoz v prognoze trzeb na druhy rok trzby piekracuji vice nez 1 000 000 K¢, je na

misté premyslet nad zalozenim pravnické osoby. Pfedpokladam, ze pocet objednavek

bude rlst oproti prvnimu roku.
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Pesimisticka

Realna

Optimisticka

Pocet prodanych produktii/tyden 1,5 2,5 3,5
Primérné cena nakladt 2 698 K¢ 4497 K¢ 6 296 K¢
Trzby 210 444 K¢ 584 610 K¢ 1 145872 K¢

Provozni naklady

Zisk pted zdanénim

78 384 K¢

364 510 K¢

837 732 K¢

Dan ze zisku

11 758 K¢

54 676 K¢

125 660 K¢

Zisk po zdanéni

Tabulka ¢. 12: Prodeje za druhy rok (vlastni zpracovani)

4.6.5. Bod zvratu

Pomoci analyzy bodu zvratu mizeme zjistit, jakou vysi prodeje produktlii musime

dotdhnout, abychom pokryli naklady vlozené do podniku. V bod¢ zvratu nevznikéd ani

zisk, ani ztrata.

Variabilni néklady na prvni rok vychazeji na 1 517 K¢ v priméru na jeden kus a fixni

naklady vychazeji na 8 372 K¢&.

Q= FN
P—-VN
Vypocet bodu zvratu Mésic Rok
Fixni naklady (FN) 697,7 K& 8372 K¢
Primérné variabilni ndklady na kus (VN) 1517 K¢
Primérna prodejni cena kusu (P) 1 799 K¢
Bod zvratu (Q) 2,5 ks 30 ks

Z vypoctu bodu zvratu mizeme zjistit, Ze musime mési¢né prodat alespon 2,5 produktu

a za rok 30 produktli, abychom nebyli v minusu.
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4.7. SW analyza

,»S% — SILNE STRANKY (z angliétiny — ,,Strenghts*)

Tabulka ¢. 13: Silné stranky (vlastni zpracovani)

UNIKATNI PRODUKTY

Vsechny naSe produkty maji néco specifického do sebe, na rozdil od béznych alternativ
maji specifické vlastnosti, a z toho divodu nase produkty nazyvame chytrymi. Neni o
nich moc velké povédomi na uzemi Ceské republiky, kromé specifickych zahrani¢nich
internetovych obchodd, a to jim dodava jejich jedine¢nost. Dalsi divodem unikatnosti
je, ze velmi blizké obdoby naSich produktii se stale vice a vice zainaji objevovat na

mezinarodnich. Technologickych vystavach.
FUTURISTICKY VZHLED INTERNETOVEHO OBCHODU

Dalsi silnou strankou tohoto projektu bude velmi inovativni vzhled internetového
obchodu, diky faktu, Ze ja jako majitel se v€nuji tvorbé webovych stranek a grafickému
designu ve volném casu, véfim, Ze nas internetovy obchod ma velky potencial velkym
skokem pteskocCit vzhled béznych internetovych obchodl tvorenych skrz webové
platformy jako napiiklad wix.com, nebo wordpress.com a ma tim Sanci ziskat velkou

konkuren¢ni vyhodu.
FINANCNI NENAROCNOST A STABILITA

Vsechny investice spojené s nasim internetovym obchodem jsou financovany, alespoil
pro zacatek z vlastnich zdroji majitele. Jelikoz zakladani internetového obchodu neni
velmi naro¢na finan¢ni operace, neni riziko, Ze by se majitel mohl dostat do insolvence

a z toho divodu neni potieba zakladat na zacatek s.r.o.
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OBJEDNAVANI Z POHODLI DOMOVA

Spottebitelé maji moznost objednavat produkty z pohodli domova a nemusi zbytecné
objizdét obchody a hledat pro n€ ten pravy produkt. Diky multifunk¢nosti naSich
produktii, instruktaznich videi pro instalaci a ovladdani, a hlavné moznosti bezplatné
vratit zbozi v piipad¢é nespokojenosti do 30 dni. Nase produkty maji moznost objednat

z pohodli svych domacnosti.

»W¢“— SLABE STRANKY (z angli¢tiny — ,,Weaknesses*)

Tabulka ¢. 14: Slabé stranky (vlastni zpracovani)

MALA ZKUSENOST MAJITELE V PODNIKANI

Jako mlady, potfad zacinajici podnikatel, nemam dostatecné zkuSenosti v podnikani. I
pfes to, Ze se mi v minulosti povedlo uspéSné provozovat 2 podnikatelské projekty,

vetim, Ze je porad se hodné co ucit a 4 neuspeésné projekty jsou tomu ditkazem.
DODAVATEL POCHAZI ZE ZAHRANICT

Jedna z nejvétsich slabych stranek tohoto projektu je, Ze dodavatel pochazi ze zahranici,
a zafizeni vlastniho vyvojového centra a vyrobni linky momentalné neni momentalné
redlné, z diivodu nejistoty zajmu o produkty. Dalsi ¢asti této nevyhody je nutnost

udrzovani vétsi objemu produktl na sklad¢é a domluva s distribu¢nim centrem.
NOVY NA TRHU NEZNAMY PODNIK

Jako novy podnik na trhu, a zvlasté na internetu, bude velmi tézké prosadit se na trhu a

vytvofit si divéryhodnost u budoucich zdkaznikl a udrzet si ji.
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NOVY NA TRHU NEZNAMY PRODUKT

Jelikoz tento produkt je na cCeském trhu momentdlné neznamy a dost velka Cast
populace mé strach znovych véci, novych technologii, je moZnost potencionalniho

nezé4jmu a neuchyceni produktu na trhu.
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Z7.avér

Cilem moji bakalaiské prace bylo sestaveni podnikatelského planu pro internetovy
obchod s chytrymi spottebi¢i pro domacnosti a kormé¢ jeho sestaveni jsem se snazil

zhodnotit i jeho realnost.

V teoretické Casti bakalarské prace jsem se vénoval pojmim spojenych s podnikanim
obecné a podnikatelskym planem a tim, co by m¢l obsahovat. Déle jsem se vénoval

analyzam okoli podniku mikroprostfedi a analyze makroprostiedi.

Témito analyzami jsem se zabyval v analytické Casti bakalédiské prace, kde jsem
postupné rozvedl nejdiive SLEPT analyzu, coz je analyza makroprostfedi a popsal jsem
faktory, které by mohly mit eventudlni nasledky na podnik v rdmci makro okoli
podniku. Faktory, které jsem popsal nejsou pro miij podnik Gplné€ pozitivni, a to hlavné
z davodu vysoké inflace s riziky, ktera jsou s ni spojend. Dale jsem popsal Porterovu
analyzu péti konkurencnich sil, ve které jsem detailn¢ zkoumal potencionalni
konkuren¢ni hrozby, které by mohly mit pro podnik fatalni nasledky. A jako posledni
jsem uvedl analyzu OT, coz je ¢ast SWOT analyzy, kterd se zabyva pfiilezitostmi a

hrozbami podniku. Tato analyza vychazela zejména z predeslych dvou analyz.

V tfeti Casti bakalafské prace jsem vytvarel samotny podnikatelsky plan, ktery taky
vychézel z dat a informaci ziskanych z ptedeslych dvou analyz. Podnikatelsky plan byl
vytvoien tak, aby novy podnik mél potencial byt co nejvice tspéSny a maximalizoval se

zisk.

Tento podnikatelsky zamér bude v celém rozsahu financovan z vlastnich zdrojt.
Zakladni kapital je nastaven ve vysi 120 000 K¢&. Poc¢ate¢ni potizovaci naklady jsou ve
vysi 105 500 K¢. Pii spusténi bude podnik nabizet tfi druhy produktd, a to chytry
vodovodni kohoutek, ktery bude stat 3 199 K¢, chytry odpadkovy kos, ktery bude
prodavan v hodnoté 1799 K¢ a jako posledni chytry smoothie maker, ktery bude stat
899 K¢&. Investice by se méla vratit zhruba po 30 prodanych produktech, takové
mnozstvi produktli, dle pfedpokladi, by mél podnik prodat podle reidlné progndzy

béhem prvnich Sesti mésict provozu.

-61 -



Podnik bude spolupracovat s centrem plnéni objednavek, které mu bude zajistovat
skladovani, baleni zasilek a expedici produkti koncovym zakazniklim. Dale podnik
bude vyuZzivat sluzeb Shopify, pies které bude webhosting a celkovy provoz

internetového obchodu.

Po celkovém zvazeni vSech faktorti a realisticky pohled na provedené analyzy a
samotny podnikatelsky plan povazuji tento podnik za podnik, ktery je redlny a

uskutecnitelny.
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