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ABSTRAKT

Bakalarska prace ,,Podnikatelsky plan malého a stfedniho podniku v oblasti e-businessu® se zabyva
vytvotrenim podnikatelského planu pro podnikatelsky subjekt. Teoreticka ¢ast obsahuje vlastnosti
malych a stfednich podnikli, podnikatelsky plan jeho strukturu, strategické fizeni, analyzu vnitiniho
a vngjsiho prostfedi, SWOT analyzu a oblast e-businessu. Prakticka ¢ast pojedndva o strategickém
postupu a vytvotrenim podnikatelského pldnu pti zalozeni podniku fyzické osoby, ktery je zaméten
na prodej elektroniky za pomoci internetu. Vysledkem prace je navrh podnikatelského planu a stra-

tegie firmy pii vstupu na trh.

Kli¢ova slova:

Podnikatelsky plan, e-business, Internet, strategické fizeni, strategickd analyza, maly a

sttedni podnik.

ABSTRACT

The business plan for small and medium enterprise in e-business” is concerned with creat-
ing a business plan for a business entity. The theoretical part contains the properties of
small and medium enterprises, business plan's structure, strategic management, analysis of
internal and external environment, SWOT analysis and e-business. The practical part deals
with the procedure and creating a strategic business plan for starting up a natural person
who is focused on selling electronics via the Internet. The result of a design business plan

and strategy of the company entering the market.

Keywords:

Business plan, e-business, Internet, strategic analysis, small and medium company.
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UvVOD

V soucasné dob¢ by spole¢nosti méli vyuzivat jasnych strategii, které maji slouzit, jako
navod na schopné fungovani podniku. OvSem spoustu dnes$nich malych a stfednich pod-
nikll strategii nema. Ma-li byt podnik uspésny ve svém oboru, musi vyuzivat riiznych
strategickych analyz, vyuzivat nové trendy, které se objevuji v oblasti podnikani a vyuzi-
vat novych piilezitosti. Vyuzije-li podnik strategickych analyz, pomuze to ke zvySeni
konkurenceschopnosti. V soucasné dobé je hodné pouzivan internet, ktery se neustale
roz§itfuje mezi lidi. Spousta podnikl funguje pouze jako internetovych obchodii a da se
fict, Ze na internetu se da koupit opravdu vSechno. Podnik, ktery nema svou internetovou
stranku, jako by prakticky nefungoval.

Cilem této prace je sestavit podnikatelsky plan a navrhnout strategii pro zaloZeni podniku
v oblasti e-businessu. V mém ptipad¢ ptjde o podnik fyzické osoby, zabyvajici se prode-
jem elektroniky skrz internet.

Zacatek odstartuji teoretickou ¢asti, ktera ma za ukol sestavit oporu pro praktickou cast
bakalarské prace za pomoci literatury, internetu a legislativy. Definuji pojmy jako je maly
a stfedni podnik, e-business, e-shop a podnikatelsky plan. Upfesnim zptsoby strategické
analyzy vngj$iho a vnitiniho prostfedi, analyzu slabych a silnych stranek.

V praktické ¢asti se budu zajimat o zakladany podnik v oblasti e-businessu. Navrhnu pro
néj konkrétni pravni formu podniku. Poté na podnik aplikuji strategické analyzy a metody
popsané v teoretické Casti. Na zavér praktické ¢asti naznacim navrh konkrétni strategie
podniku.

Pti zpracovani bakalarské prace pouziji metody literarni, analyzy, syntézy a rozhovoru.
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l. TEORETICKA CAST
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1 MALY A STREDNI PODNIK

1.1 Definice drobnych, malych a stfednich podnikii véetné partnerské-

ho a spojeného podniku

Vymezeni pojmu drobny, maly a stfedni podnik je stanoven nafizenim Komise ¢.
800/2008.

e Za drobného, malého a stfedniho podnikatele se povazuje podnikatel, ktery :
a) zaméstnava méné nez 250 zaméstnanct
b) jeho ro¢ni obrat nepiesahuje 50 miliont EUR nebo jeho bilan¢ni suma ro¢ni
rozvahy neptesahuje 43 milionti EUR.
e V ramci kategorie malych a stiednich podnikt jsou malé podniky vymezeny jako
podniky, které:
a) zaméstnavaji méné nez 50 osob
b) ro¢ni obrat nebo bilan¢ni suma ro¢ni rozvahy nepiesahuje 10 milionit EUR.
e Vramci kategorie malych a stfednich podniki jsou drobni podnikatelé vymezeni
jako podnikatelé, ktefi:
a) zaméstnavaji méné nez 10 osob

b) roc¢ni obrat nebo bilan¢ni suma ro¢ni rozvahy neptesahuje 2 miliony EUR.

Pro prehlednost uvadim nasledovni tabulku

Pocet zaméstnanch (max.) Max. obrat {suma rozvahy) v mil. €

Mikropodnik 10 2(2)
Maly podnik 50 10 (10])
Stredni podnik 250 50 (43)

Tabulka ¢. 1: Definice malych a stiednich podnikii [1]
Partnersky podnik vlastni 25 % az 50 % zakladniho kapitalu nebo hlasovacich prav jiné-
ho podniku. Udaje za tento podnik se pii¢tou k Gdajim posuzovaného podniku ve vysi
procentualniho vlastnického podilu.
Spojeny podnik vlastni vice nez 50 % hlasovacich prav nebo mé pravo uplatiiovat rozho-
dujici vliv v jiném podniku. U tohoto druhu propojenosti podniki se pfictou tidaje za cely

podnik, bez ohledu na skute¢ny podil.
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Prehledné popisované vztahy zobrazuje tato tabulka:

T T T R
Propojeni v % 0-24,9 25-49,9 20 - 100
Zapocitani podilu v % 0 25 - 49, 9 (podle vyse podilu) 100

Tabulka ¢. 2: Zndzornéni vztahii samostatného, partnerského a spojeného podniku. [1]

1.2 Vyhody a nevyhody malych a stfednich podnikii

Literatura uvadi, Ze mezi hlavni vyhody malych a stiednich podnikti patii:

e  Pruzné reagovani na zmény

e Inovativnost

e  Vytvafeni novych pracovnich piileZitosti
e  Odolnost proti hospodarské recesi

e Rychlost pfijimani podnikatelskych rozhodnuti

Mal¢ a stfedni podniky nejsou tolik zatizeny fixnim kapitalem na rozdil od velkych pod-
nikti. Dokéazou rychleji reagovat na zménu poptavky, jsou flexibilngjsi, vytvareji konku-
rencni prostiedi a prostor pro vyssi zaméstnanost. Jsou schopny rychlého zavadéni védy a
techniky do praxe. VétSinou vSak nemaji dostatek vlastnich zdrojl pro védecko-technicky
rozvoj, a proto dochazi k propojeni podnikii do siti a vzajemnému sdileni naptiklad spo-
lupréci a kooperaci malych a stfednich podnikli mezi sebou Ize zajistit spole¢né zasobo-
vani a dalsi sluzby, které jsou nasledné levnéjsi. Tyto podniky maji jednoduchou a pie-
hlednou organiza¢ni strukturu, diky které je mozna jednodussi kontrola. Jedna z velkych
vyhod, ktera miize byt i nevyhodou je ,,rodinné prostiedi®, ve kterém se ztraci anonymita,
ktera je pro fadu pracovnikli problémem. Osobni kontakt s pracovnikili s nadfizenymi je

pfedpokladem pro vétsi zainteresovanost a vyssi osobni nasazeni.
Novotny a Suchanek uvadeéji jako hlavni nevyhody:
e Omezené moznosti zaméstnadvani odbornikl ve spravé a fi-

dicich ¢innosti

e Vyssi intenzita prace a méné ptiznivé pracovni podminky
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e Omezené moznosti ziskavani vyhod z rozsahu produkce

e Omezené prosttedky na propagaci a reklamu

e Mala ekonomicka sila v porovnéni s velkymi podniky

e Nekala konkurence ze strany velkych podnikii a dumpingo-
vé ceny dovazenych produkti

e Slaba pozice v soutézi o vetejné zakazky

Malé¢ a stfedni podniky jsou velmi citlivé na zmény v prostiedi pro podnikani a to zejmé-
na na zatizeni nadmérnou byrokracii a 1épe se jim bude dafit, pokud dojde k omezeni
administrativnich bariér. Moznost vyuziti potencidlu malych a stfednich podniki

v ekonomice je do zna¢né miry zavisla na prostredi, kterym jsou obklopeny [4].

1.2.1 Vyznam MSP v trini ekonomice EU a CR

Malé a sttedni podniky vytvareji zdravé podnikatelské prostiedi. Ekonomické prostiedi
do zna¢né miry urcuje a ovliviiuje poptavku po jejich produktech a sluzbach a mize tak
usnadiiovat nebo naopak omezovat jejich pfistup na trhy, které jsou dulezité pro jejich
vznik a dalsi rast.

Malé a stiedni podniky tvofi podstatnou cast spolecnosti, zaméstnavaji 80 miliént obca-
nt EU, tvoii kazdé druhé nové vzniklé pracovni misto, generuji témét 60 % HDP Evrop-
ské unie.

MSP doposud drzi krok s vyvojem efektivnosti a vykonnosti ve velkych podnicich. To
prokazuje zachovani jejich podilu na HDP a vyvozu okolo 50%, vykonech 1 vyproduko-

vané ptidané hodnoté, které ¢ini nad 50 % [4].
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Vyvoj poétu aktivnich subjektii MSP v CR

v letech 2000-2010
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1100 000 - = 3 ‘_§ 10 > S S - 8 OPocet MSP -
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Tabulka ¢. 3: Vyvoj poctu aktivnich subjektii MSP v CR v letech 2000-2010 [3]
Vyvoj vykond MSP v CR v letech 2000-2010
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Tabulka & 4: Vivoj vkonii MSP v CR v letech 2000-2010 [3]

V CR mali a stiedni podnikatelé predstavuji stabilizujici prvek hlavné z pohledu zamést-

nanosti, kde si trvale udrzuji podil kolem 60 % celkové zaméstnanosti.

1.2.2

Podpora malého a stfredniho podnikani

Hlavnim cilem podpory by mélo byt odstraniovani nevyhod tak, aby nic nebranilo sektoru

MSP v efektivnim fungovéani. Podpora by se také méla zaméfit na zlepSovani konkuren-
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ceschopnosti MSP a na jesté vétsi posilovani zminénych silnych stranek téchto podnikii.
Podpiirny systém se stal nedilnou souc¢asti podnikatelského prostiredi, protoze:

e Pozitivné ovlivituje rozvoj podnikani

e Zvysuje konkurenceschopnost MSP

e Piispiva k posileni stabilit a k rozvoji sektoru MSP

e Kompenzuje nedostatek vlastniho kapitalu, ztizenou dostupnost

bankovnich Gvérti a moznost ruceni vlastnim majetkem.

Podpora odpovidajici pottebam dané zemé s sebou nese mnoho financnich pfinost pro
stat. Odrazi se ve vykonnosti firem a zaméstnanosti, coz zpusobuje:

e Z divodu rostoucich ziskl firem vyssi daiiové piijmy statu

¢ Financni Gspory diky nevyplacenym podpordm v nezaméstnanosti

Podpora malym a stfednim podnikiim muiZe byt realizovana formou:

o pujcky pro MSP — prostfedky jak ze statniho rozpoctu, tak ze
zahrani¢ni pomoci (pt. program PHARE) urc¢ené pro ptekondni
nedostatku kapitalu. Tyto pljcky jsou obvykle obhospodatovany
jednou ¢i  dvéma specializovanymi institucemi (u  nas
Ceskomoravska zaruéni a rozvojova banka), které jsou
subvencovany statem a poskytuji iivéry s nizkou tirokovou mirou.

e nefinancni pomoc MSP — zabezpeCovana zfizovanim ustfednich
ustavii pro maly primysl. Tyto ustavy poskytuji zejména
informacéni a poradenské sluzby, které jsou bud’ bezplatné, nebo
dostupné za nizké poplatky.

e ochrana pred konkurenci — napft. licence na vyrobu uré¢itého zbozi,
zkuSenosti vSak ukazuji, ze této podpory byva Casto zneuZzivano

[5].
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2 PODNIKATELSKY PLAN

2.1 Definice podnikatelského lanu

Podnikatelsky plan je dokument, ktery shrnuje podstatné¢ informace o podniku, o jeho
prostiedi a historii, jeho minulé a soucasné aktivity, jeho kratkodobé a dlouhodobé cile.
Tento plan nam fikd, kde se v souasné dobé nachdzime, kam se chceme dostat a jakym
zpusobem se tam dostaneme. Umoziiuje porovnat plany s realitou, a pokud se 1isi, identi-
fikovat jak a pro€. Vypracovani podnikatelského planu je dilezité, protoze slouzi zacina-
jicimu podnikateli k orientaci v podminkach pro zahajeni podnikatelské ¢innosti a pro
prezentaci podnikatelského zdméru pfi jedndni s bankami a dalSimi institucemi
V souvislosti s ptipadnou Zadosti o uvér nebo vetejnou podporu. Béhem sestavovani mize
objevit krizovad mista projektu. Prostfednictvim finan¢ni ¢4sti planu mlze podnikatel kva-
lifikovangji zhodnotit realizovatelnost, konkurenceschopnost ¢i finanéni vyhodnost pod-
niku. Neexistuje zadny presny predpis, co ma podnikatelsky plan obsahovat a jak ma byt
upraven. Podnikatelsky plan neni upraven ¢i zmifiovan ani v Zivnostenském zakonu, ani v
obchodnim zakoniku. Z pravniho hlediska neni tedy sestaveni podnikatelského planu
pfedpokladem zaloZeni firmy.

Budouci podnikatel si tedy mize svij podnikatelsky plan sestavit podle svych piedstav

[1].

2.1.1 Struktura podnikatelského planu

Rozsah podnikatelského planu zavisi do zna¢né miry na typu a naroc¢nosti podnika-
telského zaméru. U zacinajicich firem by mél byt dostate¢ny dokument o cca 10 —
20- ti stranach A4. V dokumentu tohoto typu plati strucnost nade vse a text by mél

byt maximalné podpoten ovétenymi daty, fakty a ¢isly [4].

Mezi standardni ¢asti podnikatelského planu patfi:
1) Exekutivni sumaf- struény popis podnikatelského zaméru,
cilové skupiny zakaznikl na trhu, strategie a jeji implemen-
tace, zhodnoceni manazerskych a jinych dovednosti, existu-

jici a potiebné finan¢ni prostredky


http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-455-1991-sb-o-zivnostenskem-podnikani-zivnostensky-zakon/
http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-513-1991-sb-obchodni-zakonik/
http://www.podnikatel.cz/slovnicek/exekutivni-sumar/
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Popis  byznysu-  charakteristika odvétvi  podnikani
v makroekonomickém prostiedi, charakteristika oboru a jeho
specifik, divody pro podnikani

Marketing- vyzkum trhu a analyza dat (potencialni zakazni-
ci, velikost celkového trh pro dany produkt ¢i sluzbu, veli-
kost trzniho podilu) ,analyza konkurence (konkrétni konku-
renti, jejich slabé a silné stranky), marketingovy plan
(SWOT analyza, formulace vychozi strategie)

Misto podnikani- zmapovani mista podnikdni, vzdalenost
dodavatel

Financni plan- trzby, poc¢atecni provozni prostfedky, vydaje,
cash - flow, pfedbézny vykaz vynosu a nakladt, propocet
zékladnich pomérovych ukazateli, vypocet bodu zvratu
(stanoveni vyse trzeb, od které dochazi k vytvareni zisku),
plan financovani

Management- klicovi pracovnici, pfedpoklada potieba za-
méstnanct, hruby propoc¢et mzdovych prostifedkt, organi-
zalni struktura a postaveni jednotlivych lidi v ni

Kritickd mista- potencialni riziko neptiznivého vyvoje na tr-
hu dodavateld, vliv konkurence, néklady vstupu na trhy EU,
zakladni zplsoby prace s jednotlivymi druhy podnikatel-
skych rizik

Hlavni projekty podporujici podnikatelsky zamér- Zadosti o
dotace, stav a plan vyvoje novych produkti, plan zmény

vvvvvv

aktivit

2.2 Planovani nakladu

Planovani nakladi a sestaveni rozpoctu projektu je soucasti faze planovani a navazuje

zejména na ¢asové planovani projektu a planovani zdroji. Rozpocet projektu se sklada ze

strany nékladu a strany vynost; definovat jej lze jako celkovy objem prosttedka pridéle-

nych na projekt, obvykle rozdéleny do vydajovych kategorii a rozfdzovany v ¢ase. Sou-

¢asti planovani rozpoctu je tedy planovani naklada i planovani vynosi (¢i jinak zdroji
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kryti nékladit). U ziskovych projektii vynosy pievysuji néklady, u projektii neziskovych
by mély byt ob¢ strany alesponi shodné. Rozpocet je sté¢zejni ¢asti projektového planu,
zajimaji se o n¢j vSechny zainteresované strany — od vlastnikl projektu, které zajima, jaké
naklady budou vynalozeny a kolik projekt vydéla, pies koordinatory tymt, kteii chtéji
védet, kolik financi maji k dispozici pro svoje aktivity, az po jednotlivého zaméstnance,
pro kterého je v rozpoctu dulezita vyse jeho mzdy. Pfi sestaveni rozpoctu lze zacit plano-
vanim nakladu, tak Ze se sestavi rozpocet nakladu a k nim se nasledné hledaji zdroje kry-
ti. Stejné tak, ale lze zacit planovani rozpoctu planem vynost, vzdy se vSak vychazi
z omezeni a podminek danych kontextem projektu. Napt. jsou-li v roénim rozpoctu firmy
vyc€lenény néaklady na investice ve vysi 5 mil. K¢, jsou jisté zdroje (vynosy) a Ize do vyse

5 mil. K¢ planovat naklady[6].

2.3 Planovani trzeb

Plan trzeb vychazi z marketingového prizkumu trhu, podle zjisténé poptavky u jednotli-
vych zakaznikl se odhaduji objemy prodejtli, vynasobi se predpokladanou prodejni cenou,
ktera se stavuje na zdklad¢é poptavkové funkce. Trzby se porovnavaji s planovanymi na-
klady a tim dochazi ke zjisténi zisku ¢i ztraty. Pokud k zisku nedojde, hledaji se cesty,
které vedou ke zvySeni prodeje a sniZeni nédkladii. Pfi planovani trzeb se pracuje se

SWOT analyzou, kterd musi probihat permanentn¢, jak uvnitf podniku, tak v jeho okoli.

Planovany zisk — rozdil mezi planovanymi trzbami a planovanymi naklady. Bud’ mtze
byt kladny ¢i zaporny. Pokud je méné zisku, nez je tieba je nutné zvysit trzby - prostied-
nictvim zvySeni mnozstvi a zvySenim cen (o zbozi, ale musi byt zajem a cena musi odp0-
vidat parametrim vyrobku — kvalita vyrobku, technické parametry) => zvySeni mnozstvi

=> sniZeni pramérnych nakladt

SniZeni nakladi => zvySeni produktivity prace (za stejnou dobu se spotiebuje na 1 vyro-

bek méné Casu) — zvysi se trzby na 1 pracovnika a tim se zvysi jeho pracovitost [6].
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3 STRATEGIE PODNIKU

3.1 Definice strategie

Strategie podniku se rozumi plan nebo postup, ktery integruje hlavni cile organizace, jeji
politiku (principy a pravidla usmériujici ¢i omezujici ¢innost) a sled ¢innosti do kohe-
rentniho celku. Dobfe formulovana strategie pomahd usmeériiovat a rozdé€lovat zdroje or-
ganizace tak, aby vytvarely jedine¢nou a zivotaschopnou pozici, zalozenou na relativnich
vnittnich zptisobilostech a nedostatcich, predpokladanych zménach v prostiedi a pravde-
podobnych krocich inteligentnich soupeit. Strategie je tedy sou¢asnym stavem podniku.

Jsou to procesy a vtah k okoli [2].

3.1.1 Strategie a mysleni podniku

Strategicky myslet znamena analyzovat vSechny faktory vnéjsiho prostiedi, brat v ivahu
permanentnost zmeén, pruzné na né€ reagovat a ovliviiovat je. Strategické mysleni integruje
vnimani vné&jsiho a vnitiniho prostiedi a to jak jeho souc¢asné podoby, tak i pravdépodob-
nych a redlnych zmén. Hlavnim pfinosem tohoto ptistupu je v obecném pohledu vétsi
prosperita firmy a sniZeni rizika upadku. Pfi¢inou strategického netspéchu muze byt
chybéjici vize. Spole€nosti s nespravné formulovanou vizi jdou Spatnym smérem a mi-
zou tak na trhu pouze ptezivat. Dal§i hrozba mlze byt v nesystémovém ptistupu ke stra-
tegickému fizeni. Znamena to, Ze se rozhodujeme bez ohledu na nutnost dosahnout nejen
vnéjsiho souladu s okolnim prostiedim ale také souladu vnitiniho mezi jednotlivymi fi-
remnimi subsystémy.

V piipadé GspéSného strategického mysleni to potom jsou orientace na zakaznika, pruz-

nost, inovativni pfistup, podstata jakosti [2].

3.1.2 Strategické planovani

Strategické planovani je proces umoziujici efektivni fizeni rozvoje vSech prvkl hierar-
chického uspotadani spolecnosti (obec, kraj, stat, Evropska unie) i jakékoliv ziskové ¢i
neziskové organizace. Smér dalSiho rozvoje je pfitom dan celkovou vizi, prioritami a
konkrétnimi stfednédobymi 1 dlouhodobymi strategickymi cili. Strategicky plan zjedno-

dusené stanovi cile, terminy a pfipadné cesty, jak ciltt dosahnout [3].
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3.1.3 Vyznam a potieba strategického planovani

Vétsina organizaci ma néjaky ucel a zietelny diivod své existence. Zjednodusen¢ feceno,
podnik existuje, aby vytvoril zisk. Nicmén¢ ale, za takovym zfejmym ucelem, kazda or-
ganizace ma sviyj vlastni unikatni ditvod pro svou existenci, ktery poskytuje smysl a smér
jejim aktivitam. Spole¢nost neexistuje ve statickém prostiedi. Zmény v technologii, eko-
nomickych podminkach, politice statu a v jinych oblastech mohou ovliviiovat vyhlidky
(Sance) pro uspesné plnéni Ucelu organizace. Manazeti proto musi sledovat vnéjsi pro-

stfedi a porovnavat je s vnitinimi vlastnostmi organizace [3].

3.2 Proces strategického planovani

Strategické planovani je proces, prostfednictvim které¢ho spole¢nost urcuje jak bude do-
sahovat (napliiovat) sviij ucel z dlouhodobého hlediska v danych a oekavanych piilezi-
tostech a hrozbach ve svém prostfedi s danymi a o¢ekdvanymi silnymi a slabymi stran-
kami svého vnitiniho prostiedi. V podnikéni je strategické planovéani synonymem toho
jak podnik udrzuje uspokojovani potieb své klientely (,,stake holders) ve svétle zmén

vnitiniho a vn&jsiho prostiedi [3].

Podniky, které maji zavedené strategické planovani, postupuji vétSinou podle nésledu;i-

cich 9 kroku:

Formulace: 1. Urceni neméfitelnych a méfitelnych strategickych cila (pfipadné

jejich reformulace.

Analyza: 2. Prostredi, ve kterém podnik operuje nebo hodla operovat, aby

urcil potencialni hrozby a ptileZitosti.

3. Silnych a slabych stranek podniku ve vztahu ke svému poslani a
prostiedi.

Vybeér: 4. Mezi moznymi strategiemi
5. Vybrat stalou strategii, kterd ur¢i nejvyssi prioritu a integruje
vSechny aktivity v podniku v daném case véetné kontingenéniho
planu pro neocekavané zmény (eliminace rizik).

Implementace:
6. Vybér vhodnych manazerd a systému odménovani, ktery bude
ocenovat chovani a vysledky v souladu se strategii.

7. Stanoveni pravidel (politik) v souladu se strategii.
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8. Vytvofeni konzistentni organizacni struktury.
Evaluace: 9. Hodnoceni tGcelnosti strategickych plant z kratkodobého a dlou-
hodobého hlediska

3.2.1 Artikulace ucelu

Podnikovy uéel vychézi z vize budoucnosti a z védomi soudasnosti a minulosti. Ucel je
také nazyvan jako mise, diivod existence. Pokud neni organizace vytvoiena na dobu urci-
tou, mise nebude nikdy splnéna. Mise sjednocuje organizaci tim, Ze poskytuje povédomi
o sméru a také ditvod tohoto sméfovani. Kazdy podnik ma své specifické poslani. Je pro-
kazano, ze ¢im lépe vlastnik rozumi unikdtnimu poslani svého podnikani, ¢im vétsi je
jeho vyhoda, ziskédva podnik moznost formulovat svou podnikatelskou filosofii, priority

[3].

3.2.2 Strategické cile

Cile podniku jsou stavy Zadouci, kterych se podnik snazi dosahnout prostfednictvim své
existence a svych moZnosti. Podstatou strategie jsou prave strategické cile. Kazdy podnik
ma rizné cile, od ziskovosti pres podil na trhu ¢i spokojenost zdkaznikli, hospodarnost a
jiné dalsi. Strategické cile se musi v pribehu existence podniku ptizptisobovat podnika-
telskému prostredi [3].
Rozdeéleni cilii metodou SMART:

e S - stimulating —cile musi stimulovat, motivovat k dosazeni co nejlepsich

vysledkii

e M - measurable- dosazeni nebo nedosazeni cile musi byt méritelné

e A - acceptable- cile by mely byt prijaty témi, kdo je budou plnit

e R -realistic- doporucuje se, aby cile byly redlné, dosazitelné

e T -timed- urdené v case

Rozhodovani o cilech je ovliviiovano rtiznymi faktory
a) Interni vztahy
b) Minuly vyvoj spole¢nosti

c) Vliv prostiedi, ve kterém spole¢nost ptisobi
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d) Objem dostupnych vyrobnich faktora

e) Vlastnosti a schopnosti managera
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4 STRATEGICKA ANALYZA
4.1 Definice strategické analyzy

Strategicka situacni analyza je velmi dulezitou soucasti tvorby strategie, jelikoz umoziuje
managementu firmy si uvédomit, jaka je soucasna situace, jaké ma firma predpoklady
uspéchu, na co by se m¢l management v soucasnosti i v budoucnu soustfedit a kam by
meélo jeho snazeni v budoucnu sméfovat. Analyza vétSinou zacina definici poslani, pokra-
cuje externi analyzou makrookoli a mikrookoli, nasleduje interni analyza a ziskané in-
formace management shrne a vyhodnoti. Poslani zduvodnuje existenci firmy, vymezuje
jeji pole piisobnosti a zéroven pisobi jako jednotici prvek, ktery usmériiuje jednani ma-

nazertl i zaméstnanct tak, aby pracovali v zajmu firmy [7].

4.1.1 Externi analyza

Externi analyza mé za ikol poznat okolni prostiedi firmy, tak aby bylo jasné jeho povaha
a faktory, které jej ovliviiyji. Vysledkem je tedy znalost managementu, ktery na jejim
zakladé mize formulovat strategii tak, aby orientace podniku odpovidala jeho okoli [3].
Externi analyza je rozdélena na dvé ¢asti
e Makrookoli
Analyza makrookoli podniku poskytuje managmentu upfesnit si vazby a
souvislosti mezi faktory a v dalsi fadé i ptilezitosti a hrozby, na které by
se mél podnik zamétit. Vhodnou metodou je PEST analyza. Tato analyza
zkouma politicko-pravni, ekonomicko-hospodarskeé, socidlné-kulturni a
védecko-technologické faktory. Do analyzy se tyto faktory zahrnuji podle
jejich vyvoje v budoucnosti a také i podle jejich diilezitosti.
e Mikrookoli
Analyza mikrookoli se soustfedi na analyzu odvétvi, kdy podnik soutézi
S ostatnimi konkurenty. Zde je nutné poznat atraktivitu odvétvi, hybné si-
ly, konkurenéni sily a kli¢ové faktory uspéchu. Za nejvyznamnéjsi hyb-
nou silu se povazuje poptavka. Management analyzuje faktory ovliviiujici
poptavku a rozdélit je podle toho, jestli je mize podnik ovlivnit ¢i nikoli.
Dalsi vyznamnym faktorem jsou zékaznici a zpusoby uzivani produktu.
Management tfidi zakazniky do cilovych skupin podle stejnorodych po-

titeb a zpiisobu pouzivani produktu. Dulezitéjsi jsou ti zédkaznici, se kte-


http://www.strateg.cz/Strategicka_analyza.html#poslani
http://www.strateg.cz/Strategicka_analyza.html#externi
http://www.strateg.cz/Strategicka_analyza.html#makrookoli
http://www.strateg.cz/Strategicka_analyza.html#mikrookoli
http://www.strateg.cz/Strategicka_analyza.html#interni
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rymi podnik obchoduje pfimo. Dalsim faktorem, ktery se analyzuje, jsou
konkurenéni sily ptisobici v odvétvi. Pro tuto analyzu se doporucuje vyu-
ziti modelu péti sil, ktery zahrnuje:

1. rivality mezi konkuren¢nimi podniky

2. hrozby substitu¢nich vyrobkl poniki v jinych odvétvich

3. hrozby vstupu novych konkurentti do odvétvi
4. vyjednavaci pozice dodavatelt klicovych vstupti
5

vyjednévaci pozice kupujicich

Nové vstupujici

hrozby
Konmrmém
e — prostredi
|l

hrozby @

Substitaty o |ﬂ

kupnn

Dodavatelé Zakaznici

sﬂa

komplementy

Obrazek ¢. 1: Porteriiv model péti sil [1]

4.1.2 Interni analyza

Interni analyza se zaméfuje na analyzu zdroji a schopnosti podniku, aby byl schopny
identifikovat silné a slabé stranky firmy a také stanovit prednosti podniku. Prvnim bo-
dem, ktery je nutny je identifikace vyznamnych zdrojl, které jsou k dispozici a provést
jejich analyzu [3].
Zdroje se rozdéluji nasledné:

1. Fyzické — budovy, stroje

2. Lidské zdroje — klic¢ovy zamé&stnanci

3. Finan¢ni zdroje — vlastni a cizi kapital

4. Nehmotné zdroje — licence, patenty, technologické poznatky
Pro interni analyzu je mozné vyuzit BCG matici, ktera rozdéluje strategické podnikatel-

ské jednotky do ¢ty kvadranti:
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1. Hvézdy - produkty, které maji nejlepsi obchodni vysledky, co se tyce ristu
tempa obratu a podilu na trhu. Udrzeni téchto vysledki je finanéné naroc-
né, ale vysledkem je vysoky zisk.

2. Otazniky - Jedna se o produkty, které se zavadéji na trh. Vyzaduji velké
finan¢ni vstupy, ale pfedstavuji Sanci v budoucnu. Nésledny prizkum trhu
poskytne informaci, zda je vyhodné nadale investovat ¢i nikoli.

3. Dojné kravy - Produkt, ktery je financni oporou spolecnosti. Piinasi do
firmy vysoké zisky bez velkych finan¢nich investic. Umoziiuje rozvoj no-
vych pftilezitosti a aktivit poptipadé pokryt ztraty z neziskovych vyrobku
¢i aktivit.

4. Bidni psi - Produkty, které na trhu zcela konc¢i. Zalezi na spolecnosti, jak

dlouho bude produkt udrzovat na trhu za pomoci marketingové politiky.

+ 2%
Vysoké Hvézdy Otazniky

Tempo 10%

ristu Nizké Dojné kravy Psi

trhu
0%
Vysoky Nizky
10x 1x 0,1x

Relativai trzni podil

Obrazek ¢. 2: Zndazornéni BCG matice [1]
Matice ukazuje spojitost mezi tempem riistu obchodii a konkuren¢ni pozici spolecnosti.

Slouzi vrcholovym manazeriim jako pomocnik pfi fizeni a rozhodovéni se o zdrojich.
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5 INTERNET

5.1 Definice internetu

Internet je globalni systém propojenych pocitact pomoci sitovych kabela, které pouzivaji
standardni pfipojeni TCP/IP. Za pomoci internetu miizeme sledovat webové stranky, a to
osobni, vetejné, akademické, obchodni ¢i vladni, ze serveru, kam jsou stranky ulozeny.
Internet obsahuje miliony informaci a sluzeb. Zkratka WWW predstavuje ,,the World
Wide Web” neboli svétovy Siroky internet. Je to velmi praktickd sluzba, ktera je

V podstaté zdarma [8].

5.1.1 Historie internetu

Plivod Internetu se datuje na 60 1éta minulého stoleti, kdy US potiebovali rychlé spojeni
s armadou. Tento zplsob spojeni se nazyval APRANET. Az do poloviny 80 let se Inter-
net nijak nerozvijel, byl omezen pouze na vladni a vojenské organizace. V roce 1990 byl
sestaven prvni prototyp WWW serveru, jenz se jmenoval jednoduse httpd. V roce 1991,
byly spustény prvni webové stranky. Prvni prohlize¢ s nazvem WorldWideWeb byl zaro-
veil 1 prvnim HTML editorem. Pozdé&ji byl pfejmenovan na NEXUS. Rokem 1993 zacal
internet v USA zaZzivat velky rozmach. Byl vyvinut standart WWW, existuje 50 WWW
serverd. Od roku 1993 az 1995 se zdvojnasobil pocet piipojenych pocitact k Internetu.
Na celém svéte je v roce 1995 20 miliont uzivatelti Internetu, v roce 200 piesahuje 300

milionti [8].

5.1.2 Pocet uzivateli internetu

V 70 letech bylo uzivateli pouze nékolik tisic, jejich pocet se ale vysokou rychlosti vy-
stoupal v roce 2010 na vice nez 2 miliardy, coz tvoii 30% svétové populace. Zajimavosti
je, Ze internetu stacilo k dosdhnuti 50 miliont uzivateld za pouhych 5 let, zatimco tele-
vizni vysilani potfebovalo 13 let a radiové stanice 38 let [9].

Obrovsky riist zndzornuje nasledujici tabulka.
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1998 2007 2008 2009 2010

2010

Tabulka ¢. 5: Procentudlni vyjadieni poctu uzivatelii internetu na svété[2]

5.1.3 Internetv CR

Internet v Ceskoslovensku odstartoval dne 13.2.1992. V té dobé& fungoval jako striktni sit
a byl pouzivan pouze pro akademické vyuziti, zddny komer¢ni provoz tehdy neprobihal.
Tohoto vyuZiti bylo mozné vyuzit az v roce 1995 za pomoci spolec¢nosti Eurotel Praha,
s.r.o. Od té doby se zacali nabizet internetovy poskytovatelé, kterych je v roce 1998 uz
pies 180 [9].

Nasledujici tabulka znazorfiuje procento uzivatelti v CR:

Tabulka ¢ 6: Procentudini vyjadient poctu uzivateli internetu v CR [2]
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6 E-BUSINESS

6.1 Definice e-businessu

Pojem e-business znamena elektronické podnikani. Tento zptisob podnikani vyuziva
webové technologie a rizné automatizované informacni systémy. Rozsifeni e-businessu
souvisi hlavné s rozvojem internetu, softwarovych technologii, hardware a telekomunika-
ci. Zékladem e-businessu je online propojeni webu a informac¢niho systému. Zakaznici
tak mizou mit K dispozici aktualni informace o cenach, skladovych zasobach a plnéni
objednavek. Nejde pouze o prodej a nakup, ale také sluzby zakaznikiim a v neposledni
radé jde o spolupraci s partnery. E-business je v§im, co souvisi s podnikdnim na internetu

[10].

6.1.1 E-marketing

Elektronicky marketing je soucasti firemnich aktivit v oblasti vyuziti internetu. Cilem
marketingu je ptildkat zdkazniky ke znacce, zvysit povédomi o ni, prodat nabizené zbozi
a zaroven podpofit vé€rnost zakaznikd, a tim je pfimét k opakované koupi. To umozZiiuje 1
online marketing. Vyhodou online reklamy je jeji pomérné nizka cena oproti cené u stan-

dardnich médii [10].

6.1.2 E-shop

E-shop neboli elektronicky obchod poptipade online obchod je webova aplikace se kterou
se daji uzavirat obchodni aktivity na internetu a tim dochdzi k transakci. VéE&tSinou ma
kazdy elektronicky obchod sviij katalog, kde nabizi produkty ¢i sluzby. Produkty byvaji
fazeny do riznych kategorii, popiipadé do podkategorii. Zakaznik ma tak usnadnéné hle-
dani a rychleji se dostane k tomu, co potiebuje. E-shop obsahuje vSechny ndlezitosti, co
se tyCe reklamy az k uzavieni smlouvy vcetné jejiho plnéni a také poprodejni podpora a
sluzba. Internetové obchody jsou oblibené zejména tim, Ze nakup je pohodlny a lze jej

provést z domova, popiipadé kdekoli, kde je pFistup k internetu [11].

6.1.3 Vyhody a nevyhody E-shopu
E-shop ma na rozdil od klasického obchodu celou fadu vyhod. Tento zptisob podnikani
ma mensi pofizovaci nédklady. Dale je méné ndkladné v tom, Ze neni tieba potfizovat pro-

dejnu, kterd je podstatné drazsi nez hosting, aplikace, popifipad¢ propagace. Internetovy
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obchod je specificky i tim, Ze je ,,otevieno* non-stop. Zakaznik tak mlize nakupovat kdy-
koli bude chtit. Neni tfeba velkych skladii a zakaznici nejsou oslovovani pouze v okruhu
prodejny. Pomoci internetu je e-shop piistupny komukoli. Kromé vyhod ma internetovy
obchod své nevyhody. To muze byt naptiklad riziko spojené s expedici zbozi. Konecny
zakaznik nemusi zasilku viibec pfijmout a ma ze zdkona pravo do 14 dnii zbozi vratit bez
uvedeni divodu. Navic zde figuruje moznost napadeni hackerem a taky slabd pravni

ochrana [11].

6.1.4 Realizace E-shopu

Internetovy obchod je realizovan jako sada skriptl. Existuje tu spoluprace s databazi, ve
které jsou informace o prodavaném zbozi. Obchody na vyssi Girovni jsou lépe propraco-
vangj$i co do ucetniho, logistického a ekonomického softwaru. To zplsobi, ze zakaznik
muze pomoci pfevodu penéz ze své kreditni karty produkt zaplatit. Timto se administra-
tivni véci na e-shopu zrychluji a usnadiuji [12].
Moznost realizace e-shopu za pomoci tii zdkladnich aplikaci:
1. Open source: Nejjednodussi zpisob zakladani e-shopu,
ktery voli vétSinou zacate¢nici. Tato aplikace je zdarma.
Vyhodou je rychlost pouziti aplikace. To znamena, ze se
muzu zacit ihned pracovat. Nevyhodou je Sablonovity
vzhled, nutnost jazykovych uprav neboli zdrojovych koda.
2. Pronajem e-shopu: Tato aplikace stoji primérné¢ 500 —
2000 K¢/mésic. Obsahuje mnoho funkci, modelt a jen
ojedinéle vznikaji technické problémy.
3. Zakazkové teSeni: Tento zptisob varianty je nejnakladngjsi.
Jeji cena stoji n€kolik desitek tisic korun. Zde je nutné
zvazit, jestli se to opravdu vyplati. Zakazkové feSeni vytva-
i specialisté na vyvoj a tvorbu internetovych obchodu.
Vyhodou je, ze obchod je ptesné podle predstav zakaznika
a pusobi opravdu luxusné, coZ plsobi i pozitivné na zékaz-

nika.
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6.2 Webhosting

Pojmem webhosting se rozumi sluzba slouZzici v pronajiméni serveru ptipojeného k inter-
netu pro umisténi webové prezentace. Obvykle obsahuje sluzby, napt. Bezpecnostni ak-
tualizace daného serveru, spravu DNS, emailovy server, webmail, konektivitu ¢i statisti-
ky pfistupti. Kromé béznych komercnich webhostingli existuje i hosting poskytovany
zdarma, tzv. freehosting. Nulové naklady na tento typ hostingu jsou vSak spojeny s nevy-
hodami. Mlizou nastat komplikace s rychlosti pfipojeni ptipadné nedostatecné softwarové

nastroje na strané serveru. Proto je lepsi volit placenou moznost [12].
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II. PRAKTICKA CAST
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7 ZALOZENI PODNIKU

Predmeétem praktické Casti této bakalaiské prace je zalozeni a strategie malého podniku,
konkrétné tedy e-shopu (internetového obchodu), ktery se bude zabyvat prodejem ,,clek-
troniky*. Budouci podnik si chce zalozit Jan Novak. Jedna se o jeho prvni zkusenost
jednodussi formou podnikani pro zacinajici podnik tohoto typu je podnik fyzické osoby.
Podnikani na zivnostensky list je oblibeno zejména ze dvou nésledujicich divodi:
Podnikatel zahajujici zivnost nemusi shanét vysoké finan¢ni ¢astky potiebné pro vytvo-
feni zakladniho jméni, jako je tomu v pifipadé obchodnich spole¢nosti (v pfipadé s.r.o.
musi napiiklad vytvofit zdkladni jméni ve vysi 200 000 K&). Casto si tak vystaéi s "nepa-
trnym" mnozstvim financnich prostfedki. Prakticky jedinou povinnou platbou zlstava
platba za zivnostensky list (1000K¢). Druhym diivodem hovoticim ve prospéch Zivnosti
je administrativa. Tu, v€etn¢ Ucetnictvi, zvladne drobny zivnostnik zpravidla vlastnimi
silami. Danové poradce ¢i pravniky si proto mize Zivnostnik sjednavat pouze ve vyji-
mecnych ¢i krizovych situacich. Zkratka proto, Ze ho administrativni ¢innost unavuje a
rozptyluje od skutecného podnikani. Oproti ostatnim formadm podnikani maji vSak ziv-
nosti také nékolik nevyhod. Podnikatel zde vystupuje jako fyzicka osoba, coz pro ngj
predstavuje urcité riziko. Za své podnikatelské zavazky ruc¢i celym svym majetkem a pfi
obchodnich jednanich ¢i jednanich s bankami pro né¢j mize ptivlastek "fyzicka osoba"
znamenat urcitou nevyhodu. Kazdy Zivnostnik ¢i podnikatel musi spliiovat vSeobecné
podminky pro ziskani zivnosti, aby mohl zacit podnikat. Mezi zékladni podminky podni-
kéani patfi:

e Vek 18 let.

e Bezthonnost — vypis z trestniho rejstiiku si neni potieba obstarat, Gitad ho

zajisti samostatné.

e Zpusobilost k pravnim tikontim, neboli svépravnost.

7.1 Platce DPH

Jako platce DPH musi podnikatel uplatiiovat DPH pfi prodeji svych sluZzeb nebo zbozi a
vystavovat danové doklady. K tomu také viz Uskute¢néni zdanitelného plnéni v § 21 z4-
kona o DPH. Danové doklady pak musi 10 let archivovat. Musi vést evidenci svych pfija-
tych i uskutecnénych zdanitelnych plnéni vcetné téch osvobozenych od DPH. K tomu

blize viz § 100 Zédkona o DPH. Stejn¢ jako doklady musi i evidenci 10 let archivovat.


http://www.jakpodnikat.cz/danovy-doklad-nalezitosti.php
http://zakony.kurzy.cz/235-2004-zakon-o-dani-z-pridane-hodnoty-dph/cast-1-hlava-2-dil-4/
http://zakony.kurzy.cz/235-2004-zakon-o-dani-z-pridane-hodnoty-dph/cast-1-hlava-2-dil-4/
http://www.kurzy.cz/zakony/235-2004-zakon-o-dani-z-pridane-hodnoty-dph/paragraf-100/
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Vzdy po skonceni zdanovaciho obdobi (vétSinou Ctvrtleti), do 25. dne nasledujiciho me-
sice musi podat na finan¢ni Gfad dafiové ptiznani k DPH. Tam uvede vSechny potiebné
udaje ze své evidence k DPH. Pokud néco uvedl v nékterém danovém piiznani Spatné,
poda k nému dodatecné ptiznani, kde vyc¢isli rozdily oproti fadnému piiznani. Pokud bu-
de doplacet, vyméii nam finan¢ni ufad penale za pozdni thradu. V dafiovém piiznani
uplatni narok na vraceni DPH za pfijata plnéni — své daniové vydaje. Snizi tak sviij odvod
DPH finan¢nimu ufadu. Narok na odpocet uplatni nejdiive v danovém ptiznani za zdano-
vaci obdobi, ve kterém se zdanitelné plnéni uskutecénilo, a podnikatel k nému obdzel da-
novy doklad. Nemutze tedy zadat o odpocet DPH k plnéni, které se sice uskutecnilo, ale

danovy doklad obdrzel az po skonceni Ctvrtleti.

7.1.1 Hosting a doména

Jak uz bylo feceno v teoretické €asti, potfizeni e-shopu je mozné provést tfemi zplsoby.
Jedna se o zdarma volné Sifené open source, pronajmuti e-shopu (www.shop5.cz,
http://lwww.active24.cz). Z divodu lepsich podminek si podnikatel vybira variantu dru-
hou, tedy server www.active24.cz. Divodem tohoto vybéru je rychlé, levné a pohodiné
feSeni. Je zde na vyb&r mnoho funkci a také je mozné si upravit vzhled podle svého uva-
zeni. V pfipad¢, Ze vzniknou potize, popiipad¢ je nutna pomoc je zde k dispozici odborna
pomoc. Cena se pohybuje od 2660 do 9000 K¢ za rok podle zvolenych modelti, vylepSeni
a funkci. Pro zacatek bude stacit model s cenovym ohodnocenim 3740 K¢. V ptipade
varianty zakazkového softwaru by podnikatel musel investovat nékolik desitek tisic ko-

run.

7.1.2 Naklady na zaloZeni podniku

Naklady spojené se zalozenim internetového obchodu je potizeni Zivnostenského listu,
vypis z rejstiiku trestll a varinata e-shopu, tudiz www.active24.cz, viz tabulka ¢. 1. Z di-
vodu malého objemu skladového zboZi, neni tfeba pronajem ¢i koupé skladovych prostor.
Podnikatel m& ve svém vlastnictvi automobil, notebook a telefon, proto tyto polozky
nejsou zahrnuty jako nédklad. Svou podnikatelskou ¢innost bude provozovat ze svého
bydlisté v BorSicich. Musi pouze ohlésit provozovani zivnosti na stavebni tifad, toto ohla-

Seni je zdarma.


http://www.jakpodnikat.cz/dph-danove-priznani-formular.php
http://www.jakpodnikat.cz/vydaje-naklady-danove.php
http://www.jakpodnikat.cz/danovy-doklad-nalezitosti.php
http://www.jakpodnikat.cz/danovy-doklad-nalezitosti.php
http://www.shop5.cz/
http://www.active24.cz/
http://www.active24.cz/
http://www.active24.cz/
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Polozka Cena
Zivnostensky list 1 000,00 K¢
Vypis z rejstiiku tresti 50,00 K¢
www.active24.cz na 1 rok 3 740,00 K¢
Celkem 4 790,00 K¢

Tabulka ¢. 7: Celkové ndklady na zalozeni e-shopu
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8 EXTERNI ANALYZA

8.1 Analyza makrookoli

Malé podniky vétSinou zapominaji na moznost sestavit analyzu makrookoli podniku, kte-
rd ma vliv na chod podniku a ¢asto poskytuje uzitecné informace. Podnikatelé by méli

vvvvvv

visi s pfedmétem jejich podnikatelské ¢innosti.

8.1.1 Politické prostiedi

Kazdy daiovy poplatnik, tedy podnikatel je povinen podat dafiové piizndni, piipadné
prehledy Ceské spravé socialniho zabezpedeni a piisluiné zdravotni pojistovné.
K zdanitelnym pfijmim si mize uplatnit skuteéné (prokazateln¢ dolozené¢) vydaje. Dalsi
velmi vyuzivanou moznosti je uplatnéni vydajii procentem stanovenym podle druhu vy-
konavané Cinnosti. Vypoctenou dan je mozné dale snizit pfisluSnymi slevami na dani.
Z ptijmu z podnikatelské ¢innosti je nutné platit socialni a zdravotni pojiSténi. Zalohy na
pojisténi se viak v prvnim roce podnikani tykaji pouze OSVC hlavnich. OSVC vedlejsi
(napf. zaméstnanci, studenti, matky na rodicovské) do podani piehledl o piijmech a vy-
dajich zélohy platit nemusi. Poté se doplatek pojistného i ptipadné zalohy pro dalsi obdo-
bi odviji od vyse vydélku (dafiového zakladu). Kazda OSVC ma viidi finanénimu tfadu,
CSSZ i zdravotni pojistovné fadu povinnosti. Zejména podat ve stanovenych terminech
danové piiznani a ptehledy. Dale vyrovnat ptipadny doplatek dané ¢i pojistného. Ma vSak
I dalsi povinnosti spojené napiiklad s registraci a ohlaSovanim zmén. Za jejich nesplnéni
hrozi piislusné sankce. Platba zdravotniho pojistného se tyka viech obéant CR,
s vyjimkou osob, za které je platcem pojistného stat. Témi jsou napiiklad studenti stied-
nich a vysokych skol. V ptipadé€ ptreruSeni nebo ukonceni studia by se méli informovat,
od jakého data nepatii do okruhu osob, za néZ je pojisténi placeno statem. Vstupem do
Evropské unie se Ceska Republika stala souésti jednotného celniho uzemi EU. To zna-
mena zavedeni pravnich ptedpisii platnych v Evropské unii i celniho sazebniku. Tyto
sazby jsou v databazi Evropské komise — TARIC (nomenklatura, celni sazby a dalsi opat-
feni pro dovoz ¢i vyvoz zbozi ze/do tfetich zemi. Za pomoci webovych stranek TARIC
Consultation lze vyhledat dle kodi TARICu, dle zemé& piivodu nebo urceni a data. Zbozi
prodavané v e-shopu, a které bude dovezené od dodavatelu z tfeti zemé, bude podléhat

celnim sazbam. Elektronika jako jsou televizory, pocitace, mobily a dalsi elektropfistroje
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podléhaji sazbé 2,20%. Jelikoz je Jan Novak neplatce DPH je povinny zaplatit DPH, kte-
rou vymeéfi celni Gfad. Paklize by nakupoval zbozi od amerického neplatce DPH, pak by
se jednalo o cenu bez americk¢é DPH, nebot’ neplatce musi vzdy prodavat za ceny bez

DPH. V tomto ptipadé Ceské celni ufady panu Novékovi, jako neplatci DPH, vyméfi.

8.1.2 Ekonomické prostiedi

Cesky statisticky Giad uvadi, Ze spotieba zbozi v Ceské republice roste. Neroste pouze

celkova spotieba, ale i spotieba elektroniky.

100004~

© 8000 %
L B Nespotfebni
£ vydani
= 1.
S 6000
° @ Spottebni
S 5 vydani
@ 4000
e

20001

0

2006 2007 2008 2009 2010

Tabulka ¢. 8 Penézni vydani na spotiebni zbozi [5]

Hlavni divody rostouci spotteby elektroniky jsou rostouci mzdy.
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Tabulka ¢. 9: Vyvoj mezd [6]

DalSim faktorem, ktery bude mit vliv na podnikani, je pomérné silna koruna oproti klesa-

jicimu americkému dolaru. Vétsina vyrobkl bude totiz pochézet od zahrani¢niho dodava-

tele.

Titul - CZK/USD

24.4 2012 1835
@ Op:18,89, Hi-19,13, Lo:18,85, Cl:19,02

R 1 g = s
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Tabulka ¢. 10:Vyvoj CZK/USD [7]
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8.1.3 Socialni prostiredi

Podnik se chce zamé¢fit hlavné na prodej mobild, televizor a notebooki. Tyto prostfedky
jsou na trhu nejprodavanéj$imi a jejich pokrok v technologii se neustale zvysuje, proto je
zékaznici pomérn¢é Casto vymenuji za noveé. Velmi dobie se prodavaji a jejich cena poma-

lu ale jisté klesa, coz znamena lepsi pfistupnost témér pro vétsinu zakaznika.
8.1.4 Technologické prostredi

8.1.4.1 Domdcnosti v CR vybavené osobnim pocitacem

azohni podtad W internet wysakarychlostni irternet _—
54% ah%
43% 49%
0% 42%
369 —
0% ST
51%
19% 44%
3%
26%
15%
2005 2008 2007 2005 2009 2010

Tabulka & 11: Domdcnosti v CR vybavené osobnim pocitacem, internetem a vysokorychlostnim

internetem, 2. Ctvrtleti sledovaného roku [4]

V CR je vice nez 2,4 milioni domacnosti vybaveno osobnim poditadem, to je vice nez
polovina vSech domacnosti (59%), z toho téméf tietina z nich (732 000, 18% vsech do-
macnosti) pouZivala dva nebo vice pocitaci. Vybavenost t€émito technologiemi neni ve
vSech typech domacnosti stejnd. V domacnosti, kde Ziji déti do 16 let, je vyrazné vyssi
pravdépodobnost, Ze ma osobni pocitac, nez v domacnosti bez déti (85 % versus 50 %),
podobné u internetu (80 % versus 47 %). Jeste vetsi rozdily je mozné pozorovat pii roz-
déleni domacnosti podle celkovych Cistych mési¢nich piijmu, zatimco 92 % nejbohatsich
domacnosti v CR (nejvyssi pifjmovy kvartil) ma poéita¢ a jen o néco méalo méné (89 %) z
nich 1 pfistup k internetu, mezi domacnostmi z nejnizsiho ptijmového kvartilu mé pocitac
pouhych 21 % a internet jen 19 %. S rostouci velikosti obce roste i vybavenost informac-
nimi technologiemi — v obcich do 1 999 obyvatel méa 56 % domacnosti osobni pocita a
53 % domacnosti piistup k internetu, v nejvétsich obcich (nad 50 000 obyvatel) se jedna
0 63 % (osobni pocitac), respektive 59 % (internet) domacnosti. Domacnosti bez ptistupu

k internetu (1,8 milionu domécnosti) uvadéji jako nejcastéjsi diivod, pro€ nemaji internet,
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ze jej nepotiebuji nebo nechtéji (39 %, resp. 38 % z domacnosti bez internetu). Pro 22 %
domadcnosti bez internetu jsou piekazkou finance, stejné mnozstvi domacnosti tvrdi, Ze by
s internetem neume¢lo pracovat. Desetina domacnosti nepfipojenych k internetu si jej ne-
potidila proto, Ze jeji ¢lenové k nému maji piistup jinde nez doma (v zaméstnani, ve Skole
apod.). Jednou z nejméné vybavenych kategorii domacnosti jsou domécnosti jednotlivca

star§ich 65 let, pouze v 7 % z nich je osobni pocita¢ a 6 % je ptipojeno k internetu [13].

8.1.4.2 UZivatelé internetu a jednotlivci komunikujici pres internet

Mezi lety 2005 a 2009 se v Ceské republice témét zdvojnasobil podet uzivateldl internetu
ve véku 16-74 let (32 % v r. 2005, 60 % v r. 2009), obdobnym tempem rostl i pocet jed-
notlivcl, ktefi internet pouzivaji ke komunikaci, z 27 % v roce 2005 na 55 % v roce
2009. Pocet uzivatell internetu se v uvedenych letech zvySoval v celé¢ Evropské unii, a
ruku v ruce s nim i pocet téch, kteti pomoci internetu komunikuji, viz graf. Internet je
pouzivan nejcastéji doma (80%), v praci (42%) a ve Skole (25%), k tomu samoziejmé je

pouzivan i rozvijejici se internetovy obchod [13].

8.2 Analyza mikrookoli

Na firmu ptisobi pét sil — piimi konkurenti, dodavatelé, zakaznici, objevi se novi mozni
konkurenti a ndhrady produkt. Dnes ptlisobi Sesta sila — vefejnost. Prodej je zaméfen na
zakazniky ve veku 15-50 let. Co do objemu zboZi i poc¢tem zdkaznikl poptavka v tomto
odvétvi neustale roste. Pro toto odvétvi je velka moznost substituce a diferenciace pro-
duktt.

8.2.1 Analyza konkurence

Tato analyza je velice slozitd z divodu internetového podnikani. Hlavni pti¢inou je, Ze si
zékaznik miize zboZi objednat z jakékoli zemé. Cili to znamena, Ze konkurence pochazi
Z celého svéta. Skutecné 1 vlastni dodavatel miize predstavovat konkurenci. Podnikatel
vSak bude analyzovat pouze Cesky trh. Nejjednodussi zptsob, jak analyzovat konkurenci
je pres portaly, které jsou vSeobecné znamé. Patii sem seznam.cz, atlas.cz a v neposledni
fad¢ centrum.cz. V katalogu firem v oblasti internetového prodeje elektroniky je pouze
12 firem. Spolec¢nosti pusobici v tomto odvétvi je, ale vice protoze je vyhledavac nemusel
najit. Z tohoto diivodu je podnikatel nemusi brat jako konkurenci. Registrace do katalogl
firem lze ucinit téZ na portalech seznam.cz, centrum.cz, atlas.cz je zdarma a tvoii zaklad

propagace podniku. I kdyz v tomto sméru pisobi mnoho malych prodejcti, neni zde mno-
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ho dominantnich podnikd. Konkurence se lisi sortimentem prodavaného zbozi, sluzbami
a rozsahem zbozi. Konkurenci je zcela obtizné zhodnotit naptiklad pomoci trzniho podilu
nebo obratu. Jako nejvétsi konkurenci lze povazovat pomérné oblibenou internetovou
aukci www.aukro .cz kde je velky pocet nabizené¢ho zbozi s elektronikou za slusné peni-

ze. Aukro vsak neni jedinym konkurentem.

1. Elektromarket Gatner, s.r.o. (http://www.elektromarket.cz/). Tato spolec-
nost pasobi na trhu 21 let. Zpocatku se zabyvala piedevs$im prodejem elek-
trosoucastek a sortimentem radioamatériim v kameném obchod¢ v Krnové.
Pozd¢ji zacala rozSifovat sortiment se zahradnimi potiebami a zacala nabi-
zet i elektroniku. V roce 1997 vznika provozovna v Bietislavi. V roce
2000 vznikla tfeti provozovna v Jeseniku a zafadila do svého sortimentu
vypocetni techniku. V roce 2009 spustila internetovy obchod. Internetoveé
stranky jsou ptehledné, ale graficky nevzhledné. Podle pocu navstévnosti
Ize fict, ze trzby spolecnosti prichdzi predevsim z kamennych obchodu.

2. OK Computers, s.r.o. (http://www.okcomputers.cz) Spole¢nost provozuje
kamennou prodejnu v centru Pardubic a GspéSné provozuje internetovy
obchod. Zakaznikiim nabizi kvalitni sluzby, které nespo€ivatji v pouhém
dodéni objednaného zbozi. Zakazniklim jsou poskytovany servisni, rekla-
macni sluzby. Spole¢nost funguje od roku 2000 a v roce 2010 ziskala prv-
ni misto v soutézi Shop roku. Stranky eshopu jsou piehledné a visudlné
dobte navZeny. Spole¢nost nabizi Siroky sortiment elektroniky, ale hlavné
se soustfedi na prodej PC.

3. Alza, s.r.o. (http://www.alza.cz/) Alza je stabilni a pomé&rn¢ silny partner
na trhu s vypocetni technikou pro celou fadu zékaznikti Historie spole¢-
nosti se piSe od roku 1994, kdy fungovala jest¢ pod hlavickou fyzické
0s0oby, vyznamné postaveni na trhu zacala budovat od roku 1998. Tato
spolecnost je jednim z hlavnich konkurentti.

4. Allegro Group CZ, s.r.o. (http://aukro.cz) Spole¢nost je nejveétsi obchodni
platformou na ¢eském internetu a lidrem trhu v elektronickém obchodu.
Podnik zajistuje komfort, bezpecnost a kvalitni sluzby pro uzavirani
transakci on-line. Za tspéchem Aukra stoji téméf sto zaméstnancu se sid-
lem ve Zling. Akro nabizi téméf jakykoli produkt za aukéni, nebo pevnou

cenu. Pfi objednavce zbozi v hodnoté 5000,- a vice je poStovné zdarma
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Spole¢nost Alegro group Cz, s.r.o. je nejsilnéjSim internetovym obchodem, co se tyce
jakéhokoli produktu. Jejich ceny jsou velmi nizké a kvalita nabizeného zbozi je téZ uspo-
kojiva. Proto se tato spole¢nost stava ¢im dal vice oblibenéjsi, a pro zainajici e-shopy

ptredstavuje velkou konkurenci.

8.2.2 Analyza dodavateli

1. Dodavatela v této oblasti podnikéni je velmi mnoho, trh je vysoce konkurenéni a
podnikatel nema téméf zadné zkusSenosti, navic disponuje malou vyjednavaci silou. Pod-
nikatel bude produkty zajistovat ndkupem v USA, jelikoz je ¢insky trh velmi nestabilni a
dovoz zbozi z této zem¢ komplikovany, bude podnikatel zpocatku dovazet hlavné z USA.
Jelikoz klesa hodnota dolaru, zboZzi v této zemi se stava cenové dostupnym a velmi atrak-
tivnim. Dal$i vyhodou je zvySujici se sortiment novych znacek, které se tak stavaji pro
potencialni zakazniky neokoukané. Jako ptiklad lze uvést http://www.amazon.com/ , kde
nabizeji elektroniku témét za polovinu ceny jako u nas. Pfi zapocitani vSech néklada spo-
jené s dopravenim zbozi do CR je cena stale nizsi nez pfi ndkupu v eskych velkoobcho-
dech. Cena letecké dopravy 10- ti kilogramti do CR z USA se pohybuje v rozmezi 110 —
160 americkych dolari, zbozi se tak do CR dopravi do 3 dnii. Lodni doprava se pohybuje
okolo 80 americkych dolart za 10 kilogrami. OvSem se tak, ale prodluzuje doba dodani.
Zde vz zdroje uvadi dodani v rozmezi 5 — 8 tydnli. Mohou to byt spole¢nosti jako je na-
ptiklad United Parcel Service of America (www.ups.com) nebo United States Postal Ser-
vice (www.usps.com). K cen¢ se jesté pripocitava clo (viz subkapitola Politické prostie-
di). Zbozi bude mit podnikatel na skladé a mélo by tvotit mensi ¢ast vystavovaného zbo-
7i. Poéet baliku dovazenych do Evropy a CR se vlivem nizkého kurzu dolaru stale zvysu-
je (viz tabulka ¢. 11). Zasilky, které podléhaji procleni, mizou byt zpozdéné. Nekteré
zdroje uvadéji 7-14 dni. Opozdénost zasilky mlze zapficinit 1 fakt, Ze kapacity lodnich
kontejnert 1 letadel jsou v dneSni dobé omezené, z ditvodu velkého mnozZstvi odebiraného

zbozi pravé do Evropy.

2009 2010
pavod leden unor bifezen leden unor biezen
EU 4049 3821 3656 4564 4328 4212

ostatni zemé | 17453 | 16427 |17889 19236 | 20054 | 23487

Tabulka ¢. 12: Vyvoj poctu balikii a expresnich zasilek [4]
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2. Kromé dovozu zbozi z USA a jinych zemi bude podnikatel nakupovat od velko-
obchodnich prodejen, kterych je v CR mnoho. JelikoZ podnikatel pochazi ze Zlinského
kraje, bude vyuzivat velkoobchody se sklady pravé v této lokalité. V tomto piipadé se
nabizi velkoobchod Galaxie, s.r.o. (www.galaxie.cz), Mall, a.s. (www.mall.cz), Compex,
s.r.0. (www.compex.cz) a dalsi. Zbozi nebude fyzicky na skladé u podnikatele, ale prave
na skladech velkoobchodu, proto jsou zde uvedeny pravé tyto velkoobchody z divodu

rychlého pfistupu a ndkupu objednavaného zbozi.

8.2.3 Analyza zakazniki

Zakazniky mizeme rozdélit do tii skupin a to na spotiebitele, primysl a instituce, velko-
obchod respektive maloobchod. Podnikatel se zaméfi na koncové spotiebitele, cilovou
skupinou budou zakaznici ve véku 15-50 let. V tomto typu podnikani je geografické roz-

poloZeni zdkazniki téméf zbytecné fesit. Proto by zakaznici méli byt z celé CR.

8.2.3.1 Nakup pies internet podle CSU[13]

V roce 2011 jiz 28% osob starsich 16 let nakoupilo né&jaky produkt (zbozi ¢i sluzbu) ptes
internet, v roce 2005 tak ucinilo pouze 5% populace. V nejvyssi mife je na internetu na-
kupovéano obleCeni a obuv, které si pfes internet objednal témét kazdy druhy kupujici
(45%). Mezi frekventované produkty na internetovém trhu patii také sportovni potreby

(26%), ale také 1 elektronika (19%), pocitace (5%), mobilni telefony (12%).

Obleceni, obuv
Vstupenky

Kosmetika, zdrav. potieby
Sportovni potfeby

Knihy, Casopisy
Elektronika

Bila technika

Mobilni telefony

Filmy, hudba

Pocitace

Tabulka ¢. 13: Zbozi zakoupené pres internet [4]

Pocet jednotlivcd nakupujicich pres internet rychle stoupa. Divodem je pohodlnost ob-

jednavky piimo z domu a také dodavka do vlastnich rukou.
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B % jednotlivel celkem % jednotlivell pouzivajicich internet
o R
2 2 E 9
2 3 ®
3

5

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

17%
12%
29%
22%
25%
28%

Tabulka ¢. 14: Jednotlivci nakupujici pres internet [4]

O tom, ze neustdle roste oblibenost e-shopi, je dukaz, ze vroce 2010 se utratilo
Vv ¢eskych on-line obchodech odhadem 2,3 milionu zédkaznikli a zhruba 14,5 miliard ko-
run. Neni to sice v porovnani s kamennymi obchody néjak zavratna ¢astka, ale toto ¢islo

roste kazdym rokem [13].
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9 ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI PODNIKU

9.1 Analyza zdroji

V ptipadé, ze podnik jesté neexistuje, je tfeba aby se podnikatel zamyslel nad tim jaké

zdroje, jsou potieba k takovému podnikani. Ty lze rozd¢lit na:
Hmotné zdroje

V piipadé, ze se podnikatel nachdzi v oblasti internetového obchodu a podnik je skutecné
maly, jsou hmotné zdroje nenaro¢né. Z divodu co nejmensich nakladi bude podnikatel
provozovat svou ¢innost z vlastniho domu. Jediné hmotné zdroje, které k tomu prozatim
potfebuje, je osobni pocita¢, mobilni telefon, obalové materidly (na zabaleni zasilek),
kancelaiské potteby a zasoby.

Lidské zdroje

Jelikoz se jedna o podnik fyzické osoby je jedinym lidskym zdrojem prave zivnostnik
(podnikatel). Zivnostnik nemusi mit zadnou kvalifikaci ani odborné vzdélani a jeho jedi-
nym know-how a spéch spociva v jeho dlouhodobém z4jmu o tuto oblast. DalSim diile-
zitym faktorem je znat sortu prodavané¢ho zbozi a alesponi znalost anglického jazyka na

pokrocilé trovni, ktera je zcela nezbytna pfi jednani se zahrani¢nimi dodavateli. Dal§im

krokem bude vyuZivani sluzeb ze strany ucetnich a grafickych programatora.
Financni zdroje

Jedna-li se o internetovy obchod, pak jsou finan¢ni zdroje nenaro¢né. Podnikatel bude

vyuzivat pouze vlastni kapital a nehodléa vyuzivat cizi zdroje.
Nehmotné zdroje

Jedinym nehmotnym zdrojem lze povaZovat pouze software podniku.
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10 SWOT ANALYZA

SWOT analyza je koncovym bodem k uzavieni analyzy vnitiniho a vn¢jsiho prostiedi.

Podnikatel ma tak ptehled o silnych a slabych strankach podniku, o pfilezitostech vnéjsi-

ho prosttedi a hrozbach.

Silné stranky podniku (Strenghts)

Slabé stranky podniku (Weaknesses)

nendro¢nost na organizaci
nulové zadluZenost
minimalni naklady na zalozeni

podniku

podnikat 1ze témét odkudkoli
flexibilita

nizké fixni naklady

nezkusenost podnikatele

zacinajici podnik

nenahraditelnost podnikatele
v ptipad¢€ pracovni
neschopnosti
nizka kvalita e-shopu
omezené financni zdroje
slaba propagace a reklama

nejistota uspéchu

PrileZitosti (Opportunities)

Hrozby (Thearts)

rostouci poptavka

rostouci spotieba

rust uzivateld internetu a naku-
povani

moznost rozsifeni internetu

obliba e-shopu

vstup nové konkurence

rast konkurenénich tlaka

moc zakazniku
nizs8i ziskovost
rostouci ceny ropy a energie

zpozdéné zésilky ze zahranici

Tabulka ¢. 15: SWOT analyza podniku [9]
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11 STRATEGIE PODNIKU PRI VSTUPU NA TRH

Z provedenych analyz vnéjsiho okoli firmy, vnitiniho okoli firmy a SWOT analyzy pod-
nikatel sestavi strategii podniku pfi vstupu na trh. Ta mé za kol ujasnit piedstavu o tom,
jakym zpiisobem dosahne cilii podniku. Cilem firmy se rozumi dosazeni zadoucich stavii.

Nez podnikatel sestavi takovou strategii je zapotiebi definovat vize a poslani podniku.

11.1 Vize a poslani podniku

Jasnou vizi podniku je navrzeni a realizace e-shopu s prodejem elektroniky za rozumnou
cenu a tim 1 s pfislusnou kvalitou. Poslanim a zavazkem podniku je pfinaset spotiebite-
Iim hodnotu prodejem elektroniky za pfijatelné ceny a ucinit jejich Zivot pohodInéj$im a
pfijemnéjsim nakupovanim. Elektronicky obchod by mél pro zdkaznika znamenat
prostor, kde se rad vraci a tim padem i uspokojovat jeho potieby. Podnikatel se bude za-
byvat prodejem elektroniky, konkrétn¢ tedy prodejem televizorti, mobilnich telefoni,
DVD piehravacit, audio, video apod. Podnikatel chce dosahovat co nejvyssiho zisku a
vytvofit si podil na trhu. Jako kazdy jiny podnik se chce liSit od ostatnich a to hlavné od-

liSnym zboZim (jiné znacky) a mit co nejmensi naklady.

11.2 Cile podniku

Jasnym cilem podniku jako kazdého je maximalizace zisku, kterého 1ze dosdhnout vzhle-
dem Kk nizkym nakladim na zalozeni podniku a diky jeho fixnim nakladiim je mozné do-
sahnout profitu uz v prvnim roce podnikani. DosaZenim zisku jiZ v prvnim roce podnika-
ni lze dosédhnout diky minimalizaci nakladii a dobré cenové politiky. Tento cil v§ak neni

jediny, a proto se cile rozdé€luji na kratkodobé a dlouhodobé.
Kratkodobé cile

e zalozit firmu

e vytvorit e-shop

e kladny hospodarsky vysledek
e zakladni propagace firmy

e zvySovani konkurenceschopnosti podniku
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Dlouhodobé cile

e maximalizace zisku

e dobré jméno firmy

e spokojenost zakaznikl, dodavatel

e upevnéni pozice na trhu

e rozsifovani sortimentu zbozi a sluzeb

e investovat do lepsiho softwaru

11.3 Realizace cilu

1. ZalozZeni podniku

Jak uz bylo fec¢eno, bude se jednat o podnik fyzické osoby respektive jednotlivce. V tom
spociva vyhoda z organiza¢ni nenarocnosti, flexibility a volnosti v rozhodovénich. Dalsi
vyhodou jsou uz zmiflované minimalni ndklady na zalozeni. Podnikatel bude disponovat

a pouZzivat pouze vlastni zdroje coz jsou zezacatku jeho uspory.

2. Vytvoreni e-shopu

E-shop podnikatel vytvoti formou pronajmu ptes www.active24.cz. Podminky e-shopu
spocivaji v jeho ptehlednosti, rychlosti a v grafickém designu. E-shop by nemél byt slo-
zity a komplikovany v ovladani zédkaznikem. Ovladani musi byt jednoduché, tak aby
zakaznik dokazal bez problému nakoupit. Urcit€ neni vhodné pozadovat registraci za-
kaznikli nebo obtéZovat riznymi nesmyslnymi dotazniky a vypliiovani nepovinnych po-
loZzek v objednavce. Vzhled stranek by mél byt pfijemny na pohled, tak aby zaujali za-
kaznika hned pfi vstupu. Sortiment zbozi by mél byt piehledny, zatazen do spravnych
kategorii a dobfe nafoceny, tak aby si ho zdkaznik mohl podrobné prohlédnout. V nepo-

sledni fad¢ musi stranka ptsobit diivéryhodné a poskytovat aktualni informace.

3. Zbozi

Podnikatel bude nabizet televizory, mobilni telefony, audio, video, notebooky, herni
konzole apod. U téchto produktil je jasnd vyhoda v tom, Ze zakaznik vi piimo co chce.
Podrobnym popisem parametrii zbozi, tak udava jasnou predstavu, jak produkt funguje.
Neni tfeba si produkty zkousSet jako je to u tri¢ek, mikin, rifli a ostatniho obleceni ¢i

obuvi.
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4. Urcovani ceny zbozi

Podnikatel urcité nebude a ani nechce byt cenovym lidrem, ale chce poskytovat zbozi za
rozumnou cenu a zbozi neznamych znacek pro Cesky trh. Jak uz bylo feceno tak zisk
chce dosdhnout minimalizaci ndkladt. Cena zbozi musi byt porovnatelna s konkurenci,
proto je tfeba sledovat vyvoj trhu, cenu, a taky novinky pfichazejici na trh. Cena se bude

tudiz vZdy odvijet podle cen konkurence s primérnou marzi okolo 20%.

5. Rychlost dodavani zbozi

U kazdého vyrobku musi byt uvedeno, zda je zbozi na skladé ¢i neni, poptipad¢ za jak
dlouho se k zakaznikovi dostane. Nastanou-li komplikace s dodanim zbozi nebo jiné
komplikace je nutné zdkaznika o tom informovat a naopak musi mit moznost informo-

vat 1 sam zakaznik.

6. Budovani dobrého jména podniku (znacky)

Budovanim se rozumi to, Ze se produkt nebo samotny podnik dostane do podvédomi
potencialnich zédkaznikd. Toho miiZze podnikatel dosdhnout pouze sluSnym a korektnim
pristupem k zdkaznikovi. Na e-shopu musi byt uvadény pouze pravdivé informace. Je
nutné aby byli co nejvice dodrzeny lhiity dodani a poskytnuty informace a moznostech

reklamace.

7. Spokojenost zakazniki

Jako vétSina podniki se i podnikatel Novéak bude tidit heslem ,,N&s zakaznik nas pan®.
Je tfeba udé¢lat cokoli, jen aby byl zakaznik spokojeny a informovany. Spokojeny za-
kaznik je ndvnadou pro dalsi potencidlni zdkazniky, jelikoZ pfeddva informace dal§im, a

to je urcita forma reklamy.

8. Propagace a reklama

Zezacatku, jak uz bylo zminéno si podnikatel, zaregistruje e-shop do katalogi firem na
téi portaly (seznam.cz, atlas.cz, centrum.cz). Je to nejzakladnéjsi forma propagace. Pfi-
dani e-shopu do katalogu je jednoduché a v zakladni verzi je zdarma. Dal$i moznosti jak
propagovat e-shop je umisténi letakti poptipad¢ reklamnich plachet na volné inzertni
plochy, Skoly, budovy, auto. Dale 1ze vytvoftit databazi zakazniki, napiiklad pomoci fa-
cebooku a témto lidem rozposlat maily s nabidkou zbozi, riznymi slevy, akcemi apod.
Jednou z vychytanych moznosti je vyuzivani PPC systému. Za pomoci tohoto systému

Ize e-shop zviditelnit. Funguje to tak, ze se plati za proklik potencialniho zékaznika na
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nasi reklamu, zobrazovanou ve fulltextu poskytovatele nebo na partnerskych serverech.
Za tuto sluzbu se plati pouze v piipadé, ze dojde-li k danému prokliku na reklamu pod-

nikatele.

11.4 Financ¢ni plan

11.4.1 Plan nakladu

11.4.1.1 Vstupni ndklady

Tyto ndklady budou uhrazeny z vlastnich uspor (kapitalu) podnikatele

Polozka Cena
Zivnostensky list 1 000,00 K&
Vypis z rejstiiku tresti 50,00 K¢
www.active24.cz na 1 rok 3 740,00 K¢
Celkem 4 790,00 K¢

Tabulka ¢. 16: Naklady na zaloZeni podniku [10]

11.4.1.2 Provozni ndklady

Do provoznich nékladi mizeme fadit ndklady na internet, telefon, provoz osobniho au-

tomobilu a reklama. Vznikaji bez ohledu na objemu prodaného zboZi.

1. rok
Provozni naklady Cena
Internet 6 740,00 K¢
Telefon 3 500,00 K¢
Provoz automobilu 10 000,00 K¢&
Propagace a reklama 5 000,00 K¢
Celkem 25 240,00 K¢

Tabulka ¢. 17: Provozni naklady v prvnim roce podnikani [11]

Celkem provozni naklady v prvnim roce podnikani piedstavuji ¢astku 25 240,00 K¢. Tyto
naklady podnikatel téZ bude hradit z vlastnich zdroji. Na mésic to vychazi na 2 103,00
K¢.
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2. rok
Provozni naklady Cena
Internet 12 000,00 K¢
Telefon 4 500,00 K¢
Provoz automobilu 12 000,00 K¢
Propagace a reklama 6 000,00 K¢
Celkem 34 500,00 K¢

Tabulka ¢. 18: Provozni ndklady v prvnim roce podnikani [11]

V druhém roce podnikani, bude podnikatel ptidavat dalsi aplikace internetového obchodu

pro lepsi chod. Naklady na internetovy obchod se zvysuji.

3. rok
Provozni naklady Cena
Internet 20 000,00 K¢
Telefon 6 000,00 K¢
Provoz automobilu 15 000,00 K¢
Propagace a reklama 8 000,00 K¢
Celkem 49 000,00 K¢

Tabulka ¢. 19: Provozni ndklady v prvnim roce podnikani [11]

Ve tfetim roce podnikani si podnikatel pofidi vlastni internetové stranky v hodnoté

18 000,00 K¢, a tim se ndklady na provoz internetu i e-shopu opét zvysi.

11.4.1.3 Naklady na prodané zboZi

Mezi provozni néklady fadime také néklady spojené s prodejem zbozi. Tyto ndklady bude
podnikatel hradit z penéz, které¢ vydéla prodejem, €ili z trzeb. Plan nakladd na prodané

zboZi je zpracovan ve tfech variantach, které se lisi v po¢tu prodaného zbozi.

1. rok

Pesimisticka varianta | Realisticka varianta | Optimisticka varianta

Naklady na prodané zbozi 145 000,00 K¢ 220 000,00 K¢ 300 000,00 K¢

Tabulka ¢. 20: Néklady na prodané zbozi [12]
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2. rok

Pesimisticka varianta

Realisticka varianta

Optimisticka varianta

Naklady na prodané zbozi

295 500,00 K¢

351 500,00 K¢

390 000,00 K¢

Tabulka ¢. 21: Néklady na prodané zbozi [12]

3. rok

Pesimisticka varianta

Realisticka varianta

Optimisticka varianta

Naklady na prodané zbozi

390 000,00 K¢

411 500,00 K¢

461 500,00 K¢

11.4.2 Plan trzeb

Tabulka ¢. 22: Néklady na prodané zbozi [12]

Trzby ptichazi podnikateli z prodeje zboZzi. Plan trzeb je stejné jako ndklady na prodané

zbozi zpracovan ve tfech variantach. Marzi podnikatel stanovil okolo 20%.

1. rok
Pesimisticka varianta | Realisticka varianta | Optimisticka varianta
Trzby z prodeje zbozi 180 000,00 K¢ 270 000,00 K¢ 360 000,00 K¢
Tabulka ¢. 23: Trzby z prodeje zbozi [13]
2. rok
Pesimisticka varianta | Realistickd varianta | Optimistické varianta
Trzby z prodeje zbozi 360 000,00 K& 456 000,00 K& 540 000,00 K¢

Tabulka ¢. 24: Trzby z prodeje zbozi [13]

Ve tretim roce podnikatel zvysil marzi na 30 %.

3.

rok

Pesimisticka varianta

Realisticka varianta

Optimisticka varianta

Trzby z prodeje zbozi

555 000,00 K¢

624 000,00 K¢

720 000,00 K¢

Tabulka ¢. 25: Trzby z prodeje zbozi [13]
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11.4.3 Planovany vykaz ziski a ztrat

Vykaz ziskt a ztat je stejné tak zpracovan, ve tiech variantach.

1. rok

Pesimisticka varianta | Realisticka varianta Optimisticka varianta
Trzby z prodeje zbozi 180 000,00 K¢ 270 000,00 K¢ 360 000,00 K¢
Vstupni naklady 4790 4790 4790
Provozni néklady 25 240,00 K¢ 25 240,00 K¢ 25 240,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 145 000,00 K¢ 220 000,00 K¢ 300 000,00 K¢
Celkové naklady 175 030,00 K¢ 250 030,00 K¢ 330 030,00 K¢
Hospodatsky vysledek pied zdanénim 4 970,00 K¢ 19 970,00 K¢ 29 970,00 K¢
Dan z pfijmi 745,00 K¢ 2 995,00 K¢ 4 495,00 K¢
Hospodarsky vysledek po zdanéni 4 045,00 K¢ 16 975,00 K¢ 25 475,00 K¢

Tabulka ¢. 26: Vykaz ziskii a ztrat [14]

2. rok

Pesimisticka varianta | Realisticka varianta | Optimisticka varianta
Trzby z prodeje zboZi 360 000,00 K¢ 456 000,00 K¢ 540 000,00 K¢
Provozni néklady 34 500,00 K¢ 34 500,00 K¢ 34 500,00 K¢
Naéklady na prodané zbozi 295 500,00 K¢ 351 500,00 K¢ 390 000,00 K¢
Celkové naklady 330 000,00 K¢ 386 000,00 K¢ 424 500,00 K¢
Hospodaisky vysledek pied zdanénim 30 000,00 K¢ 70 000,00 K¢ 115 000,00 K¢
Dan z pfijmi 4 500,00 K¢ 10 500,00 K¢ 17 250,00 K¢
Hospodarsky vysledek po zdanéni 25 500,00 K¢ 59 500,00 K¢ 98 250,00 K¢

Tabulka ¢. 27: Vykaz ziskii a ztrat [14]

3. rok

Pesimisticka varianta | Realisticka varianta | Optimisticka varianta
Trzby z prodeje zbozZi 555 000,00 K¢ 624 000,00 K¢ 720 000,00 K¢
Provozni naklady 49 000,00 K¢ 49 000,00 K¢ 49 000,00 K¢
Néklady na prodané zbozi 390 000,00 K¢ 411 500,00 K¢ 461 500,00 K¢
Celkové naklady 439 000,00 K¢ 460 000,00 K¢é 510 500,00 K¢
Hospodatsky vysledek pred zdanénim 116 000,00 K¢ 164 000,00 K¢ 209 500,00 K¢
Dail z piijmi 17 400,00 K¢ 24 600,00 K¢ 31 425,00 K¢
Hospodarsky vysledek po zdanéni 98 600,00 K¢ 139 400,00 K¢ 178 075,00 K¢

Tabulka ¢. 28 Vykaz ziskii a ztrat [14]
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Z vykazu zisku a ztat Ize vidét, ze hospodarsky vysledek je kladny, takze podnikatel do-

sahl zisku.

11.4.4 Cash Flow

Cash Flow plén je zpracovan ve tiech variantach a to ¢tvrtletné. Podnikatel predpoklada,

ze prodej zbozi naroste o 30 % oproti pfedchozimu ctvrtleti. Naklady na prodej zbozi jsou

hrazeny z vlastniho kapitalu a z trzeb. Cash flow je sestaveno pouze pro prvni rok podni-

kani.
1. Rok

Pesimisticka varianta 1. ¢tvrtleti 2. étvrtleti 3. étvrtleti 4. ¢tvrtleti rok
Piijmy 29 000,00 K¢ 38 000,00 K¢ | 49 000,00 K¢ | 64 000,00 K¢ | 180 000,00 K¢
Vydaje 33 875,00 K¢ 37 185,00 K¢ | 45 985,00 K& | 57 985,00 K& | 175 030,00 K¢
Vstupni naklady 4 790,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 4 790,00 K¢
Provozni naklady 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 25 240,00 K¢
Néklady na prodané
zboZi 24 200,00 K¢ 30 400,00 K¢ | 39200,00 K¢ | 51200,00 Ke | 145 000,00 K&
Hotovostni tok -4 875,00 K¢ 815,00 K¢ 3 015,00 K¢ 6 015,00 K¢ 4 225,00 K¢
Dané z pFrijmu 745,00 K¢
Stav na pocatku 45 000,00 K¢| 40125,00 K& | 40 940,00 K&| 43 955,00 KE| 45 745,00 K¢
Stav na konci 40 125,00 K&¢| 40940,00 K& | 43 955,00 KE| 49970,00 KE| 49 970,00 K¢

Tabulka ¢. 29: Cash Flow [15]

Realisticka varianta 1. ¢tvrtleti 2. étvrtleti 3. étvrtleti 4. étvrtleti rok
PFijmy 43 500,00 K¢ | 56 500,00 K¢ | 74 000,00 K¢ | 96 000,00 K& | 270 000,00 K¢
Vydaje 48 475,00 K¢ | 51985,00 KE | 65985,00 Ké | 83585,00 KE | 250 030,00 K¢
Vstupni naklady 4 790,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 4 790,00 K¢
Provozni naklady 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 25 240,00 K¢
Naklady na prodané
zboZi 38 800,00 K& | 45200,00 K¢ 59 200,00 K& | 76 800,00 K¢ | 220 000,00 K¢
Hotovostni tok -4 975,00 K¢ 4 515,00 K¢ 8 015,00 K¢ 12 415,00 K¢ | 19 970,00 K¢
Dané z prijmu 2 995,00 K¢é
Stav na pocatku 45 000,00 K¢| 49975,00 KE| 54 490,00 Ké| 62 505,00 Ké| 45 000,00 K¢
Stav na konci 49 975,00 KE| 54490,00 Ké| 62 505,00 KE| 74920,00 Ké| 74 920,00 K¢

Tabulka ¢. 30: Cash Flow [15]




UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni

54

Optimisticka varianta | 1. ¢tvrtleti 2. Etvrtleti 3. ctvrtleti 4. Etvrtleti rok
Piijmy 58 500,00 Ké | 75500,00 K¢ | 98 500,00 K¢ | 127 500,00 Ké | 360 000,00 K&
Vydaje 58 030,00 K¢ | 67 185,00 K¢ | 85585,00 K¢ | 119 230,00 K¢ | 330 030,00 K¢é
Vstupni ndklady 4 790,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢ 4 790,00 K¢
Provozni néklady 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 6 310,00 K¢ 25 240,00 K¢
Néklady na prodané
zbozi 46 000,00 K¢ | 62 000,00 K¢ | 82 000,00 K¢ | 110 000,00 K& | 300 000,00 K&
Hotovostni tok 470,00 K¢é 8 315,00 K¢ 12 915,00 K¢ | 8270,00 K& | 29970,00 K¢
Dané z prijmu 4 495,00 K¢
Stav na pocatku 45 000,00 K¢ | 45470,00 K&| 53 785,00 KE| 66 700,00 K&| 45 000,00 K¢
Stav na konci 45 470,00 K¢| 53 785,00 K¢| 66 700,00 K¢| 74 970,00 K| 74 970,00 K&

Tabulka ¢. 31: Cash Flow [15]

2. rok

Pesimisticka varianta

PFijmy 360 000,00 K¢
Vydaje 330 000,00 K¢
Provozni naklady 34 500,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 295 500,00 K¢
Hotovostni tok 25 500 K¢
Dané z pfijmu 4500

Tabulka ¢. 32: Cash Flow [15]

Realisticka varianta

PFijmy 456 000,00 K¢
Vydaje 386 000,00 K¢
Provozni naklady 34 500,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 351 500,00 K¢
Hotovostni tok 59 500,00 K¢
Dané z pFijmu 10 500,00 K¢

Tabulka ¢. 33: Cash Flow [15]
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Optimisticka varianta

PFijmy 540 000,00 K&
Vydaje 424 500,00 K&
Provozni naklady 34 500,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 390 000,00 K¢
Hotovostni tok 98 250,00 K¢

Dané z pfijmu

17 500,00 K¢

3. rok

Tabulka ¢. 34: Cash Flow [15]

Pesimisticka varianta

PFijmy 555 000,00 K¢
Vydaje 439 000,00 K¢
Provozni naklady 49 000,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 390 000,00 K¢
Hotovostni tok 98 600 K¢

Dané z pFijmu

17 400,00 K¢

Tabulka ¢. 35: Cash Flow [15]

Realisticka varianta

PFijmy

624 000,00 K¢

Vydaje

460 000,00 K¢

Provozni naklady

49 000,00 K¢

Naklady na prodané zbozi

411 500,00 K¢

Hotovostni tok

139 400,00 K¢

Dané z pfijmu

24 600,00 K¢

Tabulka ¢. 36: Cash Flow [15]

Optimisticka varianta

PFijmy 720 000,00 K¢
Vydaje 510 500,00 K¢
Provozni naklady 49 000,00 K¢
Naklady na prodané zbozi 461 500,00 K¢
Hotovostni tok 178 075,00 K¢

Dané z pfijmu

31 425,00 K¢

Tabulka ¢. 37: Cash Flow [15]
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12 SHRNUTI

Vypoctem financniho planu podnikatele 1ze vidét, Ze podnikatelsky zamér je realizova-
telny. Kladny vysledek hospodateni, kratkodoby cil a dokonce 1 pesimisticka varianta
finan¢niho planu tomu nasvédcuje. Trzby z prodeje ve tietim roce podnikéni budou konat
624 000 K¢&. V dalsich letech podnikéni by chtél podnikatel zvysit zisk za pomoci lepSiho
softwaru a minimalizaci nakladi. Pofizenim nového softwaru by mélo ptiladkat vice kupu-
jicich. Kvalitnéjsi stranky jsou totiz pro zékaznika piijemnym ldkadlem pro nakup. Déle
chce zvysit zisk lepsi reklamou a kvalitou poskytovanych sluzeb. Podnikatel by chtél
v dal$ich letech potidit mensi kamennou prodejnu. Tohoto vykonu Ize dosdhnout, pokud
trzby z prodeje budou konat okolo 800 000 K¢&. V ptipadé, Ze bude stale pocitat s 30 %
rastem obratu étvrtletné, nemél by to byt nerealny cil, ani v ptipadé pesimistické varianty

planovaného vykazu ziski a ztrat v dal$im roce podnikani.
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ZAVER

Cilem bakalaiské prace je zalozeni podnikatelského planu. V teoretické Casti jsem prove-
dl analyzu vné&jsiho 1 vnitiniho okoli, definoval maly a stfedni podnik. V dalsi fad¢ jsem
uvedl definici podnikatelského planu a jeho ¢asti. Prakticka ¢ast se zabyva tvorbou inter-
netového obchodu dale zptlisob, jakym bude fungovat. Podnikatel se rozhodl, ze bude
provozovat e-shop z dtivodu nenaroéného financovani. Internet je velmi Siroka oblast at’
uz v podnikani, komunikaci, monitoringu a dalsi. Stale vice firem se snazi podnikat pro-
stfednictvim internetu a ne jedna na této form¢ zacala podnikat. Podnikatel vidi v e-shopu
budoucnost a tento typ obchodovani je vyuzivan stale vice. Myslim, ze podnikani v této
oblasti je témé&f béh na dlouhou trat’. Nez se podnikatel v tomto oboru prosadi, mtze léta.
Tento typ podniku je vSak nendro¢ny a jeho chod je velmi prakticky. V pfipadé€, Ze se
podnikatelovi podafi vytvotit kamennou prodejnu, muze jit o velmi slusné zisky. Hospo-
datské vysledky uvedené ve vykazu ziskl a ztrat jsou sice nizké, avSak jako privydélek
pfi studiu postacujici. Provoz e-shopu podnikatelovi pfinese spoustu zkusenosti v oblasti
prodeje a ndkupu. Z uvedenych informaci 1ze chépat, Ze podnik na zéklad¢€ internetového

obchodu ma stale uplatnéni 1 kdyz zacatky nejsou jednoduché.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
ABC  Vyznam prvni zkratky.
B Vyznam druhé zkratky.

C Vyznam tfeti zkratky.
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