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ABSTRAKT

Bakalafska prace se zabyva analyzou podminek zaloZeni podnikatelského subjektu podni-
kajicim v internetovém prostiedi. Cilem prace je sestavit podnikatelsky plan spole¢nosti
orientované pravé na internetovy trh. Teoreticka Cast je zaméfena na problematiku interne-
tového podnikéni a déale na popis jednotlivych casti podnikatelského planu. V praktické
¢asti je na zakladé teoretickych poznatkl sestaven podnikatelsky plan vlastni internetové
spolecnosti. Soucasti prace jsou také navrhy moznych sméri, kterymi by se mohla spolec-

nost ubirat pfi dal§im rozvoji.

Kli¢ova slova: podnikani, internet, internetovy marketing, podnikatelsky plan, webové

stranky.

ABSTRACT

Bacherol thesis focuses on conditions of Enterprise Establishment Analysis doing business
on Internet. The aim of my work is to set a business plan for this kind of company. The
theoretical part of the thesis is intent on the Internet Business including descriptions each
part of the Business Plan. Further, in the practical part of my work | will set a Business
plan of my own Internet Company with using the previous theriotical knowledge. Additio-
nally, I will propose some possible directions of the company in the future regarding its

development.

Keywords: business, Internet, Internet marketing, business plan, website.
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UvVOD

Podnikani prostiednictvim internetu se mohutné rozSifuje. Internet podnikatelim
a obchodnikiim pfindsi tolik vyhod, Ze je téméf nezbytné zacCit s nim pracovat. VétSina
podnikatelti povazuje webovou stranku pouze jako svou prezentaci, kde uvedou predmét
¢innosti a kontaktni tidaje. Pouziti webovych aplikaci je ale o mnoho Sirs$i. Webova stranka
muze podstatné prohloubit vztah a komunikaci mezi podnikatelem a zdkaznikem. Muze
byt pro podnikatele aktivum, které se stane jeho hlavnim pifedmétem cCinnosti. Dokonce
muze podnikateli poskytnout pasivni, neboli rezidudlni pfijem. Internet je médium, které
ptitahuje obrovské mnozstvi lidi po celém svéte. Diky své oblibé a poctu uzivateli ndm
prinasi mnoho podnikatelskych ptilezitosti. Firmy podnikajici pouze prostfednictvim inter-

netu jiz pro nés nejsou ni¢im vzacnym.

V bakalaiské praci nebudou definovany mozné prilezitosti k podnikdni. Cilem prace je

sestavit podnikatelsky plan vlastni, nové zalozené internetové spolecnosti.

V teoretické ¢asti jsou popsany vyhody internetového podnikani, dale sestaveni poslani a
hlavnich cilli podnikani. Potom je blize objasnén podnikatelsky plan. Ten ptedstavuje
zhodnoceni podnikatelské ptileZitosti, diky kterému ziskame redlnou predstavu o naSem
podnikani, donuti nds pfemyslet o kazdé slozce zaméru, a tudiZ ndm piinese velmi cenné
informace. | kdyZ spolecnost jiz byla zaloZena, podnikatelsky plan je nezbytné vypracovat.
Bude nam slouzit jako prlivodce nasi ¢innosti a poskytne ndm zpétnou vazbu, zda realizu-

jeme ty cile, kvili kterym jsme s podnikanim zacali.

V praktické ¢asti jsou blize definovany pfedpoklady pro zalozeni podnikatelského subjektu
V internetovém prostiedi. Dale je na zaklad¢ teoretickych poznatkt sestaven podnikatelsky
plan internetové spole¢nosti RYXOO UNIVERSAL s.r.o.. Nejdiive je firma pfedstavena a
objasnén obchodni model spole¢nosti. Poté jsou provedeny analyzy trhu, konkurence a
stanoveny dlouhodobé finan¢ni ukazatele, o které bude firma usilovat. V zavéru prace jsou
navrhnuty zpiisoby a opatieni, které firm¢ pomohou zlepsit stavajici situaci a také nastini

mozny budouci smér spole¢nosti.

Podnikédni neni jenom prostfedek k ziskani financi pro vlastni uspokojeni, 1 kdyz je tak

24

produkty pro naSe zdkazniky a hlavné poskytnout pro sebe, své zaméstnance, zdkazniky a

celé vnéjsi okoli lepsi prostiedi k Zivotu.
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. TEORETICKA CAST
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1 ELEKTRONICKE PODNIKANI

1.1 Zakladni pojmy

Definici slova podnikatel je velké mnozstvi, kniha Jaromira Vebera a Jitky Srpové (2008,
s. 16) Podnikani mal¢ a stfedni firmy uvadi:

., Inicidtor a nositel podnikani — investuje své prostredky, cas, usili a jméno, prebira odpo-

«

vednost, nese riziko s cilem dosahnout svého financniho a osobniho uspokojeni.

V Ceské republice je podnikani upraveno Obchodnim zakonikem. Zakon &. 513/1991 Sb.,

ktery definuje podnikani nasledovné:

., Podnikani se rozumi soustavnd cinnost provadena samostatné podnikatelem vlastnim

Jjménem a na viastni odpovédnost za ticelem dosazeni zisku. “ (CESKO, 1991)

1.2 Nové trendy v podnikani

Bill Gates (1999, s. 69) ve své knize Byznys rychlosti mySlenky uvedl: ,,Je tezké si viibec
predstavit oblast podnikani, na kterou nebude mit internet vliv, je tezké si predstavit obor,

ve kterém jiz dnes nevznikaji nové firmy orientované prevazné na internet. “

Zajimavé na tom je, ze tato kniha vysla jiz v roce 1999. Uz v té dob¢ bylo n¢kterym lidem
ziejmé, jak je elektronické sdileni a pfenos informaci prostfednictvim internetu vyznamna
véce. A ackoliv od tohoto vyroku ub&hlo jiz n€kolik let, stale zdaleka ne vSichni podnikatelé

vyuzivaji vyhod internetu, ktery jim nabizi.

1.3 Elektronické podnikani

., Elektronické podnikani je dnes modernim fenoménem. Jeho vyvoj se odviji od Sireni a
moznosti informacnich a komunikacnich technologii. Vsechny firmy, podniky a obecné in-
stituce, které se zabyvaji obchodni cinnosti, se dnes jen velmi tézko obejdou bez prezentace
na internetu, bez informacnich technologii, pomoci kterych komunikuji se svymi obchodni-
mi partnery (dodavateli, zakazniky). Informacni a komunikacni technologie jim poskytuji
prostiedi, ve kterém jsou schopni mnohem rychleji a levnéji provadet své obchodni aktivi-

ty.“ (Suchanek, 2008, s. 25)
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Elektronické obchodovani predstavuje v soucasné dobé nejprogresivnéjsi smeér ve zvyso-

vani efektivnosti podniku. Zakladni pfinosy:

Zrychleni styku se zakazniky,

snizeni nakladu,

zdokonaleni marketingovych ¢innosti,
vytvoreni elektronického trhu,

vytvoreni distribuénich fetézci. (Suchanek, 2008, s. 103)

Shrnuti nejobecnéjsich pfinost internetu:

131

minimalni naklady vstupu na trh,

velmi nizké naklady provozu,

vysoka rychlost a efektivita provadénych transaket,
interaktivni komunikace neomezena Casem a mistem,

globalni trh. (Suchanek, 2008, s. 103)

Pro¢ podnikat na internetu

V internetové anketé byla podnikatelim podnikajicim prostfednictvim internetu poloZena

jednoducha otazka, pro¢ podnikat na internetu. Jejich odpovédi jsou shrnuté

V nasledujicich bodech:

Velka vyhoda internetu je ta, Ze v internetovém prostiedi si jsou vSichni rovni.

Internet je idealni misto pro nové napady, na které by v redlném svété nebyl dosta-

te¢ny kapital — svét internetu oceniuje piedevsim originalitu.
Velka ¢asova flexibilita, neni potfeba osobni kontakt se zakaznikem.
VétsSina ukolt jde automatizovat, tim padem je vyrazna tspora nakladd.

Internet poskytuje prakticky nevycerpatelny potencial. (iPodnikatel, ©2011)

Uvedenych vyhod je samoziejmé podstatné vice, pro utvofeni obrazu o podnikani pfes in-

ternet jist¢ budou stacit.
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2 VSTUPNI PODMINKY

2.1 Podstata fungovani komerénich webovych stranek

Nejprve si potiebujeme uvédomit, jakym zptisobem muzeme podnikat pies internet. VEtsi-
né¢ znas se pii zamySlenim nad pojmem podnikdni na internetu vybavi elektronicky
obchod. Je pravda, Ze vétSina cileného jednani podnikatelt konci praveé prodejem produktu
¢i sluzby pres internetovy obchod. Nicméné internet je potieba brat jako médium, které
nabizi stejné moznosti jako tradi¢ni média - televize, radio, tisk atd. K tomu, aby dana
transakce nastala, je potfeba, aby se zakaznik o této moznosti dozvédel. A zde se otevira

obrovské mnozstvi piilezitosti v oblasti reklamy a propagace.

Kdyz navstévnik uvidi reklamni prvek ¢i klikne na odkaz, ktery jej pfesméruje na jinou
webovou stranku, muZe tato akce pro nis znamenat piijem. Cim je podet takovych
navstévniki vyssi, tim mohou byt vyssi i ¢isla.

Pravda je takova, ze vétSina subjektd vyuziva webovou stranku pouze jako svou prezentaci
0 tom, co d¢laji a jak se k nim dostaneme. Pokud si ale internetovou stranku predstavime
jako reklamni prostor, napt. jako billboard, ktery stoji u silnice, je jednodussi si predstavit,
7e webova stranka mtize byt pro nas i zdroj piijmi. Cim je vyssi podet navitévniki webové
stranky (obdobn¢ jako ¢im stoji billboard na frekventovangj$im misté), tim je drazsi si na
n¢j umistit reklamni prvek. Prakticky vSechny komeréni webové stranky funguji na tomto

principu.

2.2 Analyza prostiedi

Kdyz uz mame jasnou ptedstavu, ze chceme podnikat, potiebujeme Si udélat realny obraz
celé situace. Mnoho podnikatelti podnikani pfed¢asné ukonéi jen proto, ze si nékteré klico-
vé faktory, které neptizniveé ovlivnily jejich podnikani, uvédomi az pfili§ pozde. Analyzy
podniku 1 okoli ndm pomohou utvofit pfedstavu naseho podnikani a tim padem nékterym
uskalim ptedejit. Pomiizou ndm odhalit v§echny naSe pfilezitosti a hlavné redln€¢ zhodno-

tit, zda nas podnikatelsky plan ma Sanci na uspéch.
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2.2.1 Vnéjsi analyza

Vngjsi analyza nam sdéli informace o svété kolem nas. Z pozice podniku jsou vlivy okol-
niho svéta velmi tézce ovlivnitelné, proto je vhodné pti fazi pocatecniho ristu povazovat
tyto vlivy za neménné. Tyto externi vlivy vSak mizeme poznat, posoudit jejich trendy
vyvoje a snazit se jim prizpisobit. Idealné tak, abychom vyuzili faktort, které jsou pro nés
pozitivni (napf. noveé vznikajici trh s malou konkurenci). V ramci vné&jsi analyzy provadime
analyzu mikroprostiedi (nasi zakaznici, konkurenti, dodavatelé apod.) a také analyzu mak-
roprostiedi (politickych udalosti, vyvoje ceny zdroji, statii nebo regionu). Nastroje vnéjsi

analyzy jsou:

e PEST analyza - sklada se z uvedenych oblasti: socialni, legislativni, ekonomicka,

politickd a technologicka.

e Porteriv model konkurencnich sil - model pro zkoumani konkurentd, jak realné

existujicich, tak i potencialnich. (Korab, Peterka a Reznakova, 2007, s. 48-62)

2.2.2  Vnitini analyza podniku

Vnitini analyza podniku ndm odhali, jaké jsou nase mozZnosti. Vystupem z interni analyzy

jsou pro nas tyto informace:

e Soupis zékladnich informaci - ndzev podniku, pravni forma atd.; centralni cil - pro¢

podnikame, poslani a vize podniku.

e Popis produktu ¢i sluzby - pro¢ si budou zdkaznici kupovat na§ produkt, pro¢ od

nas a ne od konkurence.
e Zakladni finan¢ni propocty - odhad vynost, nékladd, zisku.

e Klicové kompetence - jsou to ty oblasti podnikdni, ve kterych jsme lepsi nez naSe

konkurence - prostredek k vytvareni konkurencnich vyhod.

e Predstava o chodu podniku. (Korab, Peterka a Reznakova, 2007, s. 52-60)
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Nastroje vnitini analyzy:

e 7S - model, ktery nabizi zkoumani firmy prostfednictvim sedmi vnitinich oblasti.
e 4P marketingového mixu - vymezuje oblasti typu produkt, cena, propagace a distri-

buce.

e BCG matice - nastroj k vyhodnoceni portfolia nasich produkti. (Korab, Peterka a
Reznakova, 2007, s. 51)

2.2.3 SWOT analyza

SWOT analyza je nejéastéji pouzivanym nastrojem analyzy. Poskytne ndm shrnuti vyse
uvedenych analyz. Pomlize nam definovat silné a slabé stranky podnikatelského zaméru a

také prilezitosti a hrozby, se kterymi se bude nas podnik potykat. Je tieba si uvédomit:

e Silné a slabé stranky jsou internimi faktory, které miZeme sami do jisté miry ovliv-

novat (nase manazerské schopnosti, vlastnosti naseho produktu apod.).

e Hrozby a pfilezitosti jsou vlivy externimi, které sami neovlivnime, mizeme se jim

ale ptizpasobit. (Korab, Peterka a Reziakova, 2007, s. 48)

Kompletni zhodnoceni celého podnikani pfedstavuje podnikatelsky plan. V dalSich ¢astech
prace budou blize specifikovany jednotlivé funkce podnikatelského planu, proc si jej mame
vypracovat a co nam piinese. Podnikatelsky plan zahrnuje vSechny informace, které by-

chom méli o podnikdni védét, a pfinese ndm redlné zhodnoceni celé situace.

2.3 Smér naSeho podnikani

., Podnik potrebuje vizi, vize vyzaduje strategii, strategie vyzaduje plan a plan vyzaduje
akci. Japonské prislovi rika: ,,Vize bez akce je jako snéni za bilého dne. Akce bez vize je

nocni mura.” (Kotler, 2003, s. 66)

2.3.1 Dlouhodobé cile podniku

Kazdé¢ zakladani podniku je cilevédoma Cinnost, ma tedy svij cil ¢i cile. Proto by mél mit
kazdy podnikatel od zacatku jasno v otazce hlavniho cile podnikani. A i pfesto, Ze jej vét-
Sinou nosi v hlavé, mély by byt z mnoha diivoda (o kterych bude zminéno dale) napsany

Vv pisemné podobé. (Korab, Peterka a Reziidkova, 2007, s. 44)
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2.3.2 Poslani

Pokud si jasné definujeme poslani, budeme ptesné védét, kam se chceme dostat. Nebude-
me sice védét podrobnosti, jako kdy, jak a za kolik se na misto ur¢eni dostaneme, ale
budeme védét, kam se chceme dostat. Budeme védét, pro¢ jsme se pustili do podnikani.
Pokud budeme mit stale na paméti nase poslani a budeme se dle n¢j fidit, je velmi pravde-
podobné, ze diive ¢i pozdéji jej naplnime. Poslani na rozdil od cilii ale nemusi byt vzdy

jasné méfitelné. (BusinessVize, ©2011)
Poslani ma tii charakteristické rysy:
e je zaméfené na omezeny pocet cili,
e definice poslani zdtraziuje hlavni hodnoty a politiku spolecnosti,

e definuje hlavni konkurenéni sféry, ve kterych bude spole¢nost operovat. (Kotler,

2007, s. 83)

Nejlepsi poslani jsou takova, ktera jsou spojend s né€jakou vizi, témét neuskutecnitelny sen,

ktery bude spolec¢nosti poskytovat smér na dalSich deset az dvacet let. (Kotler, 2007, s. 83)

2.3.3 Priklady poslani spole¢nosti

vvvvvv

Poslani spole¢nosti Google: ,,Posldnim spolecnosti Google je usporadat informace z celé-

ho svéta tak, aby byly vseobecné pristupné a uzitecné. “ (Google, 20012)

Poslani spole¢nosti The Coca Cola Company: ,,OsvézZit svét. Inspirovat okamZiky optimis-

mu a Stesti. Vytvaret hodnotu a odlisnost.“ (Coca-Cola Company , ©2003)

Poslani spolecnosti Starbucks Corporation: ,,Nasim zdvazkem je nabizet svym zdkaznikim
nejlepsi kavu na svete a vynikajici zazitek z kavy. Do komunity, v niZ piisobime, prinasime
spolecenské, ekologické a ekonomické vyhody, a to zpiisobem, jakym provadime nase ob-

chody. “ (Starbucks Corporation, © 2003)
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3 JAK PSAT PODNIKATELSKY PLAN

3.1 Predstaveni podnikatelského planu

., Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pro majitele firmy, jejich manazery, tak i

pro externi investory. Napomdaha napriklad pri stanoveni Zivotaschopnosti podniku, posky-

tuje majiteli voditko pro jeho dalsi planovaci cinnost, slouzi jako duleZity ndstroj pri ziska-

vani financnich zdroju a ke kontrole podnikatelskych aktivit. “ (Korab, Peterka a Reznako-
va, 2007, s. 13)

-

Obr. 1. Schéma planovaciho procesu (Korab, Peterka a Rezndkova,
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Pted zaCatkem podnikani je potieba si ovéfit redlnost nasich navrhl. Proto je vhodné si
vypracovat podrobny podnikatelsky plan. Podnikatelé ¢asto zac¢nou plan vypracovavat az
v okamziku, kdy je k tomu donuti vnéjsi okolnosti, jako napft. potieba ziskat nové financni
prostfedky, nalezeni spolecnika ¢i rozsifeni stavajiciho podnikani. Do té doby sviij podni-
katelsky plan nosi vétSinou jenom v hlavé. Pfi piipravé planu podnikani si podnikatel
ujasni, co presné musi udélat, kolik ho to bude stat, kde vezme finan¢ni prostfedky, ale
také, kde se nyni nachéazi, kam sméfuje a co je potieba udé€lat, aby se tam dostal. Proto je
velmi vhodné vypracovat si podnikatelsky plan jiz v pocatecni fazi projektu. (Srpova,

2007, s. 11)

3.2 Pro koho je podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pfedevs$im pro nas. I kdyz praveé nehleddme finan¢ni prosttedky nebo
nase podnikani jiz delsi dobu funguje, vzdy je potfeba mit presné vytycené cile, védét o
vSech pfilezitostech, bariérach, prekézkach a nastavit si realisticky ¢asovy horizont, kdy
bude naSich plani dosazeno. Vyhodou je také, ze nds donuti uvazovat o svém podniku
Z globalng¢jsiho pohledu, nez z té perspektivy, ze které se denné na na$ podnik divame.
Malokdo vidi skutecné pftilezitosti pro rozvoj svého podnikédni, kdyz se neustdle zabyva

drobnostmi a béznymi problémy. (Businessinfo, 2006)

3.3 Funkce podnikatelského planu
Podnikatelsky plan plni tfi zakladni funkce:
e Zakladni podnikatelsky dokument, podnikatele donuti promyslet si své zaméry.

e Pro potencialni investory ¢i banky slouzi jako zdroj rozhodnuti, zda se kapitalové

ucastnit projektu.

e Puavodce podnikatelskych ¢innosti a zpétna kontrola jejich napliiovani. (Portél roz-

voje podnikani Koptivnicka, 2011)

3.4 Podnikatelsky plan jako nastroj Fizeni

Ackoliv nejcastéjSim divodem je sestaveni podnikatelského planu pred zaloZzenim spolec-

vvvvvv

katelského planu, a to na nastroj fizeni. Sestaveni podnikatelského planu pouze pro tcel
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ziskani financi je nedostatecny, protoze hlavnim cilem podniku je pracovat se ziskanymi

financemi, ne je pouze ziskat.
Podnikatelsky plan je pro zakladatele firmy klicovy fidici dokument:

¢ Podnikatelsky plan slouzi pro predstaveni a uspotadani podnikové koncepce. Mys-
lenky a navrhy mtizeme 1épe rozvijet, pokud jsou napsany v pisemné podobé&. Také

je to mnohem zavazngjsi.

e Vypracovani podnikatelského planu piinuti zakladatele se dohodnout na pfesnych

¢islech a terminech.
e Podnikatelsky plan mizeme také konzultovat se znamymi a odborniky.

e Podnikatelsky plan ndm poslouzi také jako nastroj pozdéjsiho srovnavani. Pro kaz-
dou firmu je dilezité védét, zda planované cile, obraty, ndklady a finan¢ni piijmy
jsou realistické. Pokud se od danych ¢isel odchylime, mizeme dale hledat mozné

pticiny. (Wupperfeld, 2003, s. 13)

3.5 Struktura podnikatelského planu

., Pokud jde o ,, kostru” ¢i strukturu podnikatelského planu, lze v praxi i podnikatelské lite-
rature nalést ruzné doporucovand strukturovani planu. Podstatné je vsak to, Ze odlisnost
thkvi predevsim V ruzné pojaté formé planu — strukture a ndzvech kapitol, avsak celkovy
obsah a charakter informaci je a musi byt prakticky stejny. “ (Korab, Peterka a Reznakova,
2007, s. 72)

Dulezité je si uvédomit, pro koho je obchodni plan sestavovan. Rizné osoby totiz bude
zajimat rtizna Cast planu. Klasicky spekulant (Venture Capitalist) bude hledat informace o
nové progresivni technologii, sponzoii (Angel Investors) radi vidi snadno dostupny cilovy

trh. Bankovni Ufedniky zase potési, pokud jste do firmy investovali své penize. (Abrams a

Vallone, 2005, s. 18)

Pokud podnikatelsky plan piSete pro sebe jako nastroj dalsiho fizeni firmy, dulezité bude

pro vas analyza soucasné situace a mozné smery budouciho zaméteni podniku.
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4 PODNIKATELSKY PLAN

4.1 Uvodni shrnuti

vvvvvv

no jako uvod, spiSe jako strucny nastin podnikatelského planu, ktery by mél naldkat ¢tenare
k dals§imu ¢teni. Poskytovatelé kapitalu si nejdiive pfeCtou toto tvodni shrnuti. Az
V piipadg, Ze je zaujme, si vyzadaji cely plan. Uvodni shrnuti by mélo byt psano tak, aby se
dalo rychle pfecist a pochopit. Objevuje se mnoho podnikatelskych plant, které se daji
pochopit az po dolozeni dal$ich dokumentt. (Srpova, 2007, s. 12)

Nasim cilem je strucné shrnout hlavni ¢asti planu a vzbudit ve ctenafi touhu pokracovat.
Ve struéném shrnuti ani v Zzadné jiné ¢asti si nebudeme nic vymyslet, vSechno musi byt
zalozeno na pravdé. V Givodnim shrnuti ale vyzvedneme ty aspekty naSeho podnikani, které

ukazou firmu v tom nejlepsim svétle. (Abrams a Vallone, 2005, s. 17)

Vsechny literatury se shoduji, ze ivodni shrnuti by mélo byt psdno az na konci. Protoze
uvodni shrnuti tvofi nejzajimavéjsi vytah z kazdé kapitoly, proto bude pro nds mnohem

jednodussi a efektivngjsi psat jej az na konec.

4.1.1 Obsah avodniho shrnuti

Podnikatelsky zamér - ve stru¢nosti popsani pfedmétu podnikani, vyrobki, sluzeb, ino-
vacnich zdméru a trzniho zaméteni.

Faktory dspéchu - zde blize uvedeme, co je neobycejného na naSem zaméru, pro¢ by se

mMél nas zamér uplatnit. Doporucuje se také zminit o osobnich pfedpokladech managemen-

tu a uzitku pro zékazniky.
Podnikové cile - musime védét, kam sméfujeme, abychom se tam mohli dostat. Tedy ob-
jasnéni cild, vizi a poslani.
Ekonomické cilové veli¢iny a potieba kapitalu - jakého obratu planujeme dosahnout,

jaka bude potieba kapitalu a jak bude zhodnocen. (Srpova, 2007, s. 12)
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4.2 Popis firmy

Popis firmy nam poskytne zakladni idaje o firmé. Jedna se o fakta, kterd vytvari skute¢ny
obraz nasi firmy. Cilem je podat rychlé¢ informace o organiza¢ni struktufe, o rozvoji a

pravnim postaveni. Popis firmy by mél obsahovat:
e udaje o nazvu a sidle firmy,
e informace o vlastnicich firmy a jejim pravnim postavent,
e historie firmy, jednotlivé milniky v jejim vyvoji,
e pisobiste firmy,

e financovani firmy. (Abrams a Vallone, 2005, s. 26-27)

4.3 Vedeni a zaméstnanci

Vétsina poskytovatelil kapitadlu se domniva, Ze za ispéchem ¢i neuspéchem podniku stoji
management podniku. Dulezité jsou samoziejmé také technologie, produkty ¢i trhy, pro
zdarnou realizaci podnikatelského plénu vSak nejvétsi mérou rozhoduji schopnosti

managementu. (Wupperfeld, 2003, s. 56)

., Arthur Rock, legendarni financnik, ktery stal u zacatkii firem jako Apple, Intel a Teledyne
K tomu rika: ,, Investuji do lidi, ne do zameru.* (Wupperfeld, 2003, s. 56)

Mnoho firem nabizi Casto stejny produkt, avSak pouze néktefi uspéji. Samotny produkt
mize byt sebelepsi. Pokud ale firmu neftidi osoby, které jsou schopny produkt na trhu pro-

sadit, firma nema velkou $anci uspét.

V podnikatelském planu maji byt uvedeny informace pfimo o vedeni podniku, dale takeé
informace o organizacni struktufe, zaméstnancich a poradcich (Wupperfeld, 2003, s. 56-

57).

4.4 Cilovy trh

, Irh je soubor osob, které aktualné nebo potencialné uspokojuji v urcitych situacich da-

nym vyrobkem ci sluzbou jednu nebo nekolik potreb. ©“ (Kotler a Trias de Bes, 2005, s. 38)
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44.1 Clenéni trhu
e Definovatelny - ma jednotny charakter, ktery identifikuje cilovou skupinu.

e Smysluplny - charakteristika zakaznika by méla mit pfimy vztah k jejich chovani a

rozhodnuti nakupovat.
e Dostatecné velky - pocet zakaznik je natolik velky, aby nas mohl uzivit.

e Dostupny - musime mit moznost, nase vyrobky ¢i sluzby distribuovat k zadkaznikiim

za prijatelné naklady. (Abrams a Vallone, 2005, s. 43)

V podnikatelském planu je tieba uvést informace jak o celkovém trhu, tak o trhu cilovém.
Celkovy trh zahrnuje vSechny myslitelné moznosti vyuziti vyrobku nebo sluzby. Neni
ovSem mozné zaujmout s nas§imi produkty vSechny zakazniky, protoze kazdy ma jiné po-
tteby €1 pozadavky. Proto si potiebujeme najit takovou cilovou skupinu zékaznikl, ktefi
budou mit z naseho vyrobku ¢i sluzby uzitek, budou mit k nam pfistup a budou za to
ochotni zaplatit. Za jednu z nejvétsich marketingovych chyb se povazuje, kdyz nékdo pies-
né nedefinuje svij cilovy trh, a tim ho pieceni, nebo také podceni. (Wupperfeld, 2003, s.

63-64)

S vyrobky ¢i sluzbami se da uspét jen tehdy, pokud jsou uspokojeny konkrétni potieby za-
kaznikii. Proto je nutné potencialni zdkazniky rozdélit podle zvolenych kritérii do skupin,
tzn. segmentace. Trh lze segmentovat napt. podle oblasti, pouziti, podle pozadavki zakaz-
nikd na cenu a jakost, podle obord, regiont, nakupnich motiva atd. (Wupperfeld, 2003, s.
64)

O dilezitosti prozkoumani cilové skupiny uvadi Peter Knight (2007, s. 48): ,, Kdyz svou

“«

ctlovou skupinu efektivné prozkoumdate, najdete mnoho podobnosti.

4.5 Konkurence

., Konkurencni faktory (nasi soucasni konkurenti, potencidlni budouci konkurenti, substi-
tucni vyrobky ci sluzby) budou do znacné miry ovliviiovat nas podil na trhu, a proto je nut-
no jim vénovat znacnou pozornost. V narocnych podminkach trzni ekonomiky nemiize byt
uspesna firma, kterd neznd dobre svoji konkurenci. Je proto znacné duleZité specifikovat

nase rozhodujici konkurenty v jednotlivych segmentech trhu a jejich silu (celkovy prodej,

------
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tech), poznat cile techto konkurenti, jejich chovani, silné a slabé stranky aj. (Fotr, 1999,
s. 28)

Pokud jsme se seznamili s trhem, musime nyni detailn¢ zanalyzovat moznou konkurenci,
tedy ty firmy, které plisobi na stejnych trzich a nabizeji stejny ¢i podobny vyrobek nebo

sluzbu.

45.1 Rozdéleni konkurence

e Hlavni - jsou to podniky, které maji siln¢ postaveni na trhu, nabizeji v blizkém oko-

1i stejny ¢i podobny produkt.
o Vedlejsi.

Pro prizkum si vybereme pouze hlavni konkurenty. Budeme se snazit odhalit jejich pied-
nosti i nedostatky. Prav€ konkurencni nedostatky jsou pftilezitost pro naSe podnikatelské

aktivity. (Ide-vse , © 2012)

Konkurence je obecné povazovana za Spatny element. Na druhou stranu pokud je konku-

rence, znamena to, ze je i trh pro podnikatelskou pfilezZitost - staci se ucit z chyb druhych.

Phillip Kotler (2003, s. 49) uvadi: ,,Dobri konkurenti jsou pozehnanim. Jsou jako dobri

ev e

jako obtizny hmyz. Spatni konkurenti predstavuji pro kazdého slusného konkurenta trest.

4.6 Marketing a prodej

VétSina lidi si mysli, Ze marketing je pouze prodej a reklama. Neni se cemu divit, protoZe
jsme denn€ bombardovani riiznymi druhy reklamy. Marketing se ale nesmi zuZovat pouze
na tyto ¢innosti, marketing je potfeba brat jako uspokojovani lidskych potieb. (Kotler a

Armstrong, 2005, s. 4-5)

4.6.1 Vyznam marketingu

Zda bude firma finan¢né uspésna, do jisté miry zavisi na marketingovych schopnostech.
Dalsi podnikatelské funkce, jako finance, provoz, Gcetnictvi a dalSi ztrati svilj vyznam,
pokud neexistuje dostate¢na poptavka po produktech ¢i sluzbach firmy a tudiz firma neni

schopna produkovat dostate¢ny zisk. (Kotler, 2007, s. 42)
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4.6.2 Marketing versus prodej

Oba dva pojmy jsou spolu tizce provazany, nicméné se jedna o dveé rozdilné funkce firmy.

vvvvvv

vyjadiil takto: ,,Opravdovy marketing zacind od zdakaznika, od jeho demografickych cha-
rakteristik, jeho podminek, potieb a hodnot. Nepta se: ,,Co chceme prodavat?“ Pta se:
., Co chce zakaznik kupovat?

Cilem marketingovych aktivit je seznamit zakazniky s vyrobkem a jeho vyhodami. Marke-
tingové aktivity zahrnuji reklamu v televizi, radiu a v tisku, dale informa¢ni materialy jako
publikace ¢i informacni letaky, prezentaci na internetovych strankach, public relation (in-

formace pro tisk), ucasti na veletrzich, vystavach apod.

Naopak prodejni aktivity pfimo plsobi na zdkaznika. Prezentuji konkrétni vyrobek a snazi
se zakaznika presvédcCit o koupi produktu. Prodejni aktivity zahrnuji nabidky vyrobkl v
obchodech, osobni nabidky v misté bydlisté, dale telemarketing, elektronicky obchod,

email ¢i ruzné setkani se zakaznikem. (Abrams a Vallone, 2005, s. 75)

4.6.3 Plan marketingu a prodeje

Podrobny plan je nezbytny pro dosazeni firemnich cili. Casto byva sestavovan pro kazdy
produktovy stupent (znacka, produktova fada) samostatné. Jednd se dulezity dokument
z hlediska marketingového procesu. Soucasny trend marketingovych pland je vice se orien-
tovat na zadkaznika a konkurenci, také jsou vice realistické. Informace jsou cCerpany

z mnoha zdroji a jsou vysledkem tymové prace. (Kotler, 2007, s. 97-98)

V podnikatelském planu je potfeba uvést nize uvedené body a také sdélit, jakym zptisobem

chceme nase produkty ¢i sluzby prodavat.

Marketingové cile - aby firma mohla byt Gspé€$né fizena, potiebuje mit pfesné stanovené

marketingové cile: tedy kam sméfujeme, budouci obraty a postaveni na trhu.

Cenova politika - cena je dilezita veliCina, protoZe do jisté miry ovliviiuje ochotu zékaz-
nika si dany produkt ¢i sluzbu koupit. Danou cenu je ochoten zaplatit pouze v ptipadé, ze
mu pfinese odpovidajici uZzitek.

Zabezpeceni prodeje - pro kazdy podnik je dilezité, aby se jejich nabidka dostala skutec-

né az ke svym zdkaznikim, pro které je urcena. V podnikatelském planu je nutné vysvétlit
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nasi prodejni koncepci a jednotlivé prodejni cesty (prodejni politika, obchodni mezi¢lan-

ky). (Srpova, 2007, s. 21-25)

4.6.4 Poprodejni sluzby

Kazdy vi, jak je v trzni ekonomice naro¢né ziskat zdkaznika. Firmy investuji velké pro-
stiedky na tyto aktivity a stale hledaji nové a nové zakazniky. Castym jevem je, Ze stale
hledaji nové zdkazniky, ale prestavaji peCovat o ty stavajici. Jestlize zakaznik nebyl uspo-
kojen tak, jak si pfedstavoval, jiz nebude v budoucnu nas zakaznik. Naopak spokojeny za-
kaznik nas bude dale doporuc¢ovat svym znamym a kamaradim a tim ndm bude zajistovat

dalsi a dalsi zakazniky. (Wupperfeld, 2003, s. 96)

4.6.5 Podpora prodeje a reklama

Reklamni strategii v prvé fadé ovliviiuji nasledujici faktory, jako jsou velikost cilové sku-

piny, zpusob prodeje, druh vyrobku a sluzeb a rozpocet. (Wupperfeld, 2003, s. 97-98)

4.6.6 Nosice reklamy
Protoze kazda reklamni akce stoji urCité financni prostfedky, je potieba vybrat si ty, které
jsou pro nas neefektivngjsi a které nam pfinaseji pozadovany vysledek. Zde je soupis nej-
Castéji pouzivanych:

e sd¢lovaci prostredky,

e reklama v tisténych médiich,

e reklama na internetu,

e katalogy vyrobkii,

e promo-akce (cilem je zviditelnit jméno firmy),

e public relation. (Abrams a Vallone, 2005, s. 78)

Neni problém si vybrat reklamni nosi¢. O mnoho dllezit&jsi je, zda se ndm investované
prostiedky vrati v podob¢ dosazeného cile. U tradi¢nich reklamnich nosict, jako jsou sdé-
lovaci prostiedky i tiSténa média, je naroéné méfit dosahovani cili. Z hlediska méteni

vykonu je efektivni reklama prostfednictvim internetu, protoze se daji presné¢ sledovat
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jednotlivé konverze (novi navstévnici, registrace do newsletteru, prodej zbozi atd.) a tudiz

je snadné zjistit, kdy je pro nas reklama efektivni.

4.7 Financ¢ni planovani

Finan¢ni plén je zavrSeni tvorby celého podnikatelského planu, promita podnikatelsky
zamé&r do penéznich tokt. Predstavuje spojovaci ¢lanek mezi piedstavami vlastniki podni-
ku a realitou, ovefuje realnost podnikatelského planu. (Korab, Peterka a Reznakova, 2007,

5. 127)

vvvvvvvvvv

Z podnikatelské strategie a konkretizuje ji na urcity ¢asovy horizont. Dle délky ¢asového
horizontu rozliSujeme dlouhodoby (strategicky) a kratkodoby (operativni) finan¢ni plan.

(Korab, Peterka a Rezinakova, 2007, s. 141)

4.7.1 Dlouhodoby finanéni plian

Je sestavovan na obdobi delsi nez 1 rok, nejcastéji 3 - 5 let. Nebyva rozpracovan na dilci
oblasti, stanovuje souhrnné ukazatele, kterych je tfeba béhem ¢asového horizontu dosah-

nout. Obsah dlouhodobého finan¢niho planu tvofi:
e definovani finan¢nich cilt pro zvoleny ¢asovy horizont,

e stanoveni finan¢nich politik (cenové, uvérové, dluhové, zdsobovaci, investi¢ni

apod.),
e progndza vyvoje prodeje,
e plan investi¢ni (kapitalové) Cinnosti,
e plan dlouhodobého financovani. (Korab, Peterka a Reznakova, 2007, s. 141-143)

Dlouhodoby finan¢ni plan musi byt dale rozpracovan na krat$i obdobi a je potieba jej
neustale aktualizovat na zakladé¢ zmén v okoli podniku. (Korab, Peterka a Reznakova,

2007, s. 143)

4.7.2 Kratkodoby finan¢ni plan

Kratkodoby finanéni plan je sestavovan na obdobi 1 rok ¢i kratsi (Ctvrtleti, mésice). Je

velmi podrobny, formou rozpoctl se rozpracovava na jednotlivé useky ¢innosti podniku.
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Vystupem kratkodobého finan¢niho planu je:
e plan vynost, ndkladu a tvorby zisku,
e planovana rozvaha,
e plan penéznich tokd,
e plan rozd¢€leni zisku,

e plan externiho financovani. (Korab, Peterka a Reziidkova, 2007, s. 143)

4.8 Rizika projektu

Soucasti kazdého podnikani je i riziko, které se projevuje tak, Ze dosazené hospodaiské
vysledky nebudou takové, jaké jsme ocekavali - proto je vhodné do podnikatelského planu
zahrnout 1 analyzu rizik. Ke zmirnéni ¢i eliminaci rizik slouzi fizeni rizika. Hlavnim cilem
je identifikovat skutecné riziko a ptipravit plan, jak riziku ptedejit, pokud nastane. Diky
tomu budeme pfipraveni, pokud se néco stane, ale hlavn¢ uvédomeéni si moznych rizik nam

pomuze jim piedejit. (Fotr, 1999, s. 146-148)
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Elektronické podnikani pfinasi podnikateliim mnoho vyhod. Jedna se pfedevsim o zrychle-
ni styku se zakaznikem, zlepSeni marketingovych ¢innosti ¢i uspora néklada. I kdyz vyhod

je mnoho, podstatna ¢ast podnikateld pln¢ nevyuziva potencialu internetu.

Pted zahajenim podnikéani je vhodné provést jak vnitini, tak vnéjsi analyzy, diky kterym
zjistime informace, zda je vyhodné ¢i nevyhodné zacit podnikat. Pokud se pro podnikani
rozhodneme, potiebujeme znat konkrétni poslani a cil, tedy kam se chceme dostat a jak se

tam dostaneme.

Vypracovani podnikatelského pldnu je ndrocny proces, protoze se jednd o komplexni
dokument. Pfinese nam ale realné zhodnoceni naseho podnikatelského zaméru. I kdyz vét-

Sina podnikatelil nosi tyto informace v hlave, sepsanim na papir nabyvaji dilleZitosti.

Podnikatelsky plan plni nékolik zakladnich funkci. Kromé¢ jiz vy$e zminéného zhodnoceni
podnikatelského zaméru ndm mize pomoci pii ziskavani financi, bude také nas privodce
podnikénim a néstrojem zpétné kontroly. Slouzi jak pro potencialni investory, tak pro nas
jako tidici dokument. Struktura podnikatelského planu je vzdy téméf stejna bez ohledu na

predmét podnikani. Lisi se vZzdy pouze informace obsazené v jednotlivych kapitolach.

Jednotlivé ¢asti podnikatelského planu nas informuji bliZze o nasi firmé&, produktu ¢i sluzbé,
o trzich, zékaznicich a konkurentech, také o finan¢nich ndkladech a moznych rizicich

projektu.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 METODIKA ZPRACOVANI BAKALARSKE PRACE

6.1 Cile prace

Hlavnim cilem prace je sestaveni podnikatelského planu vlastni internetové spolecnosti
RYXOO UNIVERSAL s.r.o.. Firma sice byla zalozena v minulém roce, nicméné dosud
nebyl zpracovan podnikatelsky plan a formulovéany pfesné kroky, které¢ firma musi udé¢lat,
aby dostala svému poslani. Cely projekt je stidle na zacatku, protoze se teprve dokoncuje
internetovy portal, ktery je hlavnim zdrojem podnikani firmy. Pravé proto je nezbytné

vypracovani planu, kterym se bude firma ubirat.

Vedlejsim cilem prace je poskytnuti informaci budoucim podnikateliim, které zajima pravé
podnikéani pres internet. Samotny podnikatelsky plan bude prizpiisoben tak, aby slouzil

nejen firmé, ale i jako navod, ¢i zdroj inspirace pro za¢inajici podnikatele.

6.2 Metody zpracovani

Teoretickd Cast prace byla zalozend na definovani jednotlivych ¢asti podnikatelského
planu. V praktické €asti jsou tyto ziskané informace aplikovany do podnikatelského planu
internetové spole€nosti. Protoze podnikani prostiednictvim internetu ma sva specifika, byl
podnikatelsky plan témto pozadavkiim ptizptisoben. Nékteré ¢asti byly rozsiteny tak, aby

podnikatelsky plan po vSech strankach vyhovoval internetovému podnikéni.

Prakticka ¢ast prace je zaloZena na pozorovani, prizkumu trhu a osobnim zajmu o tuto

oblast podnikani.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

7 PREDPOKLADY PRO ZALOZENI

Pred kazdym zacatkem podnikdni je potieba si uvédomit, pro¢ vibec chceme podnikat.
Existuje mnoho diivodu, pro¢ zacit, at’ uz vidina rychlého zbohatnuti ¢i nespokojenost se
soucasnou praci. Tyto diivody ale nefunguji. Nezbytné je, abychom k dané oblasti a praci
méli vztah, aby byla nasim konickem, nikoliv nudnou ¢asti dne. Zakladnim ptedpokladem
uspésného podnikani je vykonavat takovou praci, kterd nas bavi, a brat podnikani za posla-

ni a prostfedek k naplnéni svych snii a cilt.

7.1 Cile a poslani

Do podnikani musime jit s jasnou pfedstavou a poslanim. Jesté pied zahajenim si na zakla-
d¢ analyzy konkurence stanovime konkrétni Cisla, jako planovany pocet navstévnikt a vysi

obratu, o ktera budeme usilovat.

vvvvvv

majitelé webovych stranek nemaji jasnou pifedstavu, jakym zplsobem budou vyd¢lavat.
Typické je to pfedevsim pro portdly se zaméfenim na volny ¢as a zabavu. Majitelé vétSinou
spoléhaji na ptijmy plynouci z prodeje reklamnich ploch. Ziskavani takovych piijmu je ale
velmi naro¢né a téméf vzdy nesplni ocekavani. Proto si potfebujeme stanovit vice strategii.
Naptiklad znamy portal Youtube.com, ktery v roce 2006 odkoupila spole¢nost Google, byl
jesté nékolik let po prevzeti ztratovy projekt, protoze pfijmy z néj plynouci byly niZsi nez
skutecné vydaje. A to se jednalo o jednu z nejnavstévovanéjSich webovych stranek ve
svété. Samoziejmé Google touto cestou sledoval primarné jiné cile nez dals§i pfijem,

nicméné stanovit si pfedem potencialni zdroje piijmi je existencné diileZité.

7.2 Finance

I kdyz vstupni a provozni naklady jsou minimalni, jisté pravidelné néklady existuji vzdy.
Jedna se koupi doménového jména a hostingového programu, diky kterému bude nase
webova stranka pfistupnd vSem uzivatelim internetu. Pfi zahdjeni budou tyto investice
nizké, vitadu nékolika stokorun mési¢né. Pokud vhledem ke vzrustajici navstévnosti

budeme potiebovat server vlastni, finan¢ni vydaje jiz budou v fadech tisicti mési¢né.

Nejvétsim vydajem je vzdy tvorba webu. Na specifické oblasti, jako jsou napt. internetové

obchody, jsou nabizeny cenové pfijatelné vzorové Sablony, které pouze naplnime nasimi
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daty. Z dlouhodobého hlediska je vzdy ale lepsi sestaveni webové stranky pfimo na miru.
Néklady se daji vyrazné minimalizovat, pokud misto sluzeb specializovanych interneto-
vych firem vyuzijeme sluzeb drobnych zivnostniki, kterych se na tvorbu webovych stranek

specializuje velké mnozstvi.

7.3 Analyzy
Zakladnim ptedpokladem uspé$ného portalu je vysokd denni névstévnost. Tento daj si

potiebujeme zjistit u jednotlivych jiz fungujicich webovych stranek, abychom se 1épe moh-

li rozhodnout s vybérem oblasti.

7.3.1 Analyza navStévnosti webovych stranek
Udaje o po¢tu navitévnikl vétsinou nejsou veiejné, existuje ale nékolik zptisobt, jak tyto
udaje zjistit.
e Zvefejnych statistik (nabizi naptiklad sluzba Toplist) zjistime pocet navstévnika
webovych stranek, které tuto sluzby vyuzivaji.
e V nekterych piipadech mizeme poZzadované udaje zjistit pfimo na dané webové
strance, kde jsou prezentovany zakladni udaje o portalu. U vétSich spolenosti ndm

mohou poslouZit vyro¢ni zpravy.

e Pokud predchozi dvé varianty selzou, moznou cestou je oslovit dané webové stran-

ky jako zajemce o reklamni plochu a vyZadat si konkrétni statistiky portalu.

7.3.2 Analyza prijmu

Kli¢ova pro nas je analyza piijmi konkuren¢nich webovych stranek. Tyto udaje nejsou
samoziejmeé nikde prezentovany pfimo, ale snadno si jej zjistime.

Staci si otevfit cenik sluzeb daného portalu a zjistit si finan¢ni ¢astky za uvetejnéni inzera-
tu, umisténi reklamni plochy ¢i jiné sluzby a spocitat si pocet uzivateli vyuzivajicich da-

nych sluzeb. Potom jednoduchym nasobenim zjistime orientacni vysi obratu spolec¢nosti.
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7.4 Pravni forma

Moznych pravnich forem existuje nékolik, pro zacinajici internetové projekty jsou nejcas-

t&jsi tyto dveé pravni formy.

OSVC - je nejjednodussi, co se tyka zaloZeni, vedeni evidence a i dal§ich povinnosti
stanovenych statem. Je vyhodna pro naprostou vétSinu zacinajicich samostatnych podnika-
telti. Velkou vyhodou je, ze ndm dovoluje uplatiiovat ndklady stanovené pausalni ¢astkou,
nikoliv skutecné. Pravé v oblasti internetu se jedna o velkou vyhodu, protoze naklady
stanovené pausalni sazbou 60% vychazeji vétSinou vyssi, nez naklady skute¢né. Dana pau-

Salni sazba se ma do budoucna ale pravdépodobné snizovat.

S.r.o. - tato pravni forma byla zvolena vzhledem ke struktuie portalu. Hlavnim benefitem
je vyssi diivéryhodnost pro budouci partnery a také lepsi image firmy ziskanym obchodnim
jménem, které vyrazné€ zlepsi nasi pozici pro vyjednavani. Nas obchodni model je postave-
ny tak, ze vlastnimi silami musime neustale oslovovat velké mnozstvi inzerentl rizné veli-
kosti a zaméteni, proto ma obchodni jméno pro nas velky vyznam. Vyhodou této formy

podnikani je také oddéleni osobniho a obchodniho majetku.

Tab. 1. Srovndni OSVC a s.r.o. (Vlastni Feseni)

0osSvVC

S.r.o.

zaloZeni

Vyrazné niZsi naklady na zaloZze-
ni, cca 2 000KZ¢.

Nutno sepsat spole¢enskou smlouvu a
odeslat navrh na zapis do OR. Nékla-
dy cca 20 000K¢.

zakladni kapi-
tal a ruceni

Zakladni kapitdl neskladame,
ru¢ime celym svym majetkem.

Ruceni je omezené, nutné slozit za-
kladni kapital ve vysi 200 000K¢.

danové zati-
Zeni

Moznost uplatnéni vydaji pausa-
lem, odvadime dan z piijmu 19%
a socidlni a zdravotni pojiSténi.

Kromé dang z pfijmu odvadime také
srazkovou dan 15%. Obecné je ale
vétsi moznost optimalizace dani.

administrativa

Jednodussi, staCi vést danovou
evidenci.

Vedeme podvojné ucetnictvi.

image

Podnikdme pod svym jménem a
pfijmenim, vzdy pouze 1 osoba.

Podnikame pod obchodni znackou.
Vyssi davéryhodnost, budujeme ob-
chodni jméno, také roste hodnota
spole¢nosti.
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8 POPIS FIRMY

8.1 Zakladni informace

Spole¢nost RYXOO UNIVERSAL s.r.o. byla zalozena dne 08.07.2011, sidlo spole¢nosti

se nachazi na adrese Horni Jasenka, 75501 Vsetin.

Firma vznikla na zaklad¢ zakladatelské smlouvy mezi nésledujicimi spolecniky, kteti se

nyni podileji na vedeni firmy:
a) Daniel Hrtan
b) Ing. Zbynéek Hrtan

Zakladni kapital ¢ini 200 000 K¢ a byl sloZzen rovnym dilem obéma spole¢niky. Spole¢nost

nema stalé zaméstnance — vyuziva sluzeb externich pracovniki.

8.2 Predmét podnikani

Predmét podnikani je dle zapisu v OR - vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1

az 3 zivnostenského zakona.

Firma podnikd prostfednictvim internetu. NavStévnikiim nabizi moZnost snadného prohle-

davani a srovnani produktii a sluZeb, inzerentim nabizi moZnost efektivni inzerce.

Webovy portal, ktery je hlavnim zdrojem podnikani firmy, je dostupny na doméné
http://www.ryx00.cz/ (viz. ptiloha P I). Firma provozuje také oblibeny portal zaméfeny na
nabidku brigdd a doprovodnych sluzeb pro studenty na doméné: http://www.fajn-

brigady.cz/. Spole¢nost planuje rozsifovat své sluzby o nové internetové projekty.

8.3 Historie firmy

Spolecnost RYXOO UNIVERSAL s.r.o. (dale jen ,,RYXOO UNIVERSAL, ,,spolecnost*
nebo ,,firma*) po zalozeni zacala pusobit na poli internetovych sluzeb. Zalozeni firmy
predchazelo ptisobeni obou vlastniki firmy v prostiedi internetu a provozovani mnoha
internetovych portalt. Nejzndméjsi projekt, ktery je nyni 1 pfedmétem podnikani firmy, je
Fajn-brigady.cz, které patii vzhledem k navstévnosti k pfednim portalim specializujicich
se na nabidku brigad, ale také docasnych pracovnich tivazkti, praci v zahrani¢i a nové také

zamé&stnani pro absolventy.


http://www.ryxoo.cz/
http://www.fajn-brigady.cz/
http://www.fajn-brigady.cz/
http://www.fajn-brigady.cz/
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9 POSLANI SPOLECNOSTI

Poslanim spole¢nosti RYXOO UNIVERSAL je nabidnout internetovym uzivatelim moz-

nost srovnani libovolné sluzby, produktu ¢i informace.

Kazdy navstévnik internetu, bez ohledu na vek, lokalitu ¢i jazyk si bude moct na interneto-
vém srovnavaci Ryxoo.cz (dale jen ,,Ryxo0), dohledat libovolnou sluzbu, produkt ¢i
informaci. Tato data si bude moct uzivatel srovnat se stejnymi daty z mnoha rtiznych
webovych stranek. Uzivatel jiz nebude muset prohledavat jednu webovou stranku po dru-
hé, protoze vSechny jejich nabidky a informace najde piehledné fazené na jednom misté.
Az poté, co najde nejlepsi a nejrelevantnéjsi nabidku, bude po kliku na ni pfesmérovan na
konkrétni webovou stranku, kde jiz provede pozadovanou akci. Béhem kratké doby se

bude moct internetovy uzivatel raciondln¢ rozhodnout a vybrat si tu nejlepsi nabidku.

S rostoucim poctem webovych stranek, informaci, produkti a sluzeb nabizenych prostied-
nictvim internetu je potfeba tyto informace efektivné tfidit. Neni jiz redlné snazit se vlast-
nimi silami dohledat vSechny dostupné informace, srovnani je tak nejefektivnéjSim zptiso-

bem.

Ryxo0o0 nabizi jiny zplsob hledani nez internetové vyhledavace. Internetovy vyhledavac
najde webovou stranku, kde se nachazi hledana informace. Pokud neni uzivatel s informaci
na webové strance spokojen, musi jit na dalS$i a dalsi webové stranky. Ryxoo data
z uvedenych webovych stranek ihned porovnd a uZivatel piejde jiz na tu webovou stranku,

kde najde to, co hledal, a to s nejlepSimi parametry.
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10 UVODNI SHRNUTI

Nové€ zalozena spole¢nost RYXOO UNIVERSAL se zaméfuje na provozovani interneto-
vych portalii. Spolecnost planuje provozovat webové portaly Sirokého zaméreni. Pfedme-
tem podnikatelského planu je webovy portal Ryxo0, ktery bude jednotlivé webové portaly
propojovat. Jednd se o internetovy srovnavacé, ktery svym navsStévnikiim umoziiuje
V jednom kroku prohleddvat nabidky z mnoha webovych stranek. Portal Ryxoo vyhleda
navstévnikovi pfimo konkrétni produkt ¢i sluzbu, kterou nabizi rGzni provozovatelé, a
navstévnik si diky tomu vybere tu nejoptimalnéjsi variantu. Oblast prohledavani dat je
velmi §iroka, zahrnuje oblasti, jako jsou nabidka prace, realit, ubytovani, cestovani, auto-

moto, zbozi z internetovych obchodu a dalsi sluzby.

Cilem portalu Ryxoo je do dvou let nabidnou kompletni nabidku zbozi a sluzeb od mnoha
provozovateli ve vySe uvedenych oblasti. Oblasti prohledavanych dat se budou stale rozsi-
fovat s cilem nabidnout navstévnikim mozZnost srovnani prakticky vSech dostupnych

informaci a dat prezentovanych prostfednictvim webovych stranek.

Kazdoro¢né vzrista pocet uzivateli internetu a také pocet registrovanych domén, tudiz i
pocet webovych stranek. V soucasné dobé je registrovano jiz vice nez 800 000 domén s
koncovkou cz. Pravé proto je potfeba portalu, ktery by umoznil srovnani libovolnych dat
z webovych stranek a umoznil rychlejsi a efektivnéjsi zptisob vyhledavani na internetu.
Oblast internetového prostiedi zaznamenava velmi progresivni rist. Dle vyzkumu NetMo-
nitor (portal pro méfeni webovych stranek) uzivatelé preferuji internet pied jinymi médii
pro ziskéani informaci a ndkupu produktii a sluZzeb. Také vyznamné roste pocet uzivateld,

ktefi se pfipojuji k internetu pres mobilni telefon. Internet se stava obecné piistupnéjsi.

Provozovatelé¢ webovych stranek budou platit portalu Ryxoo za pfivedeni novych navstév-
nikl na jejich webové stranky. Po 5 letech provozu je mozné dosahnout obratu ve vysi 4,2

milionu K¢&.


http://www.ryxoo.cz/
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11 PODNIKATELSKY ZAMER

Ackoliv podnikatelsky zdmér byva soucasti tvodniho shrnuti, vzhledem k jeho diilezitosti

mu byla vyclenéna samostatna kapitola.

V potiebé srovnani nabidek Sirokého zameéteni vidi zakladatelé velkou trzni mezeru.
V oblasti internetovych obchodt je srovnani pomérné rozsirené, ale v oblasti sluzeb se te-

prve rozviji.

11.1 Zakladni popis sluzby

Portal Ryxoo umoziuje navstévnikiim srovnani produktd a sluzeb z riznych webovych
stranek. Tato data budou srovndvana prostfednictvim internetového portalu. Samotna
webova stranka nema hodnotu. Hodnotu ma az obsah na ni prezentovany. Aby tedy cely
projekt mé¢l smysl a byl také atraktivni pro navstévniky, musi byt naplnén kvalitnimi daty.
Cim bude srovnavany objem dat vétsi, tim bude atraktivngjsi obsah webu. Zptisob ziskava-

ni dat je blize popsén v marketingovém planu.

Specifikaci internetovych portali je to, ze zakaznik neni uzivatelem sluzby. Zakaznik firmy
RYXOO UNIVERSAL je inzerent, ktery prostfednictvim internetu nabizi své produkty ¢i
sluzby. Uzivatel portalu je osoba, kterd hleda urcity typ informace, jako napi. nabidku
zamé&stnani, nemovitosti, e-shopti atd. Oba dva uZivatel¢ sluzby jsou tak provazani, Ze

sluzba nemuize bez jednoho z nich fungovat.

11.2 Popis sluzby pro navstévnika

Zékladni funkci portdlu Ryxoo je tedy pracovat se ziskanymi daty. ProtoZe jednotlivé
oblasti na internetu maji sva specifika, portal byl rozdélen do n€kolika zakladnich sekci,
aby se mohl pfizptlisobit jednotlivym kritériim. Tyto sekce jsou nasledujici: prace, ubytova-
ni, reality, cestovani, auto-moto, slevy, a zbozi. V kazdé oblasti si bude moct navstévnik
filtrovat mezi jednotlivymi nabidkami (cena, lokalita, terminy, podrobné specifikace pro-
dukti a reference). Béhem jednoho hledani bude prochézet nabidky z mnoha rtiznych
webovych stranek. Pokud jej nékterd nabidka zaujme, klikne na ni a bude pfesmérovan na
webovou stranku konkrétniho provozovatele. Neni naSim cilem ptedstirat, ze vSechny
nabidky, co prezentujeme, jsou nase. Ryxoo bude fungovat jako prostiednik, aby se na-

vstévnik dostal k té nejlepsi nabidce. Také diky tomu odpadda mnoho nakladd, protoze
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vSechny objednavky, rezervace, ¢i funkCnosti jsou jiz na stran¢ provozovatela jednotlivych

webovych portali.

11.3 Popis sluzby pro inzerenty

Inzerentiim portal nabidne moznost snadné inzerce, zacilené pfimo na konkrétni uzivatele.
Samotné zobrazovani nabidek probihd prostiednictvim HTML kodu, ktery je jiz pomérné
roz$ifeny a pouziva jej vétSina komercénich webovych stranek. Prostfednictvim tohoto kodu
se muzou automaticky zobrazovat denné aktualizovand data na Ryxoo. Inzerent neplati
zadny pausalni poplatek za zobrazovani svych nabidek, to bude pro n¢j vzdy zdarma. Cely
systém funguje na principu PPC, tedy platby za proklik. Inzerentovi bude uctovan drobny
poplatek az v tu dobu, kdy navstévnik klikne na jeho produkt a bude piesmérovan piimo na

inzerentovu stranku s cilem ziskat vice informaci o nabidce.

11.4 Podnikatelsky model

Podstatou portalu Ryxoo je tedy efektivné zobrazovat data z dalSich webovych stranek, aby
mél uzivatel moznost vybrani té nejlepSi nabidky. Bliz$i vysvétleni poskytuje obrazek

obchodniho modelu.

S e A Pracovni portal A
Navstévnik

volna pozice A

hledany dotaz:
prace Brno nabidky navstévnik

Vysledek vyhledavani  volna pozice A
" volna pozice B

RYXOO

nabidky navstévnik

volna pozice B

Pracovni portal B

Obr. 2. Podnikatelsky model (Vlastni reseni)
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Tento smér Cinnosti je podobny portalim srovnavajicim nabidky zbozi z internetovych
obchodl. Portal Ryxoo bude ale nabizet srovnani vSech bézné hledanych informaci, tim
padem dosahne velké konkuren¢ni vyhody. V okamziku kliku na konkrétni nabidku bude

inzerentovi uctovan poplatek dle cenikové sazby.

11.4.1 Stupen vyvoje zaméru

4

mnozstvim dat. Tim je mySleno stahovani dat a fazeni do spravnych kategorii, aby bylo
mozné data libovolné tfidit a filtrovat. Toto je pravé klicova funkce portalu, aby prace
s daty byla pro navstévnika jednoducha a hlavné efektivni. Vyplyva to z rozsahu portalu,
ktery se zamétuje prakticky na vSechny hlavni zdroje dat. Thned po uvedeni portalu do pro-
vozu jsme zjistili, ze funkénost zdaleka nebyla optimélni a muselo se pfijit na zptsob novy.
V soucasné dob¢ se na implementaci stale pracuje a predélava se celd struktura a funkénost

portalu. Portal nyni funguje v beta verzi. Oficialni spusténi se planuje na 1 ¢ervence 2012.
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12 KONKURENCE

Za potencialni konkurenci se daji povazovat vSechny zpusoby, kterymi si navstévnik
Vv prosttedi internetu mize dohledat konkrétni produkt ¢i sluzbu. Pro zpiesnéni se budeme
zabyvat pouze portaly, které umoziuji srovnani. Oblast internetu je jesté specifickd tim, ze
dany trh se necleni dle lokality, protoze lokalita nehraje v této oblasti zadnou roli.
V prostiedni Ceského internetu existuji pouze portaly, které jsou zaméfeny na srovnani
vzdy specifické oblasti. Pro zjednodusSeni rozdélime konkurenty do dvou hlavnich oblasti:

zbozi a sluzby.

12.1 Srovnani zbozi
V této oblasti je srovnavani nejpouzivanéjsi a také jej nabizi velké mnozstvi portala.
e Zbozi.cz — nejnavitévovangjsi srovnavaé cen v Ceské republice.

e Heureka.cz — hlavni konkurent. Heuréka spolupracuje také s dal§imi portaly, jako
jsou Zbozi.Centrum.cz, Zbozi.Atlas.cz, Nejlepsiceny.cz, SeznamZbozi.cz a Srov-

naniCen.cz. Diky této spolupraci se vyrazn¢ zvysuje atraktivita pro inzerenty.
e Google.nakupy — nové spusténa sluzba, zatim v beta verzi.

e Hledejceny.cz, Cenyzbozi.cz, Onlinezbozi.cz a dalsi.

Celkovy pocet portalti zabyvajicim se srovnani cen se pohybuje v desitkach, protoze se
jedna o perspektivni oblast, o kterou je jak ze strany internetovych obchodi tak 1 navstév-

nikd velky zajem.

12.2 Srovnani sluzeb

V oblasti sluzeb je srovnavani podstatné mén€ zndmé a pouzivané. Pravé zde je nejvetsi
prostor pro rozsifovani portalu. Nize jsou vypsani konkurenti v jednotlivych oblastech.
Prace - prikopnikem ve srovnani nabidek prace je portal Careerjet.com, srovnani umoziu-
je v mnoha zemich svéta. Nov¢ zalozeny Cesky portal stejného obchodniho modelu je Pra-
ceprace.cz.

Ubytovani - Vv této oblasti pisobi pfevazné velké zahrani¢ni portaly, které umoziuji srov-

nani nabidky ubytovani, jako napt. Hotelscombined.cz. Prave tyto portaly nabizeji sva data


http://www.heureka.cz/
http://www.hledejceny.cz/
http://www.cenyzbozi.cz/
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pfimo k implementaci a vyplaceji provizi za rezervovana ubytovani. Z hlediska projektu se

jedna o velkou vyhodu, protoze kompletni data jsou jiz nabidnuta k implementaci.

Hromadné slevy - momentaln¢ velmi oblibend oblast, kterou ovladaji slevové agregatory,
které sjednocuji nabidku jednotlivych slevovych portalii. Nejoblibenéjsi jsou portaly
Skrz.cz, Slevin.cz, Slevydnes.cz a Zlateslevy.cz. V této oblasti také funguje specializovany
software Paylo, ktery nabidky sjednocuje a dale nabizi progresivnim partnerim. Velkou
vyhodou je, ze dany systém funguje na principu Pay-per-click, ktery pfesné¢ odpovida na-

Semu obchodnimu modelu.

Ostatni oblasti - v oblastech, jako jsou reality, cestovani a auto-moto, funguji specializo-
vané software, které jiz nabidky sjednocuji. Ale i tuto nabidku je mozné rozsifit, protoze
software vétSinou nevyuzivaji mensi specializované subjekty ¢i soukromi inzerenti, ktefi

K prezentaci vyuzivaji vyhradné své webové stranky ¢i inzertni portaly.

12.3 Konkurenc¢ni vyhody

Hlavni konkuren¢ni vyhody jsou spatfovany V Sifce zabéru srovnavanych dat, protoze
v soucasné dob¢ neexistuje portal, ktery by se o to pokousel v tak velkém rozsahu. Cilem
portalu je, aby si navstévnik zapamatoval, ze na Ryxoo dohleda a srovna prakticky libovol-

nou nabidku. Mezi dal$i vyhody patfi:

-----

e NejSirsi nabidka srovnavanych dat, nezamétuje se pouze na jednu oblast. Jednotlivé
oblasti se daji libovoln¢ kombinovat. Napiiklad navsStévnika, ktery hleda novy

automobil, mize zajimat také srovnani cen povinného ruceni.
e Portal usiluje 0 moZnost srovnavat data prakticky ve vSech hledanych oblastech.

e Pfi srovnani produkti bude mozné také prohledavat nejenom nové, ale 1 bazarové

produkty.

e Portal bude nabizet také prohlizeni zprav a ¢lanki. Pokud napft. uzivatel bude hledat
nabidku nemovitosti, bude si také moct piecist nespocet ¢lankii o vyvoji trhu

S nemovitostmi.
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13 TRH

Vzhledem Kk sifce portalu neni mozné provadét analyzu konkrétniho trhu, protoze portal
svym zaméfenim zasahuje do vétsiny vyhledavanych oblasti. Analyzovan proto bude inter-

netovy trh jako celek, s cilem ur¢it jednotlivé trendy.

13.1 Statistiky

Kazdoro¢n¢ vzriustd pocet uzivatelil internetu a tim také pocet registrovanych domén, tudiz
1 webovych stranek. Pocet redlnych uzivatell, navstévujicich webové stranky zapojené do

vyzkumu NetMonitor pravidelné roste, v soucasné dob¢ jiz neklesa pod hranici 6 miliont.
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Graf 1. Vyvoj poctu redlnych uzZivateli za obdobi leden 2008 — leden 2012
(SPIR-NetMonitor, ©2012)

Nasledujici graf znazorfiuje poéet registrovanych domén v Ceské republice s koncovkou
cz. Je zfejmy vzrustajici zdjem o nové domény. Tento fakt svéd¢i o vyrazném rozsifovani
poctu webovych stranek. Uvedena ¢isla hraji ve prospéch podnikatelského zdméru, protoze
¢im bude vétsi pocet webovych stranek a tedy 1 prezentovanych dat, o to bude vétsi potieba

tyto udaje vyhleddvat a srovnavat.
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Graf 2. Vyvoj poctu registrovanych domén s koncovkou cz (CZ.NIC, ©2012)

13.2 Oblasti vyhledavani

Uzivatelé na internetu vyhleddvaji nejcastéji tyto kategorie:
e Vyhledéavace a rozcestniky.
e Komunikac¢ni sluzby a Zpravodajstvi.

e Databaze, katalogy a E-commerce (inzertni portaly a portaly zaméfené na srovnani

nabidek).

Portal Ryxoo se zabyva piedevsim kategorii E-commerce a dal$imi neuvedenymi v sezna-

mu, nicméné okrajové se zamefenim dotyké vSech uvedenych kategorii.

13.3 Dalsi vyvojové trendy

e Pfipojeni k internetu pfes mobilni telefon se stava velmi oblibené a je po stolnich

pocitacich a noteboocich druhé nejoblibenéjsi zatizeni k pfipojeni na internet.

e Dle prizkumu NetMonitor uzivatelé preferuji internet pied ostatnimi médii jako
zdroj informaci pii ndkupu zbozi a sluzeb. V oblasti internetovych obchodt uziva-
telé nejvice preferuji oblasti: elektro, domécnost a kancelaf, sportovni vybaveni,
zdravotnictvi, vybaveni pro déti, odév, obuv a drogistické zbozi. V oblasti sluzeb
ptrevazuji: nemovitosti, finance a pojisténi, auto-moto, vzdeélani, cestovani, ubyto-

vani a doprava (viz. ptiloha P II).
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14 PLAN MARKETINGU A PRODEJE

Marketingové aktivity jsou ¢lenény na dvé ¢asti. Z toho také vychazi jednotlivé cile. Firma
bude usilovat 0 dosazeni primérného poctu navstévnikt pro rok 2012 ve vysi 2114
navstévnikti denné. V roce 2016 se ocekava primérna navstévnost jiz 20 000 uzivateld

denné.

14.1 Zdroje navstévnosti

Kli¢em k Gspéchu V oblasti internetového podnikani je pravidelné¢ dosahovat vysokého
poctu navstévnikl. Stranka muze byt sebelepsi, ale pokud o ni navstévnici nevédi, jakoby
neexistovala. Dulezité tedy je dat nadvstévnikiim o nasi strance védét a poskytnou jim tako-
vy obsah, ktery je tak zajimavy, aby v idealnim ptipadé webovou stranku navstévovali jiz

pravideln¢.

14.1.1 Pfima navstévnost

To jsou ti navstévnici, kteti do adresniho fadku webového prohliZzece pifimo zadaji nazev
nas$i domény. Z dlouhodobého hlediska planuje firma timto zdrojem dosahovat nejvyssiho
poctu navstévnikld. Vybudovani tak silné a dominantni pozice je nicméné velmi narocné

jak finan¢né, tak casové a pifedchazi tomu vyvijeni nize uvedenych marketingovych aktivit.

14.1.2 Zprostiedkovana navStévnost

Jedna se o navstévniky, ktefi se na na§ web dostanou prostfednictvim internetové reklamy.
Portal Ryxoo vyuZiva pro zajisténi novych navstévniki tyto reklamni formaty:

SEO optimalizace - prizpisobeni webové stranky vyhledava¢im. Do této oblasti je inves-
tovano nejvyssi ¢ast financnich prostredki, protoZze SEO optimalizace ndm zajistila uspéch
pii tvorbé minulych projekt.

Vlastni affiliate program - vlastnikiim webovych strdnek umozilujeme podilet se na pro-
pagaci portalu Ryxoo. Cilem je primarné propagace obchodni znacky.

Propagace prostirednictvim socialnich siti - osloveni pfevazné mladsSich uzivatelq.

PPC reklama - ptivedeni novych navstévnikt ptes PPC reklamu prostfednictvim interne-

tovych vyhledavaci. Cena za nového ndvstévnika je ve vysi 0,3 - 3K¢
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W odkazujici stranky
W vyhledavace

pfima navstévnost

Graf 3. Struktura soucasnych zdroji navstévnosti (Interni materialy RYXOO
UNIVERSAL; Viastni reseni)

Hlavnim cilem marketingovych aktivit je ziskaného névstévnika, za kterého ve vétSiné
ptipadi musime zaplatit, zaujmout takovym zpisobem, aby nasi webovou stranku navsté-
voval jiz pravidelné. K tomu nam dopomohou atraktivni funkce srovnani mnoha oblasti.
Efektivnim zpisobem ziskani loajality névstévnikl je také zasilani novych nabidek

Z vybrané oblasti pfimo na uzivateltiv email.

14.2 Inzerenti

Pro uspésné rozsiteni portalu je potieba jednotlivé sekce zaplnit pocetnym mnozstvim
nabidek. Proto firma voli strategii, kdy bude nabizet zdkladni formu zobrazovani nabidek

zcela zdarma.

14.2.1 Marketingova strategie

Hlavni c¢asti marketingové strategie ziskavani novych inzerentl je pfimé telefonické oslo-
veni. Prodejni odd¢leni telefonicky oslovi jednotlivé inzerenty s moZnosti inzerce na porta-
lu Ryxoo. Protoze firma preferuje strategii, kdy zakladni verze sluzby je nabizena zdarma,

vyuziva této nabidky vétSina oslovenych inzerenti.

Poté, co inzerent vyuZije nabidku inzerce zdarma, mu bude kazdy mésic zasilan automatic-
ky report, ktery jej bude informovat o poctu piivedenych navstévnika. V kazdém takovém
reportu budou informace, o kolik se mize zvysit pocet piivedenych navstévniki, pokud

vyuzije placené formy inzerce.
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14.3 Zdroje prijmu

Obchodni model Ryxoo je navrzen tak, aby umoznoval zobrazovat nabidky inzerentl ipIné

dat. Pfijmy budou pochazet ptevazné z ptidruzenych sluzeb.
e Pfijmy za proklik na prednostné fazené nabidky ve vysi 0,3 — 3K¢.
e Propagace sluzeb prostfednictvim affiliate program?.
e Zobrazeni textovych reklam od programu Google Adsence.
e Prodej dalSich reklamnich formatu, jako jsou bannery ¢i direct emaily.

Prodejni oddélni se v soucasné dobé sklada ze dvou zakladatelt firmy a externiho obchod-
niho zastupce. Tym obchodnich zastupct se planuje od nového roku rozsitit. Obchodni

zastupci budou vypléceni za pfivedeni novych inzerenti.

14.4 Strategie vstupu na trh

V soucasné situaci bylo jiz uzavieno mnoho smluvnich ¢i Ustnich dohod, které zajist'uji
pfistup k pozadovanym datiim. Bylo navazéano partnerstvi s mnoha renomovanymi perso-
nalnimi agenturami, jako jsou Grafton, Manpower, ¢i Personal consulting a také personal-

nimi portaly, napf. Dobraprace.cz

V oblasti ubytovani mame uzavienou smlouvu o propagaci s pfednim portadlem zabyvaji-
cim se rezervaci ubytovani Hotel.cz, prodejcem lazenskych pobyti Spa.cz ¢i portalem Ho-
tely.cz. Nabidku realit zajiStujeme prostiednictvim strategického partnerstvi s portalem
Inzerce-realit.com. V oblasti slev spolupracujeme s vétSinou ¢eskych slevovych portald.
Nabidce zboZi z internetovych obchodll nebyla prozatim vénovana piiliSna pozornost, ale i

tak jiZ zobrazujeme data od mnoha internetovych obchodi.

V soucasné dobé se internetovy portal jiz dokoncuje a jsou piipraveny vSechny marketin-

gové prosttedky pro uspé$ny vstup na trh.
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15 FINANCNI PLANOVANI

Hlavnim cilem této Casti je zjisténi vySe nakladd v jednotlivych letech provozu a hlavné
stanoveni dlouhodobych souhrnnych finan¢nich ukazateli, o jejichz dosazeni bude firma

usilovat.

15.1 Z¥izovaci naklady
Tyto naklady byly vynaloZeny jednorazové pti zahajeni podnikani:

1. zaloZeni firmy (notaf, kolek)...............ooooiiiiiii i, 20 0000 K¢
2. tvorba webu — programatorské prace................oooiiiiiinan. 100 000 K¢
3. grafické prace (webdesign, bannery, dalsi reklamni formaty)....... 18 000 K¢
4. partnersky program Post Affiliate Pro — trvala licence................. 5000 K¢
5. ostatnindklady............ooo 12 000 K¢

celkem. . ... 155 000 K¢

Do ztfizovacich nakladl byly zahrnuty pouze nédklady, které skute¢né vznikly. Nebyly zde
zahrnuty néklady na technické vybaveni (pc, tiskdrna, mobilni telefony apod.), protoze toto

vybaveni se nezakupovalo, ale pochazi z vlastnich zdroja.

15.2 Plan trzeb

V prvnim roce provozu portalu budou trzby minimalni, protoze vétSina sluzeb je nabizena
zdarma s cilem ziskat Sirokou nabidku inzeratt, které budou zafazeny do srovnavani. Pied-
tim, nez se bude usilovat o dosazeni financnich cili, je potfeba dosdhnout takové navstev-
nosti, ktera jiz bude pro inzerenty zajimava (tedy v fadu tisicti unikatnich navstévnika den-
n¢). Trzby i tak budou v daném obdobi pochézet z nékolika zdroji. V soucasné¢ dobé mame
JiZ podepsané smlouvy s nékolika inzerenty, proto i v tomto roce bude ¢ast trzeb pfimo
z placenych proklikd, které budou v dalSich letech hlavnim zdrojem. V prvnim roce bude
také Cast trzeb z pauSalnich poplatki za doprovodné sluzby. V dalsich letech tento zdroj
bude nahrazen ptevdzné placenymi prokliky ¢i jejich kombinaci. Zbytek trzeb pochazi
z reklamni ¢innosti, at’ uz se jedna o textovou reklamu ¢i prodej bannerovych ploch a dal-

$ich reklamnich formata.
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Tab. 2. Pldn trzeb za obdobi cervenec — prosinec 2012 (Interni materialy RYXOO
UNIVERSAL; Vlastni reseni)

zdroj trzeb pololetni trzby mésicni trzby
pausalni poplatky 30 000 K¢ 5000 K¢
affiliate programy 25 000 K¢ 4167 K¢
placené prokliky 19 254 K¢ 3209 K¢
textova reklama 18 000 K¢ 3 000 K¢
dalsi reklamni forméaty 12 000 K¢ 2 000 K¢
celkem 104 254 K¢ 17 376 K¢

V daném obdobi ocekdvame primérnou navstévnost ve vysi 2 114 navstévnikl denné.
ProtoZe se jednd o pocatecni fazi projektu, pouze 10% inzerentd bude vyuzivat sluzby, kdy
bude platit za pfivedené navstévniky. V budoucnu se bude zvySovat jak mnozstvi inzerentd

vyuzivajici placené sluzby, tak i primérna cena za proklik na inzerentovu nabidku.

V daném obdobi tedy ocekavame 211 placenych proklikti denné, pii primérné cené
0,5K¢&/proklik na inzerat. Dalsi ¢isla vychazeji z odhadi zajmu inzerentl o jednotlivé re-

klamni formaty.

15.3 Plan nakladu

V nakladech neni zahrnuta dan z pfijmu, protoZe v prvnim roce bude dosaZeno ztraty.
V nékladech je zahrnuta minimalni mzda pro dva zakladatele ve vysi 8 000K¢ + zédkonné
pojistné. Komunika¢ni sluzby ptedstavuji naklady na hovorné a pfipojeni k internetu.
Webovy portal se bude stale rozSifovat, proto naklady na praci programatora nejsou pouze

pii zaloZeni, ale také 1 v dalSich obdobich.
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Tab. 3. Pldn ndkladii za obdobi cervenec — prosinec 2012 (Interni materialy RYXOO
UNIVERSAL; Vlastni reseni)

zdroje nakladu pololetni naklady mésicni naklady

mzdové naklady na zakladatele 128 640 K¢ 21440 K¢
provize pro obchodni zastupce 66 000 K¢ 11 000 K¢
programatorské prace 54 000 K¢ 9 000 K¢
externi ucetni 5000 K¢ 833 K¢

server + domény 20 196 K¢ 3 366 K¢
komunikacni sluzby 20 400 K¢ 3400 K¢
marketingové aktivity 48 000 K¢ 8 000 K¢
celkem 342 236 K¢ 57 039 K¢

15.4 Celkové trzby

Tab. 4. Plan trzeb v letech 2012 — 2016 (Viastni reseni)

zdroj trzeb 2012 2013 2014 2015 2016
placené prokliky 19254 K¢ | 362810K¢ | 1062150K¢ | 1916215 K¢ | 2920000 K¢
pausalni poplatky | 30 000 K¢ 50 000 K¢& 120 000 K¢ | 200 000 K& | 280 000 K¢
textova reklama 18 000 K¢ 60 000 K& 130 000 K¢ 180 000 K¢ | 250 000 K¢
affiliate programy | 25000 K¢ | 120000 K¢ | 220000 K¢ | 268 000 K¢ | 369 000 K¢
ostatni reklama 12000 K¢ | 150000 K¢ | 180000 Ke | 264 000 Ke | 348 000 K¢
celkem 104254 K¢ | 742810K¢ | 1712150K¢ | 2828 215 K¢ | 4 167 000 K¢

Jak je zfejmé, hlavni zdroj trZeb budou placené prokliky, které zaznamendavaji vyrazny rist

v dalSich letech. Trzby z pausalnich poplatki nedosahuji takového vzrustu, protoze trend je

uctovat inzerentim poplatky za piivedeni uzivatelt, nikoliv pausalni poplatky pouze za

zobrazovani inzeratil. Zbytek trzeb je tvoten riznymi reklamnimi formaty.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

15.5 Celkové naklady

Tab. 5. Plan ndkladii v letech 2012 — 2016 (Interni materialy RYXOO UNIVERSAL;

Viastni reseni)

druh niakladi 2012 2013 2014 2015 2016
personalni 199 640 K¢ 531280 K¢ | 545280 K¢ | 761280 K¢ | 841280 K¢
sluzby 54 000 K¢ 57 600 K¢ 57 600 K¢ 57 600 K¢ 57 600 K¢
provozni 40 596 K¢ 81192 K¢ 81192 K¢ 81192 K¢ 81192 K¢
reklama 48 000 K¢ 78 000 K¢ 117000 K¢ | 175500 K¢ | 263 250 K¢
najem - - 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
ostatni 20 000 K¢ 20 000 K¢ 95 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢
celkové naklady | 362 236 K¢ 768 072 K¢ | 956 072 K¢ | 1155572 K¢ | 1323 322 K¢

Persondlni néklady zahrnuji mzdu pro dva zakladatele, odmény obchodnim zastupcim a
také ucetni sluzby. V aktudlnim roce je tym externich obchodnich zastupcli zizen pouze
na jednoho ¢lena, v roce 2013 bude pfijat druhy. Vzrlst personalnich nékladl v dalSich
letech je zplisoben pravidelnymi odménami pro obchodni zéstupce, ktefi budou ziskavat
opakované provize z uskute¢nénych objemi inzerce. Naklady za sluzby piedstavuji pro-
gramatorské prace. V provoznich nékladech jsou obsazeny naklady na prondjem serveru,

domény, hovorné, internet apod.

Vroce 2014 bude zfizena kancelaf. Naklady na zfizeni kanceldfe dosahuji Castky
75000 Kc¢. Mésicni nagjemné bude 5 000 K¢. Celkové néklady obsahuji provizi realitni
kancelate ve vysi mési¢niho najmu, dale nabytek - 15 000 K¢, zatézovy koberec - 5000 K¢
a elektronické vybaveni (notebook, externi monitor, tiskarna) - 40 000 K¢&. Zbylych

10 000 K¢ je na dalsi naklady souvisejici se zafizenim kancelare.

15.6 Prognoza vyvoje

Hlavni cilem portalu je dosazeni stanovych ¢isel dennich pfistupli a vybudovéni silné
obchodni znacky ve vSech oblastech své ¢innosti. VySe celkovych trzeb vychazi z dosazeni

stanoveného poctu dennich ptistupti.
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Tab. 6. Prognéza vyvoje v letech 2012 — 2016 (Interni materialy RYXOO UNIVERSAL;

Vlastni reseni)
Rok | Dennina- Triby Nalady EBIT Daii ze zisku CzZ
v§tévnost

2012 2114 104 254 K¢ 362 236K¢ -257 982 K¢ 0 K¢ -257 982 K¢
2013 7100 742 810 K¢ 768 072 K¢ -25262 K¢ 0 K¢ -25262 K¢
2014 9700 1712 150 K¢ 956 072K¢ 756 078 K¢ 143 655 K¢ 612 423 K&
2015 15000 2828 215Kc¢| 1155572Ke 1672 643 K¢ 317 802 K¢ 1354 841 K¢
2016 20000 4167 000 K¢ | 1323 322K¢e 2 843 678 K¢ 540 299 K¢ 2 303 379K¢.

V roce 2012 ocekavame ztratu ve vysi -257 982 K¢&, proto i dan ze zisku bude 0 K¢&.
V nasledujicim roce je jeste¢ dosazeno drobné ztraty, pak jiz vyrazné rostou jak celkové
trzby, tak i Cisty zisk. U webovych portalt se jedna o béznou situaci, protoze portal za¢ina

vydélavat az po té, co jej zacnou navstévovat uzivatelé.

15.7 Hodnoceni investice

Tab. 7. cash flow primou metodou 2012 — 2016 (Interni
materialy RYXOO UNIVERSAL; Vlastni reSent)

Rok PenéZni pfijmy | PenéZni vydaje cash flow
2012 93 829 K¢ 342 216 K¢ -248 387 K¢
2013 678 954 K¢ 737 052 K¢ -58 098 K¢
2014 1615216 K& 954 905 K¢ 660 311 K¢
2015 2716 609 K& 1388 968 K¢ 1327 640 K¢
2016 4033 122 K¢ 1765 068 K¢ 2 268 054 K¢

Ve vétsing piipadu je inzerce hrazena piedem, proto 90% trzeb je proplaceno v tom obdo-

bi, kdy byly fakturovany. Zbylych 10% trzeb je hrazeno v obdobi nasledujicim.

Personalni a provozni néklady jsou vyplaceny vzdy 15. nésledujiciho mésice. Ostatni
naklady jsou hrazeny v okamziku vzniku. Dan z pfijmu je poprvé hrazena v roce 2015 za

minulé Gcetni obdobi. Dale je danl z pfijmu jiz hrazena formou pravidelnych zaloh.
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Z tabulky je zfejmé, Ze v prvnich dvou letech je hodnota cash flow zaporna. U nové zalo-
zenych spolecnosti se jedna o béznou situaci, kazdopadné je potieba na tyto vydaje mit
pfipraveny zdroj financovani.

15.7.1 Doba navratnosti investice

Tab. 8. Doba navratnosti investice (Vlastni reseni)

Rok Ro¢ni cash flow | Kumulativni cash flow
0 -155 000 K¢ -155 000 K¢
1 -248 387 K¢ - 403 387 K¢
2 -58 098 K¢ - 461 485 K¢
3 660 311 K¢ +198 826 K¢

V pocatecni fazi je nutné investovat castku ve vysi 155 000 K¢&. I kdyZ v prvnich dvou
letech vychazi cash flow zaporné, v dalSich letech vyrazné stoupa. Investice proto bude
splacena za 2 roky a 9 mésictu. Kdyby byl do vypoctu zahrnut i faktor ¢asu, doba navratnos-

ti investice by se jesté prodlouzila.

15.7.2 Cista soucasna hodnota

Vypocet nam ukaze, zda je investice vyhodna. Doba Zivotnosti projektu byla stanovena na
5 let, protoze pro tuto dobu jsou stanovené finanéni propocty. Pokud by finanéni prostied-

ky byly investovany do jiného projektu, byla by vyZzadovana vynosnost ve vysi 10%

-2

248387 58098 660311 1327640 2268054
— - - -
117 1172 11° 11° 1,1°

NPV =— —155000 = 2312655K¢

Hodnota vysla kladna, proto investici pfijimame. Kdybychom uvazovali o riznych investi-

cich se stejnou mirou rizika, vybrali bychom tu, kde by bylo NPV vyssi.
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16 MOZNOSTI BUDOUCIHO ROZVOJE

16.1 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy zjistime soucasné silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby pro-

jektu. Tyto informace ndm umozni nahlédnout na podnikatelsky zamér z vyssi perspektivy

a tedy stanovit si mozné sméry budouciho rozvoje, vychazejicich ze struktury zaméru.

Tab. 9. SWOT analyza (Vlastni reseni)

Silné stranky

Slabé stranky

Vlastni zdroje financovani i pro bu-
douci rozvoj.

Nizké provozni naklady.

Vlastni know-how a unikdtni pro-
dukt.

Dostatecna technicka vybavenost.
Znalosti a zkuSenosti managementu.
Zakladna uzivatela sluzby.

Motivace zucastnénych osob.

e Nizké povédomi o znacce.

e Mala navstévnost portalu.

e Nedostate¢né marketingové aktivity.

e Portdl se nespecializuje pouze na
jednu oblast, proto je naro¢néjsi pro-
sazeni na specifickych trzich.

e Vyvoj portalu neni jesté pln¢ dokon-

cen.

Prilezitosti

Hrozby

Vzristajici pocet uzivateli a obliba
internetu.

MozZny vstup na zahranicni trhy.
Vzristajici poptavka po dané sluzbé
vzhledem Kkristu poétu novych
webovych stranek.

Rozsifovani nabidky srovnavanych
sluzeb o nové obory, tedy piistup na

nové trhy.

e Vstup zahrani¢nich subjekt na sou-
Casny trh.

e Velké mnozstvi konkurentii v kazdé
oblasti zaméfeni.

e Spojeni vyznamnych hrac¢t na trhu.

e Nizké kapitalové néklady na vstup do
odvétvi.

e Nedostatenda ochrana duSevniho

vlastnictvi.
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Shrnuti SWOT analyzy

Jiz samotna sluzba je atraktivni pro mnoho uzivatelli, protoze nabizi efektivnéjsi zpisob
vyhledavani na internetu. Ve prospéch zaméru hraji i zkuSenosti managementu s danou
oblastni podnikdni a také ziskané kontakty. Spole¢nost dosahuje vzhledem ke svému
charakteru a obchodnimu modelu velmi nizké Grovné nakladi. Jedna se jak o online pod-
nikani, tak o vyuzivani externich pracovnikl. Spole¢nost je financovana vyhradné vlastni-
mi zdroji, proto dosahuje jisté finanéni stability a muZe se plné zaméfovat na své oblasti
¢innosti.

Prvotnim tkolem je dokoncit vyvoj portdlu, aby bylo mozné zacit s propagaci a ¢innosti
portalu. Hlavnim uskalim je prosazeni se na trhu, protoze spole¢nost se nezamétuje jen na
jednu oblast. Naroéné je jak oslovit velké mnozstvi potencialnich inzerentu, tak i dosah-

nout vysokého poctu dennich piistupti v kazdé oblasti.

Spole¢nost ma vyhodné podminky pro dalsi rozvoj, proto by se méla zaméfit se na rozsire-
ni nabidky srovnavanych dat. Timto zpisobem muze dosdhnout jisté konkuren¢ni vyhody.
Velkou pfilezitosti je také vstup na zahrani¢ni trhy. Narocné je vzhledem k Sifce zabéru
oslovovat velké mnozstvi konkurentli. Tato zatéz by se dala snizit vytvorenim novych dis-
tribu¢nich fetézct, tedy vyuzitim spolupracujicich webovych portalu, agentur, ¢i call-

center.

Jistou hrozbou je velké mnozZstvi konkurentl. Tito konkurenti se nezamétuji na vSechny
oblasti, ale specializuji se na konkrétni oblast. Proto maji jednodussi pozici oslovit cilové
inzerenty 1 navstévniky. U internetovych projekti je snadné rozsifovat oblasti plisobeni na
nové obory. Proto mnoho soucasnych internetovych firem zaklada nové internetové projek-
ty a tim padem vzrlsta po€et novych konkurentll. Portdl Ryxoo potiebuje vyuzit vyhodu

Vv Sifce zabéru a tim se odliSit od stavajici konkurence.
Vyse byly blize definovany hlavni ¢asti SWOT analyzy. Na zakladné zjisténych udaji nyni
budou sestaveny navrhy a doporuceni, jak efektivné vyuzit silnych stranek 1 ptilezitosti, a

také jak eliminovat slabé stranky a hrozby zdméru.
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16.2 RozSifovani nabidky srovnavanych informaci

o ey

oblastech mizeme byt dokonce prvni subjekt, ktery dané srovnavani umoznuje. Jedna se
pfedevsim o sektor poskytovanych sluzeb. Timto se miize vyrazné zvysit ndvstévnost por-

talu a také povédomi o znacce.

16.3 Strategicka partnerstvi

Nejvyssi mira spoluprace je v zobrazovani dat pfimo od konkuren¢nich portald, specializu-
jicich se na konkrétni oblast, jako jsou napt. Heuréka — internetové obchody, ¢i Careerjet —
nou dlouhodobou spolupréci s mnoha inzerenty a také maji lepsi vyjednavaci podminky.
Proto jsou schopny zajistit vyhodné&jsi podminky, jako napt. vyssi ¢astky za proklik. Data,
ktera se zobrazuji na danych portalech, by se zobrazovala i na Ryxoo. Uvedeny systém pro

nas pfinasi mnoho vyhod:
o Thned ziskame pfistup k Siroké nabidce dat.
e Nebudeme muset investovat usili do ziskavani dalSich inzerentu.

e | vptipadé, Ze se ziskané piijmy budou d¢lit mezi Ryxoo a spolupracujici portal,

stale by cenové podminky byly pro nas vyhodngjsi.

e Napiiklad jiz zmiflovand Heuréka tento model vyuzivad a zobrazuje sva data na
nékolika dalSich portalech, proto je dand spoluprace redlna. Tento model miZeme
ale zacit uplatiiovat, aZ budou ¢isla s navstévnosti tak vysoka, aby zajimala vybrané

konkurenty.

16.4 Blizsi forma spoluprace se zapojenymi subjekty

Progresivni moznosti je podilet se na zisku portalt, které svoje nabidky zobrazuji prostied-
nictvim Ryxoo. Konkrétné se jedna o hodné rozsitujici se affiliate model, ktery by se dal
uplatnit pfevazné v oblasti internetovych obchodl. Inzerent by mél moZznost piednostné
zobrazovat své nabidky pfed dalSimi inzerenty prostfednictvim portalu Ryxoo. Za tuto
sluzbu by neplatil zadny poplatek, ale v pfipadé, Ze by navstévnik prostifednictvim portalu

Ryxoo nakoupil v daném internetovém obchod¢, by nam naleZela provize ve vysi cca 10%
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Z ceny produktu. Dané provize by byly jedinecné vzhledem k charakteru prodaného zbozi.
Samoziejmé jistou narocnosti je napojeni danych internetovych obchodii na nas affiliate
systém, nicméné piijem z tohoto modelu by byl vyssi, nez v piipadé platby za proklik.
Inzerent by mél jistotu, Ze investované penize se mu spolehlivé vrati, protoze by za sluzbu

platil az v ptipad¢, kdyz sdm dosahne piijmu.

16.5 Rozs§ireni portalu do dalSich stati

Sluzby portalu Ryxoo nejsou vazany na konkrétni oblast, protoze portal funguje pouze jako
prostiednik mezi zédkaznikem a provozovatelem konkrétni sluzby ¢i obchodu. Vsechny
¢innosti souvisejici s realizaci konkrétni sluzby ¢i obchodu jsou na strané provozovatele.
Proto firma planuje rozsitovani portalu do dalSich zemi. Je to velmi vyhodné, protoze nej-
vetsi ¢ast financi je investovdna pravé do vystavby portdlu a uvedeni do provozu. Proto
staci prelozit texty na portalu do jednotlivych jazykovych verzi a pro ziskani obsahu oslovit
opét firmy podnikajici v dané zemi. Tu ¢innost bude provadét vzdy obchodni zastupce,
ktery plynule mluvi danym jazykem. Ten bude opét telefonicky oslovovat firmy podnikaji-
ci vdaném staté a nabizet jim moZznost zobrazovat své nabidky na portdlu Ryxoo zcela
zdarma. Obchodni model bude fungovat na stejném principu jako v tuzemsku, stejné tak
v daném staté. I tento problém se dé efektivné vyftesit. Propagace bude vedena prostifednic-
tvim affiliate partnerd. Prakticky ve vech statech (stejné jako v Ceské republice) plisobi
mezindrodni affiliate sité, které umoziuji prostiednictvim tohoto portdlu propagovat inter-
netové stranky prakticky v kazdém staté. Tyto portdly oslovi potencidlni zajemce v dané
lokalité a nabidnou také programové vybaveni. Za své sluzby si neinkasuji fixni poplatky,
ale urcité procento z trzeb, které si diky nim vydélaji jednotlivi affiliate partnefi. Proto je

rozsifovani portalu do dalSich zemi realizovatelné.
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17 NAVRHOVANA OPATRENI

Cilem bakalaiské prace bylo sestavit podnikatelsky plan pro firmu RYXOO UNIVERSAL.
Firma ma vyhodné podminky pro rozvoj. I kdyz jesté nebyl oficidlné spustén internetovy
portal Ryxoo, jiz ma firma podepsané smlouvy a ustni dohody s mnoha spolupracujicimi

internetovymi portaly.

Firma podnikd prostfednictvim internetu, proto je nezbytné rychle reagovat na zmény a
nov¢ prilezitosti. Z tohoto ditvodu se jiz celd minula kapitola zabyvala navrhem moznosti,
kterymi se firma miize v blizké budoucnosti ubirat. Byly vypracovany 4 zptisoby mozného
budouciho rozvoje spolecnosti. VSechny uvedené postupy budou zapracovany do plani na
rozvoj portalu a v nejblizsi dobé se planuji realizovat.

wewvr

tit tak velké mnozstvi dat slouzici pro srovnani. Proto bylo navrhnuto zobrazovat data pro-
sttednictvim spolupracujicich konkuren¢nich portala a také se podilet na ziskanych vyno-
sech. Tento model se muze uplatnit az ve fazi, kdy portdl bude dostatecné znamy.
V pocatecni fazi bude nezbytné kontaktovat jednotlivé inzerenty samostatn¢. Dokud portal
nebude dosahovat navstévnosti v fadech tisic uzivateli denné, bude néarocné zajistit
stabilni zdroj pfijmi. Proto bylo navrhnuto navazani tizké spoluprace s novymi progresiv-
nimi portaly, které se specializuji vzdy na konkrétni oblast, jako napt. Inzerce-realit.com -

reality, Inzerce-psu.com - chovatelstvi apod.

Tyto portaly jiz dosahly vysokého poctu dennich piistupd, ale nejsou jesté pfilis znamé pro
inzerujici firmy. Na§ obchodni zastupce, ktery stejn€ musi inzerenta telefonicky oslovit
s nabidkou inzerce zdarma na Ryxoo, muze zaroven nabidnout inzerentovi za poplatek
inzerci také na spolupracujicim portalu. Timto zplisobem je mozné i pii zahdjeni Cinnosti,
dokud neni portal jeSté¢ znamy, ziskdvat financni prostiedky na dal$i rozvoj. Neni pfitom
nutné hned dosahovat vysoké denni navStévnosti, protoZe o to se jiZ stara spolupracujici

portal.

Vyhodnocenim SWOT analyzy bylo zji$téno, Ze by se firma méla primarné¢ zamétovat na
rozsifovani nabidky srovnavanych dat, ¢imZ dosahne velké konkurencni vyhody a také
atraktivity pro navstévniky. Hlavni nevyhodou je nedokonceny vyvoj portalu Ryxoo a niz-
ka navstévnost portalu. Protoze za kazdého nového navstévnika musi firma zaplatit, je po-

tieba zajistit, aby se navstévnik na portal znovu a znovu vracel. Proto bylo navrhnuto
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nabidnout navstévnikim moznost registrace do newsletteru. Navstévnik si pouze vybere,
jaké nabidky jej zajimaji. Kdyz se na portalu objevi nova nabidka odpovidajici jeho kritéri-
im, bude mu automaticky zaslana na email. Pro navstévnika to bude pfedstavovat tsporu

¢asu a firma ma4 jistotu, Ze navstévnik bude jiz pravidelné navstévovat webovy portal.

Na zakladé analyzy trhu bylo zjisténo, Ze existuje velkd poptavka po srovnani finan¢nich
produktti. Doporuceni pro firmu proto zni, aby byla zfizena novéa oblast srovnavanych dat a
to prave finance. Firma mtize ziskat data pro srovnani financ¢nich produktii prostfednictvim
affiliate programu E-spoluprace.cz. Povede to nejenom K sir§i nabidce srovnavanych dat,

ale také k zajisténi nového zdroje trzeb.

I kdyZ se prace primarn¢ zabyvala obchodnim modelem, pfedmétem podnikani firmy je
webova stranka, proto je potieba ji také vénovat pozornost. Je nezbytné vice zapracovat na
celkovém designu a ovladatelnosti. Také je potieba zvysit rychlost nacitani stranek. Tento
problém bude vyfeSen pfesunutim portalu na jiny hostingovy program a pfeprogramovanim
celé struktury webové stranky. VétSina marketingovych aktivit byla sméfovana na ziskava-
ni novych navstévnika prosttednictvim riiznych reklamnich formati. Nebyly pfitom jesté
plné vyuzity v§echny moznosti ziskani navstévniki bezplatné. Proto je vhodné zaregistro-
vat firmu do internetovych katalogl firem a rozcestnikli. Kromé& pfistupt novych navstév-
nikd se zvysi i hodnota stranky pro vyhledavace, coz piinese lepsi umistnéni webové stran-

ky ve vysledcich vyhledavani a tedy nové navstévniky.

Velkou vyhodou firmy je financovani vlastnimi zdroji. Firma diky tomu ziskava jistou
finan¢ni stabilitu a nehrozi situace platebni neschopnosti. I v tomto piipad¢ je ale potieba
vypracovat podrobny finan¢ni plan. Pokud prostfedky na podnikani poskytne banka ¢i
investor, musi byt finan¢ni plan vzdy vypracovéan, a podnikatele to pfinuti se jim fidit.
Vsechny investované prostiedky (i ty vlastni) musi byt ale tfizeny efektivné, proto je dopo-

ruceno podrobny finanéni plan jesté vypracovat.

Nevyhovujici fakt je, Ze dosud nebyly vypracovany podrobné plany rozvoje spolecnosti.
Casteéné to bylo doplnéno timto dokumentem, ktery ale musi byt dopracovan na konkrét-

n¢j$i Cisla, terminy a zptisoby.
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ZAVER
Bakalarska prace byla zaméfena na analyzu podminek zalozeni podnikatelského subjektu

V internetovém prostiedi a také na vypracovani podnikatelského planu firmy RYXOO

UNIVERSAL, s.r.o., konkrétné projektu Ryxoo.

Teoreticka ¢ast bakalarské prace se zabyva definovani zdkladnich pojmii a uvedeni do pro-
blematiky elektronického podnikéni. Dale jsou na zéklad¢ odborné literatury blize defino-
vany nastroje vnitini a vnéj$i analyzy podniku, a také dulezitost Sestaveni cilli a poslani
podnikatelského subjektu. Teoreticka ¢ast byla zakonéena podrobnym popisem podnikatel-

ského planu, jeho funkci, ndlezitostmi a popisem jednotlivych casti.

Prakticka cast prace je rozdélena do t¥i ¢asti. V prvni Casti je blize objasnéna specifika
podnikani prostiednictvim internetu a také analyzy, diky kterym ziskdme dilezité informa-

ce o podnikani v této oblasti.

Dale je sestaven konkrétni podnikatelsky plan internetové spolecnosti dle vSech naleZitosti,
které byly definovany v teoretické ¢asti. Protoze se jedna o nové zalozenou firmu, nebyly
dosud v pisemné formé& zpracovany informace slouzici pro efektivni fizeni. Proto bylo
stanoveno poslani a dalsi cile firmy. Pfedstaven byl také podnikatelsky zamér véetné popi-
su obchodniho modelu. Analyza trhu a konkurence byla naro¢na z toho pohledu, protoze
pfedmét podnikani neni soustfedén v jedné oblasti, ale hned v n€kolika. Proto tyto analyzy
byly zamé&feny obecné na internetové podnikani. Analyza trhu byla velmi pfinosna, protoze
na jejim zakladé bylo firm¢ doporuéeno rozsifit oblasti srovnavanych dat o novou kategorii

— finance.

Dale byl zpracovan plan marketingu a prodeje slouzici jak pro ziskani navstévnikd, tak i
inzerentll. Posledni kapitola v podnikatelském planu je finanéni plan, kde se jednotlivé
ptedstavy promitly do realnych ¢isel. Na zakladné internich materialt firmy byla stanovena
vySe o¢ekavanych budoucich nékladl a také vySe moznych trzeb. Firma potiebuje jedno-
znaéné veédét, o jaké obraty bude v pfistich obdobich usilovat. Také byla stavena vyse pri-

meérné denni navstévnosti v jednotlivych letech.

Cela prakticka ¢ast kon¢i ndvrhem moZnych sméri budouciho rozvoje firmy.
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Ackoli Hlavnim cilem bylo sestaveni podnikatelského planu spole¢nosti RYXOO
UNIVERSAL s.r.o0., bakalaiska prace byla koncipovana tak, aby prezentované informace

byly ptinosné také pro budouci podnikatele, které zajima internetové podnikani.

Prace méla také objasnit fakt, ze webova stranka miize byt pro podnikatele i zdroj pfijmd,

nejenom zpusob prezentace spolecnosti.

Vznik spolecnosti RYXOO UNIVERSAL s.r.0. je podminén snahou nabidnout uzivatelim
efektivni zptisob vyhledavani a srovnavani Sirokého mnozstvi dat. Jedna se o nejvetsi pii-
nos portalu, ale také nejnarocnéjsi ukol. Je nezbytné navazani spoluprace s dalsimi webo-
vymi portaly, které zajisti pfistup k poZadovanym datim. Také dopomohou k tvorbé trzeb
do t¢ doby, nez se stane portal oblibeny a navstévovany. Portdl ma ambice a predpoklady
rozsifit svou oblast piisobeni do dalSich statti. Aby toho bylo dosazeno, je potieba neustalé-

ho vyvoje a vyuzivani v§ech vyhod, které internetové prostredni poskytuje.

Bakalarskd prace byla zaméfena na sestaveni podnikatelského planu vlastni internetové
spole¢nosti. Bylo naro¢né hledat chyby a mozné navrhy na zlepSeni u svého podnikéni.
Pokud travime vétSinu ¢asu praci S webovymi strankami, je tézké podivat se na podnikatel-
sky zamér z jiného pohledu. I kdyz si myslime, Ze vSe je jak ma, vzdy nalezneme mnoho
chyb a ndvrhil na zlepSeni. Firma nyni dostala jasngj$i koncepci a je bliZze k naplnéni svého
poslani. Pfinos prace by mél byt nejen pro firmu, ale také pro vSechny zdjemce o podnikédni

prostfednictvim internetu.
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UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 67
SEZNAM OBRAZKU

Obr. 1. SChéma planovaciio PFOCESU ...........c..cucuiiiieiiiieiesi st 19
Obr. 2. PodnikatelSky MOdel .................cccovviiiiiiiiiiiiiii it 40



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 68

SEZNAM TABULEK

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

Tab.

1. SFOVAANT OSVC @ S.7.0 cvoveveseoveeeeeeeseeee et sis sttt s 35
2. Plan trzeb za obdobi cervenec — ProsineC 2012 ........ccccevvvveiveieiiiese e 50
3. Plan nakladii za obdobi cervenec — ProsineC 2012 ..........ccocvviviiiciieneneneneneeens 51
4. Plan trzeb v letech 2012 — 20106 .......cooooviiiiiiieiie e 51
5. Plan nakladui v letech 2012 — 2016 ........coccoiiiiiiiiieiieee s 52
6. Prognoza vyvoje v letech 2012 — 2016 .........cooveiiiiiiiiiiieee e 53
7. cash flow primou metodou 2012 — 2016 ........c.occveiiiiiiieiie e 53
8. DODA NAVIAINOSE INVESLICE ....c.viii et 54
Q. SWOT QHALYZA ... 55



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 69
SEZNAM GRAFU

Graf'1. Vyvoj poctu redlnych uzZivatelii za obdobi leden 2008 — leden 2012 ..................... 44
Graf 2. Vyvoj poctu registrovanych domeén s koncovkou cz .............cccuuveiviiniiiicnnniinnnnnnn, 45
Graf 3. Struktura soucasnych zdrojil NAVSIEVAOSL .............cccoeivieiiieiieiieene e 47



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

70

SEZNAM PRILOH

Pl Hlavni stranka portalu Ryxoo.

P Il Vyuziti internetu pii ndkupu zbozi a sluzeb



PRILOHA P I: HLAVNI STRANKA PORTALU RYXO0O
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PRILOHA P II: VYUZITI INTERNETU PRI NAKUPU ZBOZI A
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