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Abstrakt 

Tato bakalářská práce se zabývá vypracováním vlastního návrhu řešení projektu pro 

dodávku e-shopu pro společnost podnikající v odvětví prodeje elektrospotřebičů a 

elektroniky. Práce se zaobírá vypracováním analýz aktuálního stavu společnosti a 

zároveň použitím moderních metod projektového managementu k vypracování návrhu 

plánu 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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ÚVOD 

V dnešní turbulentní době roku 2021 je nejen možné, ale často preferované, udělat skoro 

všechno (práci, nakupování, zábavu atd.) prostřednictvím online platforem nebo internetu 

obecně. Je proto nemyslitelné, aby společnost neměla svůj vlastní e-shop nebo webové 

stránky. 

Autor této bakalářské práce se proto rozhodl zaměřit na vytvoření návrhu plánu tvorby e-

shopu pro rodinnou společnost zabývající se kromě jiného i prodejem elektrospotřebičů. 

Rok 2020 je rokem velkých milníků a zásadních změn. Profese projektového 

managementu dosáhla padesátého roku života a hned na začátku tohoto výročí se začala 

šířit první globální pandemie za posledních 100 let. 

Pandemie koronaviru a výsledné sociální distancování na začátku roku 2020 přinutily 

společnosti, které tak dosud neučinily, přejít na vzdálenou pracovní sílu. Software pro 

spolupráci týmů pro řízení projektů zlepšuje interní a externí komunikaci na pracovišti 

vytvořením jasných časových harmonogramů projektů a nastíněním souvisejících 

odpovědností zaměstnanců. 

Použití metodik řízení projektů, P M softwaru a projektových/scrum managerů/masterů 

spojuje vzdálenou pracovní sílu a zvyšuje míru úspěšnosti projektu. Podle studie Pulse of 

the Profession od Project Management Institute mají podniky s jasnou strukturou řízení 

projektů o 38% úspěšnější projekty, které splnily své původní cíle než ty, které je 

nesplnily. 
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VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 

Hlavním cílem bakalářské práce je využití teoretických znalostí, nástrojů a metod 

projektového řízení a jejich následná aplikace při vypracování vlastního návrhu řešení 

projektu pro dodávku nového e-shopu. 

K dosažení tohoto cíle si autor vytyčil několik parciálních cílů: 

1. Teoretický popis dané problematiky 

a. Popis teorie j ak proj ektového, tak strategického managementu 

2. Identifikace silných a slabých stránek vybrané části společnosti 

a. Využití vhodných nástrojů strategického managementu 

3. Identifikace příležitostí a hrozeb vybrané části společnosti 

a. Využití vhodných nástrojů strategického managementu 

4. Využití nástrojů strategického managementu k vytvoření návrhu řešení 

a. Použití SWOT analýzy k syntéze informací 

5. Vypracování plánu za použití metod projektového řízení 

a. Využití metodologií vodopádu/agilních, popřípadě jejich kombinace 

Pro dosažení výše uvedených cílů jsou nutné tyto základní metody - deskripce, 

interpretace, analýza a syntéza. 
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1. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 

1.1. Nástroje a analýzy strategického managementu 

1.1.1. Model 7S 

Metoda 7S byla vyvinuta na konci 70. let Tomem Petersem a Robertem Watermanem, 

dvěma konzultanty pracující v poradenské společnost McKinsey&Company, a byla 

použita k analýze více než sedmdesáti multinárodních organizací (Alshaher, 2013). 

,,V tomto pojetí je nutno na každou organizaci pohlížetjako na množinu sedmi základních 

faktoru (aspektů), které se vzájemně podmiňují, ovlivňují a ve svém souhrnu rozhodují o 

tom, jak bude vytyčená firemní strategie naplněna " (Keřkovský, 2006, s. 114). 

Strategie. Strategie odkazuje na způsob, jakým bude dosaženo konkurenční výhody 

společnosti. Je nezbytné, aby vrcholový management měl pro organizaci jasnou a 

stručnou strategii, kde definuje, jakým způsobem zlepší svou pozici na trhu vzhledem ke 

konkurenci (Alshaher, 2013, Guinn, 2007). Strategie společnosti říká, jak by se měla 

adaptovat na své prostředí a jak nejlépe využít potenciál organizace (Karlôf, 2005). 

Struktura. Hodnotíme-li společsnot ze strukturálního pohledu, definujeme nejenom 

organizační uspořádání, tedy nadřízenost a podřízenost, ale i spolupráci a sdílení 

informací (Keřkovský, 2006). Struktura definuje způsob, jakým jsou úkoly a lidé 

rozděleni a seskupeni. Struktura společnosti zahrnuje dělbu práce, koordinační 

mechanismy, rozdělení rozhodovacích práv a organizační hranice (Spaho, 2014). 

Systémy. Systémy jsou formální postupy organizace, což zahrnuje systémy kontroly 

řízení, systémy měření výkonu a odměn, plánování, rozpočtování, systémy alokace zdrojů 

a informační systémy. Systémy hrají při ovlivňování zásadní roli chování lidí, protože 

jsou to mechanismy, které ovlivňují zdroje dostupné pro dané oddělení a procesy, kterými 

jsou jednotlivci odměňováni a skupiny měřeny (Spaho, 2014). 

Spolupracovníci. „Spolupracovníky se rozumějí lidé, řídící i řadoví pracovníci, jejich 

funkce, vztahy, aspirace, chování vůči firmě atd." (Keřkovský, 2006, s. 115). Tento 

termín zahrnuje i způsob, jakým společnost získává, integruje a rozvíjí zaměstnance 

(Spaho, 2014). 
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Styl. Skládá se ze dvou složek: Organizační kultura - dominantní hodnoty, přesvědčení 

a normy, které se vyvíjejí v průběhu času a stávají se relativně trvalými rysy 

organizačního života. Styl řízení - více záleží na tom, co manažeři dělají, než co říkají, 

jak tráví čas manažeři společností; na co jsou zaměřeni (Alshaher, 2013). Styl odkazuje 

na normy, jak lidé jednají, pracují a komunikují mezi sebou, s klienty a s profesionály z 

jiných společností na společných nabídkách nebo záležitostech. Styl zahrnuje jak 

pracovní styl dlouhodobých zaměstnanců, tak styl jeho managementu (Spaho, 2014). 

Schopnosti. „ Schopností je v podstatě míněna profesionální znalost a kompetence 

existující uvnitř organizace - tj., co organizace dělá nejlépe" (IVIallya, 2007, s. 74). 

Distinktivní kompetence mohou pramenit v personálu společnosti, praktikovaným 

metodologiím, dovednostech managementu, nebo proprietárním vývoji a aplikaci 

technologií (Spaho, 2014). 

Sdílené hodnoty. „Sdílené hodnoty odrážejí základní skutečnosti, ideje a principy 

respektované pracovníky a některými dalšími zainteresovanými skupinami bezprostředně 

zainteresovanými na úspěchu firmy " (Mallya, 2007, s. 74). Široce sdílená sada základních 

hodnot v rámci společnosti, které slouží jako hlavní pojmy toho, co je "správně" (Spaho, 

2014). 

1.1.2. SLEPT analýza 

Existují různé způsoby, jak definovat části prostředí, tak, aby jim bylo možné porozumět 

do hloubky. Běžné faktory jsou politické, ekonomické, sociální a technologické, někdy 

jsou však rozšířeny: 

• SLEPT analýza je rozšířena o legální faktor 

• PESTEL analýza je rozšířena o legální a environmentálni faktory 

• STEEPV analýza přidává hodnoty a etiku 

• SPENT analýza je rozšířena o přirozené prostředí (Ritson, 2013) 

Analýza SLEPT je jedním z důležitých nástrojů, na které se mohou vedoucí pracovníci 

spolehnout při organizování faktorů v obecném měřítku prostředí společnosti a 

identifikovat, jak tyto faktory ovlivňují průmyslová odvětví a společnosti v nich (Reed, 

2020). „ Tento přístup identifikuje klíčové trendy a vlivy, zajímá se o to, jaké vnější vlivy 

budou na organizace působit a jaké zde budou odlišnosti" (Mallya, 2007, s. 42). 
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Potenciálními výhodami aplikace této metodiky může být vedení strategického 

rozhodování a získání konkurenční výhody, stejně jako dosažení pozitivního sladění s 

vnějšími silami a zabránění chybám, které by mohly ohrozit efektivní výkon (Cox, 2021). 

Sociální faktory 

Mezi sociokulturní faktory patří trendy v demografii obyvatelstva, jako je velikost 

populace a věk, jakož i kulturní trendy, jako je například míra použití mobilních zařízení 

(Reed, 2020). „ Sociální a demografické faktory odrážejí vlivy spojené s postoji a životem 

obyvatelstva a jeho strukturou " (Sedláčková, 2006, s. 18). Sociálními faktory mohou být 

přístupy, hodnoty a víra obyvatelstva, jejich demografie a sociální struktura (Ritson 

2013). 

Legální faktory 

Právní segment se soustředí na to, jak soudy a zákony ovlivňují obchodní činnost. 

Příklady důležitých legálních faktorů jsou občanský a obchodní zákoník, zdravotní a 

bezpečnostní zákon, daňové zákony a antimonopolní zákony (Mallya, 2007, Reed, 2020). 

Ekonomické faktory 

Ekonomický segment se soustředí na ekonomické podmínky, v nichž organizace působí. 

To zahrnuje prvky, jako jsou úrokové sazby, míry inflace, hrubý domácí produkt, míra 

nezaměstnanosti, míra inflace, směnný kurz a obecný růst nebo pokles ekonomiky (Reed, 

2020, Ritson, 2013, Sedláčková, 2006). „Míra ekonomického růstu ovlivňuje úspěšnost 

podniku na trhu tím, že přímo vyvolává rozsah i obsah příležitostí ale současně i hrozeb, 

které jsou před podniky postaveny (Sedláčková, 2006, s. 17). 

Politické faktory 

Politický segment se soustředí na roli vlád při formování podnikání. Tento segment 

obsahuje prvky jako je daňová a fiskální politika, změny v obchodních omezeních a clech, 

omezení zahraničního obchodu a stabilita vlád. Jinak řečeno, politické faktory definují 

způsob, jakým je vláda zapojena do ekonomiky nebo průmyslu (Reed, 2020, Ritson, 

2013, Kovář 2008). „Tyto (politické faktory pozn. aut.) mohou výrazně ovlivňovat 
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rozhodování (například jakou legislativu bude země mít) a tím mohou měnit celou 

podnikatelskou pozici nebo prostředí dané země" (Mallya, 2007, s. 47). 

Technologické faktory 

Technologický segment se soustředí na zdokonalování produktů a služeb poskytovaných 

vědou. Mezi relevantní faktory patří například změny v rychlosti vývoje nových 

produktů, zastarávání starých produktů, vládní podporu vědy a výzkumu, zvýšení 

automatizace a pokrok v poskytování služeb. „Podle požadavků může tento rozbor 

okolních vlivů dopadnout více čí měně rozdílně. Přesto je žádoucí, protože podnik 

pohybuje vždy v nějakém společenském prostředí a nestojí izolovaně" (Mallya, 2007, 

s. 48). 

1.1.3. Porterův Model pěti sil 

Studie konkurenčních podmínek v tomto odvětví závisí na pěti rozhodujících faktorech, 

které Porter (1985) nazval „Model pěti sil". Model pěti sil zahrnuje analýzy vyjednávači 

síly dodavatelů, hrozby účastníků na trhu nebo potenciálních konkurentů, hrozby 

substitučních produktů nebo služeb, vyjednávači síly kupujících nebo potenciálních 

zákazníků a intenzity soupeření mezi stávajícími konkurenty (Porter 1985). 

Přímé důsledky konkurenčních sil přispívají k tvorbě strategie a organizační činnosti 

(Low, 2006). Konkurenční sílaje faktor, který ovlivňuje soutěž organizace v průmyslu a 

na trhu. Pochopení dynamiky, která utváří, jaký potenciál zisku existuje v daném 

průmyslovém odvětví je klíčem k poznání pravděpodobnosti úspěchu společnosti 

v daném odvětví. Všech pět sil dohromady tedy vlastně naznačuje atraktivitu odvětví. U 

atraktivních průmyslových odvětví - s příznivými podmínkami - je potom samozřejmě 

vyšší pravděpodobnost vyšší ziskovosti (Reed, 2020). 

Dalším způsobem, jak můžeme přemýšlet o struktuře průmyslového trhuje, že těchto pět 

sad zúčastněných stran soutěží o zisky v daném odvětví. Je-li například dodavatel pro 

odvětví silný, mohou účtovat vyšší ceny. Pokud průmysl nemůže přenést své vyšší 

náklady na své kupující ve formě vyšších cen, členové odvětví vydělávají méně (Morris, 

2019). 
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Č i m lze zvýšit bariéry 
v&tupu? 

Hrozba vstupu 

uoiých 

konkurenti! 

vyjednávači silu 
zákazníku? 

Jak lze zlepšit naši 
pozici vůči konkurenci? 

Hrozba substitutu 
Čím lze snížit hrozbu 

substitutu? 

Obrázek č. 1: Porterův Model pěti sil (oborového okolí) 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: Keřkovský, 2006, s.53) 

Vyjednávači síla zákazníků 

„Kupující mohou stlačit ceny, požadovat vyšší kvalitu nebo více služeb nebo stlačit 

konkurenci proti sobě navzájem - to vše na úkor ziskovosti odvětví (Kovář, 2008, s.112). 

Relativní vyjednávači síla mezi konkurenty daného odvětví a jeho zákazníky pomáhá 

utvářet ziskový potenciál odvětví. Pokud mají zákazníci větší vliv na konkurenty, než 

mají konkurenti na zákazníky, mohou být pak konkurenti nuceni své ceny snížit. To 

oslabuje ziskové marže konkurentů a snižuje pravděpodobnost toho, že bude společnost 

prosperovat (Reed, 2020). 
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Vyjednávači síla dodavatelů 

„ . . . se zvyšující se závislostí producenta na jednom dodavateli, či odběrateli prudce roste 

vyjednávači síla dodavatele či odběratele. Čím vyšší úrovně pak bude vyjednávači síla 

dosahovat, tím vyšší intenzitu konkurence v odvětví lze očekávat (Kovář, 2008, s.lll). 

Čím silnější je síla dodavatelů v průmyslovém odvětví, tím těžší je pro společnosti v 

tomto odvětví generovat zisk, protože dodavatelé mohou určit podmínky, za kterých je 

podnikání prováděno (Reed, 2020). Na druhou stranu, pokud mají dodavatelé menší vliv 

na konkurenty, než mají konkurenti nad dodavateli, pak mohou být dodavatelé nuceni v 

průběhu času snižovat své ceny. To posiluje ziskové marže konkurentů a zvyšuje 

pravděpodobnost jejich prosperity (Morris, 2019). 

Hrozba vstupu nových konkurentů 

„ . . . s nárůstem počtu subjektů uvnitř konkurenčního prostředí se zároveň také zvyšuje 

intenzita konkurence v tomto prostředí" (Kovář, 2008, s. 106) 

Noví účastníci se mohou zapojit do konkurenčního boje v průmyslovém odvětví několika 

různými způsoby. Mohou to být start-up společnosti založené podnikateli, zahraniční 

společnosti, které se rozhodnou vstoupit do nové geografické oblasti, dodavatelské 

společnosti, které se rozhodnou vstoupit do podnikání svých zákazníků, nebo kupující 

společnosti, které se rozhodnou si samy nahradit své dodavatele. Pravděpodobnost 

existence těchto čtyř cest přijatá se v různých průmyslových odvětvích liší (Morris, 2019). 

To, co společnostem brání vstupu do daného odvětví, se nazývá bariéra vstupu do odvětví 

a dle Mallya (2007) jsou následující: 

• Diferenciace výrobků 

• Očekávaná reakce od existující konkurence 

• Kapitálové požadavky 

• Činnost a politika státu 

Hrozba substitutů 

Kovář (2008) definuje několik způsobů substituce: 

• Hrozba substituce produktem 
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• Hrozba substituce potřeby 

• Hrozba generické substituce 

• Hrozba absolutní substituce (např. změna návyků) 

Tento faktor je schopný ukázat snadnost, s jakou mohou kupující přejít na jiný produkt, 

který dělá totéž, jako je například použití hliníkových plechovek místo skleněných nebo 

plastových lahví k zabalení nápoje. Snadnost změny závisí na tom, jaké náklady by to 

zahrnovalo (např. zatímco může být snadné prodat Coca-Colu v lahvích nebo 

plechovkách, přenos všech vašich dat do nového databázového systému by mohlo být 

drahé a časově náročné) a jak podobné alternativy vnímají podobní zákazníci. Substituty 

jsou zboží nebo služby mimo dané odvětví, které plní podobné nebo stejné funkce jako 

produkt, který toto odvětví vyrábí (Morris, 2019). 

V některých odvětvích mohou produkty nebo služby uložit cenové limity, pokud jsou 

považovány za dobré náhražky. Dostupnost substitutů vede zákazníky k neustálému 

porovnávání nabídek s měnícími se náklady (Carvallo, 2012). V této práci považuji 

náhražky za součást konkurenční soutěže. Poskytují alternativní produkty a služby a 

ovlivňují strategii společnosti podobně jako konkurenti. 

Rivalita na trhu 

Konkurenti v odvětví jsou společnosti, které vyrábějí, nebo prodávají podobné výrobky 

nebo služby (Reed, 2020). Rivalita mezi stávajícími konkurenty spočívá v použití taktik 

k získání lepší pozice na trhu. Taktiky mohou zahrnovat cenovou konkurenci, reklamní 

bitvy, představení nových produktů a lepší služby zákazníkům nebo záruky (Carvallo, 

2012). To znamená, že společnosti jsou na sobě závislé a jak píše Kovář (2008, s. 109) 

„Když nastane eskalace akcí a protiakcí, utrpí tím nakonec všechny firmy v odvětví a 

budou na tom hůř než předtím " 

Podniky v průmyslových odvětvích jsou zřídka homogenní; liší se zdroji a schopnostmi 

a snaží se odlišit od konkurence (Dutta, 2005). Společnosti se obvykle snaží odlišit své 

produkty od nabídek konkurence způsobem, kterého si zákazníci váží a ve kterém mají 

společnosti konkurenční výhodu. Viditelné rozměry, na kterých se rivalita projevuje, jsou 

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

„ V rámci této analýzy se snažíme zjistit, do jaké míry kolidují silné a slabé společnosti 

popsané během interních strategických analýz s vývojem externího prostředí, resp. s jeho 

změnami ve formě příležitostí a ohrožení" (Kovář, 2008, s. 164) 

Rámec SWOT pomáhá vyzdvihnout nej důležitější informace do formátu, který lze 

následně použít pro strategickém řízení společnosti (Reed, 2020). Účelem SWOT analýzy 

je identifikovat strategie, které zapadají nebo odpovídají zdrojům a schopnostem 

organizace podle požadavků prostředí, ve kterém organizace soutěží (Ritson, 2013). 

„Fakt pro SWOT lze shromáždit pomocí nejrůznějších taktik, například převzetím z již 

uskutečněných analýz, porovnáním s konkurenty (benchmarking), metodou interview, 

případně řízené diskuse expertů (Keřkovský, 2006, s. 120). Průběh analýzy SWOT je 

možné vidět na následujícím obrázku. 

Intemi analýza 

Silné a slabé 
stránky 

Feedback 

Externí analýza 

Hrozby a 
příležitosti 

Identifikace klíčových 
strategických faktorů 

Evaluace možností a 
výběr strategie 

I 
Implementace a 

management 
vybrané strategie 

Obrázek č. 2: Průběh analýzy SWOT 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: Ritson, 2013, s. 65) 

Feedback 

Identifikaci klíčových faktorů jde provést jednak výběrem nebo hodnocením vzájemné 

váhy. Následná evaluace možností je uskutečněna pomocí hodnocení intenzity 

vzájemných vztahů. Klíčové faktory vyplívající z interních a externích analýz jsou 

ohodnoceny na základně vzájemných vztahů na škále od jedné do pěti. 1 znamená, že 

spolu faktory nemají žádný vztah, 5 zase znamená, že spolu faktory úzce souvisí. 
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Po tomto vyhodnocení je možné určit čtyři typy situací. Tomek (2001) definuje výchozí 

strategické situace: 

• WT - mini-mini 

• WO - mini-maxi 

• ST - maxi-mini 

• SO - maxi-maxi 

Tyto situace ukazují směr, kterým by se měl management řídit při výběru a implementaci 

strategie. 

1.2. Projektový management 

1.2.1. Projekt 

Projekt je časově omezené úsilí vynaložené na vytvoření jedinečného produktu, služby 

nebo výsledku. Projekty jsou prováděny za účelem splnění cílů produkcí výstupů. Cíl je 

definován jako výsledek, ke kterému má směřovat práce, strategická pozice, které má být 

dosaženo, účel, kterého má být dosaženo, výsledek, kterého má být dosaženo, produkt, 

který má být vyroben, nebo služba, která má být provedena (PMBOK Guide, 2016). 

1.2.2. Agilní projektový management 

Agilní projektový management je sada metod a metodik, které pomáhají vašemu týmu 

více přemýšlet efektivněji, efektivněji pracovat a dělat lepší rozhodnutí. Každá z těchto 

metod a metodik sestává z praktik, které jsou zlepšovány tak, aby bylo jejich přijetí co 

nejjednodušší (Stellman, 2015). 

Agilní projektový management (APM) je zastřešujícím výrazem pro soubor 

inkrementálních a iterativních vývojových metod, jako je jako Scrum, nebo eXtreme 

Programming. A P M klade jasný důraz na člověka a na rychlou reakci na změnu, která je 

očekávána. V posledních desetiletích bylo přijetí A P M v odvětví vývoje softwaru 

extrémně rychlé po celém světě (Shastri, 2021). 

Tyto metody se začaly objevovat po vzniku manifestu agilního vývoje softwaru (2001), 

definující hodnoty a principy, které je třeba respektovat: 
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• Jednotlivci a interakce před procesy a nástroji 

• Fungující software před vyčerpávající dokumentací 

• Spolupráce se zákazníkem před vyjednáváním o smlouvě 

• Reagování na změny před dodržováním plánu 

1.2.3. Scrum 

V opakujícím se průmyslovém průzkumu „Stav agility" (Digital,ai Software Inc., 2020) 

byl Scrum označen za nejčastěji používanou agilní metodu. V nej novější iteraci 

průzkumu uvedlo 58 % respondentů, že jejich projekt používal Scrum jako samostatnou 

agilní metodu a 76 % účastníku uvedlo použití Scrumu v kombinaci s jinými metodami. 

Scrum patří do rodiny agilního přístupu k vývoji softwaru, která přilákala významně 

pozornost odborníků na software během posledních let. Scrum je založen na předpokladu, 

že vývoj softwaru je příliš složitý a nepředvídatelný na to, aby mohl být přesně 

naplánován již v začátcích projektu. Místo toho musí být empirická kontrola procesu 

použita k zajištění viditelnosti, kontroly a přizpůsobení. Různé environmentálni a 

technické proměnné (např časový rámec, kvalita, požadavky, zdroje, implementační 

technologie a nástroje, a dokonce vývojové metody) musí být neustále kontrolovány, 

abychom se mohli flexibilně přizpůsobit změnám. Tohle je dosaženo iterativním 

vývojovým procesem (Mahnic, 2005, Stelman, 2015). 
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Obrázek č. 3: Scrum Framework 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: Cole, 2015, s. 88) 

Projekt je rozdělen do několika iterací (sprintů) jejichž délku se může lišit dle potřeb 

týmu. Výstup každé iterace je funkční přírůstek produktu. Horní cyklus na následujícím 

obrázku představuje denní kontroly (stand-up meetingy), ke kterým dochází během 

iterace, při které se jednotliví členové týmu scházejí, aby si vytvořili přehled o 

vzájemných činnostech a mohli provést odpovídající úpravy. Hnacím motorem iterace je 

seznam požadavků (product backlog). Tento cyklus se opakuje do té doby, než je projekt 

dokončen (Mahnic, 2005, Cole, 2015). 
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Product backlog Sprint backlog Funkční 
produkt 

Obrázek č. 4: Životní cyklus sprintu 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: Cole, 2015, s. 88) 

Scrum implementuje tento iterativní, přírůstkový životní cyklus prostřednictvím tří rolí: 

vlastník produktu, tým a ScrumMaster (Stellman, 2015). 

• Vlastník produktu odpovídá za zastupování zájmů zainteresovaných stran. 

Udržuje a updatuje produktový backlog, 

• Tým je zodpovědný za vývoj funkcionalit. Týmy se samy řídí, samy se organizují 

a jsou odpovědné za převod produktového backlogu na inkrementální přírůstek 

funkčnosti v rámci iterace. Členové týmu jsou kolektivně odpovědní za úspěch 

každé z iterací i za projekt jako celek. 

• Scrum Master zaujímá pozici, kterou obvykle zaujímá projektový manažer, ale 

jeho role se mírně liší. Zatímco tradiční projektový manažer zodpovídá za 

definování a kontrolu práce, Scrum Master je odpovědný za řízení procesu Scrum, 

tzn. výuka Scrumu pro všechny účastníky projektu, implementace Scrumu tak, 

aby zapadl do organizační kultury a stále přinášel očekávané výhody. Zároveň 

zajištuje to, aby všichni dodržovali pravidla a postupy metodiky Scrum (Mahnic, 

2005, Šochová, 2014, Cole, 2015). 

Události ve Scrumu jsou jednoduché, přímé a vždy časově omezené. Jsou navrženy tak, 

aby inspekci poskytly strukturu a přizpůsobily j i étosu rámce bez omezení účastníků 
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nesmyslnými formálnostmi. Scrum potřebuje ke svému chodu všech pět událostí, aby 

fungoval správně: 

• Sprint - Je to délka iterace, j e doporučována na j eden až čtyři týdny 

• Sprint planning - Na začátku každé iterace proběhne schůzka, kde si tým určí, co 

je schopen zvládnout za daný časový úsek 

• Denní Scrum meeting - Velmi časově omezená mikro-schůzka většinou 

prováděna ve stojek podnícení věcnosti a stručnosti. Neměla by trvat více, než 15 

minut a probíhá každý den 

• Sprint Review - Jde o schůzku uskutečněnou na konci každého sprintu. Je to 

příležitost pro tým ukázat, co za daný sprint vyprodukovali a pro zákazníka 

produktu je to zase možnost poskytnout týmu zpětnou vazbu 

• Retrospektiva - na konci každého projektu se zhodnotí jeho průběh (Cole, 2015) 

Scrum artefakty jsou nástroje, které tým potřebuje k úspěchu (Cole, 2015). Základní 

artefakty definuje (Sochová, 2014) jako: 

• User story - jedna funkcionalita, která slouží k vytvoření product backlogu. 

Sochová (2014, s. 48) definuje její formu jako: „Jako uživatel chci Funkcionalitu, 

abych dostal Bussines Value. " 

• Product backlog - seznam user stories seřazený dle jejich priority 

• Sprint backlog - seznam požadavků vybraný z product backlogu, který si tým 

určil, že zvládne za daný sprint 

• Akceptační a done kritéria - globální podmínky, za kterých je jasné, zda je 

funkcionalita opravdu hotová 

• Scrum/Kanban tabule - nástroj sloužící k vizualizaci sprint backlogu 

• Burndown graf - nástroj pro vizualizaci pokroku v daném sprintu 

• Backlog refinement - kontrola backlogu, zda jsou user stories seřazeny ve správné 

prioritě, zda jsou aktuální 

1.2.4. PMBOK 

P M B O K je základ, na kterém mohou organizace vytvářet metodiky, zásady, postupy, 

pravidla, nástroje, techniky a fáze životního cyklu potřebné k managementu projektového 

řízení. P M B O K je zkratka pro Project Management Body of Knowledge a je to celá 
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kolekce procesů, osvědčených postupů, terminologií a pokynů, které jsou v oboru řízení 

projektů přijímány jako standardy (PMBOK Guide, 2016). 

P M B O K není technicky metodika, ale spíše rámec, který zahrnuje osvědčené postupy v 

řízení projektů. Často je spojován s metodikou Waterfall, která spojuje fáze projektu v 

sekvenčním přístupu, ale je také kompatibilní s novějšími metodikami, jako je Agile. 

Tento rámec neobhajuje konkrétní metodiku, protože procesy P M B O K lze přizpůsobit 

tak, aby vyhovovaly různým situacím projektového řízení - manažeři si vyberou, co pro 

své příslušné společnosti potřebují. Nicméně postavení procesu před člověka je tu stále 

citelné. 

P M B O K byl vytvořen poradenskou společností PMI (Project Management Institute), pro 

zajištění řady znalostních principů v projektovém řízení. Účelem je vést projektového 

manažera k úspěšnému splnění projektu (Matos, 2013). 

Projekty zahrnují několik klíčových komponent, jejichž efektivní řízení povede k jejich 

úspěšnému dokončení. Tato příručka tyto komponenty identifikuje a vysvětluje. Různé 

komponenty na sebe navzájem navazují během řízení projektu. 
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Životní cyklus projektu 

Započetí projektu Organizace a príprava Vykonaní a realizace Ukončení projektu 

10 vědomostních oblastí 

LegŕDda: Braná lize 
projektu 

Potenciálni 
wnžiti Časová o síl 

Obrázek č. 5: Vzájemný vztah klíčových komponent PMBOK v projektech 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: P M B O K Guide, 2016, s. 18) 

1.2.5. Kombinace SCRUM a PMBOK 

„ . . . (Scrum pozn. autora) zůstává nejoblíbenější především proto, že je jen dostatečně 

normativní, aby pomohl, aniž by se lidé a týmy topili v zatěžujících pravidlech, procesech 

a dogmatech. " (Cole, 2015, s. 87) 

Organizace PMI již udělala první krok k agilnímu přístupu přidáním dokumentu „agilní 

směrnice" do své nejnovější šesté verze P M B O K . Tento směrnice jsou však pouze 

26 



úvodem do agility a agilních metod a nástrojů a nemění procesy definované v P M B O K 

jako takové (Rosenberger, 2019). 

V této práci autor využil určité prvky robustního rámce PMBOK, abych zakryl 

nedostatky metodologie SCRUM, která se v jistých oblastech může zdát vágní a neúplná. 

Listina projektu (Project Charter) 

Listina projektu je dokument vydaný iniciátorem nebo sponzorem projektu, který 

formálně autorizuje existenci projektu a poskytuje projektovému manažerovi oprávnění 

aplikovat organizační prostředky na projektové činnosti. Dokumentuje informace na 

vysoké úrovni o projektu a o produktu, službě nebo výsledku, k němuž je projekt určen 

uspokojit, například: 

• Popis a cíl projektu 

• Rozsah projektu 

• Omezení projektu 

• Výstupy projektu 

• Milníky projektu 

Plán řízení rizik 

Plán řízení rizik je součástí plánu řízení projektu, který popisuje způsob, jak budou 

činnosti strukturovány a prováděny. Plán řízení rizik dle P M B O K Guide (2016) může 

zahrnovat některé nebo všechny následující prvky: 

• Strategie rizik. Popisuje obecný přístup k řízení rizik v projektu 

• Metodologie. Definuje konkrétní přístupy, nástroje a zdroje dat, které budou 

použity k provedení rizika řízení projektu. 

• Role a odpovědnosti. Definuje vedoucí, podporu a členy týmu pro řízení rizik 

pro každý typ činnosti popsané v plánu řízení rizik a objasňuje jejich 

odpovědnosti. 

• Načasování. Definuje, kdy a jak často budou procesy řízení rizik projektu 

prováděny v celém systému životního cyklu projektu a zavádí činnosti řízení rizik 

pro zařazení do harmonogramu projektu. 

• Kategorie rizika. Poskytují prostředky pro seskupení rizik jednotlivých projektů. 
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Plán zapojení zainteresovaných stran 

Zainteresované strany tvoří lidé, kteří jsou zapojeni do projektu nebo se jich projektové 

aktivity nějakým způsobem dotknou. Patří mezi ně sponzor projektu, projektový tým, 

podpůrný personál, zákazníci, uživatelé, dodavatelé i oponenti projektu (Schwalbe, 2011, 

s. 26). 

Správa zúčastněných stran projektu zahrnuje procesy potřebné k identifikaci lidí, skupin 

nebo organizací, které mohou ovlivnit nebo být ovlivněni projektem, analyzovat 

očekávání zúčastněných stran ajejich dopad na projekt a vyvinout vhodné strategie řízení 

pro účinné zapojení zúčastněných stran do rozhodování a provádění projektů (PMBOK 

Guide, 2016). 

Správa zainteresovaných stran projektu zahrnuje procesy potřebné k identifikaci lidí, 

skupin, nebo organizací, které by mohly nebo mohou být projektem ovlivněny. Zároveň 

si dává za cíl analyzovat očekávání zainteresovaných stran ajejich dopad na projekt a 

vyvinout vhodné strategie řízení pro účinné zapojení zúčastněných stran do rozhodování 

a provádění projektů. 

Tyto procesy podporují práci projektového týmu při analýze očekávání zúčastněných 

stran a hodnocení míry, do jaké ovlivňují nebojsou ovlivňovány projektem a rozvíjejí 

strategie pro účinné zapojení zúčastněných stran do podpory rozhodnutí o projektu a 

plánování a provádění prací na projektu (PMBOK Guide, 2016). 
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2. ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 

V této části své bakalářské práce se zaměřím na popis charakteristiky společnosti a na 

analýzu vnitřního a vnějšího prostředí. Analýzy vnějšího a vnitřního prostředí budou 

sloužit jako podklad k vypracování SWOT analýzy. Ta bude zase podkladem pro výběr 

správné strategie společnosti. 

2.1. Charakteristika společnosti a předmětu podnikání 

Název: Ing. Ctirad Staud 

Forma: Fyzická osoba podnikající dle živnostenského zákona 

Adresa: Náměstí Míru 196/79, Svitavy 

IČO: 46455833 

Předmět podnikání: Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 

živnostenského zákona 

Druh živnosti: Ohlašovací volná 

Společnost Ing. Ctirad Staud se zabývá prodejem elektrospotřebičů pod značkou Euronics 

(obchodní název prodejny OKI), prodejem hraček, pronájmem a rekonstrukcí realitních 

objektů a v neposlední řadě i provozem franšíz Vodafone (dále jen prodejny Vodafone). 

V této práci se zaměřím pouze na prodejny O K I , tedy prodejny elektrospotřebičů, protože 

je to jediná oblast podnikání, která má souvisí s projektem e-shopu. Historie společnosti 

sahá až do roku 1990. 

Cílem této společnosti je zhodnocovat prostředky vložené vlastníkem a maximalizace 

hodnoty podniku. Jsou zde i nezištné důvody. Například oživení historických center 

měst, či poskytování pracovních míst. Vedení prodejen OKI od svého vzniku razí 

filozofii poskytování prvotřídních služeb, přičemž klade důraz na vzdělávání a mentoring 

zaměstnanců. 

Společnost se zabývá maloobchodním prodejem elektroniky a patří pod značku Euronics. 

Značka Euronics představuje síť elektroprodejen s téměř 11 000 nezávislými členy v 37 

zemích. Od svého vzniku v roce 1999 postupně vytvořila hustou síť kamenných obchodů, 

disponuje 3 vlastními sklady v ČR, vlastním internetovým obchodem a autodopravou. 
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2.1.1. Předmět podnikání 

Obchod prodává domácí elektrické spotřebiče klasifikované jako bílé zboží. Produkty 

zahrnují pračky, sušičky, ledničky, mrazničky a elektrické sporáky. Zahrnuty jsou také 

malé domácí spotřebiče, jako jsou mikrovlnné trouby, vysavače, varné konvice, 

topinkovače a žehličky. Dále obchod nabízí spotřební elektroniku, audiovizuální, IT a 

fotografické vybavení. 

2.1.2. Obchodní situace podniku 

Společnost si nepřála uvést konkrétní data, mohu tedy poze konstatovat, že jsou 

prodejny OKI v zisku, jsou stabilní a společnost má prostor pro investice do nových 

projektů. Zisk prodejen O K I , pomineme-li poslední rok, má vzestupnou tendenci. 

V roce 2018 se zisk zvýšil o 120%, v roce 2019 o 40%. V roce 2020 klesl zisk o 12%, 

což je vzhledem k nastalé pandemii možné brát jako úspěch. 

2.2. Analýza vnitřního prostředí 

K analýze vnitřního prostředí bude použita analýza konzultantské společnosti McKinsey 

- analýza 7S. Tato analýza byla vybrána proto, protože je široce používána jednak 

k popisu organizace jako takové a zároveň k implementaci nových strategií. Autor díky 

ní bude schopen definovat silné a slabé stránky. 

2.2.1. Analýza 7S 

Struktura 

Jedná se o funkční strukturu s dvěma odděleními - prodejní a účetní. Obě mají formálně 

přiřazeného vedoucího pracovníka, skutečnost je však odlišná. Vzhledem k velikosti a 

rodinnému charakteru společnosti probíhá komunikace neformálně, organizační 

hierarchie není patrná. Jelikož jsou prodejny OKI součástí skupiny Euronics, je část 

strategických rozhodnutí provedena touto skupinou. Euronics poskytuje společnosti 

skladové zásoby, sklady, výběr sortimentu, marketing, analýzy trhu a postprodejní 
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analýzy a v neposlední řadě i vlastní výrobu v podobě české značky ETA. Vedoucí 

prodejny se stará o její management (S) (W). 

Systémy 

Prodavači nemají jednotný systém, ve kterém by mohli operovat. Používají několik 

softwarů pro různé úkony, např. fakturace, nebo vyhledávání ve skladových zásobách. 

Skutečnosti nepomáhá ani to, že prodejna funguje jako výdejní místo DPD a České pošty, 

kteří poskytují další firemní systém, se kterým prodavači musí pracovat (W). Tato 

skutečnost je však zároveň výhodou, protože si je podnik schopen vybrat program přímo 

na míru a nemusí platit drahé celofiremní systémy(S). 

Program pro účetnictví je zastaralý, avšak vzhledem k pokročilému věku vedoucí účetní 

je logičtější počkat na její odchod do důchodu. (W) Pro vnitropodnikovou komunikaci je 

používán e-mail, nebo telefon. Společnost také využívá zabezpečený server pro sdílení 

velkých souborů a k uchovávání informací o zákaznících. 

Styl 

Jednatel společnosti klade značný důraz na svobodu v rozhodování zaměstnanců a 

očekává vlastní iniciativu v pracovních úkonech. Jedná se o dlouhodobou snahu snížení 

potřeby kontrolování zaměstnanců, které však ale stále probíhá. Neformální atmosféra ve 

společnosti podněcuje kooperativní přístup k pracovním úkonům. Euronics se zároveň 

stará o proškol ování zaměstnanců a o poskytování metrik pro jejich hodnocení (S). 

Spolupracovníci 

Jedná se o malou společnost se čtyřmi zaměstnanci. Všichni jsou pravidelně proškolováni 

a jednatel společnosti klade důraz na excelentní komunikaci a poskytované služby 

zákazníkům (S). 

Díky dlouholeté historii společnosti jsou všichni zaměstnanci ve společnosti již několik 

let. Rodinná atmosféra a týmový duch je podpořen i odměnami pro zaměstnance ve formě 

motivačních odměn. 
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Schopnosti 

Společnost se dá rozdělit na dvě oddělení - prodejní a účetní. Jsou to dva dvoučlenné 

týmy, jejichž schopnosti se navzájem doplňují. Vedoucí prodejny je skvělým prodejcem, 

ať už díky jeho sociálním dovednostem vypilovanými téměř 301etou zkušeností 

s prodejem elektrospotřebičů, nebo jeho výbornou znalostí sortimentu. Jeho 

spolupracovnice se na druhou stranu více zaobírá administrativou, objednáváním a 

naskladňováním sortimentu ve spolupráci s Euronics, nebo tvorbou výlohy. (S) 

Účtárna je tvořena dvěma dámami s dlouholetou zkušeností s účetnictvím. Mimo to, že 

jsou obě odbornice na daňovou optimalizaci, jsou schopny řešit i nutnou byrokracii ve 

společnosti a suplují tak funkci HR oddělení. Účtárna určuje finanční rámec skladových 

zásob. 

Sdílené hodnoty 

Společnost klade důraz na osobní vztahy se zákazníky, svou regionalitu a v neposlední 

řadě i na udržitelnost. Hlavní hodnoty společnosti jsou sounáležitost, zastupitelnost, 

vstřícnost, empatie a otevřenost. Cílem společnosti je vytvořit prostředí, kde se cítí dobře 

jak prodavač, tak zákazník. 

Strategie 

Pokračovat v dlouholeté tradici etablovaného maloobchodního prodejce se zaměřením na 

region. Poskytovat skvělé služby všem typům zákazníků a díky tomu získat konkurenční 

výhodu na trhu. Respektování strategických cílů EURONICS (S) (W). 
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Tabulka č.l: Shrnutí analýzy 7S 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Silné stránky Slabé stránky 

Rodinný charakter společnosti Nejednotný systém 

Dlouhodobí zákazníci Závislost na skupině EURONICS 

Velikost společnosti - agilita Zastaralý účetní systém 

Profesionální a proškolení zaměstnanci 

Akcionář a člen skupiny EURONICS 

Samostatnost zaměstnanců 

Zajetý brand 

2.3. Analýza vnějšího prostředí 

Pro analýzu vnějšího prostředí byly vybrány dvě analýzy - SLEPT a Porterův model pěti 

sil. Ty budou sloužit jako příprava pro výslednou analýzu SWOT. SLEPT analýza byla 

vyprána, protože je jednoduchým nástrojem k pochopení širšího okolí společnosti. 

Zároveň by měla sloužit jako nástroj pro najití příležitostí, kterých by mohla být 

zohledněna v návrhové části. 

Porterův model pěti sil je na nástroj, který bude použit pro určení dopadu jednotlivých 

částí okolí společnosti na její úspěšné a výdělečné fungování. SWOT analýza bude zase 

sloužit k syntéze předešlých analýz a formulování možných strategií. 

2.3.1. SLEPT analýza 

Odvětví maloobchodního prodeje elektroniky se v posledních pěti letech ukázalo jako 

odolné vůči rostoucí konkurenci obchodních domů, supermarketů a maloobchodníků 

obchodujících pouze online. Příležitosti k růstu přesto zůstávají. Zavedení produktů s 

vylepšenými funkcemi pomohlo průmyslu tím, že stimulovalo zájem spotřebitelů. 
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Sociální/společenské faktory 

Během první poloviny roku 2020 se nákaza korona virem, vyvinula v globální pandemii, 

která ovlivňuje životy lidí po celém světě. Digitální technologie nabídly alternativní kanál 

pro udržení obchodních společností ve stavu, kdy pořád mohou prodávat, sociálních 

interakcí a konzumpce v časech striktních preventivních opatření, jako je například 

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

Stále více zákazníků se tedy přeorientovává na nákupy online. Sektory e-komerce, jako 

spotřební elektronika, telekomunikace a farmacie zaznamenávají největší růst aktivních 

uživatelů. Co je však zajímavé je to, že zákazníci zmenšují své průměrné výdaje na 

(jeden) online nákup ( U N C T A D , 2020) (O) 

Tato pandemie zdůraznila potřebu marketingu na sociálních sítích. Sociální sítě jsou 

právě ta místa, kde lidé začínají trávit více a více času, vzhledem k současnému stavu 

(Vitale 2020) (O). Životní styl se zrychluje, stává se hektičtější, lidé si postupně odvykají 

chodit do kamenných obchodů a můžeme sledovat stále větší podíl nákupů z mobilních 

zařízení. (O) 

Legální faktory 

Asi největší hrozbou je relativně nový evropský zákon o ochraně osobních údajů GDPR. 

Kvůli tomuto zákonu se stává operování a skladování osobních údajů zákazníků (i 

zaměstnanců) o to složitější. Nejdříve je nutné vypracovat a zveřejnit zásady ochrany 

osobních údajů. Při nákupu pak s těmito zásadami a obchodními podmínkami musí 

zákazník souhlasit, aby mohl obchod proběhnout. Tyto osobní údaje je poté nutné 

bezpečně skladovat s tím, že zákazník je oprávněn zažádat o vymazání těchto informací 

nebo jejich změnu. (T) 

Není tu však jeden zákon, který by komplikoval chod společnosti. Problém je spíše 

v množství zákonů, které musí společnost neustále sledovat a následně generovat velké 

množství byrokracie. (T) 

Ekonomické faktory 

Otevřená malá tržní ekonomika České republiky si prošla krátkou, ale o to těžší recesí 

v průběhu roku 2020 zapříčiněnou celosvětovou pandemií viru Covid. Dle prognóz 
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společnosti Deloitte však „očekáváme, že růst potenciálního produktu (HDP pozn. aut.) 

se obnoví po odeznění pandemie. Ve 2. čtvrtletí loňského roku meziročně kleslo o 10,7 % 

HDP, což byl největší propad od vzniku republiky. Ve 3. čtvrtletí se vlivem uvolnění 

protiepidemických opatření meziroční propad zmírnil na 5 % HDP a ve 4. čtvrtletí, kdy 

došlo opět ke zpřísnění opatření v důsledku nástupu druhé vlny pandemie, je očekáván 

meziroční propad k 10,5 % HDP. " (Marek 2021). (T) (O) 

Graf 2: Růst HDP a příspěvky jednotlivých složek 
6% -, 

- 10% J 

Itvorba kapitálu 

l čistý export 
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Zdroi: Č5Ú, Deloitte 

Graf č. 1: Růst HDP 

(Zdroj: Marek, 2021) 

Vláda schválila historicky nejvyšší schodek 500 mld. Kč. „ Celkově v tomto roce spotřeba 

vlády jako jediná přispěla kladně k HDP příspěvkem ve výši 1,2 %. Příspěvek spotřeby 

domácností bude přibližně ve výši -2,4 %, tvorby kapitálu -2,5 % a příspěvek čistého 

exportu bude -1,4 %. " (Marek 2021) 

Politické faktory 

V návaznosti na pandemii vláda vytvořila záchranné balíčky pro podpoření ekonomiky. 

Programy jako COVID - Nájemné, portfoliová ručení COVID I, II, III, Antivirus Plus a 

B mají sloužit k podpoře podnikatelů. (O) (Ministerstvo financí České Republiky, 2021) 

Miloš Zeman stanovil datum voleb do poslanecké sněmovny na říjen. Vzhledem k tvorbě 

dvou velkých opozičních koalic můžeme očekávat změnu oproti současné vládě. To je 

však pouhý dohad, neb ještě ani není znám formát voleb a rozdělení hlasů. 
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Technologické faktory 

Rozvoj internetu, digitalizace T V a rozvoj mobilních sítí mění podobu reklamy. 

Digitalizace snižuje poměry diváků mezi zavedenými televizními stanicemi. Díky tomu 

se stává jednoduší zacílit reklamu na cílovou skupinu (O). Díky stabilním mobilním sítím 

je dnes už i v České republice standardem mít zakoupeno alespoň minimum dat, 

marketing na sociálních sítích se stává pro společnosti nutností. 

Logistické společnosti zažívají nárůst poptávky. To může být zapříčiněno i tím, že 

nejúspěšnější společnosti v sektoru e-komerce v době pandemie využívají služby třetích 

stran (Vitale, 2020), a podle odborného časopisu Logistika „společnost CTP zažila 

úspěšný rok, přispěla k němu poptávka e-shopů po skladech." (HUB, 2021) To se 

projevilo tím, že logistické společnosti investovaly do vývoje a výstavby nových skladů. 

„Softwarové řešení Idea vyvinuté DHL Supply Chain dokáže vylepšit vyřizování 

objednávek z internetových obchodů. " (PAT, 2020). (O) 

Tabulka č. 2: Shrnutí analýzy SLEPT 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Hrozby (T) Příležitosti (O) 

Rostoucí trh Opatření proti pandemii 

Opatření proti pandemii Lidí tráví více času online 

GDPR Odklon od nakupování offline 

Ekonomika v recesi Ekonomika v recesi 

Podpůrné programy vlády 

Snadnější cílení marketingu 

Zvětšující se podíl nákupů na mobilních 

zařízeních 

Zdokonalování služeb poskytovaných 

logistickými společnostmi 

Změna a množství legislativy 
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2.3.2. Porterův model pěti sil 

Vyjednávači síla zákazníků 

Vyjednávači síla zákazníků je v odvětví elektrospotřebičů opravdu velká. Zákazníci se 

zaměřují na hledání nejnižší ceny pomocí portálů Heuréka, nebo Zboží.cz (T) (O). Díky 

internetu j sou zákazníci lépe informovaní a jejich rozhodování je hůře ovlivnitelné (T). 

Zároveň je tu hrozba toho, že na trhu již je velké množství společností obchodující 

s těmito komoditami a zákazníci si mezi nimi mohou vybírat (T). Zákazníci nej sou nuceni 

si výrobky po uskutečnění koupě ponechat a mohou je vrátit, či reklamovat (T). Zákazník 

může díky tomu tedy přejít od jedné společnosti k druhé bez velkých komplikací (T) (O). 

Jedinou možností, jak konkurovat těmto trendům je cenou (O), kvalitou produktů a služeb 

(O) a správně zacíleným marketingem. 

Vyjednávači síla dodavatelů 

Společnost nemůže jednoduše přejít k jinému odběrateli, protože je součástí sítě 

maloobchodních prodejců Euronics. Společnost Euronics tedy zajišťuje veškerou 

logistiku a import výrobků a výrobu (ETA). Zároveň jsou prodejny OKI moc malým 

odběratelem, na to, aby pro dodavatele byla jakkoliv významná (T). 

Sílu dodavatelů je možné zmírnit rozšířením skupiny dodavatelů. Zároveň je nutné zvýšit 

využití substitutů, resp. rozšířit sortiment zboží (O). 

Hrozba vstupu nových konkurentů 

Hrozba vstupu nových konkurentů se stále zvětšuje díky společnostem (Shopify, Shoptet) 

poskytující pronájem již hotových technických řešení e-shopu. Nutnost stavět e-shop od 

píky už není tak velká, ani pro největší hráče na trhu. Můžeme tu tedy sledovat přesun 

trendu od kamenných prodejen k e-commerce a zároveň od e-shopu na řešeného míru ke 

krabicovým/šablonovým řešením (T) (O). 

I přes to, že se bariéra vstupu na trh zmenšuje, vybudování nového brandu a image značky 

je natolik složitý a nákladný proces, že to odradí většinu zájemců o vstup na tento trh (O). 
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Hrozba substitutů 

Je možné definovat dvě největší hrozby - kompetitivní B2C společnosti s podobným 

portfoliem produktů (Alza, CZC) a samotné kamenné prodejny elektrospotřebičů (Tauer 

Elektro, Planeo elektro) (T). Společnosti se tedy snaží získat konkurenční výhodu pomocí 

nízkých cen, zvýšením kvality a šířky sortimentu a zlepšením zákaznické zkušenosti. 

Zákazník nemá, popřípadě velmi malé náklady na změnu e-shopu, nebo přímo 

kamenného obchodu (T). 

Rivalita na trhu 

Rivalita na trhu je vysoká, na trhu je hodně hráčů a jejich počet se neustále zvětšuje. 

V poslední letech není dle slov majitele společnosti cítit rivalita v okolí společnosti. 

Většina společností v tomto odvětví se snaží zacílit na určitý sektor a soutěžit na trhu 

pouze v určitém sortimentu (např. společnost O K A Y elektrospotřebiče se přeorientovala 

na prodej nábytku) 

Vyhodnocení 

Tabulka č. 3: Shrnutí Porterovy analýzy 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Hrozby (T) Příležitosti (O) 

Vyhledávače cen Vyhledávače cen 

Vysoká informovanost zákazníka Nulová bariéra změny prodejce 

Velká konkurence Možnost konkurence cenou 

Vracení zboží Možnost konkurence kvalitou služeb 

Nulová bariéra změny prodejce Zmenšující se bariéra vstupu na trh 

Zmenšující se bariéra vstupu na trh 

Velká rivalita na trhu 
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2.3.3. SWOT analýza 

Podkladem pro vypracování SWOT analýzy byly analýzy 7S, SLEPT a Porterova. Finální 

verze byla doplněna o položky, které vyšly ze schůzky s jednatelem společnosti za použití 

metody brainstorming. Analýza SWOT byla vybrána, protože je vhodným nástrojem 

strategického managementu k syntéze předchozích analýz. Díky ní bude autor schopen 

přidělit váhu již vybraným faktorům, zařadit je do kontextu fungování společnosti a 

ukázat směr, kterým by se společnost měla v následujícím krátkém a středně dlouhém 

časovém horizontu ubírat, f 
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Tabulka č. 4: SWOT 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Silné stránky (S) Slabé stránky (W) 

rodinný charakter společnosti nejednotný interní systém 

•3 zajetý brand závislost na skupině Euronics 
>•-
W> 

velikost společnosti - agilita nezavedení e-shopu 
O U 
a zkušenost zaměstnanců neprobíhá marketing na 
"S >•-+̂  podpora skupiny Euronics sociálních sítích (vyjma 
'S 
> 

Euronics) 

zastaralý účetní systém 

Příležitosti (O) Hrozby (T) 

- vyhledávače cen - vyhledávače cen 

nulová bariéra změny - vysoká informovanost 

prodejce zákazníka 

možnost konkurence kvalitou velká konkurence 

služeb vracení zboží 

•3 
>'— 

zmenšující se bariéra vstupu nulová bariéra změny prodej ce 

O na trh zmenšující se bariéra vstupu na 
a 

>K 
lidé tráví více času online trh 

V
ně

j 

odklon od nakupování offline opatření proti pandemii 

V
ně

j 

ekonomika v recesi - GDPR 

podpůrné programy vlády ekonomika v recesi 

snadnější cílení marketingu Covid-19- omezení dodávek 

zvětšující se podíl nákupů na zboží 

mobilních zařízeních změny a množství legislativy 
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zdokonalování služeb 

poskytovaných logistickými 

společnostmi 

Výběr klíčových znaků 

Z tabulky na předchozí straně bylo vybráno pět nej důležitějších faktorů. Díky nim určím, 

kterou ze strategií (WT, WO, ST, SO) by měla společnost zaujmout. 

Tabulka č. 5: Klíčové znaky 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Silné stránky (S) Slabé stránky (W) Příležitosti (O) Hrozby (T) 

rodinný charakter 

společnosti 

Zastaralý účetní 

systém 

nulová bariéra 

změny prodejce 

vysoká 

informovanost 

zákazníka 

zajetý brand 
nejednotný interní 

systém 

lidé tráví více času 

online 

Covid-19- omezení 

dodávek zboží 

agilita 
závislost na 

skupině Euronics 

zdokonalování 

služeb 

poskytovaných 

logistickými 

společnostmi 

změny a množství 

legislativy 

zkušenost 

zaměstnanců 
nezavedení e-shopu 

možnost 

konkurence 

kvalitou služeb 

vracení zboží 

podpora skupiny 

Euronics 

neprobíhá 

marketing na 

sociálních sítích 

(vyjma Euronics) 

vyhledávače cen 
Opatření v rámci 

Covid-19 
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Hodnocení intenzity vzájemných vztahů 

Tabulka č. 6: Hodnocení intenzity - SO 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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nulová bariéra změny prodejce 1 5 3 4 2 15 
Kdí tráví více času online 1 1 3 1 3 9 
zdokonalování logistiky 1 1 4 1 2 9 
možnost konkurence kvalitou služeb 5 3 2 5 4 19 
vyhledávače cen 1 2 1 1 1 6 
Celkem 58 

Tabulka č. 7: Hodnocen í intenzity - ST 

(Zdroj: Vlas tn í zp racován í ) 

Tabulka č. 8: Hodnocení intenzity - WO 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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vysoká informovanost zákazníka 3 1 1 1 1 7 
>> 
XI 

Covid-19 omezení dodávek zboží 1 3 1 1 3 9 

H
ro

z změny a množství legislativy 5 1 3 3 2 14 

H
ro

z 

vracení zboží 5 3 2 1 1 12 
Opatření v rámci Covid-19 3 2 1 3 1 10 
Celkem 52 
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 nulová bariéra změny prodejce 1 2 5 5 3 16 
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sti

 

Bdí tráví více času online 1 1 5 5 1 13 

le
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to
sti

 

zdokonalování logistiky 5 5 3 1 1 15 
se 
OH 

možnost konkurence kvalitou služeb 3 5 4 4 1 
vyhledávače cen 5 1 5 1 4 16 
Celkem 

Tabulka č. 9: Hodnocení intenzity - WT 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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vysoká informovanost zákaznika 1 1 1 1 1 5̂  

ro
zb

y Covid-19 omezení dodávek zboží 1 1 1 1 5 9 

ro
zb

y 

změny a množství legislativy 5 1 1 1 1 9 
X vracení zboží 5 2 1 1 5 14 

Opatření v rámci Covid-19 1 1 5 5 3 15 
Celkem 52 

Tabulka č. 10: Výsledek hodnocení intenzity 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Silné stránky (S) Slabé stránky (W) 

Příležitosti (O) 58 77 

Hrozby (T) 52 52 

Vyhodnocení a návrh strategie 

Z provedené analýzy vyplývá, že strategií, kterou by se společnost měla řídit je strategie 

WO, tedy min-max strategie. Podnik by měl využít příležitosti k tomu, aby minimalizoval 

své slabé stránky. 

Z analýzy jasně vyplynulo, že by bylo potřeba společnosti založit e-shop. Došlo by tak 

k utlumení některých slabých stránek, jako je nedostatečný marketing a závislost na 
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skupině Euronics. Investice do marketingu na sociálních sítích by byla mnohem lépe 

odůvodnitelná a generovala by mnohem lepší poměr cena/výkon. Díky e-shopu by také 

bylo možné napojit se na další dodavatele bez potřeby držení skladových zásob, což je 

v současném stavu (jedna kamenná prodejna) nepředstavitelné. Zároveň by došlo 

k využití všech vyjmenovaných příležitostí. 

Dalším návrhem firemní strategie je přechod na nový účetní systém. Ten by poskytl 

společnosti základní analytické nástroje a společnost by byla schopna lépe řídit své 

náklady. To by v dlouhodobém měřítku mělo zajistit lepší vztahy s dodavateli a díky 

automatizaci zlepšovat kvalitu služeb. Tento návrh však ani v dlouhodobém měřítku 

nebude generovat zisk, bude sloužit k minimalizaci nákladů. 
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3. VLASTNI NÁVRH RESENI, PŘINOS NÁVRHU 

ŘEŠENÍ 

Tato část bakalářské práce se bude zabývat samotným návrhem e-shopu pro prodejnu 

O K I . 

3.1. Project Charter 

Tabulka č. 11: Project Charter 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: P M B O K Guide, 2016) 

Project Charter 

Jméno projektu E-i lupOKl 

Popis a cile 
Tvorb i i alsiho proč 3Jrttho kanit pro kairenriDi; proč gin;, z&k 3C CC 

KčnĚ5Íín=. jedncdtcrr 2-ítiDp j= zartěfaiim. na zikaznikz 

R o i sah projektu 
Bude řešeno 

lvcrbi =-BliDpi;. E r i u ý n i r h . impfenErtocsioplnkT; a X ^ I L Ési. n i^áná 
katsrairizacs R o i sah projektu 

Xebude řešeno Podrohrě ro^jracovará rnart=lirEC\i katrpaň 

Omezeni 

Čas 5 týinĽDi začittxpriTiihD jprintĽ 

Omezeni 
Rozpočet 

Omezeni 
Kvalita J =inDtiür^". päj aimy. rwäih". ittamalizovam-" =-5hqp 

Omezeni 

Rozsah Mark=tinzovi kampaň 

Výstupy E-BÍmpi; zporovD-zrěn- parametricko v\il=siivarti. lutomatizz-ď. iolxrtieruac= 

Vlastník pro jekt i Ctirad Soud 

S crum- ľvister Štěpin Š sud 

0 dhadovaný r ozp očet ISO 000 Kč 

KHco^Té zdroje Doplnky, kodár. vývojáři 

Mar i ky proj ektu 

Milník 1 E-íhop ŕunEujs i& všam produkty 

MJn ík2 ftrarretrifci VYHESÍ ivirizpro\TJZoino 

Inpkanenůjca na sirraiľraEa z yvtdadiraiEu 

Milník 4 BackloE mobsitiyů žádné pdožky 

Projekt schválen Ctirad Šand 

Datum 04.03 2Q21 

Tento formální krátký dokument by měl sloužit k prvnímu nastínění projektu, zapojení 

vlastníka produktu a ujasnění základních cílů a milníků. 
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3.2. User Story 

Při plánování činností autorvyužil metodologie SCRUM. Nejdříve autor uspořádal online 

meeting se všemi členy týmu a zároveň s vedoucím prodejny a vedoucí účtárny. Na této 

schůzce jsme vypracovali user stories, tedy uživatelské příběhy, které budou sloužit pro 

konkrétní zadávání úkolů týmu, tedy k vytvoření backlogu. K tomu jsme použili 

platformu www.flinga.fi. Na ní jsme byli schopni vytvořit user stories. Po doplnění user 

stories o nutné technické prvky e-shopu se autor zaměřil na jejich kategorizaci na super 

user stories a epic user story. 

Před touto schůzkou byl proveden výzkum na 10 lidech z mého okolí, potencionálních 

zákaznících, kteří také přispěli svými user stories, kde v podstatě řekli, co si cení na e-

shopech. 

V následujícím obrázku je možné vidět, že nejsou žádné user story u účetní společnosti. 

To bylo zapříčiněno tím, že vedoucí účetní je dáma vyššího věku, která měla menší 

problém s technologií a stud jí nedovolil se zeptat. Tento fakt si vyžádal další schůzku 

pouze s účetním oddělením pro vypracování komplexního backlogu, který byl doplněn o 

jejich návrhy. 
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platit cizími 
a krypto 
měnami, 

protože je to 
pohodlnejší 

přehledné a 
smysluplné 
kategorie 

výrobká, abych 
se rychle 

zorientoval 

si vybírat z 
širokého 

sortimentu, 
protože jsem 

náročný 

Jako 
zákazník 
ych chtěl.. 

mít možnost 
koupit si 

produkty na 
splátky, protože 

ne vždy mám 
peníze 

a převodem, 
protože je to 
pohodlnejší 
než dobírka 

jednoduchý a 
přehledný e-

shop, protože 
chci vedet, na 

co se 
soustředit 

mít přehled o 
stavu své 
zakázky, 

protože mám 
rád o věcech 

přehled 

aby si zákazník 
mohl seřadit 
v ý r o b k y j a k o 

nej prodávanější / 
nejobl íbenější 

Jako 
prodavač 

bych chtěl.. 

pokročilé 
možnosti 
filtrování, 

protože to je 
důvod, proč 

všichni nakupují 
na alze 

mít možnost 
vytvořit slevy, 
akci. kupony, 
protože to je 

nástroj 
marketingových 

vidět 
výdělek, ne jen 

procentuální marži 
protože bych si to 
chtěl takhle radit 
pro potřeby mého 

prodeje 

a ukázalo mu 
to výrobky 

seřazené dle 
nej většího 

okamžitého 
výdělku 

outsourcovaný 
marketing na 

sociálních sítích, 
protože nechci 

platit 
zaměstnance na 

full-time 

co nejvíce 
automatizované 

sk ludové 
hospod ářství, 

protože nechci 
platit 

administrativního 
K O V nik 3 navíc 

mítve-shopu 
integrované Bl 
nástroje, abych 

byl schopen dělat 
správná obchodní 

a strategická 
rozhodnutí 

protože 1 
generuje 

největší zisk 

Obrázek č. 6: User stories vzešlé z první schůzky 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Okamžitý výdělek 

Informovaní ostavj 
objednávky 

Pokročilé možnosti 
filtrování 

Podobné produkty 

Převod domény Prevod a Irtergorizace 
XMLfeedu 

Převod dat ze starého 
e-shopu, včetně 

e-mailů 

Funkcionality 

Nastavení účetnictví 

Layout stránky 

Platba převodem 
Potvrzení a faktura na 

mail 

Jednoduchá a 
přehledná 

Kategorie a struktura 
stránky (JX) 

Obrázek č. 7: Roztřídění na super user story a user story (pro přehlednost uvedeny heslovitě) 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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3.3. Product Backlog 

Výstupy jsou vyvíjeny a doplňovány v průběhu několika sprintů, kde je rozsah projektu 

detailně definován pouze pro aktuální a nastávající iteraci. Celkový rozsah projektuje 

však definován dokumentem product backlog, který vychází z user stories. Tento přístup 

vyžaduje vyšší zapojení zákazníka projektu, aby poskytoval feedback na vypracované 

výstupy a aby se ujistil, že product backlog odráží jeho současné potřeby. 

Jednotlivým user stories se při našem dalším setkání s týmem přiřadila jejich priorita, 

náročnost a riziko pomocí techniky planning poker na stránce 

www.planningpokeronline.com. Tyto údaje jsou však relevantní pouze pro následující 

1-2 iterace. Tým a product owner se na začátku každé iterace sejdou, zhodnotí znovu 

prioritu úkolů, rozsah a vytvoří rozdělení US dle rolí pro danou iteraci. 

Tabulka č. 12: Product backlog 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

User story Priorita DONE kritérium 
Bezpečné operace a ukládání os. Údajů 89 SSL certifikát udělen všechny data na FTP serveru 
Potvrzení a faktura na mail 89 Úspešný test proveden 
Platba kartou 89 Úspešný test proveden 
Grafický' návrh stránky 89 Finální návrh implementován v prostředí shoptetu 
Převod domény 89 Doména ok.cz znovu spuštěna 
Převod a kategorizace XML feedu 89 Všech cca 30000 produktů má správnou kategorii 
Smlouvy s logistikými společnostmi 89 Smlouvy podepsaly 
Základní nastavení účetnictví 89 Na účetní procesy existuje dokumentace 
Platba převodem 89 Úspešný test proveden 
Informování o stavu objednávky 55 Úspešný test proveden 
Povinné texty 55 Ověřeno právníkem 
Automatické propojení s účetním systémem 55 Dokumentace provedena 
Okamžitý výdělek 55 Úspešný test proveden 
Parametrické vyhledávání a filtrování 34 Úspešný test proveden 
Slevy 34 Úspešný test proveden 

Převod dat o zákaznících a mailů 
Maily jsou v bezpečné lokaci, jsou přístupné pro nástroje 

34 marketingových kampaní 
Automatizace cenotvorby 34 Cenotvorba probíhá automaticky 

Implementace na srovávače a vyhledávače 
Výrobky se zobrazují na heureka.cz a Goggle AdWords ve 

34 správném formátu 

SEO optimalizace 
E-shop se zobrazuje nejhůře na druhé stránce pro definované 

25 klíčová slova 
BI nástroje 25 Automatický' reportingje prováděn každý týden 
Podobné produkt}' 13 Úspešný- test proveden 
Platba cizími měnami 8 Úspešný test proveden 
Marketing 8 Organický' dosah je více než 10 000 
Platba kryptoměnami 5 Úspešný test proveden 
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20 40 60 80 100 120 140 

Bezpečné operace a ukládání os. Údajů 
Potvrzení a faktura na mail 

Platba kartou 
Grafický návrh stránky 

Převod domény 
Převod a kategorizace X M L feedu 

Smlouvy s logistikými společnostmi 
Základní nastavení účetnictví 

Platba převodem 
Informování o stavu objednávky 

Povinné texty 
Automatické propojení s účetním systémem 

Okamžitý výdělek 
Parametrické vyhledávání a filtrování 

Slevy 
Převod dat o zákaznících a mailů 

Automatizace cenotvorby 
Implementace na srovávače a vyhledávače 

SEO optimalizace 
BI nástroje 

Podobné produkty 
Platba cizími měnami 

Marketing 
Platba kryptoměnami 

i riziko • složitost 

Graf č. 2: Odhad rizika a složitosti user stories 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

3.4. Plán projektu 

Plán projektu bude tvořen v souvislosti s metodologií SCRUM. Nebude plánován celý 

projekt, ale jen jeho část - sprint. Délka sprintu byla na základě dohody s týmem určena 

najeden týden a byl ustanoven čas denních Scrumů. Po vzájemné konzultaci bylo možné 

určit sprint backlog, tedy seznam úkolů, který je tým schopen dokončit za délku jednoho 

sprintu. Dále byla dokončeno rozdělení práce celého product backlogu a prvotní odhad 

času jednotlivých user stories. K tomu byl využit expertní odhad týmu na základě 

předchozích zkušeností. 

50 



Tabulka č.13: Rozdělení product backlogu dle rolí 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Kodér  

Bezpečné operace a ukládání os. Údajů 
Informování o stavu objednávky  
Implementace na srovnávače a 
vyhledávače  

Projektový manažer 

Potvrzení a faktura na mail 
Platba kartou  
Platba převodem  
Povinné texty  
Automatizace cenotvorby 
Slevy  
SEQ optimalizace  
BI nástroje  
Platba cizími měnami  
Platba kryptoměnami 

Grafik  
Grafický návrh stránky 
Marketing  

Účetní  

nastavení účetnictví  
Automatické propojení s účetním systémem 

Napojse.cz  
Převod domény  

Převod a kategorizace X M L feedu 
Okamžitý výdělek  
Parametrické vyhledávání a filtrování  
Převod dat o zákaznících a mailů  
Podobné produkty  

Vlastník produktu  

Smlouvy s logistickými společnostmi 

Vzhledem k typu spolupráce s týmem, který je z velké části outsourcovaný, byla 

k monitoringu a kontrole vybrána online platforma www.trello.com. Díky ní j sou členové 

týmu schopni vidět, co dělá zbytek týmu a zároveň jsou díky tomu schopni určit práci, 

která má prioritu. 

Jde v podstatě o online K A N B A N tabuli s tím rozdílem, že práce "in progress" není 

klasicky limitována na dvě až tri položky celkem, ale pro každého účastníka. Díky povaze 

týmu by to jednoduše nedávalo smysl se v jednom čase zaměřit pouze na dva až tři úkoly, 

protože tým je sestaven z odborníků, jejichž expertíza nezahrnuje všechny položky a 
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každý se tak soustředí jen na to, na co se specializuje. 

Obrázek č. 8: Sprint Backlog v platformě Trello 

(Zdroj: vlastní zpracování) 

Dalším aspektem, proč zvolit tuto formu vedení týmu a plánovaní prací je to, že spoustu 

user stories bude plněno jednotlivými společnostmi, které jsou vybrány pomocí Shoptet 

Marketplace. Společnost Shoptet byla vybrána pro své jednoduché a v našem rozsahu 

poměrně levné modulární řešení e-shopu. Toto řešení nabízí širokou škálu doplňků, které 

z jednoduchého e-shopu mohou udělat sofistikované řešení sestavené přímo na míru. 

Doplňky v Shoptet Marketplace se dají rozdělit do dvou skupin - ty co potřebují 

implementaci nabízenou společností a ty co j i nepotřebují. Primárně budou vybírány ty, 

které nepotřebují zásah třetí strany. Zjistí se jejich funkčnost a limitace a v případě 

potřeby se vybere jiný doplněk. 

Při pohledu na rozdělení product backlogu je jasné, že projektový manažer nebude pouze 

dohlížet na běh týmu a plnit tedy funkci Scrum Mastera, ale bude zároveň vybírat a 

implementovat doplňky z Shoptet Marketplace. Při jakýchkoli komplikacích při 

implementaci bude komunikovat s kodérem řešení, popřípadě mu celou implementaci 

daného doplňku přenechá. 

Rozdělení úkolů na jednotlivé společnosti by mělo vést ke snížení výdajů díky jejich 

specializaci a zároveň díky tomu, že s tarifem Enterprise je většina vybraných doplňků 

zdarma. 

3.5. Rozpočet projektu a plán nákupů 

Rozpočet projektu byl stanoven vlastníkem projektu na 180 000 Kč. 

Doplňky pro e-shop pocházející ze Shoptet Marketplace jsou většinou za poplatek. Díky 

velkému počtu produktů (asi 30 000) jsme se rozhodli pro tarif Enterprise, který má 
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spoustu kýžených doplňků již v ceně. Měsíční náklady na provoz e-shopu bez započítané 

mzdy zaměstnanců tedy budou 3540 Kč/měsíc. 

BASIC 

340 KČ 
••' mtsíc 

BUSINESS 

1 140 KČ 
/ měsíc 

PROFI 

1 740 
ENTERPRISE 

3 540 KČ 
/ měsíc 

až 100 produktů 

29 doplňků v ceně 

Připraveno na GDPR a EET 

Pokladní systém 

emailů: 3 

uživatelé: 3 

až 1 000 produktů 

AA doplňků v ceně 

Připraveno na GDPR a EET 

Pokladní systém 

emailů: 5 

uživatelé: 5 

až 5 000 produktů 

59 doplňků v ceně 

Připraveno na GDPR a EET 

Pokladní systém 

emailů: 10 

uživatelé: neomezeně 

až 50 000 produktů 

68 doplňků v ceně 

Připraveno na GDPR a EET 

Pokladní systém 

emailů: 15 

uživatelé: neomezeně 

Obrázek č.9: Nabídka možností pronájmu e-shopu Shoptet 

(Zdroj: Shoptet ceník, 2021) 
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Tabulka č.14: Prvotní odhad mzdových nákladů na vypracování product backlogu 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Hodinová Náklady 
Priorita Odhad (člověkohodiny) mzda (Kč) 

Napojse.cz Celkem: 70500 
Převod domény 89 2 1500 3000 
Převod a kategorizace X M L feedu 89 25 1500 37500 
Okamžitý výdělek 55 3 1500 4500 
Parametrické vyhledávání a filtrování 34 10 1500 15000 
Převod dat o zákaznících a mailů 34 3 1500 4500 
Podobné produkty 13 4 1500 6000 
Grafik Celkem: 30000 
Grafický návrh stránky 89 30 1000 30000 
Marketing 8 
Kodér Celkem: 24200 
Bezpečné operace a ukládání os. Údajů 89 6 1100 6600 
Informování o stavu objednávky 55 4 1100 4400 
Implementace na srovávače a vyhledávače 34 12 1100 13200 
Projektový manažer Celkem: 16500 
Potvrzení a faktura na mail 89 4 250 1000 
Platba kartou 89 6 250 1500 
Platba převodem 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 nástroje 25 8 250 2000 
Platba cizími měnami 8 3 250 750 
Platba kryptoměnami 5 3 250 750 
Účetní Celkem: 4080 
nastavení účetnictví 89 8 170 1360 
Automatické propojení s účetnnn systémem 55 16 170 2720 
Vlastník produktu Celkem: 10000 
Smlouvy s logistickými společnostmi 89 4 2500 10000 
Odhad celkem: 155280 

Odhad časové náročnosti byl sestaven díky expertnímu odhadu týmu. Zároveň je nutné 

dodat, že tento plán předpokládá, že roli projektového manažera a Scrum Mastera bude 

vykonávat autor práce, proto je odhadovaná mzda tak nízká. Čas denních Scrumů je do 

odhadu již započítán. 

Z následující tabulky je možné vidět, že se nám podařilo sestavit skladbu doplňků tak, 

aby už nebyly potřeba žádné další náklady. Primárně byly vybírány doplňky které jsou 

zdarma, v případě, že nebudou dostačovat se vyberou jiné, popřípadě se zaplatí externí 

free lancer pro řešení na míru. 
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Tabulka č. 15: Plán doplňků, které budou použity 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Doplňky z shoptet marketplace Společnost Cena (Kč) 
Skladové hospodářství Shoptet 0 
Cizí měny Shoptet 0 
Go Pay Shoptet 0 
Pokročilé SEO Shoptet 0 
Související produkty Shoptet 0 
Bi a reporting Data Connection 0 
Sledování stavu a historie objednávky Shoptet 0 
Slevové kupóny Shoptet 0 
Můj shoptet Shoptet 0 

Povinné texty budou ověřeny právníkem, který je placen paušálně. Nebude to tedy 

znamenat žádné náklady navíc. Z tohoto důvodu nebudou tyto náklady uvažovány 

v rámci této práce. 

3.6. Plán kvality 

V rychlém agilním prostředí je nutné se zaměřit na kontrolu kvality již v průběhu 

projektu, ne až na jeho konci. Vzhledem k povaze týmu, který se bude často měnit, je 

nutné se na tuto problematiku zaměřit. Opakující se kontroly kvality výstupů se zaměří 

spíše na podstatu problému než na návrhy zlepšení přístupu k dané problematice. 

Na konci každé iterace proběhne Sprint Review Meeting. Ten bude zaměřen 

retrospektivně a bude zaměřen na sběr dat, hlubší porozumění informacím a 

brainstorming možností. Tyto schůzky mají za cíl zlepšit kvality výstupů. Zaměříme se 

tedy na evaluaci a testování výstupů spolu s vlastníkem produktu, což bude podkladem 

pro změnu, přerušení, nebo ukončení práce na daném výstupu. 

Každá položka v product backlogu má v tabulce č. 12 své DONE kritérium, tedy 

kritérium, které nám řekne, kdy je daná položka opravdu dokončena. To však nebude 

jediným měřítkem kvality - pro user stories, pro které je to vhodné, bude proveden i 

benchmarking, tedy porovnání s konkurencí. 

3.7. Plán komunikace 

Každý den ráno bude probíhat Scrum Meeting. Na něm si v rychlosti tým sděli, na čem 

pracoval, na čem bude pracovat dnes a jestli nastaly nějaké komplikace nebo blokace, o 
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kterých by tým měl vědět. Tohoto setkání se bude účastnit tým a Srum Master jako 

moderátor diskuse, nikoliv však vlastník projektu, nebude-li pozván. Setkání budou 

probíhat v online prostoru s tím, že celý tým bude schopen vidět Kanban tabuli. 

Na konci každé iterace, během Sprint Review Meeting spolu s vlastníkem produktu. Tým 

se retrospektivně zaměří na výstupy, které hodnotil kladně/záporně a zároveň je nutné, 

aby si tým určil, co je za příští sprint schopen zvládnout a vytvořit tedy plán (Sprint 

Backlog) pro následující sprint. 

Scrum master a vlastník produktu se jednou týdně sejdou pro znovuuspořádání backlogu 

(backlog refinement). U zbývajících položek bude zkontrolováno, zda současná pořadí 

odpovídá potřebám koncového zákazníka, týmu i vlastníka projektu. Půjde o kontrolu, 

zda backlog obsahuje správné položky, a že položky v horní části backlogu jsou 

připraveny k dodání. 

Funkce scrum-mastera bude nejen již zmíněná moderace a facilitace různých diskusí, ale 

i zápis a shrnutí schůzek. 

3.8. Risk Management 

Následující tabulka vychází z porady s týmem a vlastníkem produktu. Za nejvážnější 

hrozby považujeme: 

• Zaměstnanec nebude dlouho schopný pracovat - při dlouhodobé pracovní 

neschopnosti jednoho ze zaměstnanců by neměl být problém nahradit ho jiným, 

protože bude projekt zpracováván externími společnostmi 

• Opatření v rámci pandemie korona viru - žádná opatření prozatím nebyla 

natolik vážná, aby významně ovlivnila chod e-shopů 

• Vratký a reklamace - některé druhy zboží nejsou možné vrátit zpět dodavateli, 

musí se tedy znovu prodat pod cenou 

• Porušení online bezpečnosti, únik informací 

• Nedostatečná SEO optimalizace - z dokumentu plánu nákupů se dozvíme, že 

bude zakoupen doplněk základní SEO z Shoptet Marketplace. Doplněk ještě není 

otestován. 

• Nefunkční marketing - marketing nedosáhne požadovaných výsledků 

• Špatná obsluha zákazníka 
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Přetížení sítě - v nej vytíženějších datech jako je například černý pátek je možné, 

že se síť přetíží a zákazníci tak nebudou moct nakupovat v e-shopu 

Změna algoritmů u vyhledávacích společností - tyto změny by mohly způsobit 

naše vymizení z vyhledávačů, jsou očekávatelné 

Nespolehlivost logistických společností - během převozu se může zásilka 

poničit, ztratit, nebo opozdit 

Sklady nebudou dostačovat - při velkém vytížení je možné, že stávající sklad 

připojený ke kamenné prodejně ve Svitavách, nebo jeho zaměstnanci nebudou 

dostačovat 

Covid - 19 omezení dodávek zboží - již při vánočních svátcích v minulém roce 

byl omezen dovoz určitého sortimentu do kamenné prodejny a byli upřednostněni 

jiní prodejci 

Podkopávání cen u hlídaných výrobků - při prvním spuštění e-shopu na 

vyhledávače cen je pravděpodobné, že některé naše výrobky budou o poznání 

levnější, než je tržní cena 

57 



Tabulka č. 16: Kategorizace rizik 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Hrozba Pravděpodobnost Dopad 

Zaměstnanec nebude dlouho schopný 

pracovat 

střední malý 

Opatření covid malá velký 

Vratký a reklamace velmi velká velmi velký 

Porušení online bezpečnosti, únik informací velmi malá velmi velký 

Nedostatečná SEO optimalizace střední střední 

Nefunknční marketing malá velmi velký 

Špatná obsluha zákazníka velmi malá střední 

Přetížení sítě velmi malá střední 

Změna algoritmů u vyhledávacích 

společností (Heureka, Google) 

střední malý 

Nespolehlivost logistický společností 

(poničení zásilky, nedodržení času, 

nedoručení zásilky) 

střední střední 

Sklady nebudou dostačovat střední střední 

Covid-19 - omezení dodávek zboží velká malý 

Podkopávání cen u hlídaných výrobků velká malý 
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Zhodnocení hrozeb 
0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0,6 0,7 0,8 0,9 

Zaměstnanec nebude dlouho schopný pracovat 

Opatření covid 

Vratký a reklamace 

Porušení online bezpečnosti, únik informací 

Nedostatečná SEO optimalizace 

Nefunknční marketing 

Špatná obsluha zákazníka 

Přetížení sítě 

Změna algoritmů u vyhledávacích společností 
(Heureka, Google) 

Nespolehlivost logistický společností (poničení 
zásilky, nedodržení času, nedoručení zásilky) 

Sklady nebudou dostačovat 

Covid-19 - omezení dodávek zboží 

Podkopávání cen u hlídaných výrobků 

i Pravděpodobnost *dopad 

Graf č. 3: Zhodnocení hrozeb 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Graf č. 4: Probability and Impact Matrix 

(Zdroj: Vlastní zpracování dle: P M B O K Guide, 2016, str. 408) 

3.8.1. Opatření 

Základní strategie opatření proti rizikům jsou zmírnění, transfer, vyhýbání a akceptace. 

Na základě těchto strategií je vypracována následující tabulka: 

Tabulka č. 17: Strategie řízení rizik 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Zmírnění 
Opatřeni covid 
Vratký reklamace 
Špatná obsluha zákazníka 
Nespolehlivost logistických spol 
Covid- 19 - omezení dodávek zboží 

Transfer 
Porušeni online bezpečnosti 
Nedostatečná SEO optimalizace 
Nefunkční marketing 
Nedostačující sklady 

Vyhýbání 
Podkopávání cen u hlídaných výrobků 

Akceptace 
Zaměstnanec nebude dlouho schopný pracovat 
Přetažení sítě 
Změna algoritmů u vyhledávácích společností 
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• Zaměstnanec nebude dlouho schopný pracovat - najmutí jiné externí 

společnostmi, při výběru se vždy komunikovalo s několika společnostmi, je tedy 

známo, jakým způsobem komunikují a jednají se zákazníkem 

• Opatření v rámci pandemie korona viru - testování zaměstnanců a přísné 

dodržování epidemiologických opatření 

• Vratký a reklamace - do backlogu bude přidána user story o vytvoření bazaru 

již otevřených výrobků 

• Porušení online bezpečnosti, únik informací - konzultace s kodérem o stavu 

bezpečnosti našeho systému 

• Nedostatečná SEO optimalizace - případné najmutí externího specialisty na 

SEO 

• Nefunkční marketing - marketing nedosáhne požadovaných výsledků, bude 

najat jiný specialista 

• Špatná obsluha zákazníka - důraz na proškolení zaměstnanců na komunikaci se 

zákazníkem 

• Přetížení sítě - akceptované riziko 

• Změna algoritmů u vyhledávacích společností - sledovat vývoj a stav algoritmů 

vyhledávačů, v případě potřeby zavést změny 

• Nespolehlivost logistických společností - smluvně podchytit, aby zákazníkovi 

poskytovali náhradu za své špatné služby 

• Sklady nebudou dostačovat - začít vyjednávat s logistickými společnostmi o 

poskytnutí jejich skladů, provést rešerši vhodných pozemků v blízkosti Svitav 

• Covid - 19 omezení dodávek zboží - neomezovat se na jednoho dodavatele, 

rozšířit své dodavatelské portfolio 

• Podkopávání cen u hlídaných výrobků - mít nastavenou automatizaci 

cenotvorby již před nástupem na vyhledávače cen 

3.8.2. Zhodnocení rizik 

Tato analýza měla za cíl předejít rizikům, která se dají očekávat. Nej větším rizikem se 

z dnešního pohledu jeví vratký a reklamace. Toto riziko totiž nelze jednoduše vyřešit. I 
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když se ve-shopu vytvoří jakýsi bazar již zákazníkem otevřených výrobků podpořený 

prodejem na kamenné prodejně, nemyslíme si, že by to bylo dostatečné. Poslední 

možností, jak tento problém řešit, je možnost využít služeb jako je Bazoš.cz, nebo FB 

Marketplace. To by však znamenalo větší zátěž na tak již vytížené zaměstnance 

kamenného obchodu. Se samostatným skladníkem se v průběhu vypracování projektu 

nepočítá. 

Již při prvním pohledu na výčet rizik je jasné, že cesta outsourcování rozhodně má své 

minusy. Nedostatečná SEO optimalizace, nejistota ve výsledku marketingové kampaně, 

nebo nespolehlivost logistických společnosti jsou rizika, která by nenastala, pokud by si 

to společnost zařídila sama. S tím by však byly spojené velké náklady, nejistota a spousta 

úsilí (další náklady), které se v porovnání s přinášejícími riziky zdají neúnosné. Je tedy 

důležité se zaměřit najejich minimalizaci. Toho docílíme důrazem na výběr, vypracování 

smluv a monitoring externích společností. Na druhou stranu nám tento přístup dává jistou 

volnost a nahradítelnost spolupracovníků a tím tedy zmenšuje rizika jiná. 

3.9. Stakeholder Management 

I díky agilnímu přístupu k projektu a očekávaným změnám v projektu bude vyžadováno 

aktivní zapojení a účast všech zainteresovaných stran. Aby diskuse a rozhodování o 

problémech probíhaly včas a produktivně, bude tým úzce spolupracovat s ostatními 

zainteresovanými stranami. Klient, uživatel a vývojář/kodér si budou dynamicky a 

pravidelně vyměňovat informace ve společném tvůrčím procesu. To by mělo mít za 

následek vyšší spokojenost, zmírnění rizika a budování důvěry mezi zainteresovanými 

stranami. 

K urychlení sdílení informací v organizaci a napříč organizací bude podporována 

agresivní průhlednost. Některé zainteresované strany tedy budou zvány na schůzky a 

kontroly proj ektu, určité artefakty proj ektu budou zveřej ňovány v online prostoru a budou 

přístupné pro ostatní zainteresované strany. To by mělo zamezit odchýlení od hodnot a 

cílů projektu. 
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3.9.1. Registr zainteresovaných stran 

Identifikace zainteresovaných stran a plán jejich zapojení v tomto stádiu nebude konečná, 

bude se v průběhu projektu měnit a vyvíjet dle aktuálních potřeb organizace. 

Tabulka č. 18: Registr zainteresovaných stran 

(Zdroj: Vlastní zpracování) 

Zainteresovaná strana 
Kdo? 

Očekávání, 
požadavky a 

zájmy 
Moc Zájem Strategie zapojení 

a komunikace 

• 1. Vlastník Prodejny OKI Funkční 
e-shop, zisk 

Velmi 
velká 

Velmi 
velký 

Účast nejen na stand-up 
meetinzích, ale i backlog 

refining a j iné 

1 levný a 
udržitelný 

nákup 

Velká Malý Marketingové kampaně 

3. Společnost 
pronajímající 

e-shop 
Shoptet 

Zisk, reputace Malá Střední Pronájem 
prostor 

Poskytnutí 
frameworku 

(Á
R

N
Í 

/ 4. Společnost 
zprostředukjící 

převedení 
datových skladů 

Napojse.cz Zisk, reputace, 
doporučení 

Střední Střední Stand-up meetingy 

« w 
Z H 5. Tým Grafik a kodér Zisk, reputace, 

doporučení 
Velmi 
velká 

Velký Stand-up meetingy 

r-H 

in 
6. Funkční 

doplňky Shoptet 
Shoptet, 

Data 
Connection 

Velmi 
malá 

Malý Komunikace se serum 
masterem 

7. Dodavatelé 
zboží 

Euronics/ HP 
Tronic 

Zisk Velká malý Smluvní zastřešení 
spolupráce 
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Graf č. 5: Power Interest Grid 

(Zdroj: Vlastní zpracování, adaptováno dle: Mendelow, 1981, str. 412) 

3.10. Vyhodnocení očekávaných přínosů návrhu projektu 

Projekt obsahuje project charter jako základní nastínění projektu. Jsou tedy definovány 

základní role zainteresovaných stran, odhadovaný rozpočet jak časový, tak peněžní. Díky 

popsané metodologii scrum je definováno, jak bude probíhat komunikace, řízení rizik a 

kontrola kvality. Product backlog je seřazen dle priority a každému úkolu je přiřazeno 

riziko a náročnost. 

E-shop by měl přinést společnosti zisk, díky své široké působnosti a neomezené otvírací 

době. Zároveň by v dnešní době umožnil i otevření kamenného obchodu jako výdejny e-

shopu. E-shop umožní společnosti mnohem efektivnější marketing nejen na sociálních 

sítích, zjednoduší cílení na zákazníka díky poskytnutým analytickým nástrojům a 

prohloubí komunikaci se zákazníky. Díky automatické cenotvorbě bude snazší 

64 



konkurovat cenou a nabízený sortiment se oproti kamenné prodejně několikanásobně 

zvětší. 

Díky tomu, že řešení e-shopu je krabicové a vedení projektu agilní (nové funkcionality 

by měli být na konci každého sprintu funkční), j e možné proj ekt dokončit j en z části a mít 

funkční e-shop. Zároveň je také možné učinit v jakékoli fázi projektu změny a rozšířit 

product backlog o nové funkcionality. Vlastník produktu je tedy schopen reagovat na 

změnu cashflow plynoucích z jeho ostatních oblastí podnikání a měnit rozpočet projektu 

dle současných potřeb. To může znamenat i pozastavení projektu na dobu neurčitou s tím, 

že se nesplněné položky v product backlogu dokončí, až na ně bude rozpočet. 

Flexibilita projektu je podtrhována i tím faktem, že jsou k vypracování využity externí 

společnosti, kterým je vyplácena peněžní odměna za výkon, ne však paušálně. Vlastník 

projektu tak není nucen realizovat projekt co nejdřív, aleje schopen klást větší důraz na 

kontrolu kvality a v případě nespokojenosti je možné i bez větších bariér změnit 

najímanou společnost nebo free-lancera. 

Tím nej důležitěj ším přínosem proj ektu e-shopu by měla být tvorba zisku. Díky předešlým 

zkušenostem s provozem e-shopu je v prvním roce očekáváno navýšení tržeb o třetinu. 

Tento expertní odhad potvrzuje i Brejčák (2021), který připisuje třetinový meziroční růst 

skupiny FD3 Tronic právě e-commerce odvětví. HP Tronic je jedním z dodavatelů zboží 

pro kamenný obchod a společnost je díky tomu schopna mít v online prostředí totožné 

ceny. 
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ZÁVĚR 

Hlavní cíl této bakalářské práce byl splněn. Díky povaze projektu byla vybrána 

kombinace vodopádu a agilních metodologií. Zástupcem vodopádu byla metodologie 

PMBOK, zástupcem agilních metod zase SCRUM. Díky této kombinaci nebyl plán 

vytvořen jako něco neměnného, předem daného, ale jako product backlog, který se může 

v průběhu exekuce projektu měnit a vyvíjet. 

Před samotným vytvořením návrhu plánu projektu byla společnost podrobena analýzám 

strategického managementu, kde se zhodnotily její interní a externí faktory, které nejvíce 

ovlivňují chod společnosti. Výsledkem těchto analýz byl podklad pro vytvoření SWOT 

analýzy a z ní vycházejících návrhů. 

Z těchto analýz vyplynulo, že nej vážnějším aktuálním rizikem pro společnost je současná 

situace v souvislosti s pandemií COVIDu-19 a nejlepším možným postupem je tvorba 

nového samostatného e-shopu. Tím by došlo k omezení vlivu skupiny EURONICS a 

zároveň by to eliminovalo některá rizika spojená s pandemií. 
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