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Abstrakt

Moja bakalarska praca sa zaobera spojenim dvoch fenoménov dnesnej modernej doby.
Prvy, ktory hra hlavnt rolu v dneSnom upondhl'anom svete je internet. Druhy fenomén
je hnaci motor svetovej vyroby, Cina. Spojenim tychto dvoch aspektov vznikol projekt
Coopydoo. Internetovy portal, ktory vyuziva masivnu silu kolektivneho nakupovania a

ponuka svojim zédkaznikom exkluzivne produkty za bezkonkurencné ceny.

Abstract

My thesis deals with a combination of two phenomena of today's modern times. First,
which plays a major role in today's busy world is the Internet. The second phenomenon
is the driving force of world production, China. By combining these two aspects has
been created project Coopydoo. Internet portal that uses massive power of collective

buying, offering your customers exclusive products at unbeatable prices.
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UVOD A CIEL PRACE

Vo svete plnom informacnych technologii a pokrokov ma internet jednoznacné
zastupenie v zivote kazdého cloveka. Zivot bez Internetu, Wi-fi, & smartfonov si uz
vidsina z nas ani nedokaze predstavit. Podita¢ v dne$nej dobe vyuziva skoro kazdy. Ci
uz su to malé deti hrajuce hry, top manager sledujuci trendy vo svete, alebo Zeny
hl'adajuce oblecenie v e-shope. Prave preto som si pre svoje podnikanie zvolil miesto,

kde st neobmedzené moznosti vyuzitia globalneho potencialu.

V projekte s nazvom "Coopydoo" budem vyuzivat spojenie sily kolektivneho
nakupovania zo 4 krajin Eurépy a nakupu z Ciny. Kolektivne nakupovanie je jednym z
fenoménov dnesného internetu a jeho korene siahaji do Ciny, kde ako prvy prisli s touto
skvelou myslienkou. Pradve tito najludnatejSia krajina sveta bude druhy element,
ovplyviiujici nas projekt. Produkty pontkané nasim zakaznikom budeme nakupovat’

najmé v Cine a tym ziskame vel’kt vyhodu pri stanoveni cien oproti konkurencii.

Ciel'om bakalarskej prace je zostavit’ podnikatel'sky plan pre projekt "Coopydoo", kde
nasa firma pracovala na vyvoji tohto projektu a nasledné uvedenie do prevadzky. Nasou
ulohou bolo vytvorenie korporatnej identity firmy, webdesignu, marketingovej stratégie,
nastavenie logistickych procesov a vytvorit pracovné postupy pre zdakaznicke a

reklamacéné oddelenie.

Pre vybudovanie tspesného projektu je podnikatelsky plan alfou a omegou podnikaterl’a.
Je potrebné si uvedomit’, ze podnikatel'sky plan nie je potrebny len pre investora, banky,
potencionalneho c¢lena predstavenstva, alebo klIicoveho partnera, ale sluzi
predovsetkym hlavne podnikatelovi, jeho managmentu, zamestnancom na stanovanie a
definiciu cielov spolo¢nosti a nastrojov, ktoré su pre ich dosiahnutie nepostradatel'né. Je
nutné si uvedomit’, ze podmienky na trhu sa menia a firma a jej plan sa musi menit

spolu s nimi.
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1 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V ramci teoretickych vychodisk prace sa budem zameriavat' na zdkladné pojmy v
oblasti podnikania a na Straktiru podnikatel'ského planu, jeho zdkonitosti a podstatu

ako taku.

1.1 Zakladné pojmy

1.1.1 Podnik

Podnik je podl'a Obchodného zdkonnika stibor hmotnych, nehmotnych a osobnych
zloziek podnikania. K podniku prindleZia veci, prava a inej majetkovej hodnoty, ktoré
patria podnikatel'ovi a slizia mu na prevadzkovanie podniku, alebo vzhl'adom na svoju

povahu maju tomuto ucelu sluzit’ (Obchodni zakonik, 1991).

1.1.2 Podnikatel’

Podnikatel je v obchodnom zdkonniku definovany ako (Obchodni zadkonnik, 1991):
- osoba zapisana v obchodnom registri,
- osoba, ktora podniké na zaklade zivnostenského opravnenia,

- osoba, ktord podnikd na zéklade iného nez zivnostenského opravnenia podla

osobitnych predpisov,

- osoba, ktord vykonava pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisand do evidencie podla

osobitného predpisu .

Miestom podnikania fyzickej osoby je adresa zapisana ako jej miesto podnikania v
obchodnom registri alebo v inej zdkonom upravenej evidencii. Podnikatel’, ktory je
fyzickou osobou, je povinny zapisovat’ do obchodného registra alebo do inej zdkonom
upravenej evidencie svoje skutoéné miesto podnikania. Podnikatel’ je povinny mat’ k
zapisanym priestorom pravny dovod ich uzivania po celt dobu, kedy su tieto priestory
zapisané ako jeho miesto podnikania. Sidlom organiza¢nej zloZky podniku sa rozumie

adresa jej umiestnenia (Obchodni zadkonnik, 1991).
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1.1.3 Podnikanie
Podnikanie je ststavnd cinnost vykondvand vo vlastnom mene a na vlastni

zodpovednost’ za icelom dosiahnutia zisku.
Ziakladné rysy podnikania (SYNEK, 1999a, s. 3):
- zakladnym motivom podnikania je dosiahnutie zisku,
- zisk je dosahovany uspokojenim potrieb zakaznikov,
- podnikanie prinasa riziko, je potrebné s nim vediet’ pracovat,

- do podnikania je dolezit¢ na zaciatku vlozit' kapital, ktory musi byt podnikom

zhodnocovany.

1.2 Pravne formy podnikania

Spravny vyber formy podnikania z pravneho hladiska je velmi dolezity. Kazda forma
ma svoje Specifikd. Preto si je nutné zvazit pred vyberom formy podnikania vSetky
plusy a minusy kazdej z nich. Transformacia z jednej na druhti pocCas podnikania je
mozna, ale su s nou spojené d’alSie ndklady. Obchodny zakonnik definuje podnikanie

fyzickych a pravnickych osob.

Kritéria, ktoré budu zaujimat podnikatel'ov pri vybere spravnej formy podnikania

(SYNEK, 19990, s. 100):
- sposob a rozsah rucenia (podnikatel'ské riziko),
- opravnenie k riadeniu podniku,
- pocet zakladatel'ov,
- naroky na pociatocny kapital,

- administrativnd ndrocnost’ zaloZenia podniku a razsah vydavkov spojenych so

zalozenim a prevadzkovnim podniku,

- ucast’ na zisku,
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- financné moznosti, obzvlast pristup k cudzim zdrojom,
- danové zat’azenie,
- zverejilovacia povinnost’.

1.2.1 Podnikanie fyzickych osob
Zivnost je sustavna ¢innost’ prevadzkovanad samostatne, vo vlastnom mene, na vlastnu
zodpovednost’, za Ufelom dosiahnuta zisku a za podmienok ustanovenych tymto

zakonom (Zivnostensky zakon, 1991).
Webber do podnikania fyzickych osob zarad'uje (VEBER, SRPOVA, 2008, s. 74):

- osoby podnikajice na zaklade zivnostenského opravnenia, t.j. vlastniace

zivnostensky list alebo koncesnt listinu,

- osoby zapisané v obchodnom registri,

- osoby podnikajtice na zaklade in¢ho opravnenia podl'a osobitného predpisu,
- sukromne hospodariacich rol'nikov zapisanych v evidencii.

Podmienky na prevadzkovanie Zivnosti :

1) VSeobecné podmienky podl'a zivnostenského zdkona ¢ 455/1991 Z. z., § 6, ods 1:
- dosiahnutim veku 18 rokov,
- sposobilost’ k pravnym ukonom,
- bezuhonnost’.

2) Osobitné podmienky podla Zivnostenského zakona ¢ 455/1991 Z. z., § 7, odsek 1:
- odborna spdsobilost’,

- ina sposobilost’.
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1.2.2 Podnikanie pravnickych osob

Podnikanie pravnickych osob delime na:
- osobné spolecnosti,
- kapitalové spoloc¢nosti,
- druzstva.

Osobné spolocnosti

U osobnych spolo¢nostiach sa predpokladd osobnd tcast podnikatela na riadeni

spolo¢nosti a aj neobmedzené rucenie spolocnikov za zavazky spolocnosti. Patri sem:
- verejnd obchodna spolocnost’, skratka ver. obch. spol. alebo v.o.s.,
- komanditna spolo¢nost’, skratka kom. spol. alebo k.s.

Kapitalové spolo¢nosti

Spolo¢nici - zakladatelia maji povinnost’ vlozit' vklad, ich rucenie za zavizky

spoloc¢nosti je obmedzené alebo Ziadne. Kapitalové spolo¢nosti su:
- spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym, skratka spol. s.r.o. alebo s.r.0.,
- akciova spolocnost’, skratka akc. spol. alebo a.s.

Druzstva

Malo casté v podnikatelskej praxi je d’alSia pravnickd osoba upravenia v obchodnom

zakoniku - Druzstva (SYNEK, 1999a, s. 3).
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Zakladné charakteristiky obchodnych spolo¢nosti:

V.0.s. k.s. S.I.0. a.s. druzstvo
min. 5 ¢lenov
0 min. 2 osoby | . 1 0sob min. 1 alebQ 2
zakladatelia mlnl.) (komplementar, it 0558 4 pravnicka pravnicke
0s0bY komanditista) (max. 50) osoba osoby
vznik  |zapis do OR za;(;;;do zapis do OR| zapis do OR | zapis do OR
komplementar - druzstvo
K ., log ] g
rufenie za | celym jeteort, YO o majetkom,
- ., komanditista - |  stthrnu neruci za ¢lenovia
zavazky svojim N , .
etk do vySky [nesplatenyc| zavizky nerudia
majetkom nesplateného | h vkladov
vkladu
s verejnou
i . ) , | ponukou 20
zakladny i Vyska komanditista Zlikle%?}lly mil KC, bez | min. 50 000
kapital M min. 5000 KC | <PTE verejnej K&
stanovena 1 KC .
ponuky 2 mil
KC
podla stanov
podra podla alebo podla
. pomeru podla pomeru vysky
ucast’ na rovnym spolocenske; obch. rozhodnutia | splateného
zisku dielom zmluvy alebo podielov valného vkladu k sp.
. alebo podla|zhromazdenia| vkladom
na polovict lg6], zmluvy vietkych
¢lenov
opravnenie | kazdy . .
. . ... |komplementari| konatelia [predstavenstvo[predstavenstvo
k riadeniu | spolo¢nik

Tabul'ka 1: Zakladné charakteristiky obchodnych spolo¢nosti (Zakon ¢. 513/1991 Sb., obchodni zakonik)
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2 PODNIKATELSKY PLAN A JEHO STRUKTURA
Kazdy podnikatel’ skor, nez za¢ne podnikat’, mal by mat’ jasni myslienku podnikania,
hlavny ciel’ a mal by mat’ stanovené priebeZné ciele podnikania. Tieto mySlienky a ciele

zhmotiiuje v pisomnej podobe a v Struktirovanej forme podnikatel'sky plan.

Podnikatel'sky plan je zdkladnym dokumentom plédnovania, ktory pre urcity Casovy
horizont rozpracovava predstavy o podniku a jeho buducnosti, o ucele podnikania,
zdrojoch a oc¢akavanych vysledkoch. Podnikatel'sky plan je vyrazom strategickej volby.
Definuje a kvantifikuje podnikatel'ské ciel’e a prostriedky k ich dosiahnutiu, predstavuje
implementaciu stratégie. Podnikatel'sky plan je taktickym planom cinnosti a
prostriedkom na ziskavanie kapitalu. Z toho vyplyvaju dve zakladné ulohy
podnikatellského planu, a to Uloha externa, kedy podnikatel'sky plan vystupuje ako
nastroj komunikacie s vonkajSim prostredim, predovSetkym potenciondlnymi
investormi, bankami, a uloha interna, kedy plni tlohu néstroja planovania respektivne

riadenia podniku (SYNEK, 1999a, s. 176).

Podnikatel'sky plan je zoskupenie vSetkych myslienok, planov a napadov podnikatel'ov
spojenych s podnikanim a mal by nam poskytnut’ odpovede na tri zdkladné otazky

(HISRICH, PETERS, 1996, s. 108):
- kde sme (analyza sticasného stavu),
- kam sa chceme dostat’ (vymedzenie ciel'ov),
- ako sa tam dostaneme (stratégie, organizacie, sposob realizacie).

Podla Jitiho Forta a Ivana Souc¢ka by mal podnikatel'sky plan spiiiat’ tieto poziadavky
(FOTR, SOUCEK, 2005, s. 356):

- stru¢nost’ a prehl'adnost’,
- jednoduchost’,
- demonstracia vyhody produktu ¢i sluzby pre uzivatel'ov, resp. zakaznika,

- vierohodnost’ a realistickost’,
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- nemal by byt prili$ optimisticky z hl'adiska trhového potencialu,
- nemal by byt ani prili§ pesimisticky,
- nemal by zakryvat’ slabé miesta a rizika projektu,

- upozornenie na konkurencné vyhody projektu, silné stranky firmy a kompetencii

manazérskeho timu,
- preukézanie schopnosti firmy hradit’ uroky a splatky.

Podla V. Koraba, J. Peterky a M. Reznakové je Struktura podnikatel'ského planu
nasledovna (KORAB, PETERKA, REZNAKOVA, 2008, s. 216):

—_—

. Titulna strana (s moznym tivodom a "povinnym" Obsahom)

2. Exekutivny stuhrn (mini verzia podnikatel'ského planu)

3. Popis podniku (vychodiskové podmienky, produkt, kompetencie ai)

4. Externé prostredie - trh (makro podmienky, trh, konkurencia, zdkaznici a in¢)
5. Marketingovy pléan (ciele, obchodné stratégie, marketingovy mix ai)

6. Operacny plan (vyroba, organizacie, vybavenie firmy ai)

7. Persondlne zdroje (manazment, klI'icovi 'udia, pracovnici ai)

8. Finan¢ny plan (vynosy, fondy, projekcia vykazov ai)

Hodnotenie rizik (limitujice a kritické faktory, scenara ai)

9. Prilohy (doplnky kapitol, certifikaty, licencie, profesijné Zivotopisy a in¢) .

17



2.1 Titulna strana

Titulna strana poukazuje na zakladné informacie o firme a v stru¢nosti hovori o obsahu
podniatel'ského planu. Na titulnej strane st uvedené informacie ako, meno spolo¢nosti,
sidlo spolo¢nosti, menad spolo¢nikov, kontakt, prdvna forma spolo¢nosti a sposob

financovania a jeho Struktura.

2.2 Exekutivny suhrn

Exekutivny suhrn po anglicky executive summary znamena doslova vykonny plan alebo
vykonny stihrn a je kratkou verziou podnikatel'ského planu. Odportca sa rozsah jedne;j
az dvoch stran A4. Po jeho precitani sa musi u investora vzbudit’ zvedavost’ a nadSenie
precitat’ podnikatelsky plan cely. Vo vela pripadoch prave exekutivny sthrn rozhoduje o
tom, ¢i investor d4 VaSemu projektu zelenti alebo nie. Prilohy (doplnky kapitol,

certifikaty, licencie, profesijné zivotopisy a in¢) (PROKOP, 2005, s. 51).
Aky by mal byt Exekutivny stthrn (PROKOP, 2005, s. 51):

- stru¢ny,

- zaujimavy,

- entusiasticky,

- finan¢na predpoved’,

- vyzdvihut projekt,

- neplytvat’ slovami,

- ukazat’ konkuren¢nt vyhodu,

- informovat’ o investicii a za akych podmienok.
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2.3 Popis podniku

V tejto Casti by mali byt’ vysvetlené zakladné informacie o firme, historia firmy, kto a
kedy firmu zalozil, za akym G€elom, akll Cinnost’ firma momentalne prevadzkuje a v
akom odvetvi podnika. Dal§ie dblezité informacie st napriklad vyber pravnej formy
podnikania, popisat’ schopnosti a kompetencie managmentu a d’al’'Sich doélezitych osob.
Podat blizsie informéacie o tom, v akej faze sa firma nachadza ake su jej vizie a stratégie

do budticnosti, aka je jej najsilnejsia stranka a konkurenc¢na vyhoda.

2.4 Externé prostredie

Pri externom prosdtredi sa budeme zameriavat’ na prilezitosti a hrozby v okoli podniku.
Okolie je mozné rozdelit’ na mikrookolie (odvetvie, obor podnikania) a na makrookolie
(ndrodnd politika). My sa budeme zameriavat na makroprostredie, kde budeme

analyzovat’ naSu konkurenciu a potencionalnych zakaznikov.

2.5 Marketingovy plan

Definicia marketingu:

"Marketing je cinnost organizdacie a subor procesov pre vytvdranie, komunikdciu a
poskytovanie hodnoty zakaznikom a pre riadenie vztahov so zakaznikmi takym
sposobom, zZe z toho maju uzitok nielen organizacie, ale aj jej klucové zdaujmoveé

skupiny.” [Foret, 2008, s.9]

Marketingovy plan — je dokument, v ktorom je vyjadreny plan pre marketing produktov
alebo sluzieb. Podnikovy plan marketingu stanovi marketingové ciele podniku a
navrhuje stratégie na ich dosiahnutie. Pre prevedenie marketingového planovania

existuju stanovené postupy.

Etapy pripravy marketingového planu:

1. Stanovenie podnikovych cielov

2. Prevedenie marketingového prieskumu vonkajsSieho prostredia

3. Prevedenie marketingového prieskumu vo vnutri podniku
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4. Prevedenie analyzy SWOT- silnych a slabych stranok, prilezitosti a hrozieb podniku
5. Stanovenie predpokladov

6. Urcenie marketingovych ciel'ov a ohodnotenie o¢akavanych vysledkov

7. Stanovenie marketingovych stratégii a akénych planov

8. Definovanie programov vratane planov podpory predaja

9. Zostavenie rozpoctu

10. Zostavenie planu

11. Vyhlasenie planu

12. Kontrola planu

13. Revizia a aktualizacia planu

Aby sme mohli pouzit’ spravne nastroje marketingového mixu ( nazyvané tiez 4P)

musime poznat’ zakladné ciel’e a Gilohy podniku (SYNEK, KISLINGEROVA, 2005).

2.5.1 Swot analyza

Cielom swot analyzy je zistit, do akej miery je sucasnd stratégia firmy a jej Specifické
slabé a silné miesta schopné vyrovnat’ sa so zmenami, ktoré nastavaju v prostredi. Swot
analyza, alebo analyza silnych a slabych stranok, prileZitosti a hrozieb sa skladd z dvoch
analyz a to z analyzy SW a analyzy OT. DoporuCuje sa zacat’ s analyzou OT -
prilezitosti a hrozieb, ktoré prichddzaji z vonkajSieho prostredia firmy, a to jak
makroprostredie (obsahuje faktory politicko-pravne, ekonomické, socidlno-kulturne,
technologické), tak aj mikroprostredie (zdkaznici, dodavatelia, odberatelia, konkurencia,
verejnost’). Po dokladnej analyze OT nasleduje analyza SW, ktora sa tyka vnutorného
prostredia firmy (ciele, systémy, procedury, firemné zdroje, materidlne prostredie,
firemna kultara, medziludské vztahy, organiza¢na $truktira a iné) (JAKUBIKOVA,
2005).
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Slovo SWOT znamena:

S (strengths) — silné stranky, interné prostredie

W (weakness) — slabé stranky, interné prostredie
O (opportunities) — prileZitosti, externé prostredie

T (threats) - hrozby, externé prostredie

Swot analyza:

Opportunities

Obrazok 1: Swot analyza ( upravené podl'a: Planningtoolexchange.org, 2012)
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2.5.2 Marketingovy mix

Kazda spoloCnost ma svoju vlastni marketingova stratégiu a marketingovy mix.
Marketingovy mix je suhrn viacerych elementov, ktoré dokopy vytvaraji konecny
vysledok. Su to produkt, propagicia, distribicia a cena. Tieto Styri komponenty
marketingového mixu a ich spravne nastavenie st vac¢Sinou rozhodujice o uspesnosti
vasho biznisu. Povodny marketingovy mix pozndme pod nazvom 4.P. V dnesnej dobe sa
mozeme stretnit’ aj s jeho rozSirenou verziou nazyvanou 7.P, ktord je rozSirena o
politiscs (politicko-spolecenské rozhodnutie), public opinion (verejna mienka), people

(Pudské zdroje).
Marketingovy mix 4P:
- Produkt (product)
- Cena (price)
- Distribucia (place)

- Propagacia (promotion)
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Marketingovy Mix

Obrazok 2: Marketingovy mix (upravené podl'a: Mpsaz.org, 2012)

2.5.3 Operacény plan
Operacny plan alebo aj organizacny plan podnikatel'ského zdmeru by mal obsahovat

tieto Casti:
- Pradvna Forma spolo¢nosti: dovod jej vyberu, informécie o zaloZeni,

- Vedenie firmy: tu st uvedeni pracovnici na najvysSich poziciach firmy, ich

dosiahnuté vzdelanie a nadobudnuté sktisenosti v odbore,

- Organiza¢na Struktira: aki ludia na akych poziciach budu posobit’ a vzijomné

prepojenie medzi jednotlivymu funkciami, kto bude za ¢o vo firme zodpovedny

- Odmenovanie: akou formou budi odmenovani veduci pracovnici a zamestnanci, ¢i

budt mat’ podiel ua zisku, alebo pripadné bonusy za odvedent pracu
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- Ludské zdroje: forma ich ziskavania, Skolenie a udrzovanie.

"Kvalita riadenia je jednym z doleZitych faktorov, ktoré investori zvazuju a jednym z
prvych aspektov, ktoré posudzuju. Investori mozu napr. preferovat’ priemerny produkt
zabezpecovany prvotriednym manazérskym timom pred prvotriednym produktom s

priemernym manazérskym timom. "(ZICHOVA, 2008, s 55)

2.6 Finan¢ny plan
Tento plan obsahuje potrebné investicie pre realizaciu podnikatelského zdmeru a
hodnoti realnost’ ekonomického projektu ako celok. Je to finalna ¢ast’ podnikatelského

zameru. Jeho vypracovanie si vyzaduje modelovanie ré6znych variant buduceho vyvoja.
(KORAB, MIHALISKO,2005, s 252)

Finanény plan obsahuje (KORAB, MIHALISKO,2005, s 252):

1. Pociatocnu rozvahu a sposob financovania

2. Plan nakladou a trzieb

3. Vykaz ziskov a ztrat - vysledovka

4. Prehl'ad o petiaznych tokoch

5. Analyzu planovanych finan¢nych vysledkov

Pociatocna rozvaha a sposob financovania podniku

Tu je vyobrazeny finan¢ny stav spolo¢nosti na jej uplnom zaciatku podnikania. Hodnota
dlhodobého majetku a obeznych aktiv sa rovna vlastnému kapitalu a cudzim zdrojom na

strane pasiv. (FOTR,1999)
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Plan nakladov

Obsahuje vSetky néakladové polozky, ktoré st nezbytné pre zaloZenie podniku a
zabezpecenia zakladného vybavenia pre prevadzkovanie podnikatel'skej ¢innosti. Toto
st tzv. vstupné naklady. Dalej st uvedené taktiez planované prevadzkové naklady,
naklady na predaj tovarov, osobné naklady a naklady na poskytovanie sluzieb. (FOTR,
1999)

Plan trzieb

Vyobrazuje odhad trzieb za vybrané obdobie, zvycajne vo viacerych variantich (FOTR,

1999):
- optimistické
- realistické
- pesimistické.
Vykaz ziskov a ztrat - Vysledovka

V tejto Casti popisujeme nakladov a vynosov. Ich porovnavanim vznikne vysledok,
ktory zachycuje vysledok hospodéarenia za urcité obdobie. Toto obdobie mdze byt

ziskové alebo stratové. (FOTR,1999)
Prehlad o peniaznych tokoch - cash flow

Cash Flow, alebo aj vykaz o penaZznych tokoch na rozdiel od zisku dokazuje skutocné
mnozstvo penazi, ktoré ma firma k dispozici. Zisk je len u¢tovnou veli€inou a nie je to
znamka skutoc¢nych penazi. Vykaz Cash Flow zostavujeme za ticelom, ¢i ma spolo¢nost’

dostatok petiaznych prostriedkov. (KORAB, MIHALISKO,2005, s 252)
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3 ANALYZA

3.1 Marketingovova analyza

Z hladiska marketingovej analyzy sa zameriame na c¢esky trh. Spolo¢nost’ sice posobi v
piatich krajinach, ale kazda krajina ma Specifické prostredie a dokladne si rozoberieme

prave Cesku republiku.

3.1.1 Situa¢na analyza SLEPT

Zo socialno-demografického hladiska je projekt ovplyvneny hlavne gramotnost'ou a
vyspelostou naroda orientovat’ sa na internete. Co sa tyka Ceskej republiky, ta sa v
tomto smere radi medzi vyspelé krajiny EU. Mlad$ie generacie sa na internete pohybuju
bez mensich problémov a vyuzivaji sluzby réznych e-shopov. Naopak pre starSie
generacie, moze byt problém zvyknat si na nové moznosti a vydobytky moderne;
technoldgie, ale postupom c¢asu sa bude tato situacia zlepSovat’ a znalost’ internetove;j
gramotnosti bude zcela prirodzena. Dals§im délezitym faktorom je nezamestnanost.
Kedze projekt Coopydoo pontka produkty, ktoré nie st nevyhnutné k beznému
fungovaniu cloveka, nas zakaznik bude ten, ktory si zo svojho prijmu, ¢i déchodku
bude méct’ dovolit’ zakupit’ na§ produkt. Nezamestanast’ v Ceskej republike povazujem
za stabilnu, ¢ize v poslednej dobe nezaznamenala vyrazné vykyvy ani poklesy. Verim ze

tento ukazovatel’ sa bude zlepSovat’ a nakupuschopnost’ obyvatel'stva zvySovat'.

O Nezamestnanost v CR
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Graf 1: Miera nezamestnanosti v CR (upravené podl'a: STEM/MARK,2012)

] potencial pocitadovej gramotnosti O pocitatovo gramotny
[] nevedia pracovat’ s poc¢itatom

Praca s pocitacom v CR - potencidl pocitacovej gramotnosti

90
68
45 p-
55

23

37 » 34

27
8 2
0 t '
15-17 rokov 18-60 rokov nad 60 rokov

Graf 2: Po¢itadova gramotnost v CR (upravené podla: STEM/MARK,2005 )

Medzi ekonomické faktory, ktoré¢ najvdac¢Sou mierou ovlyvnuji néas projekt patria
kurzové vykyvy jednotlivych mien. Nasa spolo¢nost’ obchoduje s menami ako su:
¢insky jen, americky dolar, euro, Ceskd koruna, polsky zloty, madarsky forint a
rumunsky lei. Kazdy vykyv meny, ¢i uz smerom nadol alebo nahor, mdéze vyrazne
ovplyvnit’ ekonomiku nasej spolo¢nosti. Vyrazny vykyv jednej meny moze bud’ uplne

zmazat’ nasu marzu na niektorom z produktov, alebo v tom lepSom pripade zvysit’ zisky.

V globale plati, Ze ak jedna mena oslabi, druhd by mala naopak posilnit.
Diverzifikaciou rozlozenia nasej obchodnej posobnosti sa snazime predchadzat’ riziku
kurzovych vykyvov. Tak isto sa snazime dbat’ aj na spravnu dobu kedy uskutocnujeme
na$e nakupy u dodavatelov v Cine. Ak je kurz v dant chvilu nevyhodny, s obchodom

pockame az sa kurz dostane na nami minimalnu pozadovanu hranicu, ktorts sme schopni
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akceptovat. Dal§im z ekonomickych faktorov je uz spominanid nezamestnanost. Pri
nakupe musime zohladiovat’ vySku DPH a cla v jednotlivych krajinach, ktoré sa

nasledne prejavia na kone¢nej cene produktu pre spotrebitela.

Technické faktory vyrazne ovlyviiuji chod nasej spolo¢nosti. Jednym z hlavnych
technickych faktorov je funkcionalita naSeho predajného nastroja, webu Coopydoo.
Schopnost’ pripojit’ sa k internetu a jeho pokrytie v krajinach je d’alsi faktor, ktory
ovplyvni nase trzby. V Ceskej republike je pokrytie internetu na vel'mi vysokej urovni.
Mobilné zariadanie takzvané smartphony tak isto dopoméhaju k vdcSej moznosti
zviditel'nenia sa a prildkania novych potenciondlnych zakaznikov. Rozne softvéry, ktoré
nam ulah¢uji nasu pracu, pomdahaju skvalitnit’ nase sluzby a optimalizovat’ nase
naklady a byt konkurencie schopny. Byt konkurencie schopny znamend dorucit
zakaznikovi jeho objednavku v ¢o najkratSom Case. Vd'aka technickym pokrokom a
kuriérom, ktorych vyuzivame sa ndm to dari. Kazdy den prichadzaji nové technické
vymozenosti, ktoré nam ponukaji lepSie marketingové sluzby, krajSie a zaujimavejSie
produkty pre naSich zakaznikov a moznosti ako si nasu pracu vieme ulahCit a tym

ziskat’ ¢as. Sledujeme tieto trendy a prispdsobujeme sa im.

Pokryti vysokorychlostniho pristupu k internetu
dle po¢tu poskytovatelt

Legenda

®  okresni mésto
— K13
— OKTES
obec

bez pokryti
jeden poskytovatel
- 2 a vice poskytovatel

1:900 000

Obrazok 3: Pokrytie internetu v CR (Geoinformatika.SK, 2011)
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Politické faktory zaradujeme do skupiny faktorov, ktoré ako spolo¢nost’ nedokazeme
ovlyvnit’. Ide hlavne o rézne zdkony a nariadenia, ktoré ma kazdy S$tat individudlne.
Musime dodrziavat’ rzne nariadenie a administativne poziadavky pri dovoze tovarov. Z
hradiska EU je na niektoré druhy dovazaného tovaru potrebny certifikat o nezavadnosti
a sposobilosti. V Ceskej republike je situdcia dobra a neodakdvame vyrazné politické

zmeny, ktore by mohli zabranit’ v napredovani projektu.

Z. kultirneho hladiska sme museli riesit’ problém prekladov a popisov produktov do
materského jazyka kazdej krajiny. Zo sklsenosti sme zistili, Ze prekladatel’ neprelozi
text tak, ako rodeny hovoriaci ¢lovek. Preto mame v kazdej krajine prekladatela pre
ktorého je jazyk v danej krajine matersky. Z néabozenského hladiska na$ projekt

nezasahuje do Ziadneho naboZenstva a nie je s nim v rozpore.

3.1.2 Porterova analyza S sil
Po popisani faktorov, ktoré ktoré ovplyviiuju spoloCnost je nutné popisat aj
mikroprostredie. Cielom je odhalit’ sily, ktoré pdsobia na nas projekt a ako a do ake;j

miery ho m6zu ovplyvnit'.
Konkurencia

Podnikanie na internete je v Ceskej republike velmi rozvinuté. Kazdy den vznikaju
nové projekty, start upy a nove e-shopy pre zdkaznikov. Z tohto hl'adiska je konkurencia
vel'mi vysoka. Avsak podnikanie na internere je trosku odlisné, ako maly obchod alebo
prevadzka v jednom meste. Vd’aka internetu mozete globdlne oslovit’ stonasobne viac
Iudi, ¢o zvySuje potencidl internetového podnikania. Je to o tom dostat’ spravnu
informaciu medzi spravnych l'udi. Rovnaky projekt s rovnakymi sluZzbami uz moéze
fungovat’, ale pokial’ nedostane informaciu o svojej existencii medzi spravnych l'udi je
tu priestor pre novy projekt, ktory tito informéciu moze dat’ novym l'udom, ktory o tom

predchadzajucom projekte ani netusili.

Kedze sa Coopydoo povazuje za hybryd zl'avového portdlu a e-shopu ma nespocetne

vel'a konkurentov. Celé je to vSak o momentalnej ponuke pre zdkaznikov. Coopydoo
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nema jeden staly produkt, alebo sluzbu ktora by ponukal nepretrzite. Ponuka na
Coopydoo aj u konkurencie sa neustale meni. Oproti konkurencii povazujem za vyhodu,
ze vSetky pontkané produkty patria ndm a nie tretim strandm. To znamena Ze, ak by
rovnaky produkt uverejnovali ja naSi konkurenti, sme svojvolne schopni reagovat’ na

vyvoj, avsak konkurencia je zavisla na tretich stranach.

MoZem skonstatovat, ze presne rovnaky model ako méame my, nemd momentalne
ziadna spoloc¢nost’. ZI'avovych portalov je v sicastnosti okolo 65 a ich pocet sa znizuje.
Mensie portaly sa nevedia vysporiadat s Cash flow a velké ich prevalcuju. Pocet

eshopov nedokazeme presne vy&islit. Vyberam 3 najvéacsie zl'avové portaly v CR.
1. Slevomat

web: www.slevomat.cz

- Slevomat je priekopnik zl'avovych portilov v CR. Vznikol v roku 2009 a bol vobec
prvym zl'avovym portalom v CR. Vo svojej ponuke ma sluzby, produkty, cestovanie a

modu.

Obrazok 4: Logo Slevomat (Slevomat.cz, 2014)

2. Vykupto

web: www.vykupto.cz

-Vykupto bol druhy portdl v poradi, ktory svoje spustenie datuje jeden den po
Slevomate a priSiel tak o prvotny medidlny rozruch. Tak isto ako Slevomat ma aj

vykupto vo svojej ponuke sluzby, produkty, cestovanie a modu.

30



Vykeup [T

Obrazok 5: Logo Vykupto (Vykupto.cz, 2014)

3.Zapakatel

web: www.zapakatel.cz

-Zapakatel bol tiez jeden z prvych zlavovych portilov v CR. Jeden ¢as vlastnil
Slevomat podiel v Zapakateli, ale po nezhodach medzi vlastnikmi je uz zapakatel v
rukach svojich byvalich vlastnikov. Zapaktel pontka svojim zdkaznikom sluzby,

produkty, cestovanie a modu.

PAKATEL.CZ

Jeden za vsechny, vSichni za pakatel

Obrazok 6: Logo Zapakatel (Zapakatel.cz, 2014)

Bariéry vstupu

Co sa tyka vytvorenia projektu st bariéry vstupu minimalne. Potrebné st zakladné veci
ako doména stranky, hosting pre web. Dalej je nutné vytvorit’ grafiku, naprogramovat’
stranku a dohodnut’ spolupracu so zl'avovymi agregatormi, ktoré nas budu uverejnovat.
Tu moéze nastat’ pre firmy problém, nakolko niektoré zlavové agregatory si pytaju
vysoké vstupné poplatky a mesacné fee. Zl'avové agregatory su stranky, ktoré zlucuju

zlavy zo vsetkych zlavovych portdlov a nasledne ich podla kategorii zobrazuju.
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Jednoducho povedané miesto kde najdete vSetky zl'avy. Agregatorov je niekol’ko a tiez
medzi sebou bojuji o navstevnost’. Pre vstup na trh je potrebna ¢iastka minimalne 150

000 KC.
Z.akaznici

Z hladiska konkurencie sa nachddzame na dokonale konkurencnom prostredi. Ak sa
zakaznik rozhodne kupit’ ten isty homogénny produkt u nas a doteraz ho kupoval u
konkurencie, nemd s tym Ziadne vedl'ajSie ndklady. Ak by mu produkt nevyhovoval a
rozhodol by sa ho z nejakého dévodu vratit, tak zo zakona ma na to pravo do 7 dni od

zakupenia. My mu nasledne vratime peniaze alebo vymenime za nieco iné.
Dodavatelia a odberatelia

N&si hlavni dodavatelia budi prevazne z Ciny. Budi to priamo vyrobcovia
jednotlivych produktov. Po dékladnom vybere produktov, budeme hl'adat’ dodavatela
ktory nam dané produkty doda. Pocitame s tym, ze doddvatelov budeme mat viac,
nakol’ko kazdy vyrobca sa orientuje na iny segment tovaru. NaSe nakupné oddelenie v
Cine bude mat’ na starosti najst’ tychto dodavatelov a otestovat’ ich produkty, zistit
kvalitu a spolahlivost dodania. V Cine je velmi velka konkurecia, ¢o je dobré pri
vyjednavani najlepSej ceny za produkty. Samozrejme treba brat’” do tivahy mnozstvo,
ktor¢ budeme odoberat’. Nasledne vyhodnotime kazdého vyrobcu a vyberieme

najvyhovujucejsich.

NasSimi zakaznikmi a teda aj odoberatelmi su vicSinou konecni spotrebitelia, ktori
nakupuju na e-shope. Pocitame, ze okolo 5% budu tvorit' firmy, ktoré budi od nas
odoberat’ velkoobchodne. Bude pre nich rychlejSie aj efektivnejSie odoberat’ tovar od
nas, ako ho dovazat’ na vlastné naklady z Ciny. Co sa tyka citlivosti cien tak tu budeme
brat do tvahy hlavne u naSich konec¢nych spotrebitelov, pretoze ti budu chciet’
nakupovat’ tam, kde je to najlacnejSie. SnaZime sa analyzovat’ cenu kazdého produktu

uz pred ndkupom, aby bola stratégia nasej cenotvorby zachovana.
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3.1.3 Swot analyza
Silné stranky

- skiisenosti managmentu so zl'avovymi portalmi a internetovymi projektami

- sktisenosti v obchodovani s ¢inskymi vyrobcami

- vSetky produkty vylu¢ne skladom

- zdkaznik nemusi dlho ¢akat’ na svoju objednavku

- nizsie ceny ako konkurencia

- zékaznicka linka v rodnom jazyku kazdej krajiny, v ktorej posobime

- pouzivame elektronické faktury, ktoré Setria Zivotné prostredie aj naklady
Slabé stranky

- chybajtice ponuky v oblasti cestovania

- obmedzeny rozpocet na reklamu

- zo zaciatku slabé povedomie o projekte medzi 'ud'mi

- chyba osobny odber tovarov na odbernych miestach
Prilezitosti

- moznost’ expandovat’ na d’alSie trhy

- vyrabat’ produkty pod vlastnou znackou (nieco ako v sucasnosti Tchibo)

- neustale optimalizovat’ naSe naklady

- zaradenie novych druhov tovarov

- rozSirovanie sortimentu
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Hrozby
- kpa nekvalitného a poSkodeného tovaru
- chybny vyber produktov z hl'adiska predajnosti
- zI¢ naCasovanie marketingovych kampani
- vypadok informaéného systému alebo webu

- vel’ky kurzovy vykyv mien
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4 VLASTNE NAVRHY RIESENIA
4.1 Popis Podniku

Obrazok 7: Logo Coopydoo (Morav¢ik,2011)

Internetovy nakupny portal www.oopydoo.com je miesto, kde majii zakaznici moznost’
nakupit’ origindlne produkty za vel'mi nizke ceny. Portdl momentalne funguje na piatich
trhoch  eurdpskej unie. A to Ceska republika, Slovensko, Pol'sko, Rumunsko a
Mad’arsko. Pre spracovanie tohto podnikatel'ského zdmeru som si vybral c¢esky trh a

teda cesku verziu stranky ktorti ndjdeme na doméne www.coopydoo.com/cz .

Start-up Coopydoo povazujeme za hybrid zl'avového portalu a e-shopu a to hlavne z
toho dovodu, ze ponuka pre zdkaznika je zamerana vylucne na produkty. Oproti
klasickym zl'avovym portalom mame vyhodu, ze vSetky polozky na stranke predavame
vylu¢ne my a nie je do obchodu zakomponovand Ziadna tretia strana. ZniZuje sa tym
blok zékaznika zaplatit za tovar jednému obchodnikovi a prijat ho od iného
obchodnika. Vsetky produkty, ktoré si navstevnikom naseho portdlu pontkané su
vylucéne skladom. Servis pre zdkaznika je u nds na prvom mieste a k tomu patri
expresné dorucenie tovaru k zakaznikovi. Rychlost’ dorucenia je jedna zo zakladnych
zloziek pri rozhodovani sa o ndkupe. Cielom zakaznickeho servisu je ponuknut
maximalny komfort pre zdkaznika, pretoze len spokojny zdkaznik poda kladni

referenciu a tym vzrastie povedomie o firme.
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Jedna z vyhod, ktorti v sebe Coopydoo ukryva je, ze vSetky procesy od vyberu tovaru,
cez nakup, logistiku, skladovanie, marketing, servis zakaznikom, az po predaj ma
spolocnost’ vyluéne pod svojou réziou. Toto ma za nasledok odstranit’ zbytocné
medziclanky a znizit’ spravnym optimalizovnim naklady firmy. Nasa spolo¢nost’” dlhé
roky spolupracuje s azijskym kontinentom a produkty nakupujeme prave v centrach
svetovej vyroby v Cine. Nase nakupné oddelenie, ktoré sidli priamo v Cine kazdy den
vyhladava, analyzuje a nakupuje tie najzaujimavejsi produkty. Ten, kto ma skusenosti s

obchodom s Cinou vie, Ze slovo kvalita ma v porovnani s Eurépou odlisny vyznam.

To je jeden z hlavnych dovodov preco je nevyhnutné mat’ vlastnych I'udi priamo pri
prebereni objednavky a kontrolovani akosti produktov. Predchadzame tym mnohym

reklaméciam, ktoré by mohli pri tomto obchodnom modeli nastat’.

Hlavnym predajnym nastrojom je naS web www.coopydoo.com, preto sme kladli velky

doraz na pritazlivé prostredie pre nasich zdkaznikov, kde sa budu citit' prijemne a
bezpecne. Web disponuje vsetkymi potrebnymi zabezpeCeniami a certifikdtmi vratane
SSL certifikatu. Samozrejme web presiel radou testovani, aby ponukol zédkaznikovi v ¢o
najviacsej miere ,,user-friendly,, prostredie. Ten, kto sa zaoberad online podnikanim vie,
ze to Co predava je kvalitna citom podfarbena fotka. Fotografia je to jediné, ¢o ¢lovek
pocas nakupu vidi a preto kladieme velky doraz na kvalitne spracované fotografie,
ktoré mnoho krat vyzeraju lepSie ako samotny produkt. Fotka predava, to je naSe motto

a drzime sa ho.

Kedze projekt je funkény v piatich krajinach Eur6py, kazda krajina ma svoju vlastnt
jazykovi mutaciu pre lepsi komfort zakaznikov. Tento fakt vnimaji zékaznici vel'mi
priaznivo, pretoze maju VACSi pocit bezpeCia a vnimaju Coopydoo ako velky
nadnarodny projekt. Kazda jazykovd mutdcia md vlastného pracovnika na post
zakaznicky servis. Komunikacia prebieha prostrednictvom telefonnej linky a emailov v

rodnom jazyku kazdej krajiny.
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Druhy poniukanych tovarov

Produkty st vyberané z velkym doérazom na atraktivitu pre buducich kupujucich. St
vzdy v obmedzenom mnozstve a zakaznik vzdy vidi kolko produkto ostdva do
vycerpania skladovych zasob. Kazdy den pribuidaji nové produkty, aby zakaznik v sebe

mal zvedavost’ kazdy deii opakovane navstevovat’ stranku.
V stcastnosti si poniikame produkty v tychto kategoriach:
- domdacnost’
- Zeny
- muzi
- deti
- elektronika
- $port a zabava
- kancelaria
Lokalizacia Spolo¢nosti

Spolo¢nost” ma svoje sidlo v Prahe na Domazlickej 1256/1, 130 00 Praha 3, avSak
Manazment, logistické a marketingové oddelenie sidli v Trencine. Odtial’ st riadené
vSetky procesy spolo¢nosti. Z hladiska pdsobnosti fungujeme na piatich trhoch Europy.

Atov Ceskej republike, Slovensku, Pol'sku, Mad’arsku a Rumunsku.
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4.2 Organiza¢ny plan

Pravna forma podnikania

Pre tento projekt bola vybrand pravna forma podnikania spolo¢nost s rucenim

obmedzenym (dalej tiez ,,s.r.0.”). Firma bola zalozena podla udajov platnych v roku

2013.
Postup pri zakladani s.r.o.

a. Spisanie spoloc¢enskej zmluvy formou notarskeho zapisu obsahuje tieto nalezitosti:

Obchodna firma: GIM Europe s.r.o0.

Sidlo: Praha, Domazlicka 1256/1, PSC 130 00

Identifikacné ¢islo: 292 73 323

Pravna forma podnikania: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Predmet podnikania: vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdch 1 az 3

zivnostenského zakona
Statutarny organ: Konatel: Slavomir Zatko - zapisany 6. Juna 2011

Konatel: Emil Baikov - zapisany 29. Augusta 2011

Sposob jednania: Konatel’ jedna vo vsetkych veciach spolo¢nosti

samostatne.

Spolo¢nici: Slavomir Zatko Emil Baikov
Vklad: 100 000 K¢ 100 000 K¢
Splatené: 100% 100%
Obchodny podiel: 50% 50%

Zakladny kapital: 200 000 K¢
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b. Notarsky zapis
c. Zlozenie zékladného imania spolo¢nosti
d. Ziskanie zivnostenského opravnenia

- Ohlasenie volnej Zivnosti v obore: vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1

az 3 zivnostenského zakona

e. Obstaravanie d’al$ich dokumentov

- Vypis z registra trestov

f. Zapis spoloc¢nosti do obchodného registra

- spolo¢nost’ bude uvedena u Mestského sudu v Prahe

g. Registracia na financnom trade

- k registracii na financnom urade bude nutné pripojit’ tieto dokumenty (Obchodni

zakonik, 1991):
1. Kopia z vypisu obchodného registra
2. Kopia rozhodnutia registréného sudu o zapise do obchodného registra
3. Kopia zmluvy s bankou o zriadeni a vedeni bankového tctu

4. Kopia vsetkych zivnostenskych listov alebo koncesii.

=

. Registracia zamestnancov a spolo¢nikov u spravy socialneho zabezpecenia a

prislusnej zdravotnej poistovne.

Na cele spolo¢nosti stoja dvaja konatelia pan Zatko a pan Baikov. Obaja majii zhodne
podiel vo vyske 50%. Pan Zatko je zaroven aj vykonny riaditel’ spolo¢nosti. Vykonny
riaditel’ mé pod sebou Styroch managerov, ktory sa staraju o celkovy chod spolo¢nosti.
V obrazku ¢.x je zndzornend organizacna Struktira a kto je za aky segment v

spolo¢nosti zodpovedny.
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Spoloénik 1 Spoloénik 2/ CEO

Marketing
manager

Zakaznicky] Reklamaéné . -

Obrazok 8: Organizac¢na Struktara (Vlastné spracovanie)

Manager predaja Manager logistiky

Produkt manager

Spolo¢nost momentalne zamestnava 13 Tudi interne. Dal§ich Pudi firma zamestnava
externe a to su IT programatori, grafik a fotograf. Externd spolupraca je vyhodna z
hl'adiska vytazenosti jednotlivych postov len v pripade potreby. Ak firma potrebuje
posilnit’ na nejakom poste na kratku chvilu, vyuzivame externistov z partnerskych

firiem.

Zakaznicky servis funguje samostatne pre kazdu krajinu. Kazda krajina ma pridelené¢ho
zvlast pracovnika, ktory ovlada jazyk z danej krajiny a rieSi otdzky a problémy
zdkaznikov. Pracovnik ma na starosti aj reklamécie zédkaznikov. Pripravuje podklady

ohl'adom reklamécii a postiva ich managerovi predaja na schvéalenie.

Zakaznicky servis - telefonicky kontakt
Pondelok 8:00 - 17:00
Utorok 8:00 - 17:00
Streda 8:00 - 17:00
Stvrtok 8:00 - 17:00
Piatok 8:00 - 17:00
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Zakaznicky servis - telefonicky kontakt

Sobota -

Nedela -

Tabul'ka 2: Zakaznicky servis - pracovné hodiny (Vlastné spracovanie)

4.3 Marketingovy plan
Produkt

Projekt Coopydoo povazuje za svoj hlavny produkt to, ze umoziuje zdkaznikom kuapit’
zaujimave produkty za ovel'a nizSiu cenu ako u konkurencie. Vychadzame z modelu
zl'avovych portalov, kde umoznuji zékaznikom kupovat’ produkty a sluzby s minimalne
50 percentnymi zl'avami. Tohto modelu sa drzime aj my, avSak s tym rozdielom, ze
nepontkame sluzbu alebo produkt tretich stran, ale vSetky ponukané produkty vlastni

nasa spoloc¢nost’.
Cena

Ako uz bolo spominané vysSie, snazime sa aby cena pontkanych tovarov bola vyrazne
niz$ia ako u konkurencie. Cena je jeden zo zakladnych faktorov pri nakupe. Preto sme
sa vybrali ist’ stratégiou nizkej ceny. Tym, Ze nakupujeme priamo od vyrobcov a
snazime sa neustale optimalizovat’ nase procesy sme schopni dosiahnut’ vel'mi lakavé
ceny pre zakaznikov. Kazdy produkt ma individualne posudent cenu, kde
zohl'adnujeme jeho nakupni cenu a dalSie naklady s nim spojené. Pri naSej cenovej
kalkulacii dodrZziavame stratégiu marzi, ktord sme si stanovili. Pri cenovej kalkulécii
zohladiiujeme krajinu, v ktorej je produkt predavany. Ak by boli ceny vo vSetkych
krajinach rovnaké, niektoré produkty by boli podhodnotené a prichddzali by sme tym o
cast’ trzieb. Do konecnej kalkulécie ceny pre zdkaznika treba eSte pripocitat’ poStovné,

ktoré ¢ini 75 K¢&. Pri ndkupe nad 1550 K& mé zakaznik poStovné zdarma.
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Distribucia

Hlavny a zarovei aj jediny predajny nastroj je nd§ web www.coopydoo.com. Na webe
su umiestnené vsetky produkty do 8 hlavnych kategorii. Stratégia je taka, aby sa kazdy
dent objavovali na stranke nové tovary a l'udia mali potrebu a zaujem pozriet, ¢o je
nové. Pri klasickych zl'avovych portéloch, zékaznik po zaplateni obdrzal kupdn, ktory si
musel uplatnit’ u tretej strany. Tento proces byval moho krat komplikovany, zdihavy a
sposoboval v istych momentoch komplikidcie. U nas tento proces odpadava. Po
zaplateni za produkt je zdkaznikovi jeho objednavka vyexpedovana najneskor na druhy
deft od obdrzania jeho platby. Objednavky v Ceskej republike su zasielané Geskou

postou, nakol’ko sa ndm podarilo dohodnut’ vel'mi vyhodnu cenu.
Propagacia

Kedze je Coopydoo internetovy projekt, budeme svojich zdkaznikov hladat’ najmé na
internete. Od toho sa budu odvijat’ formy marketingu, ktoré budeme vyuzivat pri
propagacii. Ak sa ¢lovek o nds dozvie na internete, ma moznost’ sa priamo dostat’ na
stranku www.coopydoo.com, kde uvidi nasu ponuku. Pri eshopoch a zlavovych
portaloch je priemerna konverzia nie€o okolo 1,5%. To znamena, Ze ak na stranku
dostaneme 100 T'udi, vznikne z toho 1,5 objednavky. Nasou hlavnou marketingovou
ulohou je, aby sa l'udia o nas dozvedeli a prisli na stranku. Vel'mi dolezité je cielit
reklamu na spravnych l'udi, ktori by mohli mat' o pontkany produkt zaujem. Ako
marketingové nastroje pre propagaciu budeme vyuzivat’ zl'avové agregatory, bannerova
reklamu, socidlne siete, google adwords, affiliate program, PR c¢lanky, odosielanie

newslettrov, direct maillingové kampane.

Z marketingového hl'adiska kladieme vel'ky doraz na spracovanie jednotlivych akcii.
Prave fotky a celkovy dizajn jednotlivych akcii rozhoduje o atraktivite produktu pre
zakaznikov. Nasim cielom je vzbudit’ u zdkaznika pocit, ze produkt potrebuje a musi ho
mat’. Snazime sa, aby produkty pontkané na naSej stranke vyzerali lepSie ako v

skuto¢nosti. Vac¢sina zdkaznikov sa rozhodujt na zaklade vizualneho podnetu.
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Hlavné marketingové nastroje Coopydoo:

1. ZPavové agregatory - Je to miesto, kde najde Clovek vsetky zlavy zo zlavovych
portalov na jednom mieste. Agregatory si vel'mi obl'ibené u ludi, pretoze im Setria
¢as pri hl'adani idedlnej ponuky pre nich. Pre nés je to zase idedlny marketingovy
nastroj. Cudia sem chodia so zdmerom nakupovat. Agregatory funguju formou
topovania svojich produktov na popredné miesta a preto je vel'mi dolezité mat’ svoje

produkty v popredi.

2. Affiliate program - Je velmi efektivny nastroj. Za propagaciu platime az v
momente, ked’ predame produkt. Nase bannery si umiestnia firmy na svoje stranky a
mozu tak profitovat’ s Coopydoo. Kazdy jeden banner obsahuje unikatny URL linky
a ak Clovek po prekliku z tohto banneru u nas nakupi, ziskava proviziu v hodnote
9% z ceny celkového nakupu. Do pocitata sa zapisuji takzvané cookies, ¢o

umoziuje opitovné priznanie provizie z ndkupu po dobu 40 dni.

3. Google adwords - Na zaklade klucovych slov, ktoré 'udia na googli vyhl'adavaju
budeme vyuZivat' reklamu pay-per-click. Dalsou vel'mi dobrou metédou od Google
je remarketing. Ak ste niekedy boli na nasej stranke alebo klikli na banner, Google
zachyti vasu IP adresu a bude vdm zobrazovat' nasu reklamu na vSetkych
dostupnych miestach google adwords. Remarketing Uzasne zvySuje povedomie a

prestiz firmy.

4. Newslettre - Uzivatelia, ktori si vyZziadali od nds reklamné zdelenie v podobe e-
mailu, budi od nés dostavat’ v pravidelnych intervaloch newsletter o novinkach a

akciach 3 krat tyzdenne.

5. Socialne siete - Vel'mi dolezitou zlozkou komplexnej marketingovej propagacie je
spravny marketing na socialnych sietach. Medzi nami vybrané socidlne siete budu
patrit Facebook, Twitter, Google +. Tu budeme online v kontakte s naSimi
zakaznikmi a informovat’ ich o novinkach, zl'avach a zaujimavych veciach, ktoré pre
nich chystdme. Nasou snahou bude ziskat’ ich like a tym uSetrit’ vel'ké mnoZzstvo

petiazi na propagaciu.
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6. PR ¢lanky - Povedomie o firme budeme budovat’ aj formou PR ¢lankov. Tieto
komer¢né ¢lanky sa budi nachadzat’ v online médiach, kde sa bude moct’ zakaznik

ihned’ dostat’ na stranku.

4.4 Finan¢ny plan
K realizacii tohto projektu sme zvolili pociato¢né investicie vo vyske 3 190 000 CZK.
Podnik bude financovany z vlastnych zdrojov majitel'ov spolocnosti. Medzi najvécsie

investicie patri prvotny nakup tovaru v hodnote 2 500 000 CZK.

Investicie Cena v CZK
Informacny systém ABRA 500 000
Web 65 000
Zariadenie kancelarii 25000
Pocitace a kancelarska technika 100 000
Nakup tovaru 2 500 000
Celkové investicie 3190 000

Tabul’ka 3: Objem investic (v CZK) (Vlastné spracovanie)

4.4.1 Plan vynosov

Plan trzieb vychadza z udajov o odhadovanych priemernych dennych predajoch a
priemernych marziach na jednotlivé produkty. Pri tomto vypocte vychddzame z analyzy
GIM Europe s.r.0, ktora bola spracovana pri prieskume jednotlivych trhov. Plan vynosu
sme nastavili o nie¢o pesimistickejsie ako vysiel prieskum, aby sme zamedzili vysokym
ocakdvaniam, ¢o moze nasledne viest k sklamaniu. Priemernd marza je tvorena na

zaklade kalkulacnej stratégie GIM Europe s.r.0.

Cesko Slovensko Mad’arsko Pol'sko Rumunsko
Priemerny ;v)redaj 80 ks 65 ks 100 ks 100 ks 60 ks
za den
Marza na 120 % 120 % 120 % 120 % 100 %
produktoch
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Cesko Slovensko Mad'arsko Polsko Rumunsko
Priemerna hodnota
produktu v CZK 321 321 321 321 292
L o 963 000 963 000 525 600
trzby v CZK
Priemerné rocné | g 544500 | 7511400 | 11556000 | 11556000 | 6307200
trzby v CZK

Tabul'ka 4: Odhadované trzby a marze na produktoch (v CZK) (Vlastné spracovanie)

4.4.2 Plan nakladov
Mzdové naklady

Spolo¢nost’ bude zamestnavat’ 12 T'udi na staly pracovny pomer a 3 I'udi externe, ktory
budu plateny od ukonov. Jeden z majitel'ov pan Zatko bude zaroven vykonavat funkciu
vykonného riaditel'a. Obaja majitelia sa dohodli, ze budl inkasovat’ podiel na zisku a

nebudu si vyplacat’ Ziadne fixné mesacné platy.

Na post managerov si potrebné organizacné schopnosti, schopnosti prispdsobit’ sa
zmene situdcii a znalost’ cudzieho jazyku. Tak isto musi byt spravnym lidrom, vediet’
zvladat’ stresové situacie a robit’ spravne rozhodnutia pre dobry chod firmy. Na post
zakaznickej podpory je potrebné milé vystupovanie, znalost' jazyku a zvladat
neprijemné situdcie, ktoré¢ im zakaznici €asto pripravia. Skladnici musia byt spol'ahlivi
a mat’ organizacné schopnosti pre spravne uskladnenie tovaru a nésledneho jeho vydaj.
Moralne to musia byt’ I'udia na spravnom mieste, nakol’ko budt v kazdodennom styku s

tovarom, teda majetkom firmy a mohlo byt dojst’ k odcudzeniu tohto majetku.

Kedze firma sa rozhodla vybrat pre svoje miesto posobenia slovensky Trencin, tak
l'udia, ktori budu vo firme pdsobit’ budi prevazne z tohto regionu. Tomu budu

prisposobené aj platové podmienky, ktoré vychadzaju z platovych pomerov v regione.
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v Zakaznicka . . <.
Polozka Manager bodpora Skladnik Nakupca v Cine
Hruba mesacna 37 500 20 000 20 000 35 000
mzda (k¢)
Cistd mesacna 27 900 15 850 15 850 26 185
mzda (k&)
Odvody (k&) 9 600 4150 4150 8 815
Néklady na
mzdy mesaéne 150 000 100 000 40 000 35 000
(k<)
Naklady na | ¢4 999 1 200 000 480 000 420 000
mzdy rocne (k¢)
Pocet 4 5 ) 1
zamestnancov

Tabulka 5: Pocet zamestnancov a ich mzdy (v CZK) (Vlastné spracovanie)

Nakup tovaru

Firma GIM Europe s.r.0. sa rozhodla pre Start projektu na nadkup vyclenit’ sumu 2 500
000 K¢&. Za tieto peniaze sa naktpia prvé druhy produktov. Spolo¢nost’ odhaduje, ze na
nakup novych tovarov by mohla vyclenit, kazdy mesiac 50% z mesa¢ného obratu.
Nakupovat’ sa budll produkty, ktorym dochadzaju skladové zasoby a nové zaujimavé
produkty na zvySenie ponuky pre zakaznikov. Kedze tovar nakupujeme v zahranic¢i tak
do nékupnej ceny jednotlivych tovarov musime zaratat’ aj prepravné naklady, clo a dph.
Nasledne nam vyjde ndkupna cena, od ktorej sa potom odvija cena predajna, ktori

vypocitame v stlade s firemnou stratégiou.
Rezijné naklady

Do nékladov na fungovanie firmy musime zaradit' prenajom kancelarii a skladu v
Tren¢ine. Pre fungovanie zékaznickej podpory je to virtudlna telefonicka linka, pre
menezment, su to pausaly od operdtora Orange. Nevyhnutné naklady pre internetovy

projekt su taktiez internet, hosting a r6zne marketingové a analytické nastroje na spravu
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kampani, ako napriklad Creazy egg, Affilbox, Smart emailing, nastroje na spravu

kampani na socialnych sietach.

Rezijné naklady Mesacné rezijné naklady |Roc¢né rezijné naklady
Prenajom kancelarii ( vratane energii) 25000 300 000
Prenajom skladu (vratane energif) 37 500 450 000
Internet a mobilné telefony 7500 90 000

Doména a hosting 210 2520

Marketingové a analytické nastroje 2000 24 000
Pohonné hmoty 7500 90 000
Celkové naklady 79 710 956 520

Tabul'ka 6: Prehl’ad rezijnych nakladov (v CZK) (Vlastné spracovanie)

Naklady na dopravu a obalovy material

Ako internetovy projekt, ktory bude svoje produkty zasielat’ svojim zdkaznikom su tieto
dve zlozky ndkladov vel'mi dolezité. Tieto ndklady s variabilné¢ a budu zalezat' od
predajov firmy. Vyber spravneho dopravcu je velmi dolezity. A preto sme si po
hibkovej analyze vybrali kuriéra GLS. Je to nadnirodna firma, ktora pdsobi v celej

strednej Eurdpe a vyhovuje ndm ako kvalitou sluzieb tak aj cenou za prepravu.

Pri vypocte nékladov za dopravu a obalovy materidl, budeme vychadzat z
odhadovanych predajov, ktoré s zaznamenané v tabul’ke plan vynosov. Priemernd cena
prepravy jedného balika je odhadovana na 53 K¢ a obalovy materidl na jeden balik bude
v hodnote 12 K¢. Tieto ndklady ndm samozrejme zaplati sdm zakaznik. Cena
postovného pre zédkaznika bude 75 K¢ a pri ndkupe sa mu automaticky pricita k cene

nakupu.
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Naklady Mesaéné naklady Ro¢né naklady
Naklady na dopravu (kuriér GLS) 643 950 7727 400
Obalovy material 145 800 1 749 600
Celkové naklady 789 750 9477 000

Tabul'ka 7: Naklady na dopravu a obalovy material (v CZK) (Vlastné spracovanie)

Naklady na marketing a propagaciu

KedZze sme internetovy projekt, tak nase vydavky na reklamu a propagéciu budi zo
zaCiatku urcite vysSie. Prostriedky budi vynalozené na zviditeInenie a ziskanie
povedomia medzi zakaznikmi. Vyhodou je, Ze na internete sa da reklama presne cielit’ a

vyhodnocovat’ jej Gispesnost’ a efektivita. Planujeme Ze 15% z mesaénych obratov bude

kazdy mesiac pouzitych na marketing a propagaciu.

Naklady Mesaéné naklady
Marketing 573 952
Celkové ro¢né naklady 6 887 424

Tabulka 8: Naklady na marketing (v CZK) (Vlastné spracovanie)

Naklady na zaloZenie spolo¢nost’i (s.r.o. - spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym)

Skor ako zacneme podnikat’ je vel'mi dolezité vybrat’ si spravnu formu spolo¢nosti, pod
ktorou bude nasa firma fungovat. Rozhodli sme sa pre zaloZenie spoloc¢nosti s ru¢enim
obmedzenym. Na zacCiatok a rozbeh projektu je to pre nas najlepsSie mozné rieSenie.
Cely proces zaloZenia spolocnosti bude stat’ 27 290 K¢. V cene ja obsiahnuta aj smart

office so sidlom v Prahe na jeden rok. V nasledujucich tabul'kach st zobrazené naklady

na zalozenie spoloc¢nosti s.r.0. a po¢iato¢na rozvaha spolo¢nosti.

48




Naklady

ZaloZenie spolo¢nosti 25990
Registracia k DPH 1 000

Vypis z katastra a tresn¢ho registra 300
Celkové naklady 27 290

Tabul'ka 9: Naklady na zaloZenie spoloc¢nosti (v CZK) (Vlastné spracovanie)

Aktiva Pasiva
Stale aktiva Vlastny kapital
DNM 565 000 7K 3 190 000
DHM 125 000
ObezZné aktiva
Tovar 2 500 000
Celkovo 3190000 Celkovo 3190 000

Tabul'ka 10: Pociato¢na rozvaha spolo¢nosti (v CZK) (Vlastné spracovanie)

4.4.3 Prehl’ad nékladov a vynosov a kone¢na rozvaha na 3 roky

V tejto sekcii bude popisany odhadovany plan nékladov, vynosov a ocakavany
hospodarsky vysledok na nasledujuce 3 roky. Odhady a prognozy sme zalozili na
postupnom raste firmy v nasledujucich rokoch. V druhom roku podnikania odhadujeme

narast firmy o 20% a v tretom roku je to o 15%. Ocakévané ndklady a vynosy mdzeme

vidiet’ v tabulke ¢. 11.

Spolo¢nost’ vytvara svoje zisky priamym predajom cez internet a tym padom svoje
peniaze ziskava okamzite a nemusi ¢akat’ na nesplatené faktary, z coho vyplyva vel'mi

dobra likvidita spolo¢nosti. V tabulke ¢.12 je zndzornena konecna rozvaha a stav
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jednotlivych aktiv a pasiv za jednotlivé roky. Rozvaha sa zostavuje ku koncu
kalendarneho roku. Z nizSie uvedenych udajov vyplyva, Ze spolocnost’ by mala byt
prosperujuca a ziskova. Zisky budil vyuzivané na podporu rastu spoloc¢nosti a d’alSie

podnikatel’'ské prilezitosti majitelov.

Rok 2014 2015 2016
Vynosy Mesacné Rocné Rocné Ro¢né
Trzby 3 826 350 45916 200 55099 440 63 364 356
Naklady Mesacné Roc¢né Rocné Rocné
Mzdové naklady 325000 3900 000 4 680 000 5382 000
Rezijné ndklady 79 710 956 520 1 147 824 1319997,6
Tovar 1773 900 21286 800 25544 160 29375784
Marketing 573 952 6 887 424 8264 908,8 | 9504 645,12
VH pred zdanenim 12 885456 | 15462 547,2 | 17 781 929,28
Dai z prijmu PO 2 448 236,64 | 2937 883,968 | 3378 566,563
VH po zdaneni 10 437 219, 36 |12 524 663,232 (14 403 362, 717

Tabul'ka 11: O¢akavané naklady a vynosy (v CZK) (Vlastné spracovanie)

50



Rok 2014 2015 2016
Dlhodoby majetok 690 000 828 000 952 200

Tovar 2500 000 3000 000 3450 000
Peniaze 11 690 650,36 12 931 189,062 14 099 446,047
Aktiva celkom 14 880 650,36 16 759 189,062 18 501 646,047
Vlastny kapital 13 627 219,36 15 714 663,232 17 593 362,717

Zakladny kapital 3190 000 3 190 000 3190 000
VH po zdaneni 10437 219, 36 12 524 663,232 14 403 362, 717

Cudzi kapital 1253 431 1 044 525,83 908 283,33
Pasiva celkom 14 880 650,36 16 759 189,062 18 501 646,047

Tabul'ka 12: Kone¢na rozvaha na 3 roky (v CZK) (Vlastné spracovanie)
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ZAVER

Ciel'om mojej bakalarskej prace bolo vypracovat’ podnikatel'sky plan, ktory bude sluzit
firme ako dokument pri planovani a uskuto¢iiovani Cinnosti pri rozbehu firmy a
etablovani sa na trh. Tento dokument bude sluzit aj ako prezentdcia firmy pre
potenciondlnych partnerov. Taktiez cielom celého projektu je priniest zadkaznikom

radost’ z nakupovania a zaZitky s tym spojené .

Celd praca vychadzala okrem odbornej literatiry, aj z poznatkou autora, ktoré
nadobudol praxou pri budovani inych podobnych internetovych projektoch. Kedze
projekt Coopydoo dostala naSa firma ako zdkazku a nejednd sa o autorov vlastny
projekt, jednotlivé casti podnikatel'ského planu boli konzultované s managermi
zodpovednymi za ich procesy. V praci boli vyuzité autorové znalosti s oblasti online

marketingu, ktoré boli ziskané samostidiom a praxou.

V teoretickej Casti sa vychadzalo z odbornej literatury a obchodného zakonnika CR.
Vysvetlené boli zdkladné pojmy podnikania, vymedzené boli pravne formy podnikania

v CR a ¢o je to podnikatelsky plan a aka je jeho 3truktura.

Vlastnych névrhy na rieSenia boli zamerané na popis podniku a jeho predstavenie,
rozobrand bola organiza¢na Struktira firmy a jej fungovanie, bol stanoveny
marketingovy plan a definované kanaly marketingovej propagacie. Dolezitou Castou
podnikatel'ského planu je finan¢ny plan, v ktorom sme vycislili predpokladané néklady

a stanovili odhadovanu rozvahu na nasledujtce 3 roky.

Predpoklada sa, ze firma by sa mala zaradit’ medzi fungujuce projekty a postupne rast’.
Taktiez sa nesmie zabudat’, Ze trh sa neustdle meni a vedenie musi byt’ pripravené na
mozné zmeny a efektivne reagovat’. Z hl'adiska nasej firmy, ktora na projekte pracovala
bol projekt uspesne uvedeny do obehu. Preto moézem s radostou konstatovat,, ze ciel’

prace bol naplneny.

52



ZOZNAM POUZITYCH ZDROJOV

ZBIERKY ZAKONOV
1. Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani (zivnostensky zakon)

2. Zakon €. 513/1991 Sb., obchodni zakonik

LITERATURA

FOTR, J., 1999. Podnikatelsky plan a investicni rozhodovani. 2.ptepr. a dopl.vyd.
Praha: Grada Publishing. ISBN 80-7169-812-1.

FOTR, Jiii; SOUCEK, Ivan., 2005. Podnikatelsky zdmér a investicni rozhodovani.
Praha: Grada Publishing, Podnikatelsky zamér. ISBN 80-247-0939-2.

HISRICH, Robert; PETERS, Michael., 1996. Zalozeni a rizeni nového podniku. Praha:
Victoria Publishing. ISBN 80-85865-07-6.

JAKUBIKOVA, D., 2008. Strategicky marketing - Strategie a trendy. Praha: Grada
Publishing. ISBN 978-80-247-2690-8.

KORAB, Vojtéch; PETERKA, Jiii; REZNAKOVA, Mdria., 2008. Podnikatelsky pldn.
Brno: Computer Press. ISBN 978-80-251-1605-0.

KORAB, V; MIHALISKO, M., 2005. Zalozeni a Fizeni spolecnosti: spolecnost s
rucenim omezenym, komanditni spolecnost, verejna obchodni spolecnost. 1. vyd. Brno:

Computer Press. ISBN 80-251-0592-X.

PROKOP, Michael., 2005. Jak napsat podnikatelsky plan aneb kudy vede cesta k

uspéchu. Praha: Czech Invest.

SYNEK, Miroslav; KISLINGEROVA, Eva., 2010. Podnikovd ekonomika. 5.
prepracované a doplnéné vydani. Praha: C.H.Beck. ISBN 978-80-7400-336-3.

53



SYNEK, M., 1999. Podnikova ekonomie. 1. vyd. Praha: C.H.BECK.
ISBN 80-7179-228-4.

VEBER, J; SRPOVA, J. a kol., 2008. Podnikdni malé a stiedni firmy. 2. vyd. Praha:
Grada Publishing. ISBN 978-80-247-2409-6.

INTERNETOVE ZDROJE

GEOINFORMATIKA.SK.,2011. Pokrytie internetu v CR [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.geoinformatika.sk/sites/default/files/maps/digitalni-cesko-

max.png

MPSAZ.ORG.,2012. Marketing mix [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.mpsaz.org/dobson/staff/sllavoy/marketing 1/images/1-

marketingmixdaigram.png

PLANNINGTOOLEXCHANGE.ORG.,2012. Swot analysis [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.planningtoolexchange.org/sites/default/files/imagecache/

Lightbox/tools_images/320px-swot_en.svg_.png

SLEVOMAT.CZ.,2014. Logo Slevomat [online]. [cit. 2014-05-20].

Dostupné na: http://slevomat.sgcdn.cz/static/images/logo/logo-w-xxl-s.png

STEM/MARK.,2005. Po¢itaova gramotnost v CR [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.zive.cz/Clanky/Pocitacova-gramotnost-v-CR---unikatni-

pruzkum-znalosti-populace/sc-3-a-126364/default.aspx

STEM/MARK.,2012. Nezamestnanost' v CR [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.economix.cz/clanek/strucne-statistiky-nezamestnanosti-v-

roce-2012/10195

54



VYKUPTO.CZ.,2014. Logo Vykupto [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.vykupto.cz/img/header/logo.png

ZAPAKATEL.CZ.,2014. Logo Zapakatel [online]. [cit. 2014-05-20].
Dostupné na: http://www.mediaguru.cz/wp-content/uploads/2012/08/zapakatel.png

55



Z0ZNAM TABULIEK

Tabul'ka 1: Zakl. charakteristiky obchodnych spolo€nosti...........ccceevieviienieniieninennen, 15
Tabulka 2: Zakaznicky servis - pracovné hodiny ........c..ccoceeveeviereeniniineenenicnecrennns 40
Tabul'ka 3: ODbJem INVESTIC ..ecvvieiiiiieiie ettt stee et e e e e seaeesaeeeennaee e 44
Tabul'ka 4: Odhadované trzby a marze na produktoch.............cccoeeiiiiiiiiiniiiiiiie, 44
Tabul’ka 5: Pocet zamestnancov a ich Mzdy .........cccceceriiniiiiniiniiiiiccccee 46
Tabul'ka 6: Prehl'ad rezijnych nakladow ...........coocuiieiiiieiiiiiiee e 47
Tabul'ka 7: Néklady na dopravu a obalovy material .............cceeeeeiiieniiiiiienieeieeirees 48
Tabul'ka 8: Néklady na marketing ...........cccocuieiuieiiiiiiienie et 48
Tabul'ka 9: Néklady na zaloZenie SPOIOCNOS ....uveeerveieeiiieciiieciie et 49
Tabul'ka 10: Poc¢iatona rozvaha SPOloCNOST ........cecvieriieriieiiieiiecieeice et 49
Tabul'ka 11: O€akavané naklady @ VYNOSY .....cccceviriiriiriiniiiinicneececeeee e 50
Tabul'ka 12: Konecnd rozvaha na 3 TOKY ......ccoovviiiiiiieiieeieeceeeeee e 51

56



ZOZNAM OBRAZKOV

Obrazok 1:
Obrazok 2:
Obrazok 3:
Obrazok 4:
Obrazok 5:
Obrazok 6:
Obrazok 7:
Obrazok 8:

SWOL ANALYZA ....cviieiiieiieciieie ettt et earaens 21
MarketiNOVY MIX...c..eevueeieriirieeienieenieete ettt ettt e e 23
Pokrytie internettl V ECR .........o.ovoeeieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 28
LOZO SIEBVOMAL .....ooiiiiiieiiiieiiecee ettt e eeees 30
LOZO VYKUPLO ..ot 31
L0g0 ZapaKatel .........ccooviiiiiiieiieeeeee e 31
LOZO0 COOPYAOO ...ttt ettt ettt aeeeereenees 35
Organizand StruKTUIA . .......cocooviiiiiiiiii s 40

57



Z0ZNAM GRAFOV

Graf 1: Nezamestnanost v CR .........

Graf 2: Pogitatova gramotnost’ v CR

58



Z0OZNAM PRILOH

Priloha ¢.1 : Koncept logotypu Coopydoo

Priloha ¢.2 : Logo Coopydoo

Priloha ¢.3 : Facebook cover photo, Facebook profile photo
Priloha ¢.4 : Navrhy newslettrov

Priloha ¢.5 : Navrh webu homepage

Priloha €.6 : Navrh webu detail produktu

59



Priloha ¢.1 - Koncept logotypu Coopydoo

Logotype

Priloha ¢.2 - Logo Coopydoo

Logo

Q coopydoo

Q coopydoo

unlock the discounks



Priloha ¢€.3 - Facebook cover photo, Facebook profile photo

FB timeline photo FB profile photo

Q coopydoo 4

Ceska republika

complekely different

Priloha ¢.4 - Navrhy newslettrov

Navrh newslettrov

Q coopydoo  «

RED-BLACK
FASHIONABLE
HEADPHONES

45€

WIN 3 NEW IPADS
AND OTHER COOL PRICES

Silicon LED watches of Silicon LED watches of Silicon LED watches of 50% W -50% Silicon LED watches of
the highest quality the highest quality the highest quality - the highest quality
22¢ ne 22¢€ ne 22¢ ne 22€ ne

Silicon LED watches of -50% Silicon LED watches of Silicon LED watches of Silicon LED watches of
the highest quality the highest quality the highest quality the highest quality

22¢ ne 22e ne 22¢ ne 22 "ne

mare coof prodicts on more cool products on
www.coopydoo.com www.coopydoo.com



Priloha ¢.5 : Navrh webu homepage

n coopydoo

DLC Portable Speakers

Silicon LED watches of
the highest quality

Gue B
C-

Silicon LED watches JBL On Time White
C-

JBL On Time White

Silicon LED watches JBL On Time White

ntormation Shiping & Rotwrns Suppor & service [—



Priloha ¢.6 - Navrh webu detail produktu

) coopydoo

PRODUCT
INFO
w3
i
PRODUCT
GALLERY
.
sue W
X Sillcon LED watches of
/ the highest quality JBL O Time White
il i
[y P == 124



