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Abstrakt

Tato bakalaiska prace se zabyva vypracovanim vlastniho navrhu feseni projektu pro
dodavku e-shopu pro spolecnost podnikajici v odvétvi prodeje elektrospotiebiclti a
elektroniky. Prace se zaobird vypracovanim analyz aktualniho stavu spolecnosti a
zaroven pouzitim modernich metod projektového managementu k vypracovani navrhu

planu projektu.

Abstract

This bachelor's thesis deals with the development of a proposed project solution for the
delivery of an e-shop for a company operating in the field of sales of electrical appliances
and electronics. This thesis deals with analysis of the current state of the company and at

the same time the use of modern project management methods to develop a project plan.
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UvVOD

V dnesni turbulentni dobé¢ roku 2021 je nejen mozné, ale Casto preferované, udélat skoro
vSechno (praci, nakupovani, zabavu atd.) prostfednictvim online platforem nebo internetu
obecné. Je proto nemyslitelné, aby spolecnost neméla sviij vlastni e-shop nebo webové

stranky.

Autor této bakalarské prace se proto rozhodl zaméfit na vytvoreni navrhu planu tvorby e-

shopu pro rodinnou spolecnost zabyvajici se kromé jiného i prodejem elektrospotiebicii.

Rok 2020 je rokem velkych milnikii a zdsadnich zmén. Profese projektového
managementu dosahla padesatého roku zivota a hned na zacatku tohoto vyroci se zacala

Sifit prvni globalni pandemie za poslednich 100 let.

Pandemie koronaviru a vysledné socidlni distancovéani na zacatku roku 2020 pfinutily
spole¢nosti, které tak dosud neucinily, piejit na vzdalenou pracovni silu. Software pro
spolupréci tymu pro fizeni projektl zlepSuje interni a externi komunikaci na pracovisti
vytvofenim jasnych casovych harmonogrami projekti a nastinénim souvisejicich

odpovédnosti zaméstnanci.

Pouziti metodik fizeni projektl, PM softwaru a projektovych/scrum manageri/masterti
spojuje vzdalenou pracovni silu a zvySuje miru tspésnosti projektu. Podle studie Pulse of
the Profession od Project Management Institute maji podniky s jasnou strukturou fizeni

vvvvvv

nesplnily.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Hlavnim cilem bakalafské prace je vyuziti teoretickych znalosti, ndstroji a metod

projektového tizeni a jejich naslednd aplikace pfi vypracovani vlastniho névrhu feSeni

projektu pro dodavku nového e-shopu.

K dosazeni tohoto cile si autor vytyc¢il nékolik parcialnich cil:

1.

o

Teoreticky popis dané problematiky

a. Popis teorie jak projektového, tak strategického managementu
Identifikace silnych a slabych stranek vybrané ¢asti spolecnosti

a. Vyuziti vhodnych nastroja strategického managementu
Identifikace pfilezitosti a hrozeb vybrané ¢asti spolecnosti

a. Vyuziti vhodnych nastroja strategického managementu
Vyuziti nastroji strategického managementu k vytvotreni navrhu feseni

a. Pouziti SWOT analyzy k syntéze informaci
Vypracovani planu za pouziti metod projektového fizeni

a. Vyuziti metodologii vodopadu/agilnich, popiipad¢ jejich kombinace

Pro dosaZzeni vySe uvedenych cilli jsou nutné tyto zakladni metody — deskripce,

interpretace, analyza a syntéza.
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1. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1. Nastroje a analyzy strategického managementu

1.1.1. Model 7S

Metoda 7S byla vyvinuta na konci 70. let Tomem Petersem a Robertem Watermanem,
dvéma konzultanty pracujici v poradenské spole¢nost McKinsey&Company, a byla

pouzita k analyze vice nez sedmdesati multinarodnich organizaci (Alshaher, 2013).

.V tomto pojeti je nutno na kazdou organizaci pohlizet jako na mnoZinu sedmi zakladnich
faktoru (aspektii), které se vzajemné podminuji, ovliviiuji a ve svém souhrnu rozhoduji o

tom, jak bude vytycend firemni strategie naplnéna‘* (Ketkovsky, 2006, s. 114).

Strategie. Strategie odkazuje na zpisob, jakym bude dosazeno konkuren¢ni vyhody
spolecnosti. Je nezbytné, aby vrcholovy management mél pro organizaci jasnou a
stru¢nou strategii, kde definuje, jakym zptsobem zlep$i svou pozici na trhu vzhledem ke
konkurenci (Alshaher, 2013, Guinn, 2007). Strategie spole¢nosti fika, jak by se m¢la

adaptovat na své prostiedi a jak nejlépe vyuzit potencidl organizace (Karlof, 2005).

Struktura. Hodnotime-li spole¢snot ze strukturalniho pohledu, definujeme nejenom
organizaCni uspotfadani, tedy nadfizenost a podfizenost, ale 1 spolupraci a sdileni
informaci (Ketkovsky, 2006). Struktura definuje zpuasob, jakym jsou tukoly a lidé
rozdéleni a seskupeni. Struktura spolecnosti zahrnuje dé&lbu prace, koordina¢ni

mechanismy, rozdéleni rozhodovacich prav a organiza¢ni hranice (Spaho, 2014).

Systémy. Systémy jsou formalni postupy organizace, coz zahrnuje systémy kontroly
fizeni, systémy méfeni vykonu a odmén, planovani, rozpoc¢tovani, systémy alokace zdroja
a informacni systémy. Systémy hraji pfi ovlivilovani zasadni roli chovani lidi, protoZe
jsou to mechanismy, které ovliviiuji zdroje dostupné pro dané oddéleni a procesy, kterymi
jsou jednotlivei odmeénovani a skupiny méfeny (Spaho, 2014).

Spolupracovnici. ,,Spolupracovniky se rozuméji lide, ridici i Fadovi pracovnici, jejich
funkce, vztahy, aspirace, chovani vici firmé atd. (Ketkovsky, 2006, s. 115). Tento
termin zahrnuje i zpisob, jakym spolecnost ziskava, integruje a rozviji zaméstnance

(Spaho, 2014).
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Styl. Sklada se ze dvou slozek: Organizac¢ni kultura — dominantni hodnoty, presvédceni
a normy, které se vyvijeji v prubéhu casu a stdvaji se relativné trvalymi rysy
organiza¢niho zivota. Styl fizeni — vice zalezi na tom, co manazeti d¢laji, nez co fikaji,
jak travi ¢as manazefi spole¢nosti; na co jsou zaméfeni (Alshaher, 2013). Styl odkazuje
na normy, jak lidé jednaji, pracuji a komunikuji mezi sebou, s klienty a s profesiondly z
jinych spolecnosti na spole¢nych nabidkach nebo zalezitostech. Styl zahrnuje jak

pracovni styl dlouhodobych zaméstnancti, tak styl jeho managementu (Spaho, 2014).

Schopnosti. ,,Schopnosti je v podstaté minéna profesiondlni znalost a kompetence
existujici uvniti- organizace — tj., co organizace dela nejlépe (Mallya, 2007, s. 74).
Distinktivni kompetence mohou pramenit v personalu spolec¢nosti, praktikovanym
metodologiim, dovednostech managementu, nebo proprietarnim vyvoji a aplikaci

technologii (Spaho, 2014).

Sdilené hodnoty. ,,Sdilené hodnoty odrazeji zakladni skutecnosti, ideje a principy
respektované pracovniky a nékterymi dalsimi zainteresovanymi skupinami bezprostredné
zainteresovanymi na vispéchu firmy “ (Mallya, 2007, s. 74). Siroce sdilena sada zakladnich
hodnot v rdmci spolecnosti, které slouzi jako hlavni pojmy toho, co je "spravné" (Spaho,

2014).
1.1.2. SLEPT analyza

Existuji rtizné zpusoby, jak definovat ¢asti prostiedi, tak, aby jim bylo moZzné porozumét
do hloubky. Bézné faktory jsou politické, ekonomické, socidlni a technologické, nékdy

jsou vSak rozSiteny:

e SLEPT analyza je rozsifena o legalni faktor
e PESTEL analyza je rozSifena o legélni a environmentalni faktory
e STEEPYV analyza ptidava hodnoty a etiku

e SPENT analyza je roz$ifena o pfirozené prostfedi (Ritson, 2013)

Analyza SLEPT je jednim z dileZitych néstrojii, na které se mohou vedouci pracovnici
spolehnout pii organizovani faktori v obecném méfitku prostiedi spolecnosti a
identifikovat, jak tyto faktory ovliviiuji praimyslova odvétvi a spole¢nosti v nich (Reed,
2020). ,, Tento pristup identifikuje klicové trendy a vlivy, zajimd se o to, jaké vnéjsi viivy
budou na organizace pusobit a jaké zde budou odlisnosti” (Mallya, 2007, s. 42).
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Potencidlnimi vyhodami aplikace této metodiky mize byt vedeni strategického
rozhodovéni a ziskani konkurenéni vyhody, stejn€ jako dosaZeni pozitivniho sladéni s

vnéjSimi silami a zabranéni chybam, které by mohly ohrozit efektivni vykon (Cox, 2021).
Socialni faktory

Mezi sociokulturni faktory patii trendy v demografii obyvatelstva, jako je velikost
populace a vék, jakoz i kulturni trendy, jako je naptiklad mira pouziti mobilnich zatizeni
(Reed, 2020). ,, Socidlni a demografické faktory odrazeji vlivy spojené s postoji a Zivotem
obyvatelstva a jeho strukturou “ (Sedlackova, 2006, s. 18). Socialnimi faktory mohou byt

ptistupy, hodnoty a vira obyvatelstva, jejich demografie a socialni struktura (Ritson
2013).

Legalni faktory

Pravni segment se soustfedi na to, jak soudy a zdkony ovliviiuji obchodni Cinnost.
Priklady dtlezitych legalnich faktori jsou obCansky a obchodni zékonik, zdravotni a

bezpecnostni zakon, danové zakony a antimonopolni zdkony (Mallya, 2007, Reed, 2020).
Ekonomické faktory

Ekonomicky segment se soustfedi na ekonomické podminky, v nichz organizace plisobi.
To zahrnuje prvky, jako jsou trokové sazby, miry inflace, hruby domaci produkt, mira
nezameéstnanosti, mira inflace, sménny kurz a obecny rtist nebo pokles ekonomiky (Reed,
2020, Ritson, 2013, Sedlackova, 2006). ,, Mira ekonomického riistu ovliviiuje uspésnost
podniku na trhu tim, Ze primo vyvolava rozsah i obsah prilezitosti ale soucasné i hrozeb,

které jsou pred podniky postaveny (Sedlackova, 2006, s. 17).
Politické faktory

Politicky segment se soustfedi na roli vlad pfi formovani podnikdni. Tento segment
obsahuje prvky jako je danova a fiskalni politika, zmény v obchodnich omezenich a clech,
omezeni zahrani¢niho obchodu a stabilita vlad. Jinak feceno, politické faktory definuji
zpusob, jakym je vlada zapojena do ekonomiky nebo prumyslu (Reed, 2020, Ritson,

2013, Kovar 2008). ,, Tvto (politické faktory pozm. aut.) mohou vyrazné ovliviiovat
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rozhodovani (napriklad jakou legislativu bude zemé mit) a tim mohou meénit celou

podnikatelskou pozici nebo prostredi dané zeme* (Mallya, 2007, s. 47).
Technologické faktory

Technologicky segment se soustfedi na zdokonalovani produkti a sluzeb poskytovanych
védou. Mezi relevantni faktory patii napifiklad zmény v rychlosti vyvoje novych
produktl, zastardvani starych produktdi, vladni podporu védy a vyzkumu, zvySeni
automatizace a pokrok v poskytovani sluzeb. ,, Podle pozZadavkii miize tento rozbor
okolnich vlivii dopadnout vice ¢i méné rozdilné. Presto je Zadouci, protoze podnik
pohybuje vzdy v néjakém spolecenském prostredi a nestoji izolované** (Mallya, 2007,

S. 48).

1.1.3. Portertv Model péti sil

Studie konkuren¢nich podminek v tomto odvétvi zavisi na péti rozhodujicich faktorech,
které Porter (1985) nazval ,,Model péti sil“. Model péti sil zahrnuje analyzy vyjednéavaci
sily dodavateld, hrozby ucastnikii na trhu nebo potencidlnich konkurentl, hrozby
substitu¢nich produkti nebo sluzeb, vyjednavaci sily kupujicich nebo potencidlnich

zékazniku a intenzity soupeteni mezi stavajicimi konkurenty (Porter 1985).

Ptimé dasledky konkurencnich sil pfispivaji k tvorbé strategie a organizacni Cinnosti
(Low, 2006). Konkuren¢ni sila je faktor, ktery ovliviiuje soutéz organizace v prumyslu a
na trhu. Pochopeni dynamiky, kterd utvari, jaky potencidl zisku existuje v daném
primyslovém odvétvi je kliCem k pozndni pravdépodobnosti Uspéchu spolecnosti
Vv daném odvétvi. VSech pét sil dohromady tedy vlastné naznacuje atraktivitu odvétvi. U
atraktivnich primyslovych odvétvi — s ptiznivymi podminkami — je potom samoziejme

vyssi pravdépodobnost vyssi ziskovosti (Reed, 2020).

Dal8im zptisobem, jak miizeme pfemyslet o struktute priimyslového trhu, je, Ze téchto pét
sad zucastnénych stran soutézi o zisky v daném odvétvi. Je-li naptiklad dodavatel pro
odvétvi silny, mohou uctovat vyssi ceny. Pokud primysl nemiize pienést své vyssi
naklady na své kupujici ve formé vysSich cen, clenové odvétvi vydélavaji méne (Morris,
2019).

15



Hrozba vstupu

Cim lze vydit bariéry

vetupu? novych _
konkurenti

Cim lze smizit

vyjednévac silu

zakazniki?
KONKURENCNI
Vyjednavaci sila Vyjednavaci sila

dodavatelu zakaznikn

PROSTREDI

Cim lze zlepgit nagi
pozici v
dodavatelim?

Jak Ize zlepéit nafi
pozici vidi konkurenci?

Cim Iz= wmi%it hrozha
substitutu?

Hrozba substituta

Obrazek ¢. 1: Porteruv Model péti sil (oborového okoli)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Ketkovsky, 2006, 5.53)

Vyjednavaci sila zakazniku

,, Kupujici mohou stlacit ceny, pozadovat vyssi kvalitu nebo vice sluzeb nebo stlacit

konkurenci proti sobé navzdjem — to vse na ukor ziskovosti odvetvi (Kovar, 2008, 5.112).

Relativni vyjednavaci sila mezi konkurenty dané¢ho odvétvi a jeho zdkazniky pomaha
utvatet ziskovy potencidl odvétvi. Pokud maji zédkaznici vétsi vliv na konkurenty, nez
maji konkurenti na zdkazniky, mohou byt pak konkurenti nuceni své ceny snizit. To
oslabuje ziskové marze konkurentii a snizuje pravdépodobnost toho, Ze bude spole¢nost

prosperovat (Reed, 2020).
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Vyjednavaci sila dodavateli

,» ... S€ zvySujict se zavislosti producenta na jednom dodavateli, ¢i odberateli prudce roste
vyjednavaci sila dodavatele ¢i odbératele. Cim vyssi urovné pak bude vyjednavaci sila

dosahovat, tim vyssi intenzitu konkurence v odvétvi lze ocekavat (Kovar, 2008, 5.111).

vvvvvvv

Cim silngjsi je sila dodavateld v pramyslovém odvétvi, tim t&Z3i je pro spole¢nosti v
tomto odvétvi generovat zisk, protoze dodavatelé mohou urcit podminky, za kterych je
podnikani provadéno (Reed, 2020). Na druhou stranu, pokud maji dodavatelé mensi vliv
na konkurenty, nez maji konkurenti nad dodavateli, pak mohou byt dodavatelé nuceni v
priabéhu casu snizovat své ceny. To posiluje ziskové marze konkurentli a zvySuje

pravdépodobnost jejich prosperity (Morris, 2019).
Hrozba vstupu novych konkurentii

. ... 8 narustem poctu subjektii uvniti- konkurencniho prostredi se zaroven také zvySuje

intenzita konkurence v tomto prostredi (Kovar, 2008, s. 106)

Novi ucastnici se mohou zapojit do konkurencniho boje v primyslovém odvétvi nékolika
riznymi zpisoby. Mohou to byt start-up spolecnosti zaloZzené podnikateli, zahrani¢ni
spolecnosti, které se rozhodnou vstoupit do nové geografické oblasti, dodavatelské
spole€nosti, které se rozhodnou vstoupit do podnikani svych zakaznikii, nebo kupujici
spolecnosti, které se rozhodnou si samy nahradit své dodavatele. Pravdépodobnost

existence téchto Ctyt cest piijata se v riznych primyslovych odvétvich lisi (Morris, 2019).

To, co spole¢nostem brani vstupu do daného odvétvi, se nazyva bariéra vstupu do odvétvi

a dle Mallya (2007) jsou nasledujici:

e Diferenciace vyrobkil
e (Ocekavana reakce od existujici konkurence
e Kapitdlové pozadavky

o Cinnost a politika statu
Hrozba substituti

Kovar (2008) definuje n€kolik zptisob substituce:

e Hrozba substituce produktem
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e Hrozba substituce potieby
e Hrozba generické substituce

e Hrozba absolutni substituce (napf. zména navyku)

Tento faktor je schopny ukéazat snadnost, s jakou mohou kupujici piejit na jiny produkt,
ktery déla totéz, jako je naptiklad pouziti hlinikovych plechovek misto sklenénych nebo
plastovych lahvi k zabaleni napoje. Snadnost zmény zavisi na tom, jaké naklady by to
zahrnovalo (napf. zatimco muaze byt snadné prodat Coca-Colu v lahvich nebo
plechovkach, ptenos vSech vasich dat do nového databazového systému by mohlo byt
drahé a Casove€ narocné) a jak podobné alternativy vnimaji podobni zakaznici. Substituty
jsou zbozi nebo sluzby mimo dané odvétvi, které plni podobné nebo stejné funkce jako

produkt, ktery toto odvétvi vyrabi (Morris, 2019).

V nékterych odvétvich mohou produkty nebo sluzby ulozit cenové limity, pokud jsou
povazovany za dobré nahrazky. Dostupnost substitutli vede zékazniky k neustdlému
porovnavani nabidek s ménicimi se naklady (Carvallo, 2012). V této praci povazuji
nahrazky za soucast konkurenéni soutéze. Poskytuji alternativni produkty a sluzby a

ovliviiuji strategii spolecnosti podobné jako konkurenti.
Rivalita na trhu

Konkurenti v odvétvi jsou spolecnosti, které vyrabéji, nebo prodavaji podobné vyrobky
nebo sluzby (Reed, 2020). Rivalita mezi stavajicimi konkurenty spo¢iva v pouziti taktik
k ziskani lepsi pozice na trhu. Taktiky mohou zahrnovat cenovou konkurenci, reklamni
bitvy, ptedstaveni novych produktl a lepsi sluzby zakaznikiim nebo zaruky (Carvallo,
2012). To znamena, ze spolecnosti jsou na sob¢ zavislé a jak pise Kovar (2008, s. 109)
., Kdyz nastane eskalace akci a protiakci, utrpi tim nakonec vsechny firmy v odvétvi a

‘

budou na tom hiiv nez predtim’

Podniky v primyslovych odvétvich jsou ziidka homogenni; 1isi se zdroji a schopnostmi
a snazi se odli$it od konkurence (Dutta, 2005). Spole¢nosti se obvykle snazi odlisit své
produkty od nabidek konkurence zpiisobem, kterého si zdkaznici vazi a ve kterém maji
spole¢nosti konkurenéni vyhodu. Viditelné rozméry, na kterych se rivalita projevuje, jsou

cena, kvalita a inovace (Hitt, 2017).
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1.1.4. SWOT analyza

.,V ramci teto analyzy se snazime zjistit, do jaké miry koliduji silné a slabé spolecnosti
popsané behem internich strategickych analyz s vyvojem externiho prostredi, resp. s jeho

zménami ve formé prilezitosti a ohrozeni* (Kovar, 2008, s. 164)

Ramec SWOT pomahd vyzdvihnout nejdilezitéjsi informace do formatu, ktery lze
nésledné pouzit pro strategickém fizeni spole¢nosti (Reed, 2020). Uéelem SWOT analyzy
je identifikovat strategie, které zapadaji nebo odpovidaji zdrojim a schopnostem

organizace podle pozadavkl prostredi, ve kterém organizace soutézi (Ritson, 2013).

, Fakt pro SWOT lze shromazdit pomoct nejruznéjsich taktik, napriklad prevzetim z jiz
uskutecnénych analyz, porovndanim s konkurenty (benchmarking), metodou interview,
pripadné Fizené diskuse expertii (Kerkovsky, 2006, s. 120). Prubéh analyzy SWOT je

mozné vidét na nasledujicim obrazku.

Interni analyza Externi analyza
Silné a slabé Hrozby a
stranicy prilezitosti
\ Identifikace kli¢ovich /
strategickych faktori

!

Evaluace moinost a
vybér strategie

|

Feedback Implementace a Feedback
management

vvbrané strategie

Obrazek €. 2: Pribéh analyzy SWOT
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Ritson, 2013, s. 65)
Identifikaci klicovych faktorti jde provést jednak vybérem nebo hodnocenim vzijemné
vahy. Naslednd evaluace moznosti je uskutetnéna pomoci hodnoceni intenzity
vzajemnych vztahl. Klicové faktory vyplivajici z internich a externich analyz jsou
ohodnoceny na zakladné vzajemnych vztahti na Skdle od jedné do péti. 1 znamena, ze

spolu faktory nemaji zadny vztah, 5 zase znamena, ze spolu faktory Gizce souvisi.
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Po tomto vyhodnoceni je mozné urcit Ctyfi typy situaci. Tomek (2001) definuje vychozi

strategické situace:

e WT — mini-mini
e WO — mini-maxi
e ST —maxi-mini

e SO — maxi-maxi

Tyto situace ukazuji smér, kterym by se mél management fidit pfi vyb&ru a implementaci

strategie.
1.2. Projektovy management

1.2.1. Projekt

Projekt je Casov€é omezené Usili vynaloZené na vytvoieni jedine¢ného produktu, sluzby
nebo vysledku. Projekty jsou provadény za Gicelem splnéni cilli produkei vystupt. Cil je
definovan jako vysledek, ke kterému ma sméfovat prace, strategicka pozice, které ma byt
dosazeno, ucel, kterého ma byt dosazeno, vysledek, kterého ma byt dosazeno, produkt,

ktery ma byt vyroben, nebo sluzba, ktera ma byt provedena (PMBOK Guide, 2016).
1.2.2. Agilni projektovy management

Agilni projektovy management je sada metod a metodik, které pomahaji vaSemu tymu
vice premyslet efektivnéji, efektivnéji pracovat a délat lepSi rozhodnuti. Kazda z téchto
metod a metodik sestava z praktik, které jsou zlepSovany tak, aby bylo jejich pfijeti co
nejjednodussi (Stellman, 2015).

Agilni projektovy management (APM) je zastfeSujicim vyrazem pro soubor
inkrementalnich a iterativnich vyvojovych metod, jako je jako Scrum, nebo eXtreme
Programming. APM klade jasny diiraz na ¢lovéka a na rychlou reakci na zménu, ktera je
ocekavana. V poslednich desetiletich bylo pfijeti APM v odvétvi vyvoje softwaru

extrémné rychlé po celém svéte (Shastri, 2021).

Tyto metody se zacaly objevovat po vzniku manifestu agilniho vyvoje softwaru (2001),

definujici hodnoty a principy, které je tfeba respektovat:
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e Jednotlivci a interakce pied procesy a nastroji
e Fungujici software pted vycerpavajici dokumentaci
e Spoluprace se zakaznikem pied vyjednavanim o smlouve

e Reagovani na zmény pied dodrzovanim planu
1.2.3. Scrum

V opakujicim se pramyslovém prizkumu ,,Stav agility* (Digital,ai Software Inc., 2020)
byl Scrum oznacen za nejCastéji pouzivanou agilni metodu. V nejnovéjsi iteraci
prizkumu uvedlo 58 % respondenti, Ze jejich projekt pouzival Scrum jako samostatnou

agilni metodu a 76 % Ucastniku uvedlo pouZiti Scrumu v kombinaci s jinymi metodami.

Scrum patii do rodiny agilniho pfistupu k vyvoji softwaru, kterd pfilakala vyznamné
pozornost odbornikil na software béhem poslednich let. Scrum je zalozen na ptedpokladu,
ze vyvoj softwaru je prili§ slozity a nepfedvidatelny na to, aby mohl byt pfesné
naplédnovan jiz v zacétcich projektu. Misto toho musi byt empirickd kontrola procesu
pouzita k zajisténi viditelnosti, kontroly a ptizpisobeni. Rizné environmentdlni a
technické proménné (napt Casovy ramec, kvalita, pozadavky, zdroje, implementacni
technologie a néastroje, a dokonce vyvojové metody) musi byt neustale kontrolovany,
abychom se mohli flexibilné¢ pfizplisobit zménam. Tohle je dosaZzeno iterativnim

vyvojovym procesem (Mahnic, 2005, Stelman, 2015).
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Kontinualni
update backlogu
Sprint meeting

Denni stand-up
meeting

Vize Schvalena

Prvni verze Product backlogu
Team sestaven

Zainteresované strany schvalily
product backlog

Retrospektiva
s tymem

Monitoring
prace tymu

Obrazek ¢&. 3: Scrum Framework
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cole, 2015, s. 88)

Projekt je rozdélen do né¢kolika iteraci (sprinttt) jejichz délku se mize lisit dle potieb
tymu. Vystup kazdé iterace je funkéni ptirtstek produktu. Horni cyklus na nasledujicim
obrazku ptedstavuje denni kontroly (stand-up meetingy), ke kterym dochédzi béhem
iterace, pii které se jednotlivi ¢lenové tymu schéazeji, aby si vytvofili pitehled o
vzajemnych ¢innostech a mohli provést odpovidajici upravy. Hnacim motorem iterace je
seznam pozadavku (product backlog). Tento cyklus se opakuje do té¢ doby, nez je projekt
dokoncen (Mahnic, 2005, Cole, 2015).
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Denni scrum \

Sprint

Product backlog Sprint backlog Funkéni
produkt

Obrazek &. 4: Zivotni cyklus sprintu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cole, 2015, s. 88)
Scrum implementuje tento iterativni, pfirtistkovy Zivotni cyklus prostfednictvim tii roli:

vlastnik produktu, tym a ScrumMaster (Stellman, 2015).

e Vlastnik produktu odpovidd za zastupovani zajma zainteresovanych stran.
UdrZzuje a updatuje produktovy backlog,

e Tym je zodpoveédny za vyvoj funkcionalit. Tymy se samy fidi, samy se organizuji
a jsou odpovédné za ptevod produktového backlogu na inkrementélni pfirtstek
funkénosti v ramci iterace. Clenové tymu jsou kolektivné odpovédni za tuspéch
kazdé z iteraci 1 za projekt jako celek.

e Scrum Master zaujima pozici, kterou obvykle zaujima projektovy manazer, ale
jeho role se mirné€ 1i8i. Zatimco tradicni projektovy manaZer zodpovida za
definovani a kontrolu prace, Scrum Master je odpovédny za fizeni procesu Scrum,
tzn. vyuka Scrumu pro vSechny ucastniky projektu, implementace Scrumu tak,
aby zapadl do organiza¢ni kultury a stale pfinaSel oekavané vyhody. Zaroven
zajistuje to, aby vsichni dodrzovali pravidla a postupy metodiky Scrum (Mahnic,
2005, Sochova, 2014, Cole, 2015).

Udalosti ve Scrumu jsou jednoduché, pfimé a vzdy Casové omezené. Jsou navrzeny tak,

aby inspekci poskytly strukturu a ptizplsobily ji €tosu ramce bez omezeni ucastniki
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nesmyslnymi formdlnostmi. Scrum potiebuje ke svému chodu vSech pét udalosti, aby

fungoval spravne:

Sprint — Je to délka iterace, je doporu¢ovana na jeden az Ctyfi tydny

Sprint planning — Na zacatku kazdé iterace prob&hne schiizka, kde si tym ur¢i, co
je schopen zvladnout za dany ¢asovy usek

Denni Scrum meeting — Velmi Casové omezena mikro-schiizka vétSinou
provadéna ve stoje k podniceni vécnosti a strucnosti. Neméla by trvat vice, nez 15
minut a probiha kazdy den

Sprint Review — Jde o schiizku uskute¢nénou na konci kazdého sprintu. Je to
ptilezitost pro tym ukdzat, co za dany sprint vyprodukovali a pro zdkaznika
produktu je to zase moznost poskytnout tymu zpétnou vazbu

Retrospektiva — na konci kazdého projektu se zhodnoti jeho pribéh (Cole, 2015)

Scrum artefakty jsou nastroje, které tym potiebuje k uspéchu (Cole, 2015). Zakladni

artefakty definuje (Sochova, 2014) jako:

User story — jedna funkcionalita, kterd slouzi k vytvofeni product backlogu.
Sochové (2014, s. 48) definuje jeji formu jako: ,, Jako uzivatel chci Funkcionalitu,
abych dostal Bussines Value. *

Product backlog — seznam user stories sefazeny dle jejich priority

Sprint backlog — seznam pozadavkd vybrany z product backlogu, ktery si tym
urcil, ze zvladne za dany sprint

Akceptacni a done kritéria — globalni podminky, za kterych je jasné, zda je
funkcionalita opravdu hotova

Scrum/Kanban tabule — nastroj slouzici k vizualizaci sprint backlogu

Burndown graf — nastroj pro vizualizaci pokroku v daném sprintu

Backlog refinement — kontrola backlogu, zda jsou user stories sefazeny ve spravné

priorité, zda jsou aktualni

1.2.4. PMBOK

PMBOK je zéklad, na kterém mohou organizace vytvaret metodiky, zasady, postupy,

pravidla, néstroje, techniky a faze zivotniho cyklu potfebné k managementu projektového

tizeni. PMBOK je zkratka pro Project Management Body of Knowledge a je to cela
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kolekce procest, osvédcenych postuptl, terminologii a pokyntl, které jsou v oboru fizeni

projektl pfijimany jako standardy (PMBOK Guide, 2016).

PMBOK neni technicky metodika, ale spise ramec, ktery zahrnuje osvédcené postupy v
fizeni projekti. Casto je spojovan s metodikou Waterfall, ktera spojuje faze projektu v
sekvencnim pfistupu, ale je také kompatibilni s novéj$imi metodikami, jako je Agile.
Tento ramec neobhajuje konkrétni metodiku, protoze procesy PMBOK lze pfizpusobit
tak, aby vyhovovaly riiznym situacim projektového fizeni — manazefi si vyberou, co pro
své piislusné spolecnosti potfebuji. Nicméné postaveni procesu pred ¢loveka je tu stale
citelné.

PMBOK byl vytvoten poradenskou spolecnosti PMI (Project Management Institute), pro
zajisténi fady znalostnich principli v projektovém fizeni. Ugelem je vést projektového
manazera k GspéSnému splnéni projektu (Matos, 2013).

Projekty zahrnuji n¢kolik klicovych komponent, jejichz efektivni fizeni povede k jejich
uspésnému dokonceni. Tato ptirucka tyto komponenty identifikuje a vysvétluje. Rizné

komponenty na sebe navzajem navazuji béhem fizeni projektu.
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Zivotni cyklus projektu

Zapoéeti projektu Organizace a priprava Vykonani a realizace
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Ukonéeni projektu
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monitoring a
procesy kontrolu

Vykonmivaci

10 védomostnich oblasti

Lezenda: Bri Fize Potenciilni . )
egenda: rina projelit vyuiiti Casovi osa

Obrazek ¢. 5: Vzajemny vztah klicovych komponent PMBOK v projektech
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: PMBOK Guide, 2016, s. 18)

1.2.5. Kombinace SCRUM a PMBOK

s ... (Scrum pozn. autora) ziistava nejoblibenéjsi predevsim proto, Ze je jen dostatecné
normativni, aby pomohl, aniz by se lidé a tymy topili v zatézujicich pravidlech, procesech
a dogmatech. (Cole, 2015, s. 87)

Organizace PMI jiz udé€lala prvni krok k agilnimu pfistupu pfiddnim dokumentu ,,agilni

smérnice” do své nejnovejsi Sesté verze PMBOK. Tento smérnice jsou vSak pouze
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uvodem do agility a agilnich metod a nastrojii a neméni procesy definované v PMBOK

jako takové (Rosenberger, 2019).

V této praci autor vyuzil ur¢ité prvky robustniho ramce PMBOK, abych zakryl

nedostatky metodologie SCRUM, ktera se v jistych oblastech mtize zdat vagni a neuplna.
Listina projektu (Project Charter)

Listina projektu je dokument vydany inicidtorem nebo sponzorem projektu, ktery
formaln¢ autorizuje existenci projektu a poskytuje projektovému manazerovi opravnéni
aplikovat organizacni prostiedky na projektové Cinnosti. Dokumentuje informace na
vysoké trovni o projektu a o produktu, sluzbé nebo vysledku, k némuz je projekt uréen

uspokojit, napiiklad:

e Popis a cil projektu
e Rozsah projektu

e Omezeni projektu
e Vystupy projektu

e Milniky projektu

Plan rizeni rizik

Plan fizeni rizik je soucésti planu fizeni projektu, ktery popisuje zptsob, jak budou
¢innosti strukturovany a provadény. Plan fizeni rizik dle PMBOK Guide (2016) mize

zahrnovat nékteré nebo vSechny nasledujici prvky:

e Strategie rizik. Popisuje obecny pfistup k fizeni rizik v projektu

e Metodologie. Definuje konkrétni pfistupy, nastroje a zdroje dat, které budou
pouzity k provedenti rizika fizeni projektu.

¢ Role a odpovédnosti. Definuje vedouci, podporu a ¢leny tymu pro fizeni rizik
pro kazdy typ cinnosti popsané v planu fizeni rizik a objasfuje jejich
odpovédnosti.

e Nacasovani. Definuje, kdy a jak Casto budou procesy fizeni rizik projektu
provadény v celém systému Zivotniho cyklu projektu a zavadi ¢innosti fizeni rizik
pro zafazeni do harmonogramu projektu.

e Kategorie rizika. Poskytuji prostiedky pro seskupeni rizik jednotlivych projekta.
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Plan zapojeni zainteresovanych stran

Zainteresované strany tvori lidé, kteri jsou zapojeni do projektu nebo se jich projektové
aktivity nejakym zpiisobem dotknou. Patii mezi né sponzor projektu, projektovy tym,
podpiirny persondl, zakaznici, uZivatelé, dodavatelé i oponenti projektu (Schwalbe, 2011,

S. 26).

Sprava zucastnénych stran projektu zahrnuje procesy potiebné k identifikaci lidi, skupin
nebo organizaci, které mohou ovlivnit nebo byt ovlivnéni projektem, analyzovat
ocekavani zucastnénych stran a jejich dopad na projekt a vyvinout vhodné strategie fizeni
pro uéinné zapojeni zacastnénych stran do rozhodovani a provadéni projektti (PMBOK

Guide, 2016).

Sprava zainteresovanych stran projektu zahrnuje procesy potiebné k identifikaci lidi,
skupin, nebo organizaci, které¢ by mohly nebo mohou byt projektem ovlivnény. Zaroven
si dava za cil analyzovat o¢ekavani zainteresovanych stran a jejich dopad na projekt a
vyvinout vhodné strategie fizeni pro uc¢inné zapojeni zucastnénych stran do rozhodovani
a provadéni projektil.

Tyto procesy podporuji praci projektového tymu pfi analyze ocekdvani zacastnénych
stran a hodnoceni miry, do jaké ovliviiuji nebo jsou ovliviiovany projektem a rozvijeji
strategie pro ucinné zapojeni zacastnénych stran do podpory rozhodnuti o projektu a

planovani a provadéni praci na projektu (PMBOK Guide, 2016).
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2. ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V této Casti své bakalaiské prace se zaméfim na popis charakteristiky spolecnosti a na
analyzu vnitiniho a vné&jSiho prostiedi. Analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostiedi budou
slouzit jako podklad k vypracovani SWOT analyzy. Ta bude zase podkladem pro vybér

spravné strategie spolecnosti.
2.1. Charakteristika spole¢nosti a predmétu podnikani

Nazev: Ing. Ctirad Staud

Forma: Fyzicka osoba podnikajici dle Zivnostenského zakona
Adresa: Namésti Miru 196/79, Svitavy

ICO: 46455833

Pfedmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohdch 1 az 3

zivnostenského zakona
Druh zivnosti: OhlaSovaci volna

Spoleénost Ing. Ctirad Staud se zabyva prodejem elektrospotiebi¢i pod znatkou Euronics
(obchodni nazev prodejny OK1), prodejem hracek, pronajmem a rekonstrukei realitnich
objektl a v neposledni fad€ i provozem fransiz Vodafone (déle jen prodejny Vodafone).
V této praci se zamétim pouze na prodejny OK1, tedy prodejny elektrospotiebict, protoze
je to jedina oblast podnikani, ktera ma souvisi s projektem e-shopu. Historie spole¢nosti
saha az do roku 1990.

Cilem této spole€nosti je zhodnocovat prostiedky vlozené vlastnikem a maximalizace
hodnoty podniku. Jsou zde i nezistné divody. Naptiklad oziveni historickych center
mést, €1 poskytovani pracovnich mist. Vedeni prodejen OKI1 od svého vzniku razi
filozofii poskytovani prvotiidnich sluzeb, pfi¢emz klade dliraz na vzdélavani a mentoring

zameéstnancu.

Spolecnost se zabyva maloobchodnim prodejem elektroniky a patii pod znacku Euronics.
Znacka Euronics piedstavuje sit’ elektroprodejen s téméf 11 000 nezavislymi ¢leny v 37
zemich. Od svého vzniku v roce 1999 postupné vytvoftila hustou sit’ kamennych obchodi,

disponuje 3 vlastnimi sklady v CR, vlastnim internetovym obchodem a autodopravou.
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2.1.1. Predmét podnikani

Obchod prodava domaci elektrické spotiebice klasifikované jako bilé zbozi. Produkty
zahrnuji pracky, suSicky, lednicky, mraznicky a elektrické sporaky. Zahrnuty jsou také
malé¢ domaci spotiebic¢e, jako jsou mikrovinné trouby, vysavace, varné konvice,
topinkovace a zehlicky. Dale obchod nabizi spotiebni elektroniku, audiovizualni, IT a

fotografické vybaveni.
2.1.2. Obchodni situace podniku

Spolecnost si neptala uvést konkrétni data, mohu tedy poze konstatovat, ze jsou
prodejny OK1 v zisku, jsou stabilni a spole¢nost ma prostor pro investice do novych
projektd. Zisk prodejen OK1, pomineme-li posledni rok, mé vzestupnou tendenci.

V roce 2018 se zisk zvysil o 120%, v roce 2019 0 40%. V roce 2020 Kkles| zisk 0 12%,

coz je vzhledem k nastalé pandemii mozné brat jako uspéech.
2.2. Analyza vnitiniho prostredi

K analyze vnitiniho prostfedi bude pouZita analyza konzultantské spole¢nosti McKinsey
— analyza 7S. Tato analyza byla vybrana proto, protoze je Siroce pouzivana jednak
K popisu organizace jako takové a zaroven k implementaci novych strategii. Autor diky

ni bude schopen definovat silné a slabé stranky.

2.2.1. Analyza 7S
Struktura

Jedna se o funk¢ni strukturu s dvéma oddélenimi — prodejni a ti€etni. Ob€ maji formalné
ptifazeného vedouciho pracovnika, skute¢nost je vSak odlisna. Vzhledem k velikosti a
rodinnému charakteru spolecnosti probiha komunikace neformalné, organizacni
hierarchie neni patrna. Jelikoz jsou prodejny OKI1 soucasti skupiny Euronics, je ¢ast
strategickych rozhodnuti provedena touto skupinou. Euronics poskytuje spolecnosti

skladové zasoby, sklady, vybér sortimentu, marketing, analyzy trhu a postprodejni
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analyzy a v neposledni fadé i vlastni vyrobu v podobé ¢eské znacky ETA. Vedouci

prodejny se stara o jeji management (S) (W).
Systémy

Prodavaci nemaji jednotny systém, ve kterém by mohli operovat. Pouzivaji n¢kolik
softwarti pro rizné ukony, napft. fakturace, nebo vyhledavani ve skladovych zasobach.
Skuteénosti nepomaha ani to, Ze prodejna funguje jako vydejni misto DPD a Ceské posty,
ktefi poskytuji dalsi firemni systém, se kterym prodavaci musi pracovat (W). Tato
skutecnost je vSak zaroven vyhodou, protoZze si je podnik schopen vybrat program piimo

na miru a nemusi platit drahé celofiremni systémy(S).

Program pro ucetnictvi je zastaraly, avSak vzhledem k pokrocilému véku vedouci ucetni
je logi¢téjsi pockat na jeji odchod do diichodu. (W) Pro vnitropodnikovou komunikaci je
pouzivan e-mail, nebo telefon. Spolecnost také vyuziva zabezpeceny server pro sdileni

velkych souborti a k uchovavani informaci o zdkaznicich.
Styl

Jednatel spolecnosti klade zna¢ny diraz na svobodu v rozhodovani zaméstnanci a
ocekava vlastni iniciativu v pracovnich ukonech. Jedna se o dlouhodobou snahu snizeni
potieby kontrolovani zaméstnanct, které vSak ale stale probiha. Neformélni atmosféra ve
spolecnosti podnécuje kooperativni ptistup k pracovnim ukontim. Euronics se zaroven

stard o proSkolovani zamé&stnanctl a o poskytovani metrik pro jejich hodnocenti (S).
Spolupracovnici

Jedna se o malou spole¢nost se ¢tyfmi zaméstnanci. VSichni jsou pravidelné proSkolovani
a jednatel spolecnosti klade diraz na excelentni komunikaci a poskytované sluzby

zakazniktm (S).

Diky dlouholeté historii spole¢nosti jsou vSichni zaméstnanci ve spolecnosti jiz nékolik
let. Rodinna atmosféra a tymovy duch je podpotfen i odmé&nami pro zaméstnance ve forme

motivacnich odmeén.
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Schopnosti

Spolecnost se da rozdélit na dvé odde€leni — prodejni a ucetni. Jsou to dva dvouclenné
tymy, jejichz schopnosti se navzajem doplituji. Vedouci prodejny je skvélym prodejcem,
at uz diky jeho socialnim dovednostem vypilovanymi témét 30letou zkuSenosti
s prodejem elektrospotiebi¢li, nebo jeho vybornou znalosti sortimentu. Jeho
spolupracovnice se na druhou stranu vice zaobird administrativou, objedndvanim a

naskladnovanim sortimentu ve spolupraci s Euronics, nebo tvorbou vylohy. (S)

Uctarna je tvofena dvéma damami s dlouholetou zkusenosti s ucetnictvim. Mimo to, ze
jsou ob¢ odbornice na daitovou optimalizaci, jsou schopny fesit i nutnou byrokracii ve
spole¢nosti a supluji tak funkci HR odd¢€leni. U¢tarna urcuje finan¢ni rdmec skladovych

zasob.
Sdilené hodnoty

Spolecnost klade diraz na osobni vztahy se zékazniky, svou regionalitu a v neposledni
fad¢ i na udrzitelnost. Hlavni hodnoty spolecnosti jsou soundlezitost, zastupitelnost,
vstiicnost, empatie a otevienost. Cilem spolecnosti je vytvofit prostiedi, kde se citi dobie

jak prodavag, tak zdkaznik.
Strategie

Pokracovat v dlouholeté tradici etablovaného maloobchodniho prodejce se zaméfenim na
region. Poskytovat skvélé sluzby vSem typiim zékaznikl a diky tomu ziskat konkuren¢ni

vyhodu na trhu. Respektovani strategickych cild EURONICS (S) (W).

32



Tabulka ¢.1: Shrnuti analyzy 7S
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Rodinny charakter spolec¢nosti Nejednotny systém
Dlouhodobi zdkaznici Zavislost na skupiné¢ EURONICS
Velikost spole¢nosti — agilita Zastaraly ucetni systém

Profesionalni a proskoleni zaméstnanci

Akcionar a ¢len skupiny EURONICS

Samostatnost zameéstnancu

Zajety brand

2.3. Analyza vnéjSiho prostredi

Pro analyzu vnégj$iho prostfedi byly vybrany dv€ analyzy — SLEPT a Portertiv model péti
sil. Ty budou slouzit jako pfiprava pro vyslednou analyzu SWOT. SLEPT analyza byla
vyprana, protoze je jednoduchym nastrojem k pochopeni $irS§iho okoli spole¢nosti.
Zaroven by méla slouzit jako nastroj pro najiti pfilezitosti, kterych by mohla byt
zohlednéna v névrhové Casti.

Portertiv model péti sil je na nastroj, ktery bude pouzit pro urceni dopadu jednotlivych
¢asti okoli spolecnosti na jeji uspésné a vydélecné fungovani. SWOT analyza bude zase

slouzit k syntéze predeslych analyz a formulovani moZnych strategii.
2.3.1. SLEPT analyza

Odvétvi maloobchodniho prodeje elektroniky se v poslednich péti letech ukazalo jako
odolné vici rostouci konkurenci obchodnich domd, supermarketii a maloobchodnikti
obchodujicich pouze online. PtileZitosti k rstu pfesto zlstavaji. Zavedeni produktii s

vylepSenymi funkcemi pomohlo prumyslu tim, Ze stimulovalo zajem spotiebitelti.

33



Socialni/spolecenské faktory

Béhem prvni poloviny roku 2020 se ndkaza korona virem, vyvinula v globéalni pandemii,
ktera ovlivituje zivoty lidi po celém svété. Digitalni technologie nabidly alternativni kanal
pro udrzeni obchodnich spolec¢nosti ve stavu, kdy potdad mohou prodavat, socialnich
interakci a konzumpce v ¢asech striktnich preventivnich opatfeni, jako je naptiklad

lockdown (UNCTAD, 2020) (T) (O).

Stale vice zakazniki se tedy pieorientovava na nakupy online. Sektory e-komerce, jako
spotfebni elektronika, telekomunikace a farmacie zaznamenavaji nejvetsi rst aktivnich
uzivateli. Co je vSak zajimavé je to, ze zakaznici zmenSuji své praimérné vydaje na

(jeden) online nakup ( UNCTAD, 2020) (O)

Tato pandemie zdlraznila potfebu marketingu na socidlnich sitich. Socidlni sité jsou
prave ta mista, kde lidé zacinaji travit vice a vice ¢asu, vzhledem k soucasnému stavu
chodit do kamennych obchodli a miizeme sledovat stale vétsi podil ndkupt z mobilnich

zafizeni. (O)
Legalni faktory

Asi nejvetsi hrozbou je relativné novy evropsky zakon o ochrané osobnich udaji GDPR.
Kvili tomuto zédkonu se stava operovani a skladovani osobnich tdaji zékaznikt (i
osobnich udaji. Pfi nakupu pak s témito zdsadami a obchodnimi podminkami musi
zakaznik souhlasit, aby mohl obchod probéhnout. Tyto osobni tdaje je poté nutné
bezpecné skladovat s tim, Ze zdkaznik je opravnén zazddat o vymazani téchto informaci

nebo jejich zménu. (T)

Neni tu vSak jeden zdkon, ktery by komplikoval chod spole¢nosti. Problém je spiSe
v mnozstvi zdkond, které musi spolecnost neustéle sledovat a nasledné generovat velké

mnozstvi byrokracie. (T)
Ekonomické faktory

Oteviend mala trzni ekonomika Ceské republiky si prosla kratkou, ale o to t&€z8i recesi

wrwe
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spolecnosti Deloitte vSak ,, ocekdvame, Ze rist potencialniho produktu (HDP pozn. aut.)
se obnovi po odezneni pandemie. e 2. ctvrtleti lonského roku mezirocné kleslo o 10,7 %
HDP, coz byl nejveétsi propad od vzniku republiky. Ve 3. ctvrtleti se vlivem uvolnéni
protiepidemickych opatreni mezirocni propad zmirnil na 5 % HDP a ve 4. ctvrtleti, kdy
doslo opet ke zprisneni opatreni v diisledku ndastupu druhé viny pandemie, je ocekavain

mezirocni propad k 10,5 % HDP. *“ (Marek 2021). (T) (O)

Graf 2: Rast HDP a pFispé&vky jednotlivych sloZek

I spotreba domacnost spotreba vlady

I tvorba kapitalu zména zasob
80 A

I Cisty export —_— 0P
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Graf ¢. 1: Rist HDP

(Zdroj: Marek, 2021)
Vlada schvalila historicky nejvyssi schodek 500 mld. K¢. ,, Celkové v tomto roce spotieba
viady jako jedina prispéla kladné k HDP prispévkem ve vysi 1,2 %. Prispévek spotieby
domacnosti bude priblizné ve vysi -2,4 %, tvorby kapitdalu -2,5 % a prispévek cistého
exportu bude -1,4 %. “ (Marek 2021)

Politické faktory

V néavaznosti na pandemii vlada vytvotila zachranné balicky pro podpotfeni ekonomiky.
Programy jako COVID — Najemné, portfoliova ru¢eni COVID I, II, III, Antivirus Plus a
B maji slouzit k podpofe podnikatelii. (O) (Ministerstvo financi Ceské Republiky, 2021)

Milos§ Zeman stanovil datum voleb do poslanecké snémovny na fijen. Vzhledem k tvorbé
dvou velkych opozi¢nich koalic mizeme o¢ekavat zménu oproti soucasné vladé. To je

vSak pouhy dohad, neb jesté ani neni znam formaét voleb a rozdéleni hlast.
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Technologické faktory

Rozvoj internetu, digitalizace TV a rozvoj mobilnich siti méni podobu reklamy.
Digitalizace snizuje poméry divakil mezi zavedenymi televiznimi stanicemi. Diky tomu
se stava jednodusi zacilit reklamu na cilovou skupinu (O). Diky stabilnim mobilnim sitim
je dnes uz i v Ceské republice standardem mit zakoupeno alespoii minimum dat,

marketing na socidlnich sitich se stava pro spole¢nosti nutnosti.

wrwe

vvvvvv

stran (Vitale, 2020), a podle odborného ¢asopisu Logistika ,,spolecnost CTP zazila
uspesny rok, prispéla k nému poptavka e-shopii po skladech.” (HUB, 2021) To se
projevilo tim, Ze logistické spolec¢nosti investovaly do vyvoje a vystavby novych skladi.
., Softwarové teSeni Idea vyvinuté DHL Supply Chain dokdzZe vylepsit vyrizovani
objednavek z internetovych obchodii. “ (PAT, 2020). (O)

Tabulka €. 2: Shrnuti analyzy SLEPT

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozby (T) Prilezitosti (O)

Rostouci trh Opatieni proti pandemii
Opatieni proti pandemii Lidi travi vice ¢asu online
GDPR Odklon od nakupovani offline
Ekonomika v recesi Ekonomika v recesi

Podpiirné programy vlady

Snadnéjsi cileni marketingu

Zvétsujici se podil nakupli na mobilnich

zafizenich

Zdokonalovani sluzeb poskytovanych

logistickymi spole¢nostmi

Zména a mnozstvi legislativy
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2.3.2. Porteriv model péti sil
Vyjednavaci sila zakazniki

Vyjednavaci sila zakaznikl je v odvétvi elektrospotiebicti opravdu velka. Zakaznici se
zamé&fuji na hledani nejnizsi ceny pomoci portalt Heureka, nebo Zbozi.cz (T) (O). Diky
internetu jsou zakaznici 1épe informovani a jejich rozhodovani je hife ovlivnitelné (T).
Zaroven je tu hrozba toho, ze na trhu jiz je velké mnozstvi spolecnosti obchodujici
s témito komoditami a zakaznici si mezi nimi mohou vybirat (T). Zakaznici nejsou nuceni
si vyrobky po uskutecnéni koupé ponechat a mohou je vratit, ¢i reklamovat (T). Zakaznik

muze diky tomu tedy piejit od jedné spole¢nosti k druhé bez velkych komplikaci (T) (O).

Jedinou moznosti, jak konkurovat témto trendiim je cenou (O), kvalitou produktii a sluzeb

(O) a spravné zacilenym marketingem.
Vyjednavaci sila dodavateli

Spolecnost nemiize jednoduse pftejit k jinému odbérateli, protoze je soucasti sité
maloobchodnich prodejcti Euronics. Spole¢nost Euronics tedy zajiStuje vesSkerou
logistiku a import vyrobki a vyrobu (ETA). Zaroven jsou prodejny OK1 moc malym

odbératelem, na to, aby pro dodavatele byla jakkoliv vyznamna (T).

Silu dodavatell je mozné zmirnit rozsitenim skupiny dodavateld. Zaroven je nutné zvysit

vyuziti substitutl, resp. rozsitit sortiment zbozi (O).
Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurentu se stale zvétsuje diky spole¢nostem (Shopify, Shoptet)
poskytujici pronajem jiz hotovych technickych feseni e-shopu. Nutnost stavét e-shop od
piky uz neni tak velkd, ani pro nejvétsi hrace na trhu. Mizeme tu tedy sledovat piesun
trendu od kamennych prodejen k e-commerce a zaroven od e-shopu na feSeného miru ke

krabicovym/Sablonovym fesenim (T) (O).

I ptes to, Ze se bariéra vstupu na trh zmensuje, vybudovani nového brandu a image znacky

je natolik slozity a nakladny proces, Ze to odradi vétSinu zdjemct o vstup na tento trh (O).
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Hrozba substituti

Je mozné definovat dvé nejvétsi hrozby — kompetitivni B2C spolecnosti s podobnym
portfoliem produkti (Alza, CZC) a samotné kamenné prodejny elektrospotiebict (Tauer
Elektro, Planeo elektro) (T). Spolecnosti se tedy snazi ziskat konkuren¢ni vyhodu pomoci
nizkych cen, zvySenim kvality a Sitky sortimentu a zlepSenim zakaznické zkuSenosti.
Zakaznik nemad, popfipadé velmi malé ndklady na zménu e-shopu, nebo piimo

kamenného obchodu (T).
Rivalita na trhu

Rivalita na trhu je vysoka, na trhu je hodné hracu a jejich pocet se neustale zvétsuje.
V posledni letech neni dle slov majitele spolecnosti citit rivalita v okoli spole¢nosti.
VétSina spolecnosti v tomto odvétvi se snazi zacilit na urcity sektor a soutézit na trhu
pouze Vv ur¢itém sortimentu (napf. spolecnost OKAY elektrospotiebice se preorientovala

na prodej nabytku)
Vyhodnoceni

Tabulka ¢. 3: Shrnuti Porterovy analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozby (T) Piilezitosti (O)

Vyhledavace cen Vyhledéavace cen

Vysoka informovanost zakaznika Nulové bariéra zmény prodejce
Velka konkurence Moznost konkurence cenou

Vraceni zboZzi Moznost konkurence kvalitou sluzeb
Nulové bariéra zmény prodejce ZmensSujici se bariéra vstupu na trh
Zmensujici se bariéra vstupu na trh

Velka rivalita na trhu
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2.3.3. SWOT analyza

Podkladem pro vypracovani SWOT analyzy byly analyzy 7S, SLEPT a Porterova. Finalni
verze byla doplnéna o polozky, které vysly ze schlizky s jednatelem spolec¢nosti za pouziti
metody brainstorming. Analyza SWOT byla vybrana, protoze je vhodnym nastrojem
strategického managementu k syntéze piedchozich analyz. Diky ni bude autor schopen
pridélit vahu jiz vybranym faktorim, zatradit je do kontextu fungovani spolecnosti a
ukazat smér, kterym by se spolecnost méla v nasledujicim kratkém a stfedné¢ dlouhém

¢asovém horizontu ubirat. f
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Tabulka ¢. 4: SWOT

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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tiredi

&jSi pros

Vn

Silné stranky (S)

rodinny charakter spole¢nosti
zajety brand

velikost spole¢nosti — agilita
zkuSenost zaméstnanct

podpora skupiny Euronics

Slabé stranky (W)

nejednotny interni systém
zavislost na skupin¢ Euronics
nezavedeni e-shopu
neprobihd marketing na
socialnich sitich (vyjma
Euronics)

rorw

zastaraly ucetni systém

PrileZitosti (O) Hrozby (T)

vyhledavace cen

nulova bariéra zmény
prodejce

moznost konkurence kvalitou
sluzeb

zmensSujici se bariéra vstupu
na trh

lidé travi vice ¢asu online
odklon od nakupovani offline
ekonomika v recesi

podpiirné programy vlady
snadngjsi cileni marketingu
zvétsujici se podil nakupti na

mobilnich zafizenich
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vyhledavace cen
vysoka informovanost
zakaznika

velka konkurence

vraceni zbozi

nulova bariéra zmény prodejce
zmenSujici se bariéra vstupu na
trh

opatieni proti pandemii

GDPR

ekonomika v recesi

Covid-19- omezeni dodavek
zbozi

zmény a mnozstvi legislativy



- zdokonalovani sluzeb
poskytovanych logistickymi
spolecnostmi
Vybér kli¢ovych znaki
kterou ze strategii (WT, WO, ST, SO) by méla spole¢nost zaujmout.

Tabulka ¢. 5: Kli¢ové znaky
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky (S)  Slabé stranky (W) Prilezitosti (O) Hrozby (T)

i vysoka
rodinny charakter Zastaraly ucetni nulova bariéra )
. . informovanost
spole¢nosti systém zmény prodejce
zakaznika

nejednotny interni  1idé travi vice ¢asu =~ Covid-19- omezeni

zajety brand )
systém online dodavek zbozi
zdokonalovani
. sluzeb
. zavislost na zmeény a mnozstvi
agilita . _ poskytovanych o
skupiné Euronics o _ legislativy
logistickymi
spole¢nostmi
5 moznost
zkuSenost
5 . nezavedeni e-shopu konkurence vraceni zboZi
zaméstnancl )
kvalitou sluzeb
neprobiha
podpora skupiny marketing na Opatfeni v ramci
. L vyhledévace cen )
Euronics socialnich sitich Covid-19

(vyjma Euronics)
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Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahi

Tabulka ¢. 6: Hodnoceni intenzity — SO

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

nulova bariéra zmény prodejce

lidi travi vice ¢asu online
zdokonalovani logistiky

moznost konkurence kvalitou sluzeb
vyhledavace cen

Celkem

Prilezitosti
rodinny
;1 = o Charakter firmy

Tabulka ¢. 7: Hodnoceni intenzity — ST

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

vysoka informovanost zakaznika
Covid-19 omezeni dodavek zbozi
zmény a mnozstvi legislativy

Hrozby

vraceni zbozi

rodinny
w o1 o1 s o Charakter firmy

Opatieni v ramci Covid-19
Celkem

Tabulka ¢. 8: Hodnoceni intenzity — WO

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Slabé stranky
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Tabulka ¢. 9: Hodnoceni intenzity - WT
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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S A 2 G S = ik A
vysoka informovanost zakaznika 1 1 1 1 1 5
2 Covid-19 omezeni dodavek zbozi 1 1 1 1 5 9
S zmény a mnozstvi legislativy 5 1 1 1 1 9
T vraceni zbozi 5 2 1 1 5 14
Opatieni v ramci Covid-19 1 1 5 5 3 15
Celkem 52

Tabulka ¢. 10: Vysledek hodnoceni intenzity

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
PrilezZitosti (O) 58 I
Hrozby (T) 52 52

Vyhodnoceni a navrh strategie

Z provedené analyzy vyplyva, Ze strategii, kterou by se spole¢nost méla fidit je strategie
WO, tedy min-max strategie. Podnik by mél vyuzit pilezitosti k tomu, aby minimalizoval

sv¢ slabé stranky.

Z analyzy jasné€ vyplynulo, Ze by bylo potieba spolecnosti zalozit e-shop. DoSlo by tak

K utlumeni nékterych slabych stranek, jako je nedostate¢ny marketing a zavislost na
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skupiné Euronics. Investice do marketingu na socialnich sitich by byla mnohem lépe
oduvodnitelna a generovala by mnohem lepsi pomér cena/vykon. Diky e-shopu by také
bylo mozné napojit se na dalsi dodavatele bez potieby drzeni skladovych zasob, coz je
V souc¢asném stavu (jedna kamennd prodejna) nepiedstavitelné. Zaroven by doslo

K vyuziti vS§ech vyjmenovanych ptilezitosti.

Dal8im navrhem firemni strategie je piechod na novy ucetni systém. Ten by poskytl
spolecnosti zakladni analytické nastroje a spolecnost by byla schopna Iépe fidit své
naklady. To by v dlouhodobém méfitku mélo zajistit lepsi vztahy s dodavateli a diky
automatizaci zlepSovat kvalitu sluzeb. Tento navrh vSak ani v dlouhodobém métitku

nebude generovat zisk, bude slouzit k minimalizaci nakladu.
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3. VLASTNI NAVRH RESENi, PRINOS NAVRHU
RESENI

Tato Cast bakalaiské prace se bude zabyvat samotnym navrhem e-shopu pro prodejnu
OK1.

3.1. Project Charter

Tabulka €. 11: Project Charter
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: PMBOK Guide, 2016)

Project Charter

Tméno projektu E-shop OK1

Teotba dakiho prodemibo landls pro karennon prodeym, zslkc 5000

Popis a cile Kéngsitng, pdnoduchyz-shop sz zaméfenim na zilamila

. Trotha =-shopu, grafelel ndvrh, implenentace dophilcd 2 XML £=d, ndsladnd
Bude feseno

Fozsah projekiu Iatermrizace
Nebude fezeno Podmbné rozprecvam mardcefireovi kampadi
Cas 5 e o zatdtlon preriho sprink
Eozpotet 180 000 K2

Omezen
Eovalita Jednoduelry, pfjemmy, rychly, aubmatizovany 2-shop
Fozzsh Masrlztineovd lampai

Vystupy E-zhope sporovomén- parametricks vwhaddwini astomatizes, dolumentace

Viastmik projektu Ctirad § tand

Scrum- Master 8 tépin §taud

Odhadovany rozpotet 160 000 K2

Eliové zdroje Dogliley, kodar, vinagjati

Milniky projektu

Milnik 1 Ershop fingge s viem produldy

Milnik 2 Paranetricls wHaddvini zprovoméno

Milnik 3 Inplementice m sowEvads 2 whkdaais

Milnik 4 Bacldog recbeatyje Hdnd polofoy

Projekt schvilen Ctirad §aud

Datum 04032021

Tento formalni kratky dokument by mél slouZzit k prvnimu nastinéni projektu, zapojeni

vlastnika produktu a ujasnéni zékladnich cilii a milnikd.
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3.2.  User Story

Pti planovani ¢innosti autorvyuzil metodologie SCRUM. Nejdiive autor uspoiradal online
meeting se vSemi ¢leny tymu a zaroven s vedoucim prodejny a vedouci uctarny. Na této
schiizce jsme vypracovali user stories, tedy uzivatelské piibéhy, které¢ budou slouzit pro
konkrétni zadavani ukold tymu, tedy K vytvofeni backlogu. Ktomu jsme pouzili
platformu www.flinga.fi. Na ni jsme byli schopni vytvofit user stories. Po dopInéni user
stories o nutné technické prvky e-shopu se autor zaméfil na jejich kategorizaci na super

user stories a epic user story.

Pted touto schiizkou byl proveden vyzkum na 10 lidech z mého okoli, potencionalnich
zakaznicich, ktefi také pfispéli svymi user stories, kde v podstaté fekli, co si ceni na e-
shopech.

V nasledujicim obrazku je mozné vidét, ze nejsou zadné user story u ucetni spolecnosti.
problém s technologii a stud ji nedovolil se zeptat. Tento fakt si vyzadal dalsi schiizku
pouze s ucetnim oddélenim pro vypracovani komplexniho backlogu, ktery byl doplnén o

jejich navrhy.
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Obrazek ¢. 6: User stories vzeslé z prvni schuzky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Smiouvy s logistickymi S
spolecnostmi Nastaveni Gcetnicivi

Pokrocilé moZnosti
filtrovani

Jednoducha a
prehledna
» - Kalegorie a strukiura
*| EEEETl » stranky (UX)
Styl Classic

ukladani os. Gdaju

0
Podobné produkty Krypi
Y
Platba Kariou Platba prevodem Pothenmatalnum na

Obrazek ¢. 7: RoztFidéni na super user story a user story (pro piehlednost uvedeny heslovité)

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.3.  Product Backlog

Vystupy jsou vyvijeny a dopliiovany v pribéhu nékolika sprinti, kde je rozsah projektu
detailné definovan pouze pro aktudlni a nastavajici iteraci. Celkovy rozsah projektu je
vsak definovan dokumentem product backlog, ktery vychazi z user stories. Tento pfistup
vyzaduje vysSi zapojeni zdkaznika projektu, aby poskytoval feedback na vypracované

vystupy a aby se ujistil, Ze product backlog odrazi jeho soucasné potieby.
Jednotlivym user stories se pii naSem dal$im setkani S tymem piifadila jejich priorita,
narocnost a  riziko pomoci  techniky  planning poker na  strance

www.planningpokeronline.com. Tyto udaje jsou vSak relevantni pouze pro nasledujici

1-2 iterace. Tym a product owner se na zacatku kazdé iterace sejdou, zhodnoti znovu

prioritu tikolti, rozsah a vytvoii rozdéleni US dle roli pro danou iteraci.

Tabulka €. 12: Product backlog

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

User story Priorita DONE kritérium
Bezpetné operace a ukladani os. Udaji 89 SSL certifikat udélen, v§echny data na FTP serveru
Potvrzeni a faktura na mail 89 Uspesny test proveden
Platba kartou 89 Uspesny test proveden
Graficky navrh stranky 89 Finalni navrh implementovan v prostiedi shoptetu
Pfevod domény 89 Doména ok.cz znovu spusténa
Pievod a kategorizace XML feedu 89 Vsech cca 30000 produktii ma spravnou kategorii
Smlouvy s logistikymi spole¢nostmi 89 Smlouvy podepsany
Zékladni nastaveni u¢etnictvi 89 Na tcetni procesy existuje dokumentace
Platba pfevodem 89 Uspesny test proveden
Informovani o stavu objednavky 55 Uspesny test proveden
Povinné texty 55 Ovéteno pravnkem
Automatické propojeni s U€etnim systémem 55 Dokumentace provedena
Okamzity vydélek 55 Uspesny test proveden
Parametrické vyhledavani a filtrovani 34 Uspesny test proveden
Slevy 34 Uspesny test proveden
Maily jsou v bezpecné lokaci, jsou pristupné pro nastroje
Ptfevod dat o zdkaznicich a maili 34 marketingovych kampani
Automatizace cenotvorby 34 Cenotvorba probiha automaticky
Vyrobky se zobrazuji na heureka.cz a Goggle AdWords ve
Implementace na srovavace a vyhledavace 34 spravném formatu
E-shop se zobrazuje nejhiife na druhé strance pro definované
SEO optimalizace 25 kli¢ova slova
BI nastroje 25 Automaticky reporting je provadén kazdy tyden
Podobné produkty 13 Uspesny test proveden
Platba cizimi ménami 8 Uspesny test proveden
Marketing 8 Organicky dosah je vice nez 10 000
Platba kryptoménami 5 Uspesny test proveden
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Bezpeéné operace a ukladani os. Udaji
Potvrzeni a faktura na mail

Platba kartou

Graficky navrh stranky

Pfevod domény

Pievod a kategorizace XML feedu
Smlouvy s logistikymi spole¢nostmi
Zakladni nastaveni ucetnictvi

Platba ptevodem

Informovani o stavu objednavky
Povinné texty

Automatické propojeni s i€etnim systémem
Okamzity vydélek

Parametrické vyhledavani a filtrovani
Slevy

Pfevod dat o zédkaznicich a maild
Automatizace cenotvorby
Implementace na srovavace a vyhledavace
SEO optimalizace

BI nastroje
Podobné produkty

Platba cizimi ménami

Marketing

Platba kryptoménami

o
N
o
N
o
D
o
(o]
o
=
o
o
=
N
o

mriziko mslozitost

Graf ¢. 2: Odhad rizika a slozitosti user stories

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4. Plan projektu

140

Plan projektu bude tvoten v souvislosti s metodologii SCRUM. Nebude planovan cely

projekt, ale jen jeho Cast — sprint. Délka sprintu byla na zdkladé dohody s tymem urcena

na jeden tyden a byl ustanoven ¢as dennich Scrumi. Po vzajemné konzultaci bylo mozné

urcit sprint backlog, tedy seznam ukold, ktery je tym schopen dokoncit za délku jednoho

sprintu. Dale byla dokon¢eno rozdéleni prace celého product backlogu a prvotni odhad

Casu jednotlivych user stories. K tomu byl vyuzit expertni odhad tymu na zéklade

predchozich zkuSenosti.



Tabulka ¢.13: Rozdéleni product backlogu dle roli

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kodér

Bezpecné operace a ukladani os. Udaji

Informovani o stavu objedndvky

Implementace na srovnavace a
vyhledavace

Projektovy manaZer

Potvrzeni a faktura na mail

Platba kartou

Platba prevodem

Povinné texty

Automatizace cenotvorby

Slevy

SEO optimalizace

BI nastroje

Platba cizimi ménami

Platba kryptoménami

Grafik

Graficky navrh stranky

Marketing

Uéetni

nastaveni ucetnictvi

Automatické propojeni s icetnim systémem

Napojse.cz

Prevod domény

Prevod a kategorizace XML feedu

Okamzity vydélek

Parametrické vyhledavani a filtrovani

Prevod dat o zakaznicich a maila

Podobné produkty

Vlastnik produktu

Smlouvy s logistickymi spole¢nostmi

Vzhledem ktypu spoluprace stymem, ktery je zvelké Casti outsourcovany, byla

k monitoringu a kontrole vybrana online platforma www.trello.com. Diky ni jsou ¢lenové

tymu schopni vidét, co dé€la zbytek tymu a zaroven jsou diky tomu schopni urcit praci,

ktera ma prioritu.

Jde v podstaté o online KANBAN tabuli s tim rozdilem, Zze prace “in progress* neni

klasicky limitovdna na dvé€ az tfi polozky celkem, ale pro kazdého ucastnika. Diky povaze

tymu by to jednoduse nedavalo smysl se v jednom ¢ase zaméftit pouze na dva az tii ukoly,

protoze tym je sestaven z odborniki, jejichz expertiza nezahrnuje vSechny polozky a
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kazdy se tak soustfedi jen na to, na co se specializuje.

|
Backlog In progress =+ & Blocked

Pfevod domény Prevod os. Udajd Smlouvy s logistickymi spole¢nostmi

]
Prevod a kategorizace XML feedu

+ Add another card

Vytvofeni navrhi layoutu e-shopu

<+ Add another card
Nastaveni Gcetnictvi

+ Add another card (=}

Obrazek ¢. 8: Sprint Backlog v platformé Trello

(Zdroj: vlastni zpracovani)

Dalsim aspektem, pro¢ zvolit tuto formu vedeni tymu a pldnovani praci je to, ze spoustu
user stories bude plnéno jednotlivymi spolecnostmi, které jsou vybrany pomoci Shoptet
Marketplace. Spolecnost Shoptet byla vybrana pro své jednoduché a v nasem rozsahu

pomérné levné modularni feseni e-shopu. Toto feSeni nabizi Sirokou skalu doplnk, které

Z jednoduchého e-shopu mohou udélat sofistikované feSeni sestavené pfimo na miru.

Doplitkky v Shoptet Marketplace se daji rozdélit do dvou skupin — ty co potiebuji
implementaci nabizenou spolecnosti a ty co ji nepotiebuji. Primarné budou vybirany ty,
které nepotiebuji zasah tfeti strany. Zjisti se jejich funkcnost a limitace a v piipadé

potieby se vybere jiny doplnék.

Pti pohledu na rozdéleni product backlogu je jasné, ze projektovy manazer nebude pouze
dohlizet na béh tymu a pinit tedy funkci Scrum Mastera, ale bude zaroven vybirat a
implementovat dopliikky z Shoptet Marketplace. Pfi jakychkoli komplikacich pfi
implementaci bude komunikovat s kodérem feseni, popiipadé mu celou implementaci
daného doplitku pfenecha.

Rozd¢leni ukoltl na jednotlivé spole¢nosti by mélo vést ke snizeni vydaji diky jejich
specializaci a zaroven diky tomu, Ze s tarifem Enterprise je vétSina vybranych doplika

zdarma.
3.5. Rozpocet projektu a plan nakupt

Rozpocet projektu byl stanoven vlastnikem projektu na 180 000 K¢.

Dopliky pro e-shop pochézejici ze Shoptet Marketplace jsou vétSinou za poplatek. Diky
velkému poctu produktt (asi 30 000) jsme se rozhodli pro tarif Enterprise, ktery ma
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spoustu kyZenych dopliikti jiz v cené. Mésiéni naklady na provoz e-shopu bez zapocitané

mzdy zaméstnancti tedy budou 3540 K¢&/mésic.

BASIC
340 J}f(rénésfc

az 100 produktd
29 doplfikd v cené
Pfipraveno na GDPR a EET
Pokladni systém
emaild: 3

uZivatelé: 3

OBJEDNAT

BUSINESS
1 1 40 frc:nésic

az 1 000 produktd
44 dopliki v cené
Pfipraveno na GDPR a EET
Pokladni systém
emaild: 5

uZivatelé: 5

OBJEDNAT

NEJOBLIBENEJST

PROFI

17407

aZz 5000 produktd

59 doplfikd v cené
Pfipraveno na GDPR a EET
Pokladni systém
emaild: 10

uZivatelé: neomezené

OBJEDNAT

ENTERPRISE
3 540 frc:nésic

az 50 000 produktd
68 doplfikd v cené
PFipraveno na GDPR a EET
Pokladni systém
emaild: 15

uZivatelé: neomezené

OBJEDNAT

Obrazek ¢.9: Nabidka mozZnosti pronajmu e-shopu Shoptet
(Zdroj: Shoptet cenik, 2021)
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Tabulka ¢.14: Prvotni odhad mzdovych nakladi na vypracovani product backlogu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hodinova| Naklady
Priorita| Odhad (¢lovékohodiny) mzda (K¢)
Napojse.cz Celkem: 70500
Pfevod domény 89 2 1500 3000
Prevod a kategorizace XML feedu 89 25 1500 37500
Okamyzity vydélek 55 3 1500 4500
Parametrické vyhledavani a filtrovani 34 10 1500 15000
Pfevod dat o zdkaznicich a mail 34 3 1500 4500
Podobné produkty 13 4 1500 6000
Grafik Celkem: 30000
Graficky navrh stranky 89 30 1000 30000
Marketing 8 e e
Kodér Celkem: 24200
Bezpetné operace a ukladani os. Udaji 89 6 1100 6600
Informovéani o stavu objednavky 55 4 1100 4400
Implementace na srovavace a vyhledavace 34 12 1100 13200
Projektovy manazer Celkem: 16500
Potvrzeni a faktura na mail 89 4 250 1000
Platha kartou 89 6 250 1500
Platba pfevodem 89 6 250 1500
Povinné texty 55 18 250 4500
Automatizace cenotvorby 34 10 250 2500
Slevy 34 3 250 750
SEO optimalizace 25 5 250 1250
BI nastroje 25 8 250 2000
Platba cizimi ménami 8 3 250 750
Platba kryptoménami 5 3 250 750
Ucetni Celkem: 4080
nastaveni ti€etnictvi 89 8 170 1360
Automatické propojeni s ticetnim systémem 55 16 170 2720
Vlastnik produktu Celkem: 10000
Smlouvy s logistickymi spole¢nostmi 89 4 2500 10000
Odhad celkem: 155280

Odhad casové naro¢nosti byl sestaven diky expertnimu odhadu tymu. Zaroven je nutné

dodat, Ze tento plan predpoklada, Ze roli projektového manazera a Scrum Mastera bude

vykonavat autor prace, proto je odhadovana mzda tak nizka. Cas dennich Scrumd je do

odhadu jiz zapocitan.

Z nasledujici tabulky je mozné vidét, Zze se nam podaftilo sestavit skladbu doplikt tak,

aby uZz nebyly potieba zadné dalsi ndklady. Primarné byly vybirany dopliiky které¢ jsou

zdarma, v pripadé€, ze nebudou dostacovat se vyberou jiné, poptipad¢ se zaplati externi

free lancer pro feSeni na miru.
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Tabulka ¢. 15: Plan dopliiki, které budou pouzity

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dopliky z shoptet marketplace Spole¢nost Cena (K¢)

Skladové hospodafstvi Shoptet 0
Cizi mény Shoptet 0
Go Pay Shoptet 0
Pokro¢ilé SEO Shoptet 0
Souvisejici produkty Shoptet 0
Bi a reporting Data Connection 0
Sledovani stavu a historie objednavky Shoptet 0
Slevové kupony Shoptet 0
Muj shoptet Shoptet 0

Povinné texty budou ovéfeny pravnikem, ktery je placen pausalné. Nebude to tedy
znamenat zadné naklady navic. Z tohoto divodu nebudou tyto ndklady uvazovany

V ramci této prace.
3.6. Plan kvality

V rychlém agilnim prostfedi je nutné se zaméfit na kontrolu kvality jiz v prubéhu
projektu, ne az na jeho konci. Vzhledem k povaze tymu, ktery se bude ¢asto ménit, je
nutné se na tuto problematiku zaméfit. Opakujici se kontroly kvality vystupl se zaméfi

spiSe na podstatu problému nez na navrhy zlepSeni ptistupu k dané problematice.

Na konci kazdé iterace probéhne Sprint Review Meeting. Ten bude zaméien
retrospektivné a bude zaméfen na sbér dat, hlub$i porozuméni informacim a
brainstorming moznosti. Tyto schlizky maji za cil zlepsit kvality vystupl. Zamétime se
tedy na evaluaci a testovani vystupt spolu s vlastnikem produktu, coz bude podkladem

pro zménu, pteruseni, nebo ukonceni prace na daném vystupu.

Kazda polozka v product backlogu mé v tabulce ¢. 12 své DONE kritérium, tedy
kritérium, které nam fekne, kdy je dand poloZka opravdu dokoncena. To vSak nebude
jedinym méfitkem kvality — pro user stories, pro které je to vhodné, bude proveden i

benchmarking, tedy porovnani s konkurenci.
3.7.  Plan komunikace

Kazdy den réano bude probihat Scrum Meeting. Na ném si v rychlosti tym sdéli, na ¢em

pracoval, na ¢em bude pracovat dnes a jestli nastaly néjaké komplikace nebo blokace, o
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kterych by tym mél védét. Tohoto setkdni se bude castnit tym a Srum Master jako
moderator diskuse, nikoliv vSak vlastnik projektu, nebude-li pozvan. Setkani budou

probihat v online prostoru s tim, Ze cely tym bude schopen vidét Kanban tabuli.

Na konci kazdé iterace, béhem Sprint Review Meeting spolu s vlastnikem produktu. Tym
se retrospektivné zaméiti na vystupy, které hodnotil kladné/zéporné€ a zaroven je nutné,
aby si tym urcil, co je za pfisti sprint schopen zvladnout a vytvofit tedy plan (Sprint

Backlog) pro nasledujici sprint.

Scrum master a vlastnik produktu se jednou tydné sejdou pro znovuusporadani backlogu
(backlog refinement). U zbyvajicich polozek bude zkontrolovano, zda soucasné potadi
odpovida potiebam koncového zékaznika, tymu i vlastnika projektu. Pijde o kontrolu,
zda backlog obsahuje spravné polozky, a ze polozky v horni ¢asti backlogu jsou

pfipraveny k dodani.

Funkce scrum-mastera bude nejen jiz zminéna moderace a facilitace riznych diskusi, ale

1 zapis a shrnuti schtizek.
3.8. Risk Management

Nasledujici tabulka vychazi z porady s tymem a vlastnikem produktu. Za nejvaznéjsi

hrozby povazujeme:

e Zaméstnanec nebude dlouho schopny pracovat — pii dlouhodobé pracovni
neschopnosti jednoho ze zaméstnancti by nemél byt problém nahradit ho jinym,
protoze bude projekt zpracovavan externimi spole¢nostmi

e Opatieni v ramci pandemie korona viru — Z4dna opatfeni prozatim nebyla
natolik vaZna, aby vyznamné ovlivnila chod e-shopt

e Vratky a reklamace — nékteré druhy zbozi nejsou mozné vratit zpét dodavateli,
musi se tedy znovu prodat pod cenou

e Poruseni online bezpecnosti, inik informaci

e Nedostateéna SEO optimalizace — z dokumentu planu nakupt se dozvime, Ze
bude zakoupen dopIn€k zakladni SEO z Shoptet Marketplace. Doplnék jesté neni
otestovan.

e Nefunk¢ni marketing — marketing nedosahne poZzadovanych vysledkt

e Spatna obsluha zikaznika
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PietiZeni sité — v nejvytizengjSich datech jako je naptiklad ¢erny patek je mozné,
7e se sit’ pietizi a zakaznici tak nebudou moct nakupovat v e-shopu

Zména algoritmii u vyhledavacich spole¢nosti — tyto zmény by mohly zptisobit
nase vymizeni z vyhledavaci, jsou ocekavatelné

Nespolehlivost logistickych spole¢nosti — béhem pievozu se muze zasilka
ponicit, ztratit, nebo opozdit

Sklady nebudou dostadovat — pii velkém vytizeni je mozné, Ze stavajici sklad
pfipojeny ke kamenné prodejné ve Svitavach, nebo jeho zaméstnanci nebudou
dostacovat

Covid — 19 omezeni dodavek zboZi — jiz pii vano¢nich svatcich v minulém roce
byl omezen dovoz urcitého sortimentu do kamenné prodejny a byli uptfednostnéni
jini prodejci

Podkopavani cen u hlidanych vyrobka — pii prvnim spusténi e-shopu na
vyhledavace cen je pravdépodobné, ze nckteré naSe vyrobky budou o poznani

levnéjsi, nez je trzni cena

57



Tabulka ¢. 16: Kategorizace rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozba Pravdépodobnost Dopad
Zaméstnanec nebude dlouho schopny stiedni maly
pracovat

Opatieni covid malé velky

Vratky a reklamace

Poruseni online bezpe¢nosti, inik informaci

Nedostate¢na SEQO optimalizace
Nefunknéni marketing

Spatna obsluha zikaznika
PretiZeni sité

Zména algoritmi u vyhledavacich
spole¢nosti (Heureka, Google)

Nespolehlivost logisticky spole¢nosti
(poniceni zasilky, nedodrZeni ¢asu,

nedoruceni zasilky)
Sklady nebudou dostacovat
Covid-19 — omezeni dodavek zboZzi

Podkopavani cen u hlidanych vyrobku

velmi velka

velmi mala

stiedni

mala

velmi mala

velmi mala

stiedni

stiedni

stiedni

velka

velka

velmi velky
velmi velky
stredni
velmi velky
stiedni
stiedni

maly

stfedni

stfedni

maly

maly




Zhodnoceni hrozeb

Zameéstnanec nebude dlouho schopny pracovat
Opatieni covid

Vratky a reklamace

Poruseni online bezpe¢nosti, inik informaci
Nedostate¢na SEO optimalizace

Nefunknéni marketing

Spatna obsluha zékaznika

Pretizeni sité

Zmeéna algoritmt u vyhledavacich spole¢nosti

(Heureka, Google)

Nespolehlivost logisticky spolecnosti (ponic¢eni
zasilky, nedodrzeni casu, nedoruceni zasilky)

Sklady nebudou dostacovat
Covid-19 — omezeni dodavek zbozi

Podkopavani cen u hlidanych vyrobka

o

01 02 03 04 05 06 07 08

B Pravdépodobnost *dopad

Graf ¢. 3: Zhodnoceni hrozeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf ¢. 4: Probability and Impact Matrix
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: PMBOK Guide, 2016, str. 408)

3.8.1. Opatreni

Zakladni strategie opatfeni proti rizikim jsou zmirnéni, transfer, vyhybani a akceptace.

Na zakladé téchto strategii je vypracovana nasledujici tabulka:

Tabulka €. 17: Strategie Fizeni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zmirnéni Vyhybini

Opatieni covid Podkopavani cen u hlidanych vyrobku
Vratky reklamace

Spatna obsluha zakaznika

Nespolehlivost logistickych spol
Covid- 19 - omezeni dodavek zbozi

Transfer Ak ceptace

Poruieni online bezpecnosti Zamé&stnanec nebude dlouho schopny pracovat
Nedostate¢na SEO optimalizace Pretizeni sité

Netunkéni marketing Zména algoritmi u vyhledavacich spolecnosti
Nedostacujici sklady
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e Zaméstnanec nebude dlouho schopny pracovat — najmuti jiné externi
spolecnostmi, pii vybéru se vzdy komunikovalo s né¢kolika spolecnostmi, je tedy
znamo, jakym zptsobem komunikuji a jednaji se zdkaznikem

e Opatieni v ramci pandemie korona viru — testovani zaméstnanc a piisné
dodrzovani epidemiologickych opatfeni

e Vratky a reklamace — do backlogu bude ptidana user story o vytvofeni bazaru
jiz otevienych vyrobka

e Poruseni online bezpeé¢nosti, unik informaci — konzultace s kodérem o stavu
bezpecnosti naseho systému

e Nedostateéna SEO optimalizace — piipadné najmuti externiho specialisty na
SEO

e Nefunk¢éni marketing — marketing nedosahne pozadovanych vysledkd, bude
najat jiny specialista

o Spatna obsluha zikaznika — diiraz na proskoleni zaméstnanct na komunikaci se
zakaznikem

e PretiZeni sité — akceptované riziko

e Zména algoritmi u vyhledavacich spole¢nosti —sledovat vyvoj a stav algoritmi
vyhledavacu, v ptipad¢ potteby zavést zmeény

e Nespolehlivost logistickych spole¢nosti — smluvné podchytit, aby zdkaznikovi
poskytovali ndhradu za své Spatné sluzby

e Sklady nebudou dostacovat — zalit vyjednavat s logistickymi spolecnostmi o
poskytnuti jejich skladd, provést reSersi vhodnych pozemkt v blizkosti Svitav

e Covid — 19 omezeni dodavek zbozi — neomezovat se na jednoho dodavatele,
rozsitit své dodavatelské portfolio

e Podkopavani cen u hlidanych vyrobki — mit nastavenou automatizaci

cenotvorby jiz pied nastupem na vyhledavace cen
3.8.2. Zhodnoceni rizik

Tato analyza méla za cil predejit rizikiim, kterd se daji oCekavat. Nejveétsim rizikem se

Z dnes$niho pohledu jevi vratky a reklamace. Toto riziko totiz nelze jednoduse vyftesit. |
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kdyz se v e-shopu vytvofii jakysi bazar jiz zdkaznikem otevienych vyrobkl podpoteny
prodejem na kamenné prodejn€, nemyslime si, Ze by to bylo dostatecné. Posledni
moznosti, jak tento problém fesit, je moznost vyuzit sluzeb jako je Bazos.cz, nebo FB
Marketplace. To by vSak znamenalo vétSi zaté¢z na tak jiz vytizené zaméstnance
kamenného obchodu. Se samostatnym skladnikem se v priibéhu vypracovani projektu
nepocita.

Jiz pti prvnim pohledu na vycet rizik je jasné, Ze cesta outsourcovani rozhodné ma své
minusy. Nedostatecna SEO optimalizace, nejistota ve vysledku marketingové kampang,
nebo nespolehlivost logistickych spolecnosti jsou rizika, kterd by nenastala, pokud by si
to spolecnost zatidila sama. S tim by vsak byly spojené velké naklady, nejistota a spousta
usili (dalsi naklady), které se v porovnani s ptindSejicimi riziky zdaji neunosné. Je tedy
dulezité se zaméfit na jejich minimalizaci. Toho docilime diirazem na vybér, vypracovani
smluv a monitoring externich spole¢nosti. Na druhou stranu nam tento piistup dava jistou

volnost a nahraditelnost spolupracovnikil a tim tedy zmensuje rizika jina.
3.9. Stakeholder Management

I diky agilnimu pfistupu k projektu a ocekavanym zménam v projektu bude vyzadovano
aktivni zapojeni a ucast vSech zainteresovanych stran. Aby diskuse a rozhodovani o
problémech probihaly vcas a produktivné, bude tym uzce spolupracovat s ostatnimi
zainteresovanymi stranami. Klient, uZivatel a vyvojai/kodér si budou dynamicky a
pravideln¢ vyménovat informace ve spolecném tviréim procesu. To by mélo mit za
nasledek vyssi spokojenost, zmirnéni rizika a budovani divéry mezi zainteresovanymi

stranami.

Kurychleni sdileni informaci v organizaci a napfi¢ organizaci bude podporovéana
agresivni prithlednost. N¢které zainteresované strany tedy budou zvany na schiizky a
kontroly projektu, uréité artefakty projektu budou zvetejiiovany v online prostoru a budou
pfistupné pro ostatni zainteresované strany. To by mélo zamezit odchyleni od hodnot a

cili projektu.
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3.9.1. Registr zainteresovanych stran

Identifikace zainteresovanych stran a plan jejich zapojeni v tomto staddiu nebude konecna,

bude se v pribéhu projektu ménit a vyvijet dle aktualnich potieb organizace.

Tabulka ¢. 18: Registr zainteresovanych stran

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ocekavani,
pozadavky a

Zainteresovana strana Zajmy

Strategie zapojeni

a komunikace

- 1. Vlastnik Prodejny OK1 Funkéni
E E produktu e-shop, zisk
I = e :
S = 2. Zakaznici levny a
E é udrzitelny
A nakup

3. Spolecnost Zisk, reputace

pronajimajici Shoptet

e-shop

4. Spolecnost
— zprostiedukjici Napojse.cz Zisk, reputace,
é N prevedeni doporugeni
2] datovgeh skladi
% E 5. Tym Grafik a kodér Zisk, reputace,
a é doporuceni
= 6. Funk¢ni Shoptet,
2 dopliiky Shoptet Data

Connection
7. Dodavatelé Euronics/ HP Zisk
zbozi Tronic

63

Velmi
velka

Velka

Mala

Stiedni

Velmi
velka

Velmi
mala

Velka

Velmi

velky

Maly

Stredni

Stiedni

Velky

Maly

maly

Ugast nejen na stand-up
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refining a jiné

Marketingové kampané

Pronajem Poskytnuti
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Stand-up meetingy
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Graf ¢. 5: Power Interest Grid

(Zdroj: Vlastni zpracovani, adaptovano dle: Mendelow, 1981, str. 412)
3.10. Vyhodnoceni o¢ekavanych prinosii navrhu projektu

Projekt obsahuje project charter jako zakladni nastinéni projektu. Jsou tedy definovany
zakladni role zainteresovanych stran, odhadovany rozpocet jak casovy, tak penézni. Diky
popsané metodologii scrum je definovano, jak bude probihat komunikace, fizeni rizik a
kontrola kvality. Product backlog je sefazen dle priority a kazdému tkolu je piifazeno

riziko a naroc¢nost.

E-shop by mél piinést spolecnosti zisk, diky své Siroké plisobnosti a neomezené otviraci
dobé. Zaroven by v dnesni dobé umoznil i otevieni kamenného obchodu jako vydejny e-
shopu. E-shop umozni spole¢nosti mnohem efektivnéj$i marketing nejen na socialnich
sitich, zjednodus$i cileni na zdkaznika diky poskytnutym analytickym ndastrojim a

prohloubi komunikaci se zékazniky. Diky automatické cenotvorbé bude snazsi
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konkurovat cenou a nabizeny sortiment se oproti kamenné prodejné nékolikandsobné
ZVetsi.

Diky tomu, Ze feseni e-shopu je krabicové a vedeni projektu agilni (nové funkcionality
by méli byt na konci kazdého sprintu funk¢ni), je mozné projekt dokoncit jen z ¢asti a mit
funkéni e-shop. Zaroven je také mozné ucinit v jakékoli fazi projektu zmény a rozsifit
product backlog o nové funkcionality. Vlastnik produktu je tedy schopen reagovat na
zménu cashflow plynoucich z jeho ostatnich oblasti podnikani a ménit rozpocet projektu
dle soucasnych potieb. To miize znamenat i pozastaveni projektu na dobu neurcitou s tim,

ze se nesplnéné polozky v product backlogu dokon¢i, az na n¢€ bude rozpocet.

Flexibilita projektu je podtrhovana i tim faktem, ze jsou k vypracovani vyuzity externi
spolecnosti, kterym je vyplacena penézni odména za vykon, ne vSak pauSalng. Vlastnik
projektu tak neni nucen realizovat projekt co nejdiiv, ale je schopen klast vétsi diraz na
kontrolu kvality a v ptipadé nespokojenosti je mozné i bez vétSich bariér zménit
najimanou spole¢nost nebo free-lancera.

wewvr

zkusenostem s provozem e-shopu je v prvnim roce o¢ekavano navyseni trzeb o tretinu.
Tento expertni odhad potvrzuje i Brejcak (2021), ktery pripisuje tietinovy meziro¢ni rast
skupiny HP Tronic pravé e-commerce odvétvi. HP Tronic je jednim z dodavatelt zbozi
pro kamenny obchod a spolec¢nost je diky tomu schopna mit v online prostiedi totozné

ceny.
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ZAVER

Hlavni cil této bakalafské prace byl splnén. Diky povaze projektu byla vybrana
kombinace vodopadu a agilnich metodologii. Zastupcem vodopadu byla metodologie
PMBOK, zéstupcem agilnich metod zase SCRUM. Diky této kombinaci nebyl plan
vytvoien jako néco nemeénného, predem daného, ale jako product backlog, ktery se mize

Vv pribehu exekuce projektu ménit a vyvijet.

Pted samotnym vytvotfenim navrhu planu projektu byla spolecnost podrobena analyzdm
strategického managementu, kde se zhodnotily jeji interni a externi faktory, které nejvice
ovlivituji chod spole¢nosti. Vysledkem téchto analyz byl podklad pro vytvofeni SWOT
analyzy a z ni vychdzejicich navrhi.

Z téchto analyz vyplynulo, Ze nejvaznéjsim aktualnim rizikem pro spolecnost je soucasna
situace Vv souvislosti s pandemii COVIDuU-19 a nejlep$im moznym postupem je tvorba

nového samostatného e-shopu. Tim by doSlo k omezeni vlivu skupiny EURONICS a

zaroven by to eliminovalo néktera rizika spojena s pandemii.
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