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Abstrakt

Predmétem této bakalarské prace je sestaveni podnikatelského planu pro ucel
elektronického podnikani v oblasti poskytovani sluzeb prondjmu systémt internetovych
obchodii. Prace obsahuje teoretické poznatky souvisejici s problematikou
podnikatelského planu a rozbor aspektii zvoleného zaméru. Vystupem prace je
zpracovani a vyhodnoceni realného podnikatelského planu, ktery bude zaroven

podkladem pro naslednou realizaci.

Abstract

The main subject of this bachelor‘s thesis is creating a business plan for the purpose of
e-business in the renting of online stores systems. The work includes theoretical
knowledge related to the business plan and analysis of aspects of the selected project.
The outcomes of the thesis are the processing and evaulation of the real business plan,

which will be the basis for subsequent realization.
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internetovy obchod, finan¢ni pladn, marketingovy plan
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Uvod

Podstatné rozsiteni internetu v Ceské republice na pocatku 21. stoleti sebou piineslo i
dosud neobjevené moznosti komunikace a ptistup k informacim. Zacala éra digitalniho
véku a svét elektronického obchodu nabidl podnikatelim do té doby nedotknutelné
ptilezitosti. S kazdym dal$im rokem se trh elektronického obchodu rozriista, roste
mnozstvi lidi, ktefi se s kazdodenni rutinou ve svété internetu pohybuji a tim i mnozstvi
potencidlnich zakaznikt.. Jednou, dnes jiz zcela béZnou moznosti, jak lze v oblasti

elektronického obchodu podnikat je provoz internetového obchodu.

Internetové obchody jsou klasickym ptedstavitelem elektronického obchodovani,
provozuji je celosvétové fetézce znamych znacek, ale 1 drobni zivnostnici. Rychly vyvoj
informacnich technologii jiz dnes umoziiuje provozovatelim internetovych obchodii
rozsahlé moznosti v oblasti marketingu, administrativy, logistiky 1 samotného prodeje.

Kvalitni systémy Setfi obchodnikovi penize a neméné cenny cas.

Hlavnim problémem v oblasti Ceského internetového trhu jsou bohuZzel informacni
nedostatky a neznalost informacnich technologii samotnych obchodnikii. Disledkem
toho vznikaji negativni efekty vytéZovani jiz zastaralych technologii nebo primarni
Zacinajici novi obchodnici jsou navic vystaveni vysoké administrativni a legislativni
zatézi, které jsou s podnikdnim spojeny, tim spiSe pak ocekdavaji od svého systému

nejvyssi moznou efektivitu, kterd by jim proces obchodovani usnadnila.

Podnikam v oblasti vyvoje internetovych aplikaci a webdesignu a proto jsem si zvolil
tuto oblast jako zaméteni mého podnikatelského zaméru rozsiteni aktivit mé firmy.
Moji motivaci v tomto sméru je relativné vysoké poptavka po téchto sluzbach, lidé mayji
zajem sami proniknout do svéta internetového obchodovani, a zaroveii je to bohuzel i
smutnarealita ze strany nabidky, kdy na ¢eském trhu plisobi skutecné jen malé¢ mnozstvi
firem, které nejenze nabizi opravdu kvalitni a moderni systémy internetovych obchodi,
ale zvySuji uroven internetového trhu i povédomi o modernich technologiich svym

klientlim, a k témto firmdm bych se rad zatadil po realizaci zdméru 1 ja.
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1 Vymezeni problému a cile prace

Hlavnim cilem této bakalatské prace je vytvoieni podnikatelského zdméru na rozsifeni
podnikatelské aktivity mé firmy do oblasti sluzeb poskytovani pronajmu systému

internetovych obchodu.

Dil¢imi cili jsou pak shroméazdéni teoretickych informaci a poznatkd z této oblasti
podnikani, provedeni analyzy soucasné situace na zaklad¢ skutecnych dat pro ucely
trzni segmentace, externich faktor a konkurencnich sil, a nasledné uziti téchto udaji
pi1 praktickém feSeni podnikatelského planu véetné definice poskytovanych sluzeb a
marketingového a finanéniho planu, ¢imz v celkovém souhrnu vznikne podkladovy

dokument, ktery bude pouzity jako vychozi plan pii nasledné realizaci.

12



2 Teoreticka vychodiska prace

Tato cast obsahuje teoretické vychodiska a poznatky, dle kterych bude nasledné

sestaven realny podnikatelsky plan.

2.1 Charakteristiky podnikani

V této Casti jsou definovany zakladni pojmy a charakteristiky podnikani.

Podnikatel

Definici podnikatele je uvedena v obchodnim zakoniku v § 2 odst. 2.
Podnikatelem podle tohoto zakona je:

a) osoba zapsana do obchodniho rejstiiku,

b) osoba, ktera podniké na zaklad¢ zivnostenského opravnéni,

c) osoba, ktera podnikd na zaklad¢ jiného nez Zzivnostenského opravnéni podle

zvlastnich predpisa,

d) fyzicka osoba, ktera provozuje zeméd¢lskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu.’

Podnikani

Podle § 2 odst. 1 obchodniho zakoniku se podnikdnim rozumi ,,soustavnd c¢innost

provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za

t&elem dosazeni zisku*.!

! Obchodni zakonik &. 513/1991 Sh.
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2.2 Pravni formy podnikani

Pravni forma urCuje typ podnikatelského subjektu, v ndsledujici Casti jsou uvedeny

pravni formy podnikani v CR.

2.2.1 OSVC

Osoba samostatné vydélecné c¢inna, tedy fyzickd osoba podnikajici na vlastni
zodpovédnost, ktera ma ptijem z podnikani nebo jiné samostatné vydelecné ¢innosti. Do
této kategorie zafazujeme Zzivnostenské podnikani, podnikéni dle zvlasnich piedpist

(napft. daniovi poradci), nezavislé samostatné vydélecné povolani (napt. zpévak), apod.

2.2.2 Obchodni spole¢nosti
Obchodni spole¢nosti délime na:

e veiejné obchodni spoleCnosti,

komanditni spole¢nosti,

e spolecnosti s ru¢enim omezenym,
e akciove spolecnosti,

e cvropské spole¢nosti,

e cvropska hospodaiska zajmova sdruzeni.

2.2.3 Ostatni typy pravni formy

e sdruzeni podnikateli,
e druzstva,

e nadace.

14



Pro ucel tohoto podnikatelského planu jsem se rozhodl porovnat celkem tfi z moznych
forem podnikani, které svoji povahou nejlépe vyhovuji povaze a charakteru zvoleného

prfedmétu podnikatelského zdméru.

Nasledujici tabulka porovnava formy podnikani jako OSVC, Veiejnd obchodni

spole¢nost a Spole¢nost s ru¢enim omezenym.

Tabulka 1: Srovnani forem podnikéni

Verejna obchodni Spolecnost s ruc¢enim
spole¢nost omezenym
Pocet zakladateli | Jedna fyzicka osoba Alespon dvé osoby | Alespon dvé osoby
Vsichni spole¢nici | VSichni spolecnici
el Celym svym spole¢né a spole¢né a nerozdilné do
Ruceni ; s e ,V , ,
majetkem nerozdilng celym vySe svych nesplacenych
svym majetkem vkladd podle zapisu v OR
Vys? ?akladnlho Nc_en'l st’an(’)ve’rja N.en.l st,anf)ve,rvla Minimalng 200 000 K&
kapitalu minimalni vyse minimalni vyse
y$ Neni st Neni st I y
Ve kladu | Neni sanovenz eni SKanOVENd | i 20 000 K
spolecnika minimalni vyse minimalni vyse
Rizeni Sam podnikatel Vsichni spolec¢nici Jednatelé spole¢nosti

Zdroj: Zakon ¢. 513/1991 Sh.; vlastni zpracovani

2.3 Zivnostenské podnikani

Zivnosti je dle §2 Zivnostenského zakona & 455/1991 Sb. soustavna &innost
provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za G¢elem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych zakonem. Existuji dva druhy Zivnosti:

e ohlaSovaci, dale se délici na volné, femeslné a vazané,

e koncesované

15



K provozovani zivnosti, musi podnikatel spliiovat tzv. vSeobecné a poptipadée i zvlastni
podminky pro podnikani. VSeobecné podminky jsou zavazné pro kazdého podnikatele.

Dle zivnostenského zdkona, § 6 jsou v§eobecnymi podminkami provozovani zivnosti:

e dosazeni véku 18 let,
e zpusobilost k pravnim ukonum,
e bezuhonnost (za beztthonného se povazuje i ten, kdo spachal trestny ¢in z

nedbalosti).

Zvlastnimi podminkami podnikéni jsou dle stejného zdkona odbornd nebo jina
zpuasobilost. Tyto podminky musi podnikatel spliiovat v rozsahu zdkona, pokud

provozuje Zivnost vazanou nebo femeslnou.

Podminky provozovani jednotlivych druhi Zivnosti jsou uvedeny v Zivnostenském

y w , v, 2
zakoneé a to nasledovné:

e pro zivnosti femesIné viz §21 - §22
e pro zivnosti ohlasovaci vazané viz §24

e pro zivnosti koncesované viz §27

2.4 Povinnosti podnikatele

V tomto odstavci jsou uvedeny hlavni povinnosti podnikatele, podnikajiciho jako

OSVC provozujici Zivnost.

2.4.1 Oznamovaci povinnost

Podnikatel ma po ohlasSeni Zivnosti, popt. Zadosti o koncesi, oznamovaci povinnost viici
finanénimu afadu, zdravotni pojistovné, Ceské spravé socidlniho zabezpeceni, popf.

ufadu prace. Od roku 2006 jsou Zivnostenské ufady prohlaSeny za centralni registracni

2 Zivnostensky zakon ¢&. 455/1991 Sb.
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mista a veskeré oznamovaci povinnosti Ize splnit vyplnénim tzv. jednotného

registracniho formulare.

2.4.2 Zalohy pojistného na zdravotni a socidlni pojiSténi

Pro tento ucel se samostatn¢ vydéleénd ¢innost rozd€luje na ¢innost hlavni a ¢innost
vedlejsi. OSVC vykonavajici vedlejsi ¢innost nemaji povinnost platit v prvnim roce

podnikani zalohy na pojistné.

Socialni pojiSténi

Sklada se z ptispévku na statni politiku zaméstnanosti, z dichodového a nemocenského
pojisténi. Nemocenské pojiSténi je dobrovolné. Za vedlejsi samostatné vydéleCnou

¢innost se povazuje takova ¢innost, pokoud OSVC v kalenddinim roce: 3

e vykonavala zaméstnani,

e m¢la narok na vyplatu invalidniho diichodu nebo ji byl pfiznan starobni diichod,

e méla narok na rodiCovsky ptispévek nebo penézitou pomoc v matetstvi nebo
nemocenské z davodu téhotenstvi a porodu pokud tyto davky nalezi z
nemocenského pojisténi zaméstnancii nebo osobné pecovala o osobu mladsi 10
let, ktera je zavisla na péci jiné osoby ve stupni I (lehké zavislost) nebo o osobu,
ktera je zavisla na péci jiné osoby ve stupni II (stiedné tézka zavislost) nebo
stupni III (tézka zavislost) anebo stupni IV (uplna zavislost), pokud osoba, ktera
je zavisla na pé¢i jiné osoby, je osobou blizkou, nebo Zije s OSVC ve spoleéné
domacnosti, neni-li osobou blizkou,

e vykonavala vojenskou sluzby v ozbrojenych silach Ceské republiky, pokud
nejde o vojéky z povolani, nebo civilni sluzbu,

e byla nezaopatienym ditétem.

¥ Zakon & 155/1995 Sb., o diichodovém pojisténi.
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Ve vsech ostatnich pfipadech se ¢innost povazuje za ¢innost hlavni. OSVC jako ¢innost
vedlej$i mé ucast na socialnim pojisténi povinnou pouze v piipad¢ piekroceni rozhodné

castky, kterd je pro rok 2011 uréena 59 374,- K¢.

Tabulka 2: Piehled pro zalohy na socialni pojisténi pro rok 2011
I N
Mg¢si¢ni minimalni vymeérovaci zaklad 6 185,- 2474,-
M¢si¢ni maximalni vymérovaci zaklad 74 220,- -

M¢siéni minimalni zaloha pojistného na diichodové

i s 1807,- 723,-
pojistent
M¢siéni maximalni zaloha pojistného na diichodové 20 040 - i
pojisténi ’
M¢si¢ni minimalni zaloha na nemocenské pojisténi 92,- -

Zdroj: [24]; vlastni zpracovani

Zdravotni pojisténi

Vyméfovacim zékladem pro vypocet zaloh pro OSVC je pro rok 2011 dle §3a* 50 %
piijmu z podnikani a jiné samostatné vydéle¢né ¢innosti. OSVC, za které je platcem
pojistného 1 stat (napf. studenti) nemaji stanovenou minimalni vysi zaloh, vyse mési¢ni

zalohy se ur¢i vypoctem na zdklad€ ro¢niho ptehledu o ptijmech a vydajich.

* Zakon & 592/1992 Sb., o pojistném na vieobecné zdravotni pojisténi.
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Tabulka 3: Piehled pro zalohy na zdravotni pojisténi pro rok 2011

M¢siéni minimalni vymétovaci zaklad 12 370,-
M¢si¢ni maximalni vymérovaci zaklad 1781 280,-
Mg¢si¢ni minimalni zaloha pojistného 1 670,-
Me¢si¢ni maximalni zaloha pojistného 20 040,-

Zdroj: [25]; vlastni zpracovani

2.4.3 Povinnost platit DPH

Pro tcely tohoto odstavce rozumime podnikatele jako osobu povinnou k dani dle §5 (1):
5

,,Osoba povinna k dani je fyzicka nebo pravnicka osoba, kterd samostatné uskutecinuje
ekonomické cinnosti, pokud tento zakon nestanovi v §5a jinak. Osobou povinnou k dani
je i pravnickad osoba, ktera nebyla zaloZena nebo zrizena za ucelem podnikani, pokud

uskutecnuje ekonomické cinnosti.

Zména rezimu

Podnikate] ma moznost stat se platcem DPH dobrovoln¢ nebo povinn€. Povinnost

registrace vznik4 podnikateli zejména v téchto piipadech:

e §94 (1) pokud obrat osoby povinné k dani ptekroc¢i za nejvySe 12 kalendainich
mésicu ¢astku 1 000 000,- K¢

e §94 (6) pfi pofizeni zbozi z jiného Clenského statu EU, pokud uhrn ¢astek za
toto zbozi prekroc¢i 326 000,- za kalendaini rok

e §94 (7) pfi pofizeni zboZzi, které je predmétem spotiebni dané¢ nebo novy

dopravni prostfedek z jiného ¢lenského statu EU

® Zakon ¢&.235/2004 Sb., o dani z pridané hodnoty
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Problematika DPH elektronickych sluZeb

Tento odstavec je zaméfen na problematiku elektronickych sluzeb, pro tcely této prace

pak konkrétn¢ oblibené sluzby internetovych reklamnich kampani typu CPC nebo CPM.

Pokud podnikatel poskytne sluzbu zahrani¢ni osob& povinné k dani s mistem plnéni
vtuzemsku - §94 (9), nebo je podnikateli poskytnuta sluzba zahrani¢ni osobou
povinnou k dani s mistem plnéni v tuzemsku - §94 (8), stava se podnikatel platcem
dnem poskytnuti této sluzby a je povinnen piiznat a zaplatit dan jiz ze sluzby

poskytnuté tento den.

2.4.4 Zalohy na dai z prijmu

Tato povinnost vyplyva z ustanoveni §38a zdkona o danich z pfijmu, a definuje zda
podnikatel ma nebo nemd, a za jakych podminek, povinnost odvadét zalohy na dan

Z ptijmu.

Povinnost platit zalohy OSVC nema v p¥ipadé, Ze:

e se jednd o prvni rok samostatné vydélecné ¢innosti
e posledni zndma danova povinnost nepiesahla ¢astku 30 000,- K¢

e méla piijmy pouze ze zaméstnani v CR

Pokud tato povinnost vznikla, jsou vyse a ¢etnost zialoh nasledujici:

e posledni znama danova povinnost byla vyssi nez 30 000,- K¢ avsak nepiesahla
¢astku 150 000,- K¢&; zalohy plati pololetné, kazdou ve vysi 40 % posledni
zndmé danové povinnosti

e posledni zndméa danova povinnost byla vy$si nez 150 000,- K¢&; zalohy plati

Ctvrtletné, kazdou ve vysi 25 % posledni znamé danové povinnosti
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V piipadé soub&Znych piijmii ze SVC i zaméstnani, ktery piedstavuje:

e vice nez 50 % z celkového zakladu dang; nevznika povinnost platit zalohy
e 15 % - 50 % z celkového zakladu dan¢; povinnost platit zalohy dle pfedchoziho
odstavce, avSak v polovicni vysi

e méné nez 15%; pouzije se vypocet zaloh dle pfedchoziho odstavce

2.5 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan ptfedstavuje vychozi dokument, ktery slouzi jako podklad a zdroj
veSkerych informaci k zamySlenému projektu. Podnikateli slouzi tento plan pro uceleni
jasné predstavy zaméru, utfidéni vSech informaci, které s projektem souvisi a nasledné
plni funkci vychoziho bodu veskerého planovani. Pro potenciondlni investory nebo
bankovni instituce slouzi plan jako prikkazny material o zamérech podnikatele, jeho vizi

a strategii, tedy podklad pro rozhodnuti o poskytnuti uvéru.

2.5.1 Nalezitosti podnikatelského planu

Aby mél vypracovany podnikatelsky zamér smysl, nepostauje pouze shromazdit
potiebné informace, ale je nutné dodrzet urcité zasady, které zajisti, ze takovyto

dokument bude plnit své funkce efektivné.

e jednoduchost, stru¢nost, ptehlednost uvedenych informaci,

e jasna predstava zaméru a dil¢ich cilt, kterych ma byt dosazeno,

e oOrientace na budoucnost, co mozna nejvérohodnéjsi a realisticky odhad,

e prednosti projektu vzhledem ke konkuren¢nimu okoli, silné stranky firmy
e zdroje a prostfedky potiebné k realizaci zdméru,

e schopnost v¢as plnit zavazky firmy. [3]
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2.5.2 Struktura podnikatelského plinu

Struktura podnikatelského planu neni vazana zadnou standardni normou, setkat se
mizeme s nejrizngj$imi formami interpretace, ve své podstaté se vSak struktury piilis

nelisi. Pro ucel tohoto podnikatelského zaméru jsem se rozhodl pouzit nasledujici [4]:

Titulni strana (Uvod a obsah)

Exekutivni souhrn (souhrn podnikatelského planu)

Popis podniku (vychozi podminky, produkt, kompetence aj.)
Externi prostredi (makroprostiedi, trh, konkurence, zdkaznici aj.)
Marketingovy plan (souhrn podnikatelského planu)

Operaéni plan (vyroba, organizace, vybaveni aj.)

Personalni zdroje (management, pracovnici, klicové pozice aj.)

Finanéni plan (vynosy, fondy, projekce vykazt BS/IS/CF)

© © N o g B~ wbdhPF

Hodnoceni rizik (limitujici a kritické faktory, scénaie aj.)

10. Prilohy (dopliky kapitol, certifikaty, licence, profesni zivotopisy aj.)

2.6 Nastroje analyzy podnikatelského planu

V této kapitole jsou popsany moznosti analytickych nastroju a jejich vyuziti pfi tvorbé

podnikatelského planu.

2.6.1 Analyza

Pro strukturovanej$i provadeni analyzy je ucelné¢ a bézné odlisit analyzy vnitinich a
vnejsich podminek a vyuzit nékterych doporu¢ovanych analytickych nastrojia (SWOT,
SLEPT, Portertv model konkurenc¢nich sil), ptipadné vyjit z uréitych precedentnich

ptikladd ¢i schémat.
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2.6.2 SWOT Analyza

SWOT analyza je vysoce efektivni nastroj pro zjisténi skutecného stavu, pottebnych
zmén, piipadnych rizik a nezbytnych krokti pro pieménu slabych stranek na silné a
eliminaci rizik. Vzhledem k tomu, ze v sob& zahrnuje postupy technik strategické
analyzy, byva soucasti vSech dulezitych strategickych dokumenti. SWOT analyza je
bezesporu nejpouzivangjSim ndstrojem analyzy. Jde o analyticky ramec a postup, ktery
identifikuje a posuzuje vyznamnost faktorti z pohledu silnych (Strengths) a slabych
(Weaknesses) stranek zkoumaného objektu a také z pohledu piilezitosti (Opportunities)

a hrozeb (Threats), kterym je nebo bude zkoumany objekt vystaven. [4]

Silné a slabé stranky predstavuji interni faktory, které ma firma moznost ovliviiovat,

napf. vykonnost pracovnikd, efektivita managementu, kvalita produktu.

Hrozby a prilezitosti piedstavuji externi vlivy, které firma nema moznost piimo
ovlivnit, lze vSak na né reagovat a prizpisobovat tak chovani firmy, patfi sem napf.

velice Casté zmény situace na trhu, konkurence nebo legislativni prostiedi.

SWOT analyza by nam méla poskytnout podklad na zakladé kterého budeme usilovat o
maximalizaci silnych stranek pro vytvofeni prostoru k vyuziti moznych pftilezitosti, a

minimalizaci slabych stranek proti moznym hrozbam.

Tabulka 4: Swot analyza

SWOT analyza

Silné stranky Slabé Stranky

Vyuzit silné stranky na Ptekonat slabiny vyuzitim
ziskani vyhod ptilezitosti

Hrozb Vyuzit silné stranky proti Minimalizovat slabiny a Celit
y moznym hrozbam hrozbam

Zdroj: [2]; vlastni zpracovani

Prilezitosti
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2.6.3 SLEPT Analyza

SLEPT analyza je prostfedekem pro analyzu zmén okoli, tedy zmén vnéjSich.
Umoznuje vyhodnotit piipadné disledky zmén na firmu, které pochazeji z ur€itych

oblasti podle téchto faktort:

e Socialni (S) oblast zahrnuje Zivotni styl a jeho zmény, demografické faktory, trh

prace, vliv odboru, regiondlni trendy aj.

e Legislativni (L) oblast zahrnuje pravni prostiedi, zakony, praci soudt, zdravotni

a socialni pojisténi, danové sazby a;.

e Ekonomicka (E) oblast zahrnuje makroekonomické ukazatele, platebni bilanci

statu, miru inflace, urokové sazby, hruby domaci produkt, monetarni politiku a;.

e Politicka (P) oblast zahrnuje formu a stabilitu vlady, strukturu a informovanost

ufadi, vliv neziskovych organizaci, zahrani¢ni politiku statu a;.

e Technologicka (T) oblast zahrnuje hlavné technologické trendy, modernizaci,

vyzkum a vyvoj zejména v oblasti IT, vyuziti sité Internet aj.

2.6.4 Porterdav model konkurenénich sil

Konkurence v rdmci odvétvi je stfetem péti zdkladnich konkurencnich sil, jejichz

intenzita piisobeni urcuje ziskovost odvétvi.
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Pét zakladnich konkurenénich sil

konkurenti
odbératelé
dodavatelé

substituty

o > w N e

nove vstupujici firmy (nova konkurence)

Konkurenti

Zakladni kategorie pi1 analyze odvétvi. Sledovani jejich cenové, produktové a

marketingové strategie. Zkoumani jejich slabych a silnych stranek.

Odbératelé

V piipadé¢ vysoké koncentrace odbératel, popt. jediného odbératele, hrozi disledek
silné vyjednavaci pozice na zménu ceny. Nediferencovany produkt pak tento negativni

jev navic umociiuje, protoze odbératel mize prejit ke konkurenci.

Dodavatelé

Plati stejna situace jako v piipadé odbérateld. Mala skupina dodavateld, v hor$im
piipadé jediny dodavatel s velice specifickym produktem, vytvaii opét prostiedi pro tlak

na cenu dodavek a taktéz termint.

Substituty

Zvl1aste nebezpecnymi jsou substituty, s cenou pobybujici se ve stejné cenové hladiné
jako ostatni produkty na trhu v daném odvétvi. Pokud jsou produkovény v odvétvi s
vysokou ziskovosti, mohou jit cenové i vyrazné nize. Jednou z moznych zplsobil

snizeni hrozby substituti je jejich zahrnuti do vlastniho sortimentu.
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Nové vstupujici firmy

Tyto firmy mohou vytvoftit tlak na cenu (zavadéci ceny, inovativni ptistup, atd.). Jejich

vstupu brani naptiklad nésledujici bariéry:

e Uspory z rozsahu (zavedena firma s vy$Sim objemem vyrabi s menSimi naklady),
e diferenciace produktu,

e kapitalova naro¢nost vstupu, vstupni investice,

e distribu¢ni kandly, vytvareni dodavatelsko-odbératelské sité,

e vladni regulace,

e ochota a duvéra zakaznika k zavedeni nové znacky a dalsi. [5]

MNovi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich
kankurentl

Konkurujici podniky
v odvétvi

Srluvni sila
kupujicich

Smiluvni sila

dodavateld

Dodavatelé Kupujicl

Rivalita mezi existujicimi
podniky wenitf mikrookoll

Hrozba substitucnich
virrobk(/sluzeb

Obrazek 1: Model péti sil podle Michaela Portera, zdroj: [5]
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2.7 Marketingovy mix

Marketingovy mix je povazovan za soubor taktickych marketingovych nastroji, které
firm¢ umoznuji upravit nabidku podle ptani zdkaznikli na cilovém trhu. Obsahuje Ctyri

nastroje, zkracen¢ oznacovany 4P.

2.7.1 4P

Produkt (Product) zahrnuje nejen samotny vyrobek nebo sluzbu, ale také sortiment,

kvalitu, design, obal, image vyrobce, znacku, zaruky, sluzby a dalsi faktory.

Cena (Price) je hodnota, vyjadiena v penézich, za kterou je produkt prodavan. Patii

sem i slevy, terminy a podminky placeni, nadhrady nebo moznosti tivéru.

Misto (Place) uvadi, kde a jakym zpisobem se bude produkt prodavat, véetné

distribu¢nich cest, dostupnosti distribu¢ni sité, zdsobovani a dopravy.

Propagace (Promotion) urcuje, jakym zptisobem se spotiebitelé o produktu dozvi (od

piimého prodeje pies public relations, reklamu a podporu prodeje). [2]

2.71.2 4C

Pokud ma byt marketingovy mix spravné pouzivan, nemé¢la by K nému firma
piistupovat z pozice prodavajicitho, ale z pozice kupujicitho. Vznikne ndm pak

marketingovy mix v podob¢ 4C:

e Produkt se méni na zakaznickou hodnotu (Customer Value);
e Cena se méni na zakaznikovy naklady (Cost to the Customer);
e Misto se méni na zakaznické pohodli (Convenience);

e Propagace se méni na komunikaci se zakaznikem (Communication). [2]
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Tabulka 5: Pristupy k marketingovému mixu

4P 4C

Vyrobek Reeni potieb zékaznika (customer solution)

Naklady, které zakaznikovi vznikaji (customer

Cena cost)
Misto Dostupnost a pohodli feSeni (convenience)
Propagace Komunikace (communication)

Zdroj: [2]; vlastni zpracovani

2.8 Elektronické podnikani

Pod pojmem elektronické podnikéni, neboli e-business, si mizeme piedstavit Siroké
spektrum produktl, aplikaci a sluzeb, které jsou predmétem realizace obchodnich

procedur a operaci prostfednictvim komunika¢nich elektronickych kanalt, dnes

zejména siti Internet. [1]

Elektronické podnikani v sobé zahrnuje podmnozinu elektronického obchodu (e-

business), a ten v sob¢ zahrnuje podmnozinu internetového obchodu, ktery je hlavnim

predmétem feSeni této prace.
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internetowy elektranicky elektronicke
obchod obchod podnikani

Obriazek 2: Clenéni elektronického podnikani (Zdroj: DVORAK, J. Elektronicky
obchod. 2004. ISBN 80-214-2600-4)

2.8.1 Obchodovani v siti Internet

Sit’ Internet byla jiz od zac¢atku piedurcena pro revoluci Vv oblasti obchodovani, hlavnim
diivodem je snadny a rychly pfistup k obrovskému mnozstvi informaci. Obchodnici
mohou snadno rozs$itit oblast plisobnosti mimo lokalni trh a oslovit nové zakazniky

celostatné, v ramci kontinentu, nebo i celého svéta.

Hlavni pFinosy internetového obchodovani

e snaz$i a rychlej$i budovani odbératelsko-dodavatelskych siti
e vyrazné nizsi naklady na provoz prodejnich mist

e nepietrzitd dostupnost, neomezend ,,oteviraci doba*

e automatické zpracovavani dat

e obrovské moZnosti interaktivity se zdkazniky

e moznost velice detailnich statistickych prehledt

e Siroka skala marketingovych moZnosti
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2.8.2 Modely elektronického obchodovani

V oblasti elektronického obchodovani rozeznavame nékolik riznych modelt, které jsou

druhové odvozeny podle inicidtora obchodu a jeho obchodniho partnera.

Tabulka 6: Modely elektronického obchodovani

Partner

B C
§ B Pro.dej a nakup mezi podniky, Maloobchodni prodej pro koncové
N typické pro velkoobchod. zakazniky, klasicky model e-shopu.
Q
= Prodej prostiednictvim podniku na Model p rodej © PIimo mezt

C . . . , . , zakazniky, patfi sem inzerce a
zakladé cenové nabidky zakaznika. | ,
internetové aukce.

Zdroj: [1]; vlastni zpracovani

L 0 24

Pro ucely této bakalaiské prace postaci blize specifikovat dva nejbéznéjsi modely

elektronického obchodovani, a témi jsou B2B a B2C.

Model B2B (Business to Business)

Tento model popisuje obchodni transakce mezi dvéma podniky, napt. mezi vyrobcem a
velkoobchodem, nebo mezi velkoobchodem a maloobchodem. Rozsifeni tohoto modelu
je mnohondsobné vyssi nez B2C, z jednoho prostého diivodu. Aby mohl napiiklad
obchodnik s automobily prodat zdkaznikovi viiz, musi jej ziskat od svého dodavatele,
ten jej musi ziskat od vyrobce, vyrobce zase potiebuje pro sestaveni materidly od

nejriznéjSich dodavatel.
Specifické znaky B2B modelu:

e dlouhodobgjsi smluvni kontrakty s dodavateli

e rlUzné ceny a rizné podminky mezi dodavateli
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e dodavky velkého objemil produktt

e platby dil¢ich dodavek se ve vétsin€ piipada realizuji bezhotovostné

Model B2C (Business to Customer)

Tento model popisuje obchodni transakce mezi podnikem a koncovym zakaznikem,
pfedmétem obchodu je prodej produkti nebo poskytovani sluzeb. Tento model je

typickym pro internetové obchody.
Specifické znaky B2C modelu:

e Casto je realizovan pouze jednorazovy prodej
e cenoveé a smluvni podminky stejné pro vSechny zédkazniky (mimo slev apod.)
e cCastym znakem je kusovy prodej, nebo prodej v malém mnozstvi

e platby mohou probihat mnoha zptsoby

2.9 Informacni technologie

2.9.1EDIl a XML

V oblasti internetového obchodovani se operuje s velkymi objemy informaci a dat.
Moderni technologie nabizi prostfedky, které umoziuji automatizované zpracovani dat,

a tedy v dasledku vyraznou usporu ¢asu. S timto souvisi technologie EDI a XML.

EDI (Electronical Date Interchange)

V prekladu ,Elektronickd vyména dat®, technologie, kterd umoznuje datovou vyménu
ve standardnim formatu mezi dvéma pocitaci, presnéji pocitacovymi aplikacemi, bez

nutnosti lidského zasahu.
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Pro komunikace elektronické datové vymeény lze vyuzit sité typu Internet, telefonni

linky, radiové nebo satelitni spojeni. [1]

XML (Extensible Markup Language)

V ptekladu ,,Rozsifitelny znaCkovaci jazyk“, technologie byla vyvinuta a
standardizovana konsorciem W3C. Tento jazyk je podstatn¢ novéjsi a stejné jako EDI
slouzi k vymén¢ dat. Jednd se o otevieny format, vyvinuty tak, aby nebyl vazan na
konkrétni platformy nebo specialni software, je zaloZzen na prostém textu a

zpracovatelny libovolnym textovym editorem.

Srovnani EDI a XML

Je mnoho nazord, které povazuji EDI za zastaralou ve srovnani s modernim XML, je
vSak tézké je porovnavat na stejné Urovni. Technologii EDI dodnes pouzivaji nejvétsi
svétové obchodni spole¢nosti, pouzivaji ji univerzity po celém svéte, pouziva ji NASA,
pouziva ji dokonce ministerstvo obrany Spojenych stati americkych, i pres jejich
nepredstavitelné vysoky rozpocet. S takovymi fakty nelze oznaCit EDI zastaralou

technologii.

XML je nova moderni technologie, velice uzivatelsky vstficnd, srozumitelnd a snadna
na pouzivani. Rozhodné vsak tato technologie nemtize EDI nahradit, sama totiz nema
standardy pro obchodni transakce. Uzivatelé si XML oblibili pro jeho jednoduchost, to
je vSak zaroven 1 jeho nevyhoda, protoZe v okamziku komplexnégjSich soubort dat se
XML forméat stava nepiehlednym s nemoznosti ovéteni. XML tedy nelze chéapat jako
hrozbu pro EDI, ale jeho doplikem. Libovolné technologie, ktera podporuje

automatizovany a bezpapirovy proces jsou uzite¢né.
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Tabulka 7: Srovnani technologie EDI a XML

Srovnani EDI vs. XML EDI XML

Nova technologie, snadna

E-commerce standard Stary elektronicky standard .
implementace

Naklady Draha technologie Levné zavedeni a napojeni na

Internet
Reprezentace dat Slozité, obtizné srozumitelné | Intuitivni a snadna orientace
Sl ” g1 . . Nové vznikajici podnik
Pouzivani Drtive vzniklé podniky a vlada JICL D Y

modernizované podniky

Zdroj: [9]; vlastni zpracovani

2.9.2 HTML, CSS, PHP, SQL

V oblasti internetového obchodovani se operuje s velkymi objemy informaci a dat.
Moderni technologie nabizi prosttedky, které umoziuji automatizované zpracovani dat,

a tedy v disledku vyraznou tsporu ¢asu. S timto souvisi technologic EDI a XML.

HTML a CSS

Jazyk HTML je =znaCkovacim jazykem. Je zadkladnim nastrojem pro tvorbu
internetovych stranek. Jeho hlavni vyhodou je jeho jednoduchost a podpora vsech
internetovych prohlizect. Jeho doplitkem se stal jazyk CSS, neboli kaskadové styly,

které umoznuji definovat vzhled dokumentu s vétsi presnosti a $irsi skalou moznosti.

PHP

Jazyk PHP je intepretovany jazyk, coz znamena, ze zdrojovy kod je pfimo spoustén bez
nutnosti kompilace do strojového koédu. Vyuziva se pro vytvateni dynamickych
internetovych aplikaci, tedy takovych, u kterych dochazi k interakci s uzivatelem,

naptiklad pro zpracovani dat jako mizou byt objednavkové formulare.
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sQL

Jazyk SQL je jazyk urCeny pro praci s relacnimi databazovymi systémy. V oblasti
internetového obchodu se s nim miZeme setkat naptiklad v databazi dodavatell, kde je
vytvofend tabulka s fakturacnimi tdaji naSich dodavatelll a tato tabulka je relacemi
propojena na tabulku realizovanych objednavek. Prostiednictvim PHP aplikaci miizeme

vytvaiet SQL dotazy a pracovat tak s daty z databaze.

2.9.3 Administraéni rozhrani

Administraénim rozhranim se rozumi fidici centrum celého internetového obchodu,
pomoci kterého jeho provozovatel ovlada vesSkeré funkce. Tento systém je
nepostradatelnou soucasti, standardné¢ byva odd€len od front-endu, tedy Casti, kterad
slouzi zdkaznikim, ptistup je zabezpeCeny pro samotného provozovatele, popt. osoby,
kterym jsou svéteny dil¢i provozni funkce. VSeobecné tyto rozhrani obsahuji nasledujici

¢asti:

Databaze registrovanych zakazniki

Je dilezité nabidnout zdkaznikim moznost registrace. Zamezi se tak nutnosti pii
opakovaném nakupu vypliovat veskeré udaje opakované. Navic, tato databaze je velice
uziteCnd pro piehledy a statistiku, umoziuje nam vytvaret cenovd zvyhodnéni, 1épe

zacilit reklamu, udrzovat své zakazniky informované.

Katalog zbozi, stav skladovych zasob

Patef celého internetového obchodu, z této Casti je fizena nabidka zbozi. V prvni fadé
pfedstavuje prostfedek pro import produktd, které chceme v obchodé nabizet
zakaznikiim. Vytvoteni nabidky, v¢etné informaci, fotografii, videosoubort, cen apod.
Umoziuje kontrolovat skladové zasoby, vytvaret specidlni akéni nabidky, jakou jsou

tteba jarni vyprodeje.
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Piehled objednavek

Ptehledny systém objednavek od zdkaznikl usetii spoustu starosti. VSe je systematicky
roz¢lenéno, takovy soubor dat ndm umoziuje efektivni vytizovani objednavek, stejné
jako teseni dopravy. Nékteré systémy mohou byt propojeny ptimo na ucetni a skladové

podsystémy.

Informacni kanaly

Je nutné neustale zdkazniky informovat o aktudlnim déni, internetova komunikace cely
tento proces usnadiiuje, a proto je z marketingového hlediska nutné neopomenout tuto
funkci. Pod témito kandly je mozné si predstavit veSkerou komunikaci — systémové
aktuality, e-mailové newslettery, informace o kratkodobych akcich, ankety, diskuze,

komentaie u produkti nebo propojeni na socialni sité.

2.9.4 Ochrana a zabezpeceni

Kazda oblast internetového prostifedi pracuje s mnozstvim nejriznéjSich dat a prave
informace jsou velice citlivou slozkou, kterou je potieba co mozna nejlépe zabezpecit.
U internetového obchodovani se jedna zejména o databaze zédkaznika a zbozi. Neziidka
se stava, ze mén¢ zabezpeCené systémy nezabrani vniknuti tfeti osobou, coz mize mit
za nasledek naptiklad vyuziti databaze zakazniku ke konkurencnim reklamnim
sdélenim, v horsich ptfipadech i ke kompromitaci nic netusiciho podnikatele fiktivnimi
udaji, a tim zniceni vybudované divéryhodnosti. Problematikou ochrany tdaji

. r o roor o1 v ’ , o 6
internetového obchodovani se zabyva zakon o ochrané osobnich udaj.

2.9.5 Internetova doména

Internetovd doména plni funkeci unikatniho oznaceni webovych stranek umisténych

Vv siti Internet. Jednotlivé pocitace v siti komunikuji prostfednictvim IP adres v ¢iselném

® Zakon &. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich udajii a 0 zméné nékterych zikoni
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tvaru, tento tvar je v§ak nevhodny pro bézné vyuziti v prohlizecich, proto jsou IP adresy
pomoci sluzby DNS serverti pfevadény na jmenny tvar a naopak (77.75.72.3 ->
www.seznam.cz). Spravcem domén .cz je sdruzeni CZ.NIC, z. s. p. 0., na vybér je
samoziejmé spousta dalSich doménovych ptipon. Doménu si miizeme pronajmout bud’

zvlast, nebo spole¢né s webhostingem.

2.9.6 Webhosting

Webhosting piedstavuje sluzbu umisténi aplikace internetového obchodu v diskovém
prostoru na serveru pronajimatele — poskytovatele webhostingu, s rychlym pfipojenim
do sité Internet. Data jsou umisténa na vykonném serveru, nevyhodou je fakt, ze tento
server sdili desitky, n¢kdy 1 stovky dalSich uZzivateli, proto hrozi riziko vypadkl nebo
hor§iho vykonu, vyhodou je niz§i cena prondjmu. Alternativnimi moznostmi jsou
virtualni servery, dedikované servery nebo tzv. Serverhousing, které jsou samoziejmé
vyrazné drazsi, ale zajisti podstatné vyssi vykon, ktery je bezpodminecné nutnou reakci

na zvysujici se ndvstévnost, modernizaci aplikaci a vyS$i objemy dat.

2.10 Realizace internetovych obchodi

Pro samotnou realizaci existuje n€kolik moznosti, ztoho nasledujici tfi jsou

nejfrekventovangjsi:

e open-source internetovy obchod,
e pronajem internetového obchodu,

e internetovy obchod na miru.

2.10.1 Open source internetovy obchod

Open source aplikace piedstavuji jak technickou, tak legalni dostupnost daného

zdrojového kodu, nebo aplikace. V praxi to znamend moznost zdarma vyuzivat a
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upravovat danou aplikaci.V piipadé systému internetovych obchodii se miizeme setkat
S kompletnimi Sablonami, vcetné databdze, grafického i aplika¢niho rozhrani, n¢kdy
nalezneme pouze HTML S$ablonu s moznosti napojeni vlastni databaze a aplika¢niho
rozhrani. Vyhodou takového feSeni je bezesporu nulova potizovaci cena. D4 se fict, ze
znalost internetovych technologii ptedstavuje tenkou hranici mezi vyhodou a
nevyhodou tohoto feSeni. Zkusenému uzivateli mize open source eshop poskytnout
zakladni kostru, kterou vlastnimi Gpravami upravi pfesné na miru svym potiebam coz

muze v praxi znamenat velice sluSnou ¢asovou i cenovou Usporu.

2.10.2 Pronajem internetového obchodu

V soucasnosti hojné vyuzivana alternativa vyvoje eshopti na miru. VétSina firem
nabizejicich tuto volbu ma v nabidce pronajem licence k takovéto aplikaci, nebo
jednorazovy odkup této licence. Pofizovatel mé moznost vybrat si z raznych
aplikacnich fteSeni, volitelné dopliikové moduly spole¢né S raznymi designovymi
motivy. Firmy nabizi i moZnost nadstandardnich uprav pro potieby konkrétnich
pofizovatell, jako je naptiklad implementace vlastniho designu, nebo specifického
modulu. Hlavni vyhodou realizace prondjmem je jeho pifimocarost, jednoduchost a
minimalni pofizovaci naklady. Tato metoda je vhodna zvlasté pro uplny start vzhledem

k rovnomérnému rozlozeni finanéniho zatiZeni.

2.10.3 Internetovy obchod na miru

Ze vSech tfi metod je tato metodou nejdrazsi, nejriskantnéjsi, ale za to nejefektivnéjsi.
Je rozumné aplikovat ji v ptipadé, Ze pofizovatel méa jiz bohaté zkuSenosti
S internetovym obchodovanim a dostate¢né Sirokou zdkladnu stalych zékaznikd.
Obchod zhotoveny na miru umoznuje velice pfesné vytvofit veskera rozhrani tak, jak je
poZadovano. VyuZiva se zejména v piipadech netypického sortimentu, pro kreativni
formy marketingu, nebo v pfipadech, kdy je naptiklad potieba propojeni internetového
obchodu s firemnim intranetem, skladovym softwarem apod. Vzhledem k originalnimu

feSeni ptimo na miru tomu odpovida i vyssi cena.
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Tabulka 8: Srovnani metod realizace

Open source

Pronajem

ReSeni na miru

Cena Zdarma

Cas realizace Do 24 hodin

Prakticky nulova,
Flexibilita upravy vyzaduji
odbornika

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Pausalni platby,
radove stovky az
tisice

Do 24 hodin, pokud
nejsou vyzadovany
zadné upravy

V zavislosti na
licenci, Gpravy jsou
mozné
prostiednictvim
pronajimatele
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Jednorazova platba;
desitky az stovky tisic

I nékolik mésicu
V zavislosti na
pozadavcich

Reseni na miru, zadavatel
si sam urci, co vyzaduje;
moznosti rozsifeni jsou
predem konzultovany



3 Analyza soucasné situace

Analyza je dulezitou souc¢asti procesu planovani. Pokud mé vypracovany podnikatelsky
plan slouzit jako referencni zéklad pro realizaci, musi nezbytné¢ obsahovat co mozna

nejrealnéjsi obraz soucasného stavu.

3.1 Soucasna situace elektronického obchodovani

Pocatek elektronického obchodovani se v CR datuje po roce 2000, souvisi
s rozsifovanim pouzivani sluzeb Internetu vefejnosti. Podle udaji CSU v roce 2005 bylo
pocitacem vybaveno 30 % ceskych domécnosti, v 2. ¢tvrtleti 2010 je to jiz témei 60 %.
Podstatn€ vétSi rozdil tvofi vybavenost domacnosti vysokorychlostni pfipojenim
K Internetu — vroce 2005 pouhych 5 %  Ceskych domacnosti touto moznosti
disponovalo; v 2. ¢tvrtleti 2010 disponovala vysokorychlostnim pfipojenim kazda druha

¢eska domacnost.

Podle souvisejicich udaji ve 2. ¢tvrtleti 2010 realizovalo nakup prostfednictvim sité
Internet piiblizné 2 246 700 jednotliveli bezprosttedné¢ v prabéhu piedchozich 12
meésicii. Z nich tvoii hlavni vékovou skupinu nakupujicich lidé od 16 do 44 let, z nichz

nejvyznamnéjsi skupinou jsou lidé v produktivnim véku majici zaméstnani.

V kategorickém rozdéleni druhu nakupovaného zbozi pro soukromé tucely za totéz
obdobi tvoii nejveétsi skupiny textil,obuv a sportovni potfeby; kosmetika a zdravotnické
potieby; spotiebni elektronika. Mezi nejméné nakupované druhy zboZzi pattil software,
filmy a hudba. Tento pfehled piindsi velice zajimavy paradox, protoze internetovy
nakup oblefeni nepiindSi zddnou alternativu moznosti fyzického otestovani kvality
zbozi, jako v kamennych prodejndch. Druhym paradoxem, ovSem velice snadno

pochopitelnym, je zastoupeni nakupi SW a filmil mezi nejméné nakupovanymi.

V oblasti online nakupi sluzeb prevladaji hlavné kategorie nakupl vstupenek na

kulturni a sportovni akce, a v oblasti cestovani nakup letenek a jizdenek a ubytovani.
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Na nasledujicich strankach jsou graficky zpracované piehledy ziskanych dat z

prizkumi Ceského statistického ufadu.

3.1.1 Vybavenost domacnosti informaénimi technologiemi

Tabulka 9: Vybavenost domacnosti informa¢nimi technologiemi, vyvoj 2005 az 2010

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Pocitac 30,0 % 35,7 % 39,6 % 47,7 % 54,2 % 59,3 %
Internet
vysokorychlostni 51 % 15,1 % 25,6 % 33,1 % 41,4 % 44,2 %
nizkorychlostni 14,1 % 11,5% 7,2% 8,8 % 54 % 5,0 %

Zdroj: [16], vlastni zpracovani

Graf 1. Vyvoj vybavenosti domacnosti informa¢nimi technologiemi Vv letech 2005 az

2010
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3.1.2 Realizace internetovych nakupi

Tabulka 10: Ptehled jednotlivetl nakupujicich pies Internet, 2. ¢tvrtleti 2010

Jednotlivci — nakup p¥es internet v poslednich 12 mésicich

v tisicich %'
CELKEM 16+ 2 246,7 25,4
Pohlavi
muzi 1201,8 28,0
zeny 1045,0 23,0
Vékova skupina
16-24 let 462,3 38,8
25-34 let 739,0 445
35-44 let 540,2 34,7
45-54 let 303,2 22,1
55-64 let 155,3 10,5
65-74 let 36,9 4,1
75+ 9,7 1,5
Zaméstnanecky status
Zaméstnani 1580,2 32,7
Nezaméstnani 79,0 21,3
Neaktivni 587,6 16,2

Zdroj: [15], vlastni zpracovani

" Hodnota je procentem z celkového poétu jednotlivetl v dané socio-demografické skuping
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Graf 2: Prehled nakupujicich ptes internet podle vékovych skupin, 2. ¢tvrtleti 2010
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Tabulka 11: Kategoricky piehled zbozi nakoupené jednotlivei pro soukromé ucely pies
Internet v poslednich 12 mésicich, 2. ¢tvrtleti 2010

Jednotlivci — nakup pies internet v poslednich 12 mésicich

Kategorie

v tisicich %
Filmy, hudba 172,1 7,7
Software jiny nez hry 167,0 7,4
Fotoaparaty, videokamery 1959 56
a prisluSenstvi ’ '
Mobilni telefony a 284,9 12,7
ptislusenstvi
Elektronika 552,1 24.6
K0§met1ka, zdravotnické 5215 23,2
potieby
Obleceni,obuv, modni
dopliiky 539,8 24,0

Zdroj: [15]; vlastni zpracovani
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V soucasné dobé bohuzel neexistuje zadny piesny statisticky ptrehled vSech aktivnich
elektronickych obchodii fungujicich na ¢eském online trhu. V tomto ptipadé je jako
referen¢ni udaj pouzity pocet indexovanych e-shopu v online katalogu Firmy.cz, kterou
provozuje spole¢nost Seznam.cz, a.s. ke dni 1.4. 2011. V kategorii ,,online nakupovani*
bylo k tomuto dni indexovano 28 464 elektronickych obchodt, v této kategorii jsou
vSak 1 stranky, které nemaji pfimo charakter e-shopu — poptavkové formulafe,

velkoskladové ceniky apod., redlny odhad je ptiblizn¢ 12 000 — 15 000.

Tabulka 12: Kategoricky piehled e-shopt indexovanych podle kategorie

Kategorie Mnozstvi indexovanych firem
Prodej elektro, mobilt a pocitach 3690
Prodej textilu, odévii a obuvi 3469
Prodej potteb pro bydleni 2 868
Prodej potieb pro sportovce 2 068
Prodej hobby potieb 1822
Prodej auto-moto a ptislusenstvi 1746

Zdroj: Katalog firem a instituci : Firmy.cz [online]. 2011 [cit. 2011-04-01]. Dostupné z

WWW: <www.firmy.cz>.; vlastni zpracovani

3.2 Segmentace trhu

Proces segmentace umozni ziskat udaje potiebné pro zjisténi potieby a vlastnosti
cilovych subjektii a tim 1 odhad poptavky, trzni konkurence, podklad pro tvorbu ceny a
riziko alternativnich moznosti. Soucasti této analyzy bylo i1 dotaznikové Setfeni, jehoZ

vystupem jsou data potiebna pro navrh marketingového mixu.
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3.2.1 Vyzkum trhu

Bylo provedeno dotaznikové Setfeni kvantitativniho charakteru, cilem bylo zjisténi
stavajicich potieb zdkaznikli a zda soucasny trh je schopny tyto potfeby uspokojit, resp.
odhad reakci a odbytu zavadeni nové sluzby do této oblasti. Vyzkum byl zaméien
castené na zakazniky internetovych obchodu a ¢aste¢né ptimo na specifickou skupinu
vlastnikli internetového obchodu. Dotaznik byl respondentim zprostfedkovan vyhradné
elektronicky prostfednictvim Internetu vzhledem k charakteru zkoumané problematiky
tykajici se online trhu. Prizkumu se zicastnilo 546 respondentt, béznych kazdodennich

uzivatel Internetu. Kompletni zpracovani dotazniku je ptilozeno. [P¥iloha ¢.1]

3.2.2 Profilovani segmentt

Na zéklad¢ provedeného priizkumu je mozné rozdélit zdkazniky do tfi homogennich

skupin podle segmantacnich kritérii — stejné postoje a potieby.

Velkoobchody

Méné pocetna skupina, zato vSak s nejvysSimi ndroky na kvalitu. Témto zédkaznik
nedostacuje pro provoz velkoobchodu pouhé zékladni jadro, vétSinou se jednd o vétsi
spolecnosti s vlastnim logistickym centrem, ucetnim odd€lenim a skladem, systém e-
shopu tedy musi disponovat napojenim na tyto sekce, aby byl zajiStén automatizovany
proces objednavek. Tyto spole¢nosti ¢asto voli jednorazovou koupi licence e-shopu.
Velkoobchody jsou orientovany na maximalizaci obratu, tomu odpovida i denni zatéz

objednavek.

Stiedné velké obchody

Vtomto segmentu lze nalézt zlaty stfed, pocet je sice menSi neZ mnoZstvi
maloobchodnich prodejcti, nicméné vyse obratu tento rozdil vyrovnava. V segmentu Ize

nalézt jak osobni, tak i obchodni spoleénosti. Casto voli kombinaci B2C i B2B modelu
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prodeje, s tim souvisi i diferenciace rozhrani, zvlast’ pro koncové zakazniky a zvlast’ pro

maloobchodni prodejce.

Maloobchody

Nejpocetnéjsi skupina, zde jsou zahrnuti zejména zacinajici obchodnici, popt. vSichni
ostatni, ktefi o pofizeni e-shopu uvazuji. Hlavnim pozadavkem tohoto segmentu jsou
nizké pofizovaci a provozni néklady, intuitivni funkéni rozhrani administrace a snadna
ovladatelnost. Proto bude tento segment hlavnim zdrojem poptavky sluzeb pronajmu.

Zde je navic 1 nejvyssi Sance prekonat kvalitu nabizenych systémii oproti konkurenci.

3.2.3 Trzni zacileni

Na zaklad¢ segmentace trhu dle zjisténych dat by se firma méla zaméfit primarné na
prondjem internetovych obchodu a to hlavné v ptipadé maloobchodi a stiedné velkych
obchodti, sekundarnim cilem by bylo doplnéni nabidky o zakazkové zpracovani na miru
pro individualni klienty. V oblasti nabidky velkoobchodnich systémil je situace piesné
opacna a je vyzadovano specifické individudlni feSeni systémd, v této oblasti obou
velkoobchodnich segmentli 1ze zprostfedkovat nabidku v pozdéjsich fazich realizace
zaméru. VyuZivani open source feSeni bylo vyhodnoceno jako neatraktivni z hlediska

poptavky, proto cely tento produktovy segment byl ze zacileni vyfazen.

Tabulka 13: Souradnicova segmentaéni matice

I ) RN
Velkoobchody
Stiedné velké obchody % o Y

Maloobchody ® o o

Zdroj: vlastni, vlastni zpracovani
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3.3 SLEPT analyza

Zékladni rozdé€leni vnéjsich faktorti pusobicich na toto odvétvi trhu v souvislosti

s navrhem planovaného zadméru bylo provedeno formou SLEPT analyzy.

3.3.1 Socialni faktory

Vzhledem k charakteru projetku odpadaji omezeni vyplivajici z geografické struktury
uzemnich oblasti nebo dopravni infrastruktury. Ze stejného diivodu neexistuje zadné
omezeni tykajici se demografickych nebo makroekonomickych charakteristik. Otazku
dostupnosti pracovni sily lze rozdélit do obdobi po realizaci zdméru, a obdobi
nasledného ristu a vyvoje. Charakter zdméru stidlé zaméstnance, technologické
zélezitosti budou feSeny outsourcingem. Nasledné, pokud zamér bude vykazovat
stabilni rast, a bude tieba zajistit relevantni po¢et zaméstnanct, bude vhodnou volbou
meésto Brno, zejména diky moznosti oslovit pracovni poptavkou zejména vysokoskolské

studenty.

3.3.2 Politické a legislativni faktory

Zaméteni tohoto podnikatelského zdméru je charakterizovano jako Vyroba, obchod a
sluzby neuvedené Vv prilohach 1 az 3 ziakona ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském
podnikani, ptislusné oborové zatazeni pak v priloze ¢.4, odstavce 56 - Poskytovani
software, poradenstvi v oblasti informacnich technologii, zpracovani dat,

hostingové a souvisejici ¢innosti a webové portaly.

Odberatelé této sluzby, tj. prondjmu systému internetového obchodu, dle t¢hoz zdkona,
spadaji do odstavce 48 - Velkoobchod a maloobchod. Jedingm legislativnim

omezenim je tedy zaloZeni Zivnosti a ndleZitosti s timto spojené.
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3.3.3 Ekonomické faktory

Mira inflace vyjadfend ptirtistkem primérného roc¢niho indexu spotiebitelskych cen
vyjadiuje procentni zménu prumérné cenové hladiny za 12 poslednich mésict proti

priméru 12-ti pfedchozich mésicti. Primérna meziro¢ni inflace v roce 2010 byla 1,5%.
[13]

Aktudlni sazba dané z ptimu fyzickych osob je 15%, pravnickych osob pak 19%.

Aktudlni zdkladni sazba dané z ptidané hodnoty je 20% a sazba sniZena 10%.

3.3.4 Technologické faktory

Na tuto oblast podnikdni maji technologické faktory zédsadni vliv, pravé ze samé
podstaty charakteru elektronického podnikéni. Z piedchozich statistickych piehleda
vybavenosti ¢eskych domadacnosti informacnimi technologiemi je patrnd vzestupna
tendence, a neni tedy divod ptedpokladat, Ze tato situace bude v dalSich letech klesat,

nebo vyrazné stagnovat.

Tyto faktory velkou mirou piedstavuji také urcitou bariéru vstupu novych konkurent
na trh. Systémy internetovych obchoda jsou velice komplexni zalezitosti a pro jejich

vyvoj je potieba odborna technologicka znalost této problematiky.

3.4 Analyza konkurencnich sil

Pro tuto analyzu byl pouzit Porteriv model péti konkurenénich sil.

3.4.1 Hlavni konkurenti

V soucasné dobé se poskytovanim sluzeb pronajmi internetovych obchodli zabyva

n€kolik desitek firem. Bohuzel, jednd se o relativné mladé firmy a tudiZ ve sbirce listin
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nebyly k nahlédnuti dokumenty potiebné pro dikladnou finanéni analyzu, tudiz je

nasledujici analyze podrobeno pouze kvalitativni zhodnocenim sluzeb.

Simplia.cz

Provozuje spole¢nost Simplia S.r.0., v nabidce je mozné opét nalézt nékolik cenoveé
rozdilnych variant. Tato spole¢nost je predstavitelem moderniho pojeti internetového
marketingu — krom¢ nabidky samotnych internetovych obchodti organizuje ruzné
Skoleni zaméfené na internetové obchodovani, na webu mohou navstévnici sledovat
souvisejici ¢lanky s touto sférou a diskutovat, vytvari se tak specifickd komunita a

aktivni zpétna vazba.

Shoptet.cz

Provozuje spolecnost Cybergenics S.r.0. V portfoliu nabidky této spolecnosti je kromé
prondjmu e-shopt také nabidka zakazkové vyroby internetovych obchodl na miru a
tvorba webovych stranek. Jedna se o klasického predstavitele sluzeb pronajmu

internetovych obchodii. Zpracovani a kvalita sluzeb na velmi dobré trovni.

Plugo.cz

Provozuje spole¢nost Plugo s.r.0., z této skupiny konkurentli rozhodné ta s nejvétsi
mirou kreativity. V nabidce maji jednu jedinou variantu jadra, které je mozné dopliovat
o pfidavné moduly. Origindlni designové zpracovani Sablon a kreativni mySleni a

moderni ptistup a respektovani soucasnych trendi.

3.4.2 Odbératelé

Skupinu odbérateld tvoii Siroké spektrum, internetové obchodovani vyhledavaji velké

spolecnosti 1 drobni Zivnostnici. Provozovat e-shop mohou i odbératelé z fad studentd
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nebo zen na matefské dovolené. Spolecnosti primarn¢ zamétfeny na online prodej
generujici vysoky denni obrat, ale i odbératelé majici stdle zaméstnani a provozujici e-
shop jako vedlejsi ¢innost. Nehrozi tedy riziko nizké koncentrace odbérateli. Riziko
vsak piedstavuje nediferenciovany produkt v souvislosti s konkurenty a zvySuje se tlak
cenového faktoru. Pro eliminaci tohoto nezadouciho efektu je nutné zamétit se na

kvalitu a zvyseni pfidané hodnoty poskytovanych sluzeb.

3.4.3 Dodavatelé

Pro zajisténi provozu sluzeb pronajmu systému internetovych obchodi je nutné zajistit
kvalitniho a spolehlivého dodavatele sluzeb webhostingu, téchto je na ¢eském trhu
dostatek. V tomto piipadé neni rozumné rozdé€lit poptavky mezi rizné dodavatele,
naopak pro snazsi a rychlejs$i komunikaci, popf. feSeni problému je vhodnéjsi uzaviit
smlouvu s jednim konkrétnim dodavatelem. Dalsi vyhodou takovéhoto smluvniho
vztahu mohou byt nizsi ceny za Cerpané sluzby webhostingu. V ptipadé¢ vypovézeni
smlouvy Ize pfevést data vSech klienti k jinému provozovateli, tato zména by

znamenala nedostupnost sluzby ptiblizné na 24 hodin, na kterou by bylo mozno

upozornit s dostate¢nym piedstihem.

3.4.4 Substituty

Z alternativnich moZnosti nabizi soucasny trh kromé pronajmu funkéniho systému bud’
zakazkové vytvoreni internetového obchodu pfimo na miru potiebam zikaznika, nebo
moznost implementace nekteré z volné pouzitelnych Sablon, které je pfimo na Internetu
mozné stadhnout a pouzivat bez jakychkoliv poplatkii. Prvni moznost voli prevazné
zakaznici, ktefi maji vytvofeny rozpocet pro tento ucel a zaroven jasnou vizi s velice
specifickymi naroky, které by univerzalni feSeni nebylo schopné splnit, tomu odpovida i
b&znému zacinajicimu uZivateli — nulova cena potizeni. Velice ¢asto dochdzi k situacim,

kdy jim je takovéto Sablona nabidnuta prostfednictvim firmy, kde si zdkaznik plivodné
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zadal vytvoreni internetového obchodu, a to za zlomek ceny, za kterou by e-shop

vytvofila konkurence.

3.4.5 Nové vstupujici firmy

Vstup na tento trh neni omezen legislativnimi faktory, ¢astecné pouze technologickymi,
ale ve své podstaté je riziko nové konkurence vysoké. V tomto sméru nehrozi nebezpeci
diferenciace ve velké mite, protoZe zavedeni novych technologii nebo postupt souvisi
s akceptovanim rychlého rozsifeni této informace mezi ostatni vyznamné;si konkurenty.
Veskeré technologické inovace a cenova strategie tak slouzi k upeviiovani vztahu
S klienty, ¢imz vznik4 sekundarni efekt vysSich ndrokli na nové konkurenty, ktefi jsou

nuceni nasadit srovnatelnou uroven sluzeb nebo pfijit s kompletni inovaci, jinak

neziskaji potfebnou zdkaznickou zékladnu.

Vysoké riziko vtomto piipadé predstavuji novi konkurenti v podobé dcefinych
spolecnosti, které¢ jsou zajiStény mateiskou spoleCnosti, jez se pohybuje v sférfe
elektronického podnikani del$i dobu, a touto dcetfinou spolecnosti chtéji rozsifit

portfolio svych sluzeb.

50



4 Vlastni navrh reSeni

Tato ¢ast obsahuje vlastni navrh podnikatelského planu sestaveného na zékladé aplikace
teoretickych poznatkli a analyz z ptedchozich ¢asti a bude pouzita jako podkladovy

dokument pro naslednou realizaci.

4.1 Zakladni adaje o firmé

PODNIKATELSKY PLAN
VENDIO - sluzby pronajmu internetovych obchodt

Nazev firmy: Eduard Polich

Nazev webové stranky: www.vendio.cz

Sidlo firmy: Prerov

Pravni forma podnikani: osvC

Druh Zivnosti: zivnost ohlaSovaci volna

Predmét podnikani: Poskytovani software, poradenstvi v oblasti

informacnich technologii, zpracovani dat, hostingové

a souvisejici ¢innosti a webové portaly

Financovani: Vlastni zdroje ve vysi 80 000 K¢
Autor: Eduard Poluch
Datum zpracovani: 25.5. 2011
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4.1.1 Pravni forma podnikani

Na zaklad€ srovnani jsem zvolil pravni formu OSVC. Tato pravni forma je pro zvoleny
zamer pln€ dostacujici a nepfedstavuje zadna omezeni. Pokud si firma vybuduje na trhu
dostate¢nou zékaznickou zédkladnu a realizovany zamér bude ziskovy, lze uvazovat o

zméné pravni formy na spolecnost s ru¢enim omezenym.

4.1.2 Povinnosti podnikatele

Zvolenim formy OSVC chci minimalizovat administrativni a legislativni povinnosti
podnikatele. Veskeré oznamovaci povinnosti, spojené se zaCatkem podnikdni, vici
finan¢nimu ufadu, spravé socidlniho zabezpeceni a zdravotni pojiStovné povazuji za

splnéné.

Zakon ¢. 586/1992 Sb., 0 danich z piijmt uklada podnikateli povinnost vést daniovou
evidenci (paklize se dobrovolné nerozhodl pro vedeni t€etnictvi nebo mu tato povinnost
nevznikla) a archivovat je za vSechna zdanovaci obdobi, pro ktera neskoncila lhiita pro
vyméieni dané. Tentyz zdkon ukldda povinnost podavat danové ptiznani z piijmu
fyzickych osob kazdému, kdo splituje podminky uvedené v §38g.8 V okamziku zmény
pravni formy bude za ucelem vedeni Gcetnictvi vyuzito sluzeb externi poradenské ucetni

firmy.

Déle ma podnikatel povinnost podavat kazdoro¢ni piehledy o piijmech a vydajich
spravé socialniho zabezpeCeni a zdravotni pojistovné, na zaklad¢ kterych jsou
stanoveny vySe mési¢nich zaloh. Pro tento podnikatelsky zamér je uvazovana varianta

hlavni samostatné vydéle¢né ¢innosti.

Vzhledem Kk charakteru poskytovanych sluzeb jsem se rozhodl nevyuzit moZnosti
dobrovolné registrace k DPH, a ponechat tak divod k registraci podminkami

stanovenymi zakonem aZz do okamzZiku, kdy nastanou.

Dale, protoze dochazi k zajisténi databdze zakaznikii, uchovavani jejich udaju a jejich

naslednému zpracovani, ma podnikatel povinnost se na zakladé zakona ¢. 101/2000 Sh.,

8 Zakon &. 586/1992 Sb., o danich z piijmu podle stavu k 25.5. 2011.
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o ochran¢ osobnich tdaji a o zméné dalSich zakonti zaregistrovat u Utadu pro ochranu

osobnich udaja.

4.1.3 Piredmét podnikani

Poskytovani software, poradenstvi v oblasti informac¢nich technologii, zpracovani dat,

hostingoveé a souvisejici ¢innosti a weboveé portaly

Pro tento zamér je hlavni ndplni ¢innosti poskytovani uZziti a implementace software,
ktery v tomto piipad€ predstavuji systémy internetovych obchodii. Tato ¢innost spada
do kategorie zivnosti ohlasovaci volné, pro kterou spliiuji vS§eobecné podminky, tedy

dosaZeni véku 18 let, pravni bezithonnost a zptsobilost k pravnim tkontim.

4.1.4 Sidlo firmy

Sidlo firmy je ve mésté Pierov, tedy v mist¢ mého trvalého bydlisté. Toto sidlo plni

pouze formalni funkci z hlediska kontaktniho styku.

4.1.5 Provozni doba

Provozni doba poskytovani sluzeb neni ¢asové omezena z diivodu online provozu,
dostupného v kteroukoliv denni dobu. Veskeré objednavky, popt. administrativni ukony
V rAmci jiz pronajatych systémi budou zpracovavany automaticky. Casteéné pocateéni
omezeni predstavuje technickd podpora a komunikace se zakazniky, kterou nelze
garantovat nepftetrzité, a proto bude zajisténa dle casovych moznosti, nejpozdéji vSak do

24 hodin. Technickou podporu webhostingu bude zajistovat partnerska firma.
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4.1.6 Profil firmy

Vizi firmy je poskytovat kvalitni internetové aplikace a sytémy, v piipadé tohoto
zaméru systémy internetovych obchodd. Dlouhodobym cilem je zvySeni kvality
Vv oblasti ¢eského internetového trhu a zlepseni internetové gramotnosti ¢eské vetejnosti,

a zaroven podpofit internetové obchodovani a tim i rist ekonomiky.

Firma chce svymi sluzbami dosdhnout nejvyssi mozné kvality pro vybrané segmenty, to
znamena zejména dodrzovat technologické standardy, moderni trendy a omezit podporu

zastaralych procesii a technologii.

Jednim z cild firmy je vybudovéani spojené zdkaznické zakladny a ziskani kladnych
referenci béhem prvniho roku po realizaci zdméru a ziskat si tak pozici na Grovni

hlavnich konkurentu.

4.2 Externi prostiedi

V této kapitole charakterizuji prosttedi dodavatel a zdkazniki na zdklad¢ vysledku

analyzy v druh¢ Casti této prace.

4.2.1 Dodavatelé

Tento zamér nevyzaduje rozséhlou sit’ dodavatelli a neni omezen ani z hlediska feSeni

dopravni logistiky. Hlavnim faktorem zlstava kvalita doddvanych sluzeb a komunikace.

Webhostingové sluzby

Webhostingové sluzby budou zajistény prostiednictvim partnerské firmy Tyhan, s.r.o.,
kterd by na zaklad¢€ partnerské dohody poskytovala pro zédkazniky sluzby webhostingu,

serverhostingu nebo virtualhostingu, dle potfeby nabizenych internetovych obchodi.
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Diky dlouhodobéjsi spolupraci je mozné dohodnout smluvné vyhodnéj$i cenovou

nabidku.

Programatorské a vyvojarské sluzby

Pro zajisténi téchto sluzeb bude preferovana forma outsourcingu, tedy vyuzitim
freelance vyvojart, kterych je na Ceském trhu dostatek. Vyuziti téchto subjektt
odstrafiuje negativni efekt spojeny se stejnou funkci vykondvanou zameéstnanci.

Vyhodou je moznost zamétit se na freelancery piimo z fad studentti IT obort.

Webdesignerské sluzby

Plati totéZ, co u pfedchoziho odstavce. Rad bych umoznil spolupraci freelance
webdesignert, ktefi na ¢eském trhu plisobi nabidl tak prostor mladym a talentovanym
grafikim k jejich seberealizaci a ziskani praxe. V tomto projektu bude tato pfilezitost
zprostiedkovana moznosti vytvofeni originalni Sablony internetového obchodu a tato
bude nésledné nabidnuta zakaznikiim k jejich sluzbé prondjmu nebo jenorazového
odkoupeni. Odmeéna designerovi bude plynout na zdklad¢ toho, zda bude jeho Sablona
pouzita nebo ne. Timto zplsobem se zajisti Siroké spektrum vybéru Sablon pro

zakazniky a zaroven motivuje freelance designery.

4.2.1 Zakaznici

V navaznosti na provedenou analyzu budou sluzby cileny na dvé hlavni skupiny

zakaznik:

e osoby, které v soucasnosti internetovy obchod neprovozuji a zaroveit o jeho
poftizeni uvazuji, bud’ jako doplné€k k jiz fungujici kamenné prodejné, nebo jako
prostiedek pro zac¢atek podnikdni

e o0soby, které v soucasnosti provozuji vlastni internetovy obchod, ale nejsou

spokojeni s jeho technickym provedenim, rozhranim, funkcemi apod.
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Podstatnou ¢ast prvni skupiny tvoii mladi lidé, studenti, kteti po dobu svého studia maji
pomérné flexibilni casové podminky, stejné jako nezaméstnani, nebo Zeny na matei'ské
dovolené. Pro tuto skupinu je hlavnim faktorem cena takovéto sluzby. V soucasné dobé
se velice rozsifil 1 trend prodeje na aukcnich portalech, zde se ovSem situace dostava do
konfrontace se zakonem, jelikoz spousta prodavajich tyto prodeje realizuje jako
soustavnou ¢innost a pravé tento zpisob lze substituovat provozem vlastniho

internetového obchodu.

Druha skupina faktor ceny porovnava se svym soucasnym feSenim internetového
obchodu, v¢etné kvalitativniho zhodnoceni alternativni verze, je tedy nezbytné nutné
poskytnout v nabidce minimaln¢ o stupen lepsi feSeni systému, které by zakazniky této
skupiny ptesvédCilo, protoze pravé absence nékterych prvka a funkci v jejich

internetovém obchodu je podnétem pro zménu poskytovatele.

4.3 Marketingovy plan

Marketingovy plan (nebo také ,,marketingovy mix‘) je nedilnou soucasti marketingové
strategie firmy a navazuje na segmentaci trhu a trzni zacileni v pfedchozi analytické
Casti. Pro tcely tohoto zaméru jsou pouzity schémata 4P i 4C, tedy z pohledu prodejce i
Z pohledu zakaznika. Pfi tvorbé marketingové strategie, jejiz soucasti je 1 marketingovy
plan, je vyhodné se zaméfit nejprve na model z pohledu zakaznika a pak teprve

z pohledu firmy.

4.3.1 4C — Reseni potieb zikaznika

V posledni dobé, zvlasté v oblasti sluzeb, je tento bod vice nez dilezity, zvlasté na
trzich kde je vysoky pocet konkurentli a moznost substitu¢nich nabidek. Proto je
potfeba zaméfit se na skutecné potieby zakaznikl, ne pouze pasivné nabizet produkty.
Tento zadmér nepocitd piimo stouhou zdkaznika pofidit si konkrétni aplikaci

internetového obchodu, zédkaznik hledd zplsoby, které mu umozni efektivné prodavat
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své zbozi, maximalizovat obrat a minimalizovat nadklady. Chce se ptizptisobit modernim
trendim a oslovit zdkazniky bez bariéry lokalniho umisténi kamenného obchodu.
Z tohoto pohledu je nutné diferencovat nabizené produkty pro konkrétni skupiny —
zacinajici obchodnik se orientuje primarné podle cenové nabidky prondjmu, jeho hlavni
pottebou jsou co nejnizsi naklady v pocatku podnikani; zkuSeny obchodnik potiebuje
maximalizovat efektivnost internich procesii a hleda tedy systém, ktery usnadni ¢asovou

narocnost fizeni provozu obchodu.

4.3.2 4C — Naklady zakaznika

Cena je velice podstatnym faktorem pii rozhodovani zakaznika. VySe ceny neni vzdy
hlavni pficinou nezdjmu, je to jeji nizka transparentnost, které dokaze odradit. Zakaznik
chce vzdy veédet za co plati, co vSechno obsahuje sluzba, jiz se chystd uspokojit své
potieby. I strucny souhrn jednotlivych ¢asti sluzby, samostatné cenové oznacenych a
sectenych, je lepsi nez nazev sluzby s finalni cenou. Velice popularni, zvlasté v oblasti
internetovych aplikaci je pak moznost sestavit si vlastni variantu ptimo zakaznikem, tim
ma zakaznik dostatek prostoru bilancovat mezi cenou a skuteCnou potiebou a

vysledkem je tak dokonale individudlni feSeni.

4.3.3 4C — Dostupnost ieSeni, pohodli zakaznika

Kompletni proces — od osloveni s nabidkou pro zdkaznika, po findlni zprovoznéni
vybrané varianty, probiha vyhradné prostiednictvim sit¢ Internet. V kteroukoliv ro¢ni
dobu, 7 dni v tydnu, z pohodli domova. Pravé proto je nutné dat pozor pravé na onen
proces od nabidky az po platby od zdkaznika. Proces musi byt jasny, intuitivni,
poskytnout jasné a piesné odpovédi. Zakaznik nebude chtit stravit hodiny hledanim

Vv nepfehlednych manudlech, jednoduse zvoli konkurenci.
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4.3.4 AC - Komunikace

Komunikace je v dnes$ni dobé klicova ve vSech odvétvich sluzeb, zvlast¢ v oblasti
internetu, kde je absence pfistupu tvari v tvar zakaznikovi, na druhé strané¢ moznost
masového osloveni zdkazniki. Podcenéni tohoto bodu je casto divodem problémi

S prodejem.

Zpétna vazba od zakazniki

Jen s moznosti vyjadieni zédkaznikli lze pruzné reagovat na nedostatky a problémy.
Stim je spojena nutnost, co mozna nejsnadnéji tuto zpétnou vazbu zakaznikim
zprostiedkovat, at’ uz se jednd o kontaktni formulaf, moznost realizace VoIP hovort,

promptni feSeni reklamaci nebo v€asném informovani o aktualnim stavu.

Vzdélavani v oblasti internetového obchodovani

Nejlepsi moznosti, jak si udrzet zdkazniky, je poskytnout jim ptidanou hodnotu oproti
konkurenci, a to nejen kvalitnim produktem, ale také moznosti predat mu urcité know-
how spojené s modernimi trendy internetového podnikani. Nejen, ze se timto vytvofi
urcitd komunita lidi, ktefi maji skuteCny zédjem o internetové obchodovani a vytvaii se
tim prostor pro kvalitni feedback, ale zaroven se nepiimo i zvysuje edukovanost v této

oblasti.

V pocateCnich fazich lze napt. formou blogu poskytovat zajimavé clanky obsahujici
informace o nejnovéjSich udalostech ze svéta marketingu, obchodovani nebo legislativy
vztahujici se na elektronické sluzby. Pozdéji bude mozné provadét i tématicky

zaméiené Skoleni.

Socialni sité

Komunikace prostiednictvim socialnich siti souvisi i s pfedchozim odstavcem, kde jsem

zminil snahu o vytvofeni komunity lidi se zdjmem o internetové obchodovani. Socialni
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sité jsou velice uzite¢nym marketingovym pomocnikem, nicméné je nutné je pouzivat

efektivné.

Neni bezvyhradné nutné zprosttedkovavat lidem neustale pouze nabidky vlastnich
sluzeb, to byva Casto kdmen Urazu. Pravé na socidlnich sitich je nutné spravné volit
zajimavy obsah, ktery musi nejen naldkat, ale také zaujmout. Proto je vice nez vhodné
nabidky a informace o vlastnich sluzbach dopliovat napiiklad o ¢lanky a informace
Z oblasti internetového obchodovani, vhodné je také napt. odkazat na obchod vlastniho
klienta, ktery nabizi zajimavé produkty, zvySit mu tak navstévnost a nepiimo tak zvysit

i jeho spokojenost.

4.3.5 4P - Produkt

Tato slozka je pro tento zamér kli¢ova. Produkt a nabidka sluzeb je v podstaté hlavnim
faktorem, dle které¢ho se budou zékaznici rozhodovat. V souvislosti s vysledkem trzniho

zacileni jsem sestavil odpovidajici strukturu pro kazdou dil¢i skupinu.

Zakladni varianty

Jednotlivé varianty jsou sestaveny na zakladé odhadovanych potieb jednotlivych
segmentll trzniho zacileni, v tom smyslu jsou jednotlivé varianty i pojmenovany.
Podstatou nazvu sluzby je diferenciace jednotlivych variant. Zamérem je vytvofit
kompaktni celek odlisitelny, jak mezi variantami vzajemné, tak od podobnych alternativ

nabizenych konkurenci.
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Varianta NOVEO

Varianta Vv sob& =zahrnuje veSkeré zakladni prvky potiebné pro uspésny a
bezproblémovy zacatek internetového obchodovani. Tato verze je idealni pro vSechny

zacinajici obchodniky.

¢ idedlni pro zacdinajici obchodniky
e obsahuje vSechny potiebné standardni provozni funkce

e snadna a intuitivni administrace

Varianta ESPERIO

Oproti ptedchozi jiz tato varianta nabizi i ve svém zdkladnim provedeni pokrocilé
moznosti pro obchodnika, vcetné automatizovanych procesii v evidenci objednavek
jako jsou fakturace, export a import skladovych polozek nebo napojeni na ekonomicky

software.

e rozSifené marketingové moznosti

e menSi ¢asova narocnost — automatizované procesy

e vhodné pro zkusené obchodniky

Varianta OPTIMO

Tato varianta pfedstavuje plné€ profesiondlni systém internetového obchodu. Disponuje

Sirokym spektrem pokrocilych nastaveni pro maximélni pozadovany vykon vSech
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Tabulka 14: Porovnani parametrt jednotlivych variant

I A A

Maximalni pocet produkti 2 000 neomezen¢
Diskovy prostor hostingu 1GB 4 GB 8 GB
Zprovoznéni a webhosting v cen¢ W W e
Provozni statistiky W W e
MozZnost rozsiteni L e s
Spusténi do 24 hodin L 4 L 4 e
Napojeni na ekonomicky software L 4 e
Automaticka fakturace W e
Vérnostni systém slev L 4 e
Automatické zpracovani dat W e
Vicejazycna verze e

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Jedna se pouze o stru¢ny piehled, v zasad¢ je vytvoreno celistvé jadro spole¢né pro
vSechny 3 varianty a jednotlivé sestavy jsou nésledné pouze dopliovany o jednotlivé
zasuvné moduly, a takto sestaveny nejvyhodnéj$i kombinace pro kazdou z dil¢ich

skupin.

Rozsiritelnost zakladni varianty

V ndvaznosti na predchozi odstavec disponuje systém moznosti rychlého rozsifeni o
zasuvné moduly. Hotové varianty lze tedy brat jako nezdvazné doporuceni, v okamziku,
kdy obchodnikovi nebude sestava funkci postacovat, ma moZnost doplnit si ji o néktery

Z desitek dalSich modulii podle vlastnich potfeb. Kazdy z téchto moduld je samostatné
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cenové ohodnocen, takze po pfidani nového modulu bude soucasné navySena i

pravidelnd platba prondjmu.

ZkuSebni doba

V reakci na nabidku této moznosti u konkurence, bude vhodné ji poskytnout i mym
zékazniklim. ZkuSebni doba je rozhodné velice rozumny tah, protoZze davd moZnost
nezkusenym zékaznikiim i1 dlouholetym obchodnikiim otestovat si systém v ostrém
provozu V jejich podminkéch, coZ je nesrovnatelné uzite€néjsi nezZ simulace a testovani.
V piipadé, ze bude konecné rozhodnuti negativni se nabizi prostor pro zpétnou vazbu a

zjisténi diivodu nespokojenosti.

Pro ucel pronajmu bude garantovan 14 denni provoz zdarma, jediny poplatek bude
tvotit nakup domény, kterou si vSak zdkaznik muze zprostfedkovat sam a 1 v piipadé

nespokojenosti se sytémem mu jeho doména nadale zistava k dispozici.

Pro zadkazniky, ktefi si budou chtit vyzkousSet vlastni systém bez piipojovani vlastni

domény, bude toto umoznéno piimo prostiednictvim subdomény firemniho systému.

Design

Design pronajimanych internetovych obchodii tvofi druhou dualezitou cast, kterd je
zékazniky kvalitativné hodnocena mnohdy jesté vice, nez samotny systém. Proto budou
dodrzovany veskeré moderni trendy a standardy webdesignu v souladu s intuitivnim

grafickym uzivatelskym rozhranim, stejné€ jako marketingovymi zasadami.

Nabidka bude obsahovat jak univerzalni Sablony, které budou aplikovatelné
vicendsobn¢ s dil¢imi zménami, tak i Sablony ryze unikatni, navrzeny a ocenény jako
doplitkova sluzba. Systém bude disponovat i moznosti zaclenéni vlastni grafické

Sablony.

V reakci na vysledky statistickych prizkumti z druhé ¢asti se firma zaméti primarné na

nejatraktivnéjsi kategorie internetového obchodovani, a ty jsou nasledujici:
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¢ Obleceni, obuv a médni dopliiky
e Sportovni obleceni a potieby
o Kosmetika a zdravotnické poti‘eby

e Elektronika a dopliiky

ZruSeni sluzby pronajmu

| s touto moznosti je nutné rozhodné pocitat a s moznostmi uvédomit zakaznika jesté
pied uskute¢nénim obchodu. Zakaznik maze kdykoliv zrusSit pronajem bez dodate¢nych
sankci. V ptipad¢ zruseni prondjmu budou zakaznikova data exportovana pro dalsi

pouziti a pronajem ukon¢en na konci predplaceného mésice.

4.3.6 4P - Cena

Pti tvorbé cenové nabidky je prioritou faktor ziskovosti sluzeb, nelze vSak opomenout
piistup 4C, tedy jakou ¢astku jsou ochotni zakaznici zaplatit v souvislosti s uspokojenim
svych potieb. Nastaveni cenové hladiny je nutné aplikovat také s ohledem na motivacni

cenova zvyhodnéni, aby i takto ovlivnéné ceny vytvarely urcity zisk.

Tabulka 15: Zakladni cenik mési¢niho pronajmu [ K¢ ]

N N

Aplikace internetového obchodu 190,- 380,- 570,-
Diskovy prostor hostingu 75,-11GB 90,-/4 GB 140,-/ 8 GB
Univerzalni graficka Sablona 125,- 220,- 280,-
CENA CELKEM 390,- 690,- 990,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani
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Tabulka 12: Cenik jednorazového odkoupeni [ K¢ ]

I N N

Cena licence 11 590,- 21190 ,- 34 590,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Tabulka 16: Cenik dopliikovych sluzeb [ K¢ ]

Individualni navrh grafické sablony dle varianty od 3 500,-

Navyseni hostingového prostoru navyseni o 30,- / mésic za 1 GB
Registrace do 50 ¢eskych katalogi 850,-

Copywriting reklamnich texti 800,- / 1 normostrana
Individualni grafické prace 400,- / hod.

Individualni programatorské prace 450,- / hod.

Pokrocila SEO optimalizace cena dohodou, vyZaduje spolupraci zakaznika

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Tabulka 17: Cenik modult [ K¢ ]

Akeni cena 690,- -
Automaticka PDF fakturace 2 150,- 100,-
Cenov¢ hladiny — B2C, B2B 8 300,- 290,-
Dalsi jazykova verze 3150,- 120,-
Diskuze ke zbozi 2 150,- 100,-
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Filtr vyrobet a znacek 890,- -

Hodnoceni zbozi 1 350,- 60,-
Hromadné importy a exporty dat 4 150,- 140,-
Mnozstvi skladovych zasob 4 150,- 140,-
Napojeni na ucetni systém Money S3 6300,- 190,-
Napojeni na ucetni systém POHODA 6300,- 190,-
Porovnani zbozi 2 150,- 100,-
Rozsitené vyhledavani 3 150,- 120,-
Sledovani stavu objednavek zakaznikem 2 150,- 100,-
Souvisejici zbozi 1 350,- 60,-
XML generator — Zbozi.cz 2 150,- 100,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Realizace plateb

Firma bude preferovat vyhradné bezhotovostni platebni styk za veSkeré poskytované
sluzby. Tato forma plateb je pohodlna pro obé strany, navic, ze strany zakaznika pti

form¢ pronajmu lze nastavit trvaly platebni ptikaz k thradé.

Jednorazové platby budou mit stanoveny termin splatnosti 14 dni od data uvedeni

sluzby do stavu ostrého provozu

Terminy plateb

Nabidka prondjmu bude umoZznovat pouze pravidelny mésicni pausal, pfitom mésicni
najemné bude splatné vzdy k 20. dnu kazdého mésice. Tato platba bude predstavovat

nadjemné na meésic nasledujici po mésici, ve kterém nastane splatnost sluzby. Sluzby
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dopliikkového charakteru budou navySovat mésicni ndjemné, bude-li se jednat o doplnky

trvalé, nebo budou vytactovany jednorazové dle charakteru sluzby.

Varianta odkoupeni licence

Vsechny varianty budou disponovat krom¢ moznosti mési¢niho pronajmu také moznost
jednorazového odkoupeni licence. V tomto piipadé zistane zdkladem mésicniho
najemného pouze Castka za webhostingové sluzby, kterd miize byt dodatecné navysena

o dal$i vybrané doplnkové sluzby.

Referencni slevy

Velkou motivacni vahu maji tzv. referenni slevy, jedna z podob affiliate marketingu,
nebo jednoduse provizni systému. Ve své podstaté bude principem motivovat zakazniky
moznosti ¢astené slevy, nebo provize, pokud zprostiedkuje nového zakaznika. Affiliate
systétm bude 1 soucasti zdkladni podoby varianty Optimo, a zdkaznici budou mit

moznost vytvofit si vlastni podsit’ prodejcti na bazi provizniho systému.

Ak¢ni terminované slevy

Predstavuji uziteCny nastroj pro obdobi stagnace. Principem je zvyhodnit nabidku
sluzby, nejcastéji pfimo snizenim ceny, a tuto nabidku Casové omezit. Lze pouzit i
v kombinaci s benefity vérnym stalym zakaznikiim. Tyto slevy nebudou zaméfeny na
kompletni balicky variant, ale spiSe na konkrétni moduly. Lze efektivné vyuzit i jako

predstaveni novych doplitkovych sluzeb.

Pt.. Modul automatického generovani XML feedu pro vyhledavac Zbozi.cz. Doba trvan

akce: 2 tydny,; zvwhodnéna cena nizsi o 20% oproti bézné cené.
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4.3.7 4P - Distribuce

Pro tento bod lze pouzit znéni odstavce 1.3.3 4C — Deostupnost FeSeni, pohodli

zakaznika.

4.3.8 4P - Propagace

Propagace nabizenych sluzeb bude provadéna na zaklad¢ piistupu uvedeném v odstavci
1.3.4 Komunikace. Vzhledem k prakticky nulové klientele v obdobi kratce po realizaci

nelze vSak tento piistup uspesné aplikovat, proto je nutné pouzit podplrné metody.

Nevyhodou zdméru je velice nizky pocatecni stav zakaznikli — 3az 5 osob, které uvazuji
o vyuZiti nabizené sluzby pronajmu internetového obchodu, konkrétné varianty Esperio.
Proto pocatecni faze propagace bude feSena bannerovou reklamou s cilenim na variantu
Noveo, s pfedpokladem oslovit segment zacinajicich obchodnikii. Tento ptedpoklad je

podlozen provedenym dotaznikovym Setfenim. [P#iloha €. 1]

SEO - optimalizace pro internetové vyhledavace

Vzhledem k dostupnosti sluzby vyhradné v siti Internet, je spravnym piedpokladem, Ze
potencialni zdkaznici mohou tuto nabidku objevit pravé prostiednictvim internetovych
vyhledavaci, v ¢eskych podminkach zejména Seznam.cz a Google. Na zadany dotaz
vyhledavani jsou zobrazeny odpovidajici vysledky, bohuzel diky strankovani maji
relativni Sanci zaujmout pouze vysledky na prvnich dvou strankach, a pravé k ziskani

lepsi pozice slouzi optimalizace.

CPC a CPM reklama

Velice efektivni nastroj ve spojeni s modernimi socidlnimi sitémi. V tomto piipadé je
velice atraktivni moznosti inzerce na socidlni siti Facebook, ktera nabizi pravé metodu

CPC (naklady na kliknuti) nebo CPM (ndklady na 1000 zobrazeni). Vyhodou
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facebookové kampané je do detailu propracovany systém zacileni na konkrétni skupinu

a nastaveni vlastniho rozpoctu kampang.

Bannerova reklama

Plni funkci visualniho sdé€leni s interaktivni moznosti pfimého odkazu na stranku
sluzby. Standardni feSeni predstavuje piedplaceni pozice na konkrétni strdnce fixni
¢astkou na urcitou dobu (tyden, mésic). Bude pouzita v pocatecni fazi, ndsledné pouze
jako doplnék k CPM reklamé na webech cilenych na jeden konkrétni segment

zakazniku.

Logo

Plni velice dulezitou funkci, zvIasté v dnesni dobé€, je znacka produktu nebo sluzeb
dalezitou soucasti komunikace se zdkazniky. Logo by ze své podstaty mélo spliovat

n¢kolik zasad, jako jsou snadnad zapamatovatelnost, jednoduchost a rozpoznatelnost.

Ukazka logotypu je uvedena v Priloze ¢.2.

4.4 SWOT analyza

Plni funkci visudlniho sdéleni s interaktivni moznosti pfimého odkazu na stranku

sluzby. Standardni feSeni pfedstavuje ptedplaceni pozice na konkrétni strance

4.4.1 Silné stranky

e nékolikaleté zkuSenosti s vyvojem internetovych aplikaci a webdesignu

vSeobecn¢, dodrzovani standardi a modernich trendt
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oveéfeni dodavatelé z predchozi spoluprice, napojeni na komunitu freelance
webdesignert

schopnost relativné rychle reagovat na zmény pozadavki cilovych segmentti
velice nizké pocatecni naklady na realizaci bez nutnosti financovani

podnikatelskym tvérem

4.4.2 Slabé stranky

témet Zadna zakaznicka zakladna v pocatku realizace zdméru
omezené moznosti propagace v prvni fazi
mensi rozsah nabizenych sluzeb oproti konkurenci v prvnim ctvrtleti realizace

zameéru

4.4.3 Prilezitosti

trh vtéto oblasti vykazuje rostouci trend, sluzby v oblasti internetového
obchodovani vyuziva ¢im dal vice lidi

moznost ,,vychovavat“ si vlastni klienty — Skoleni, informace a novinky
internetového obchodovani

moznost nepiimo vytésnit z trhu zastaralé stagnujici firmy a pozvednout troven

¢eského internetového obchodovani

4.4.4 Hrozby

silny faktor konkurence, nutnd péce a komunikace se zdkaznikem, v opaéném
ptipadé hrozi jeho odchod k nékteré z konkurencnich sluzeb

neziskani stabilni klientely a tim i nizké trzby
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4.5 Operac¢ni plan

Obrazek v Priloze ¢.5 znédzoriuje ¢asovy rozvrh podnikatelského zaméru. Schéma
obsahuje soupis ¢asové ohrani¢enych dil¢ich procesti, znazornéni navaznosti nékterych

procesil a ¢asové kapacity ur¢ené pro splnéni jednotlivych procest.

4.6 Financni plan

V této Casti jsou uvedeny piehledy financni stranky firmy, jako jsou zfizovaci vydaje,
piedpokladané celkové trzby a naklady, zpiisob financovani, bod zvratu, ptfedpokladany

zisk a cashflow.

4.6.1 Zrizovaci vydaje

Vydaje spojené s realizaci planovaného zaméru budou vynaloZeny jesté pied samotnym
spusténim ostré verze. Vzhledem k faktu jiz vyfizeného zivnostenského opravnéni se
vSemi nalezistostmi, odpadaji vydaje s timto spojené. Stejné tak potizeni veSkerého
hardware a software vybaveni nutného pro vykon této Cinnosti, v tom smyslu jsou

ziizovaci vydaje velice nizké.

Tabulka 18: Struktura zfizovacich vydaji [ K¢ ]

Naprogramovani firemniho webu 18 850,-
Rocni registrace domény 270,-
Naprogramovani zékladnich variant a dopliikt 42 500,-
CELKEM 61 620,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani
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4.6.2 Provozni naklady

V nésledujici tabulce jsou uvedeny pouze fixni provozni ndklady, tedy naklady, které
budou nezavislé na objemu poskytovanych sluzeb, popt. pouze skokove. Vydaje na tyto
sluzby budou hrazeny v prvni fazi ze zdroje financovani, nasledné¢ pfimo ze zisku
z kazdé poskytnuté sluzby. Vzhledem k jiz provozované podnikatelské Cinnosti jsou
V nasledujicich tabulkdch uvedeny zalohy na pojisténi v jejich minimalni c¢astce
odpovidajici charakteru hlavni ¢innosti, jejich skutecnd vySe zavisi na piijmech

z celkové podnikatelské ¢innosti.

Tabulka 19: Struktura provoznich nakladu [ K¢ ]

- e

Pronajem virtualhostingu 500,- + 100,- zf. poplatek

Telefonni pausal 320,-
Pronajem reklamniho prostoru 3500,-
Vedeni CPM kampané 200,-
Zalohy zdravotni a socialni pojiSténi 3477,-
Kancelatské potieby 120,-
CELKEM 8 117,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Tabulka 20: Predpokladané celkové ro¢ni naklady [ K¢ ]

Ztizovaci vydaje 61 620,-

Pronajem virtualhostingu 2 600,- 6 000,- 6 000,-
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Zdravotni pojisténi 6 680,- 20 040,- 49 704,-

Socialni pojisténi 7228,- 21 684,- 80 232,-
Programatorské prace 18 500,- 92 000,- 153 000,-
Designerskeé prace 12 000,- 56 000,- 97 000,-
Hostingové sluzby 5495,- 63 430,- 104 180,-
Vydaje spojené s propagaci 14 800,- 23 400,- 36 360,-
Ostatni vydaje 2 200,- 6 510,- 11 920,-
CELKEM 130 623, - 289 064,- 538 396,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

4.6.3 Financovani podnikatelského ziméru

S prihlédnutim k faktu relativné nizkych zfizovacich vydaji jsem se rozhodl pro
financovani z vlastnich zdroja, a to castkou 80 000,- K¢. Realizace podnikatelského

uvéru v tomto piipad€ neni nutna.

Nasledné provozni vydaje jsou kalkulovany ptimo v cené¢ dané sluzby a fixni ¢ast téchto

provoznich vydaji bude hrazena z ¢asti zisku z téchto trzeb.

4.6.1 Predpokladany vyvoj trzeb

Pro odhad trzeb jsem pouzil spiSe vice raciondlni, nez optimisticky pfistup, nastavenim
minimalni hranice akceptovatelného vyvoje. Pocitam s rizikem pomalej$iho nastupu na
trh, souvisejiciho s potfebou rozsitit sluzby do povédomi zakaznikli. V poslednim
ctvrtleti 2011 je tedy hlavnim cilem zajistit trzby v potiebné vysi pro pokryti fixnich
nakladl, a to hlavné jednorazovym prodejem licenci, neZ vznikne stabilni zdkladna

zakaznikl vyuzivajici sluZzeb pronajmu.

72



Tabulka 21: Predpokladané trzby pro rok 2011 [zakaznici]

I T T

Varianta pronajmu 9 360,- 20 700,- 3 960,-

Varianta odkoupeni licence 11 590,- 84 760,- 0,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Tabulka 22: Predpokladané celkové rocni trzby [ K¢ |

Varianta Noveo 20 950,- 129 370,- 179 290,-
Varianta Esperio 105 460,- 441 380,- 600 770,-
Varianta Optimo 3 960,- 106 800,- 145 470,-
Dopliikové sluzby 40 100,- 161 000,- 217 000,-
CELKEM 170 470,- 838 550,- 1 142 530,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

4.6.2 Zisk

Tvorba zisku odpovida stejnému pesimisti¢téjSimu piistupu jako je zminéno u odstavce
pfedpokladaného vyvoje trzeb. Celkovy navrh je vubudovdn na faktoru relativné
nizkych provoznich nékladi, které 1ze snadno pokryt jiz pfi minimalni poptavce, coz je
vyhodou hlavné v zacatku. Po dosazeni tohoto minimélniho penézniho objemu vstupuji
pouze variabilni naklady na kazdou dil¢i sluzbu, a ty jsou v porovnani s celkovou cenou
sluzby nastaveny tak, aby nemohlo dojit ke ztraté. Z toho vyplyva, ze od okamziku
dosaZzeni a udrzeni stabilni zdkladny zékaznikli poptavajicich sluzby pronajmu bude

zajiSténa rastova tendence zisku.
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Tabulka 20: Pfedpokladany zisk v jednotlivych letech [K¢]

Pi{jmy ° 170 470,- 838 550,- 1142 530,-
Vydaje 130 623, - 289 064,- 538 396,-
Zisk 39 847,- 549 486,- 604 134,-

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

4.6.3 Danova povinnost

V piipadé tohoto zaméru maji skutecné vydaje pouze evidencni a ilustrativni charakter,
vzhledem k mé dalsi ¢innosti jsem se rozhodl v disledku uplatiovat pausalni vydaje,
které pro tuto kategorii Zivnosti, pokud uvazuji neménné legislativni podminky, ¢ini
aktualné 60% z celkovych piijmi. Z téhoz divodu nelze jednoznacné urcit danovou

povinnost. Aktualni sazba dané z piijmu fyzickych osob je 15%.

V cCtvrtém cCtvrtleti 2012 ziejmée dojde k prekroceni obratu nad 1 000 000, coz bude mit
za nasledek, Ze se stanu Ctvrtletnim platcem dané z ptidané hodnoty, a to odhadem
nejspi§ na zacatku roku 2013 (prvniho dne tietiho meésice nasledujictho po mésici
piekroceni obratu). Samoziejmé to plati pouze v ptipad¢, Ze k registraci k DPH nedojde
diive vlivem pouziti CPM reklamni kampané od osoby registrované k dani v jiném

Clenském statu EU (piipad socidlni sit¢ Facebook).

Zaroven v roce 2013 vznikne povinnost pololetnich odvodu zélohy na dan z ptijmu, a to

ve vys$i 40% posledni znamé danové povinnosti. Prvni zaloha je splatna do 15. 6. 2013.

® Do &astky neni zapogitano 80 000,- , které byly vloZeny jako osobni vklad za i¢elem financovéni
zaméru
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4.6.4 Plan Cash Flow

Tento plan slouzi jako ukazatel piredpokladané vykonnosti podnikatelského zaméru, a
dle kterého se investor, v tomto piipad¢ ja, jako podnikatel realizujici zamér, rozhoduje,

zda je investice vyhodna, ¢i nikoliv.

Tento plan je tvofen jako pouhy piedpoklad, ale nasledn¢ je dobré jej porovnavat se
skute¢nosti, je velice dulezité, co nejpfesnéji ocenovat plynouci finan¢ni toky a
uvazovat také faktor splatnosti zdvazkd a pohledavek, zejména pak riziko pozdnich

plateb od odbératelt.

Pro tento zdmér jsou uvazovany toky vyhradné bezhotovostnim stykem, veskeré castky
predstavuji volné likvidni prostfedky. Plan je sestaven na obdobi srpen 2011 — Cervenec

2012, viz Priloha ¢€.6.

4.7 Hodnoceni rizika

Tato analyza vSech moznych rizik ptislusného podnikatelského planu piedstavuje
finalni bilanci pfed rozhodnutim o pfijeti nebo zamitnuti zdméru. Je nutné vzit v tvahu
pravdépodobné kritické¢ faktory a existuje-li, tak 1 mozné protiopatieni. Pro tento

podnikatelsky plan pfedpokladam nasledujici mozna rizika:

Kriticky nedostatek zakazniki

Reélné riziko prakticky kazdého nového zaméru, ackoliv jsem aplikoval pesimisticky
ptistup pii tvorbé financniho planu, nelze pfedem Uplné vyloucit i tuto mozZnost.
Z hlediska fixnich ndkladli a financovani z vlastnich zdroju lze tuto situaci akceptovat

po dobu 4 mé&sicti, tedy posledniho ctvrtleti 2011.
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Vysoka ¢asova a administrativni naro¢nost pri velkém objemu poptavky

Tato situace nastane presné v opatném piipadé, nez popisuje piedchozi odstavec.
Vyhodou tohoto zdméru je relativné nizka administrativni naro¢nost, problém muze
nastat z hlediska technické podpory a feSeni problémd, této situaci lze predejit
dostatecné kvalitnim testovanim funkcionality pfed ostrym spusténim provozu. Pokud
by i bézna Cinnost vlivem vysoké poptavky byla nezvladatelnd, lze ji vyfeSit napf.

outsourcingem.

Rychle rostouci trh a konkurence

Je nutné brat v uvahu i snadny vstup na trh, to bohuzel plati 1 pro nové konkurenty,
navic, trh ma samovolnou tendenci vytlacovat neuspéSné subjekty. Proto je prave
vV tomto obdobi relativni prostor vyuzit moznosti trhu a realizovat tento zdmer, protoze

s dalsimi roky lze ocekavat narist konkurence v této oblasti.

Hrozbu financni ztraty piedstavuje pro tento zdmér pouze varianta kritického
nedostatku zakaznikii. Dalsi rizika maji sice negativni vliv na objem trzeb, ale
neohrozuji existen¢ni charakter firmy. V ptipad¢, Ze by skute¢né nastalo piimé ohroZeni
rizikem nedostatku zakazniku, je nutné minimalizovat finan¢ni ztratu. Naklady na vyvoj
systému internetového obchodu a veskerého prislusenstvi musim oznacit jako ndklady
utopené, ty se v okamziku rizikové situace jiz ovlivnit nedaji, 1ze ovSem castecné
minimalizovat fixni provozni ndklady. Pokud by ani v ¢asovém horizontu posledniho
ctvrteti 2011 nedoSlo ke zlepSeni, uplatni se navrzeny systém pro ucel nabidky
individualnim zdkaznikiim pfimo na miru formou prodeje licence, ¢imz se prodejem 2-3

licenci pokryji vydaje investované na jeho vyvoj.
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Z7Aavér

Zavérem podnikatelského planu zbyva podnikateli, na zaklad¢ vSech ptedchozich udaji
a poznatkl, vytvofit si celistvy ndzor na navrhovany podnikatelsky zamér, porovnat

pozitiva a negativa, zhodnotit rizika a navratnost investice.

V prvni ¢asti byly zpracovany informace tykajici se vSeobecnych informaci o podnikani
v CR, porovnani vhodnych pravnich forem a néaslednd povinnosti podnikatele viici
organiim statni spravy a jiné legislativné podlozené povinnosti. Na zakladé téchto
informaci jsem se rozhodl realizovat podnikatelsky zdmér jako firma s pravni formou

OSVC.

Rozbor redlnych dat je pak uveden v ¢ésti analyzy soucasné situace. Tyto data a udaje
jsou podlozeny skuteénym priizkumem, zejména pak ze zdroji Ceského statistického
ufadu. Kromé¢ statistickych udaji bylo nutné provést i analyzu vnitiniho a vné¢j$iho
prostiedi firmy, trznich sil, silnych a slabych stranek stejné¢ jako moznych pftilezitosti a
hrozeb. Na zakladé vsech téchto faktort a vlastniho dotaznikového Setfeni se provedlo

samotné trzni zacileni na konkrétni segmenty zédkaznikd.

Tteti cast, tedy vlastni navrh feSeni predstavuje praktické zpracovani podnikatelského
planu od zadkladniho souhrnu udaji o firmé az po konecné rozhodnuti o piijeti nebo
zamitnuti podnikatelského zaméru. V této casti jsou aplikovany veskeré teoretické
poznatky z prvni ¢asti pfimo na konkrétni realny subjekt. Velky duraz jsem kladl na
daslednost pii sestavovani finan¢niho planu, aby data méla nejvyssi mozny redlny
charakter, na coZ navazuje zejména ukazatel Cash Flow, ktery je jednim

Z nejpodstatnéjSich nastrojii pro finalni rozhodnuti.

Na zaklad¢ zpracovani vSech téchto tii ¢asti, a zejména pak samotné ¢asti praktického
zpracovani podnikatelského planu, ktery je zaroven vystup této bakaldiské prace, jsem
se rozhodl ten plan jako podnikatel pfijmout a zdmér zrealizovat, pfi¢emzZ bude tento

plan pouzity jako podkladovy dokument.
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Priloha ¢. 1: Dotaznikové Setieni

Provozujete v soucasné dob¢ jeden nebo vice internetovych obchodu?

Celkovy pocet respondentii
Ano 178

Ne 368

Vlastnici internetového obchodu

1. Co je predmétem vasSeho obchodovani?
Zbozi 149

Shuzby 29

2. Jakou formou jste realizovali sviij e-shop?

Pronajem 41
Odkoupeni licence 8
Open source feSenti 2
Individuélni feSeni na miru 57
3. Ktery faktor byl pro vas p¥i porizeni nejdilezitéjsi?

Cena 9
Kvalita systému 53
Rychlost realizace 23
Rozsititelnost a technicka podpora 8

15

Graficky design



4. Jak hodnotite provozni naklady vaseho e-shopu?
Nizké
Ptimétené

Vysoké

5. Maite soucasné i kamennou prodejnu?
Ano

Ne

6. Jste s kvalitou svého e-shopu spokojeni?
Ano

Ne

7. Co je podle vas nejvétsim nedostatkem vaseho e-shopu?

Neptehledna administrace

Absence automatizovanych procest
Spatna pozice ve vyhledavaéich
Zastaralé technologie

Zadné z uvedenych moznosti

8. Spolupracujete s najemcem / zhotovitelem na dalSim vyvoji?
Ano

Ne

9. Charakterizujte objem svého obchodovani?

Zivnostnik, maloobchod
Stfedné velky obchod
Velkoobchod

39
125
14

27
151

123
55

67
20
32
12
47

35
143

123
48



Nevlastnici internetového obchodu

1. Charakterizujte uroven vasich zkuSenosti s informa¢nimi technologiemi?

Naprosty zac¢atecnik
Bézny kazdodenni uZzivatel
Pokrocilé zkusenosti

Dlouholeté zkuSenosti

2. UvaZujete o porizeni internetového obchodu?
Ano

Ne

3. Ktera kategorie by byla predmétem vaseho obchodovani?
Zbozi

Slhuzby

4. Jakou formou byste realizovali vas e-shop?

Pronajem
Odkoupeni licence
Open source feSeni

Individualni feSeni na miru

vvvvvv

Cena

Kvalita systému

Rychlost realizace

Rozsititelnost a technick4 podpora

Graficky design

232
84
45

127
241

105
22

22
59

46

53
38
11

17



6. Byli byste ochotni akceptovat vysSi cenu za skute¢né kvalitni FeSeni?
Ano 101

Ne 26

7. Znate poskytovatele téchto FeSeni, Simplia nebo Shoptet?

Ano 116

Ne 252



Priloha ¢&. 2: Ukéazka logotypu

vendio

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Priloha €. 3: Navrh webdesignu ivodni stranky

vendio S

0 nas Sluzby Cenik Reference  Kontakt

Chcete kvalitni eshop?

Vyberte si z nasi nabidky idealni variantu pro vase
podnikani formou pronajmu nebo odkupu licence.

spustit prezentaci vyzkouset zdarma

Tuto variantu vyuZiva jiz 10 eshopli
« a7 500 produktli
«” 1 GB diskového prostoru

& idedini pro zatinajici obchodniky

690,- K

Tuto variantu vyuziva jiz 15 eshapll
« %2000 produktl
7 4 GB diskoveho prostoru

« vhodné pro zku3ené obchodniky

zobrazit vice

Lorem ipsum

mate néjaké otazky

KONTAKTUITE NAS

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani

Lorem ipsum

odeslat zpravu

Fashion intimate

Ietiiakce:

e
plavky Panache

Tuto variantu vyuziva |
«” neomezené mnoZstvi produktl
«” B GB diskového prostoru

7 ping profesionaini fedeni

zobrazit vice

Lorem ipsum

nahort A



Priloha €. 4: Grafické uzivatelské rozhrani administrace

Odhlasit se

- Dodavatelé zbozi
OBJEDNAVKY (4] > = — e Moznostl ~ Moznost2 Moznost3 + Nastaveni v
Zde je kompletni adresar vasich dodavateld zboZi

~ Odbératelé
Nové Prijmeni < Jméno < E-mail < Telefon $ Webhova stranka
Ceka na expedici
4 El Novak Jan novakj@seznam.cz +420 777 888 999 http:iwainw.adresawebu.cz
Odeslané
Reklamace . .
[ Novotny FrantiSek novira@gmail.com +420999 888 777 http:ivwwwwebadresa.cz
» Dodavatelé
B Novak Jan novakj@seznarn.cz +420 777 888 999 hitp:ifwww.adresawebu.cz
ADRESAR ©
F Novotni FrantiSek novira@amail.com +4209998 888 777 http:itwwwwebadresa.cz
~ Dodavatelé
1 Novak Jan novak j@seznam.cz +420 777 888 999 hitp i adresawehu.cz
Reklama
; El Novotny Franti$ek novira@amail.com +420 999 888 777 http:ifwwwwebadresa.cz
Technicka podpora
Reklamace
[} Novak Jan novak j@seznam.cz +420777 888 999 http:ihvwwew. adresawebu.cz
» Odbératelé
] Novotny Franti$ek novira@gmail.com +420999 888 777 http:ivwwwwebadresa.cz
1 Novak Jan novak j@seznam.cz +420 777 888 998 http:itwww.adresawehbu.cz
[ Novotny Franti$ek novira@gmail.com +420999 888 777 http:fivwww.webadresa.cz
w« © 15 © +  10poloZek v

Zdroj:vlastni; vlastni zpracovani



Priloha €. 5: Ganntiiv ¢asovy diagram

52011 | 62011 | 72011 | 82011 | 92011
ID Nazev ukolu Zahéjeni Dokonceni Trvani
8.5| 155 | 225 | 295 | 5.6 | 12,6 | 19.6 | 26.6 | 3.7 | 10.7 | 17.7 | 24.7 | 317 | 7.8 | 148 | 21.8 | 28.8 | 4.9
1 | Zpracovani podnikatelského planu 10.5.2011 25.5.2011 2w 2d e
2 \'/\lvg\t;Lh aplikaéni struktury firemniho 10.5.2011 24.5.2011 ow 1d i
3 | Navrh designu firemniho webu 12.5.2011 7.6.2011 3w 4d l:,l__l
4 | Realizace firemniho webu 8.6.2011 29.6.2011 3w 1d L>|:|
5 Zajlstenl spoluprace s hostingovou 1.7.2011 1.7.2011 1d i
firmou
6 | Navrh a realizace jednotlivych variant 29.6.2011 10.8.2011 6w 1d \ \
7 \!ytvorem zakladnich grafickych 13.7.2011 19.8.2011 5w 3d ‘ ‘
Sablon
8 | Vytvoreni dopliikovych modul(i 11.7.2011 19.8.2011 6w | |
9 | Testovani funkcionality 1.8.2011 1.9.2011 4w 4d b
10 | Registrace u UOOU 22.8.2011 22.8.2011 1d |
11 | Zajisténi bannerové reklamy 22.8.2011 22.8.2011 1d |
12 | Zahajeni ostrého provozu 5.9.2011 5.9.2011 ow -ﬁi\{

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani



Priloha ¢&. 6: Plan Cash Flow [K¢]

VI 111X 11 X.11 X111  XIl. 11 .12 1. 12 1. 12 VI. 12 VII. 12

Hotovost na za¢atku mésice 0 17360 17543 76416 97054 119847 232000 270188 308706 333199 400932 430030

Piijmy
Vklad podnikatele 80 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Trzby z pronajmu 0 1470 9150 11310 14070 20550 22320 25170 28620 32250 34110 37 440
Trzby z prodeje licenci 0 0 53970 21190 21190 76970 21190 21190 0 42380 0 0
Trzby z dopliikovych sluzeb 0 7000 14590 8 250 8 280 29 500 8 400 9 200 8 400 18 700 8 400 9600
Prijmy celkem 80 000 8470 77710 40750 43540 127020 51910 55560 37020 93330 42510 47 040

Vydaje
Ztizovaci vydaje 61 620 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Sluzby dodavateltii 600 665 11215 12490 13125 7 040 5895 9215 4700 17770 5585 6 140
Zdrav. a soc. pojisténi 0 3477 3477 3477 3477 3477 3477 3477 3477 3477 3477 3477
Marketing a reklama 0 3700 3700 3700 3700 3700 3700 3700 3700 3700 3700 3700
Provozni a spravni rezie 420 445 445 445 445 650 650 650 650 650 650 650
Vydaje celkem 62 640 8287 18837 20112 20747 14867 13722 17 042 12527 25597 13412 13 967
Hotovost bézného mésice 17 360 183 58873 20638 22793 112153 38188 38518 24493 67733 29098 33073
Hotovost na konci mésice 17360 17543 76416 97054 119847 232000 270188 308706 333199 400932 430030 463103

Zdroj: vlastni; vlastni zpracovani



