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ABSTRAKT

Préce si kladla za cil zpracovat podnikatelsky plan pro nové vznikajici podnik vyrabéjici
vodni dymky. V prvni ¢asti se prace zameétfovala na teoretické poznatky z oblasti
podnikani, e-commerce, finan¢niho pldnovani a fizeni. V ramci praktické ¢asti prace byly
zpracovany analyzy vnitiniho a vnéjSiho prostfedi, konkurence a technologii. Analyza
zakaznika byla provedena kvantitativnim vyzkumem. Na zékladé téchto analyz byl
postaven projekt zalozeni nového podniku, ktery byl v zédvéru zhodnocen z hlediska

nakladt, Casu a rizik.

Tato prace pfinesla dilezitou analyzu zdkaznikd v tomto odvétvi, kterou lze vyuzit pro
dal$i vyzkum. Druhym pfinosem je navrh podnikatelského planu, ktery poskytl

podnikateliim podklad pfi rozhodovani.

Kli¢ova slova: Podnikéni, podnikatelsky plan, e-commerce, finan¢ni plan, vyrobni podnik

ABSTRACT

This thesis was aimed at creating business plan for newly esthablished company
manufacturing hookahs. In the first part this thesis focused on theoretical knowledge in
fields of business, e-commerce, financial planing a management. In practical part we
utilize analysis of inner and outer enviroment, competition and technology. Customer
analysis was done throught quantitative research. Project was based on these analysis, and

in the end it was evaluated in terms of costs, time and risks.

This thesis brought important analysis of customer in this industry, which could be used
for further research. Second benefit is the draft of business plan, which can be used by

enterpreneurs as foundation in decision making.

Key words: Enterpreneuership, business plan, e-commerce, financial plan, manufacturing



Na tomto misté bych velmi rad podékoval svému vedoucimu prace prof. Ing. Borisi

Popeskovi Ph.D. za vedeni a dilezité konzultace.
Ing. Tomasi Urbankovi za pomoc se statistickym vyhodnocenim dat z dotaznikd.

Dale svému kamaradovi a obchodnimu partnerovi Jakubu Ziirkovi za népad, distribuci

dotaznikli a pomoc s nekterymi kapitolami.
Dékuji také Be. Martinu Rehotikovi za pomoc se sestavenim dotazniku
Bc. Ondfeji Nekolovi za rady a podporu pfi psani této prace.

Na zaveér deékuji svym rodi¢im za podporu ke studiu.



OBSAH ....uueverrrercrerennene 7
LUAYZ0) ) JONS .10
CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE A1
TEORETICKA CAST.uuueeeencreenercnensesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssesses 12
1. PODNIKANI .cucerecrercrcrcecrerescssscsesssesssssessssesessssessssssesssssssssssessssssessssessssssessseses 13
1.1.  PRAVNI FORMY PODNIKANI ...uououriirrrreeeirensrerensessscssasssssesesssssssscsssssssssssaes 14
Lol Le ZIVNOSTL et s e s s e s e e s e eees s eeeeeeeeeas 14
1.1.2. OBCHODNI KORPORACE ......uvttitieieiiiiieitiieeeeeeeeeeessteeeeessesssssnassteseesssssssnssereessas 15
1.1.3. EVROPSKA SPOLECNOST «..evvvvtteeeeeeeeeeeereteeeeeeeseeeeeiaseesesesssessssasseeseessssesssisaseresees 16

| T B )2 0743 Y- N 16
1.1.5. SROVNANI PRAVNICH FOREM ......oooteiuiriiiieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeseeessaseeeeeessesesesnaneseeeens 16

2.  PODNIKATELSKY PLAN ...uuueieiiecteeeeeecnessssssesesssssssssssssssssssssssssessssssssssssensssssses 17
2.1. FINANCNIi PLAN 18
2.2. VZTAHY MEZI ZAKLADNIMI EKONOMICKYMI VELICINAMI ........ 20
2.2.1. CLENENi NAKLADU V MANAZERSKEM UCETNICTVI vovvveeeeeeeeeeeeeeeeeesessesernenes 20
2.2.2. ANALYZA BODU ZVRATU ....uutiiiiiieeieeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeteeesssesesssseeeesssssssssssneseseens 22
2.3.  BUSINESS MODEL CANVAS.....cuuoiereerirerersesessssssssesessssssssssesssssssssessssses 24
2.4, START-UP PODNIKY ...uucvrererrerererersnnsesesesssssssessssssssssesessssssssssesssesssssessssses 25
3. HODNOCENIi VYKONOSTI PODNIKU 26
3.0, FINANCNI ANALYZA cuueeececrencnensscsssssessssessssssesssssssssssssssssssssssssssssssssasss 26
3.1.1. ZDROJE INFORMACI PRO FINANCNI ANALYZU ...uuieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e 26

RN IVRN :150) 516 51 B 610V 1 21 51 S 29
3.1.3. ROZDILOVE UKAZATELE ...t et e e e e e e e e e ee s esesssesesesesesesesaaeens 30
3.1.4. POMEROVE UKAZATELE ...uuuuuieeeeeeeeeeeee et e e e e e e e e e eeeese s ssesesessseseseseeeseeesns 30
3.2. RIZENIi LIDSKYCH ZDROJU Z POHLEDU VYKONNOSTI FIRMY .....32
4. E-COMMERC E ....uuuceerrreercrcrereresssesesssssssesesessssssssessssssssssssssesssssssssssssssssssssesessses 34
4.1. OSM VLASTNOSTI E-COMMERCE TECHNOLOGII 35
4.2, E-ZAKAZNIK oeeeeecrenssesesssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssasssssssssssssssasss 37
4.3. MARKETING NA INTERNET U.....coorveerirerererercnenessnesesessssssssssesssssssssseseseses 38
4.3.1. SEST KLICOVYCH TYPU DIGITALNICH KANALU ....voveeeeeeeeeeeeeeeeeeesee e eeeseneeeens 38

5. DEFINICE RIZIK .40
5.0. KLASIFIKACE RIZIK ......couuoueeerererernrenenesesessssssessssssssssesesessssssasessssssssssasessssses 40
PRAKTICKA CAST auueeeeeencrneercsensesssessssssssssssssssssessssesssssssesssssssessssssssssssessssessssesses 42
6. ZAKLADNI OBRYSY ZVAZOVANEHO PODNIKANI .43
6.1. PRVOTNI NAPAD 43
To 3D TISKuueecerereeeneresssessesesesesessssesessssssssssesssssssssssesssssssssssessssssssssssssssessssaseseseses 44
7.1. TECHNOLOGIE 3D TISKU ....cucuoeerereererererseenesessssssssesesessssssssesssssesssasesessses 44




7.1.1. FDM — FUSION DEPOSITION MODELING ......uuetieiiiiitittieeeeeeeiieeieeeeeeeeresnnnnnnnes 45
7.1.2. SLA — STEREOLITOGRAFY ...cottuuuieiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeteeieeeeeeeeeettaasesseeeeesssaannneeeas 45
7.1.3. SLS — SELECTIVE LASER SINTERING .......cuuuuttiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeiieeieeeeeeeeeresannnnnes 46
7.1.4. LOM — LAMINATED OBJECT MANUFACTURING .....ccuuuuieeieiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeiinenes 47
7.2.  MATERIAL PRO 3D TISK .cuveeirrreerireecsensesssesesesssssessssesssssesssssasssssessssssesns 47
7.2.1. MATERIAL PRO TISK FDM ... 47
7.2.2. MATERIALPRO TISK SLA ....ooiiiiiiiiieieeee ettt ettt s e aaaeeee e 48
8. ANALYZA KONKURENCE ...uuucereecrrrcnensesesssesesssesesssesssssssssssesssssssssssesessssesens 49
8.1.  LOKALNI UROVEN......uueernercnecsesscsnsssssesssesssssssessssssssssssssssssssssssesssesses 49
8.1.1. SHISHA ORIGINAL ....cuutuuuuuueeerueereeeseeeseeesesesaeesssesesssssssssssssesssasesssesesesessnesareneneara. 49
8.1.2. ETERNITY HOOKAH .....ouuuuuueeeueeeeeeeeeeseseseeesaeesesesesesssssesssssssssssesssesssssnsssssssssenssasene 50
8.1.3. VALRAVN CRAFTS ...eitteteiuieeeteteeeteeeeeeaseseeasasesssesesesssesesssesesssasesssesssssesssesasasenesasanes 50
8.2. TYPOVE PODOBNA PRODUKCE .51
8.2.1. KARMA HOOKAH ....outueeeiiiieeeeeeeeeeeeeeesaeesaeasaeesssssesssssssesssssesssssesssesssssesssesasesenesnsnnes 51
8.2.2. SPYRE HOOKAH. .....cuiuiiiiieiiiiiiieteeeteteteeeeeeee e eaeeeeeeeeaaeesasaseassasesssesssesnsssesssssssssnsnnes 51
8.2.3. HARDWOOD HOOKAH ......ovtuiiiiiiieiieetieeeeeeteeeteeeeeeeeesaeesesesesssasesesesesesesssssssssenesasane 52
B.2.4. IMATTPEAR ....utttttetettteeeteteteeeeaeeeeeeteee et ettt ae et ssasaeeesessaesssasssssesssssnsssenssesennnnnnne 52

9. VANALYZA ZAKAZNIKU NA ZAKLADE DOTAZNIKOVEHO
SETREN T ..uuvierirerereeenescsenesesesesssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssessssssssssssens 53
9.1.  VYHODNOCENI HYPOTEZ ... uuereerereesserecsessesssesssssssssssssssssasssssssssssssess 60
10. SWOT ANALYZA .62
10.1. SILNE STRANKY 62
10.2. SLABE STRANKY 63
10.3. PRILEZITOSTI .63
10.4.  HROZBY .uueereercrererennssesssssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssosass 63
11, PEST ANALYZA .uueeeirceeecneeesssseesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssssssssssses 64
11.1. POLITICKO-LEGISLATIVNI PROSTRED ..c.cvvueiniurrirereecnseeenessesssensesenee 64
11.2.  EKONOMICKE PROSTREDIN....c.cuvvuirreeenireeeseneecsseesscsssssssssessassssssssssssssssseses 65
11.3. SOCIOKULTURNI PROSTREDI .65
11.4. TECHNOLOGICKE PROSTREDI .66
12. PODNIKATELSKY PLAN w..ouuuveinirreeerenensssnsssessesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 67
12.1.  PREDSTAVENI SPOLECNOSTL....uoucuemnireeceerenncsncsersesssessssessessssessesssesseseses 67
12.2. PROPAGACE ....ueeeeereeeererernnerenesssesssssesessssssssessssssssssssessssssssssessssssssssssssssesesses 68
12.2.1. 0G0 ettt 69
12.3. DISTRIBUCE .......ueuereeeerenerennerenesesesssesesessssssssessssssssssssesssssessasesessssssssssssssesssans 69
13. PRODUKT A VYROBNI POSTUP .....uuueerceerncrcnenncsensesssessssssessssssesssssssessssens 70

13.1. VYROBA SRDCE

70



13.1.1. VERZE O1 (UNOR 2019)......eeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 70

13.1.2. VERZE 02 (BREZEN 2019) ..ttt e e svee e 71
13.1.3. VERZE 03 (CERVENEC 2019) ... 71
13.1.4. VERZE 04 (BREZEN 2020) ...ccuvtieeiieeeiieecieeecieeesiteeeseeeeeeeeesveeessseeessseeessseesnsseeens 72
13.2.  DOWNSTEM....uuouieieererincnenenesesesesesesesescsesesesesesssesesssesesssssssesssssssssssssssssssssssessssses 74
13.3. TELO DYMKY .75
134, TACEK . eieercrerescsesescsssssessssessssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssesssseses 75
13.5. TR uuerveeeererererereresesesesesesesssesesesesesssesesesesssssssesesssssssssssssesssssssssssesssssssssssssssssssesassses 76
13.6.  FINALNI PRODUKT .u.u.uuvucecrerecrercscsssnsesesesesssesessssessssessssssesssssssssssessssssesssseses 76
14. FINANCNI PLAN W77
14.1. PLAN NAKLADU 77
14.1.1. NAKLADY JEDNORAZOVE ....ootiiiiiiiiieeeeeeeeee ettt e e e e e eeeeeaaateeeeeeseseessaaneneeeeas 77
14.1.2. NAKLADY PROVOZNI ...ttt ettt e e e e eraananeae s 78
14.2. CENOTVORBA .78
14.2.1. KONKURENCE ... ..t e e e e e e e e e e e e e e e sesessssessssssssssssssesesesesesesesesesesas 79
14.2.2. ZAKAZNIK ...ttt e e ettt e e e e s e s e et e eeeeeseseeeaaaeraaeeas 79
14.2.3. NAKLADY NA JEDNICL.....uuuuuiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeseisseesesesssessssasseeseessesssssssssereeses 79
14.3.  VYNOSY oururreeercrercresssesesssesssssessssessssssesssssssssssessssssssssssssssssesssssssssssessssssesssseses 80
14.4. VYPOCET BODU ZVRATU...uuoecreececrnncserssesessssessssessssssessssssssssssssssssesssseses 81
14.5.  VYKAZ CASHFLOW ....uuuueeeerceercrsssssesessesessssessssssssssssssssssssssssssssssessssssesssseses 82
14.5.1. REALISTICKY PRUBEH ....cuuutiiiiitettieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et eeeeeseeeeeaaaeeeeeeeseseeesaaeereeeeas 83
14.5.2. OPTIMISTICKY PRUBEH .....uuuiiiiitietieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeete et e e e e e s eeeeeaeeeeeeeeeeseeesraaeereeeeas 84
14.5.3. PESIMISTICKY PRUBEH ....ouuviiiiiiieeieeeeeeeeeeee e e e eeeeeeeee et e e e e e seeeeaeeeeeeeeseseeeenanereeeeas 85
14.5.4. CASHFLOW VE DRUHEM ROCE PODNIKANI .....ciiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 85
14.6.  VYKAZ ZISKU A ZTRATY .uuuueererrerererenscsessssesesssssssssessssssessssssssssssssssssesssseses 86
14.7.  HODNOCENI RENTABILITY ...oucuvueuieirennirerssesesesessssesssssesssssssssssessssssesssseses 86
14.7.1. RETURN ON SALES ROS ..ottt 86
14.7.2. RETURN ON ASSETS RO ...ttt 87
14.7.3. RETURN ON EQUITY ROE ...t 87

15. RIZIKOVE A CASOVE ZHODNOCENI PROJEKTU ....cucerercrernrersneseresenes 88
15.1. CASOVA ANALYZA PROJEKTU .91
Y.\ ) L S 93
SEZNAM POUZITE LITERATURY ..uuueeeeerrseeeeesescsesssssscscsssssssssssssssasssssssessssssssssssseas 95
SEZNAM POUZITYCH ELEKTRONICKYCH ZDROJU.....cuoeeeereeeeeseecseeeensasssnns 98
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK ....ueveveenercreensrecssesssssesssssssssssses 100
SEZNAM OBRAZKU c.eeeeeeeeeneeeeensesesassscssasssssssssssasssssssssssassssssassssssssssssssesssassasssssss 102
SEZNAM TABULEK .....uuiurreeencrerenrsscsesessssssssessssssssssessssssssssssssssssssssssessssssssssessssses 103
SEZNAM GRAFU ..ueeeeecrensneseessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssosss 104

SEZNAM PRILOH.......ooeeeeeeeeeesesssesessssesessesessesessssesessesessasesessesesssessssssssssssssssssssssssssans 105




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 10

UvVOD

Impulsem pro vznik této prace byl napad vyrobit si vlastni produkt vodni dymky. Tato
mySlenka se dale rozvijela, a ve chvili, kdy o produkt projevili zdjem zndmi, rozhodli se
podnikatelé pro zhodnoceni celé situace pomoci podnikatelského planu, na jehoz zaklade

se rozhodnou pro realizaci projektu.

Hlavnim cilem prace je vytvorit navrh podnikatelského planu, ktery zhodnoti zvazované
podnikani z hlediska nakladt, ¢asu a rizik. Prace slouzi jako podklad k rozhodnuti o
uskutecnéni podnikatelského zaméru. VedlejSim cilem této prace je prozkoumat toto
relativné mladé odvétvi zhlediska konkurence, zakaznika a okoli, ve kterém se

pohybujeme.

Odvétvi ma v Ceské republice velmi kratkou historii. Kvalitni zahrani¢ni produkty se az
v posledni dob¢ zacali objevovat na trhu a ¢eskych vyrobct je tu jen hrstka. Celé prostredi
se tak teprve ustaluje. Tim, Ze se nachdzime v raném obdobi tohoto odvétvi, se da ocekavat

jeho rapidni rist a perspektiva do budoucna.

Prace je rozdélena do dvou celkll na Cast teoretickou a praktickou. V teoretické Casti je
zpracovana literarni reSerSe vztahujici se k problematice podnikani, e-commerce a

finan¢niho planovani a fizeni.

Praktickd c¢ast je pomyslné rozdélena na Cast analytickou a projektovou. Analyticka
vyuziva riznych metod ke zmapovani odvétvi z pohledu konkurence, zdkaznika, vyrobnich
technologii a prostfedi firmy. Projektova ¢ast vyuziva téchto analyz k vytvofeni plana a

predikci podnikani. Na zavér je projekt zhodnocen z hlediska nakladd, ¢asu a rizik.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cil prace je vytvofit navrh podnikatelského planu pro nové vznikajici podnik vyrabéjici

vodni dymky a zhodnotit vznikajici podnik z hlediska nakladt, ¢asu a rizik.

Teoretické poznatky v prvni casti jsou zpracovany formou literdrni reSerSe, a to

v problematikdch podnikéni, e-commerce, finan¢niho planovani a fizeni.

V ramci praktické Casti jsou pak vyuzity rizné metody pro jednotlivé analyzy. Analyza
prostiedi firmy je provedena skrze metody SWOT a PEST. Analyza zékaznika je
provedena pomoci kvantitativni analyzy dat, které byly sesbirany online dotaznikovym
Setfenim. Dotaznik se zamétoval na nadkupni chovani zakaznika v odvétvi vodnich dymek a
ptislusenstvi. Tato data jsou vyhodnocena popisnou statistikou a hypotéza je vyhodnocena

na zakladé¢ Goodmann Kruskall gamma testu.

V projektové casti jsou konkrétni zplisoby propagace, distribuce a stanoveni ceny
produktu. Zpracovan je finan¢ni plan pro prvni rok podnikéni. Projekt je zhodnocen na

zaklad¢ vybranych ukazateld finan¢ni analyzy.

V posledni ¢asti jsou analyzovény rizika pomoci bodového hodnoceni rizik a projekt je

podroben ¢asové analyze pomoci metody kritické cesty.
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I. TEORETICKA CAST
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1. PODNIKANI

Divame-li se na pojem podnikani z pohledu zakona, je jasné, Ze interpretace je jednotna.
Konkrétn¢ zdkon ¢. 455/1991 Sb., Zakon o zivnostenském podnikani, ktery podnikani
definuje jako soustavnou cinnost vykondvanou samostatn¢, na vlastni jméno a
zodpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych zdkonem. Podnikani
pak upravuji dalsi zékony, naptiklad zakon ¢ 90/2012 Sb., zdkon o obchodnich korporacich

nebo zakon ¢. 89/2012 Sb., ob¢ansky zakonik.

Pohled podnikateli a odbornikii v tomto oboru se drobné lisi. Kazdy ptiklada vétsi vahu
jinému aspektu. Naptiklad Martinovicova (2019, s. 12) mluvi o hledani mezer na trhu a
ptekonavani tradi¢nich stereotypi, tedy inovace a zavadéni novych postupti. Ash Maurya
(2016, s. 16) spise popisuje myslenku, Ze podnikat je mozné kdekoli, je jen dileZzité najit tu

spravnou cestu dfive, nez podniku dojdou zdroje.

Podnikatel je dilezitym aspektem celého podniku. Jsou to predevSim jeho Cinnosti a
dovednosti, které pti zacatku podnikani tdhnou podnik k hospodéiskému rozvoji.
Martinovi¢ova (2019, s. 15) zmituje, ze Cinnost podnikatele je zaloZena na jeho miie
kvalifikace, odbornosti, informovanosti a jeho osobnostnich rysech. Zalezi na jeho
rozhodnutich, jakym smérem se podnik posune. Jde ptfedev§im o rozhodnuti tykajici se
nabizenych produktli a jejich inovace, vybér trhii pro produkty nebo alokaci nakladi.
Podnikatelem muZe byt fyzicka osoba v pifipad€ Zivnosti nebo osoba pravnicka v piipadé

obchodnich korporaci.

Scarborough podavé svou myslenku o tom, kdo je podnikatel. “Podnikatel je clovek, ktery
zalozi novy podnik tvari v tvar rizikiim a nejistoté, za ucelem dosazeni zisku tim, Ze vyuZije
prilezitost a sezene zdroje” Scarborough (2018, s. 21). Blackwell sdili svou filozofii nad
otazkou podnikani. “Zacit podnikat, je jako jit na tropicky ostrov hledat poklad. Odménou
je bohatstvi a osobni uspokojeni, nicméné na cesté ciha nebezpeci a clovék miize snadno

sejit z cesty” Blackwell (2018, s. 1).

Cilem podnikani je z pohledu zakona zisk, tedy minimalné to vychazi z definice, kterou
stanovuje zakon. Strouhal (2016, s. 7) uvadi, ze pro vétSinu podnikatelti je primarni
zhodnoceni vloZeného kapitalu a dlouhodobé zvySovani hodnoty podniku. Nicméné

motivaci pro podnikdni mize byt i napiiklad volnost pifi rozhodovani, touha uspokojit

rrrrr
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1.1. Pravni formy podnikani

Pti volbé formy podnikani je dilezité¢ zvazit vyhody a nevyhody jednotlivych forem a vzit
v uvahu jejich dopady na efektivni fungovani podniku. Jak jiz bylo pfedstaveno v
ptedchozi kapitole, podnikat mohou fyzické osoby jako jednotlivei ve formé Zivnosti nebo
jako pravnické osoby ve formé obchodnich korporaci, kde je mozné si vybrat z nékolika

moznosti:

e Verejna obchodni spolecnost
e Komanditni spole¢nost
e Spolecnost s ru¢enim omezenym

e Akciova spolecnost

Jednotlivé formy podnikani se mezi sebou lisi napiiklad ve vysi pocatecniho kapitélu,
zpisobem ru€eni za zavazky atd. V této kapitole jsou blize popsany jednotlivé mozZnosti

(Martinovicova, 2019).

1.1.1. Zivnosti

Podnikani formou zivnosti mohou provozovat fyzické a pravnické osoby, které spliuji
podminky stanovené zakonem a je jim ud¢leno povoleni ve formé Zivnostenského listu.
Podminky pro udé€leni Zivnostenského opravnéni jsou stanoveny do dvou skupin.
Vseobecné podminky platici pro vSechny Zadatele o Zivnostenské opravnéni a podminky
zvlastni, které se vztahuji ke konkrétnim Zivnostem. VSeobecnymi podminkami jsou plna
svépravnost a trestni bezuhonnost. Zvlastni podminkou je pak zpravidla odborna
zptsobilost specificka pro jednotlivé Zivnosti. Zivnosti jsou dle zakona dale rozdéleny do

dvou skupin:

e Zivnosti ohlaSovaci — Zivnosti spadajici do této skupiny vznikaji na zakladé
ohlaSeni na zivnostenském ufadu a splnéni podminek. Tyto Zivnosti jsou dale
¢lenény podle potfebného vzdélani ¢i praxe.

o RemesIné
o Vazané
o Volné — dostacujici je splnéni vSeobecnych podminek

e Zivnosti koncesované — jedna se o specifické Zivnosti, uvedené v seznamu

spolecné s podminkami pro jejich zaloZeni. Po splnéni stanovenych podminek se k

dané Zadosti vyjadii pfisluSny statni organ a rozhodne o pfidéleni koncese.
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Vyhodou podnikani jednotlivce je mald regulace ze strany statu v porovnani s jinymi
pravnimi formami a nizky kapital pro zaloZeni zivnosti. Nevyhodou je bezpochyby
neomezené ruceni za zavazky nebo zanik podniku v piipadé smrti podnikatele. (Kolafova,

2013, s. 32)

1.1.2. Obchodni korporace

Druhou moznosti pro podnikéni je formou pravnické osoby. Jedna se v podstaté o spolecné
podnikani zivnostnikti. Dilezité je vSak, aby byly upraveny vztahy mezi jednotlivymi
spolecniky. Kazda obchodni korporace musi byt zapsana do pfislusSného vefejného
rejstiiku. V ramci obchodnich korporaci jsou moznosti rozmanité a v zavislosti na zptisobu
ruceni a zpusobu zalozeni rozdéluje Hyrslova (2010, s. 17) obchodni korporace na osobni
(vefejnd obchodni spolecnost), smiSené (komanditni spole¢nost) a kapitdlové (spolecnost s
ru¢enim omezenym a akciova spolecnost. Jako obchodni korporace lze zaradit také
druzstva, statni podniky, nebo nadnarodni spolec¢nosti, jako je evropské hospodaiské
zajmové sdruzeni, nebo evropskd spole¢nost. Posledni zminované jsou upraveny
ptisluSnymi natizenimi evropského spolecenstvi a do ¢eské legislativy jsou interpretovany

zvlastnimi zakony, jako zékon €. 627/2004 sb. Zakon o evropské spolecnosti.

e Vefejna obchodni spolecnost — sdruzeni nejméné dvou spolecnikl, podnikajici
pod spoleénym ndzvem s oznacenim v.o.s. Ruceni podnikateli je spolecné,
nerozdilné a ruc¢i celym svym majetkem. Vetfejnd obchodni spolecnost nema
stanoveny minimalni pozadavek na zakladni kapital.

¢ Komanditni spole¢nost — je zaloZena nejmén¢ dvéma spolecniky, z nich je alespoii
jeden komanditistou, ktery ruc¢i za zavazky do vySe nesplacen¢ho vkladu.
Komanditist¢ maji ve spolecnosti kontrolni funkci. Ostatni spolecnici pfedstavuji
roli komplementare, kteti ru¢i neomezené¢ a v podniku maji rozhodovaci funkci.

e Spolecnost s ruenim omezenym — spoleCnost s ru¢enim omezenym musi byt
zalozena nejméné jednou fyzickou nebo pravnickou osobou. Zikladni kapitdl je
zakonem stanoven na jednu korunu pro kazdého spole¢nika, nicméné takto nizky
zakladni kapitdl neni bézny, jelikoZz vzbuzuje nedivéru ve spolecnost. Ruceni
spole¢niku je omezené do vyse jejich nesplaceného vkladu. NejvysSim organem je
valna hromada a statutarnim orgénem je jednatel nebo jednatelé.

e Akciova spolecnost — akciovou spole¢nost zaklada pravnicka osoba nebo nékolik

zakladatelti emisi akcii o dané nominalni hodnoté. Minimalni zakladni kapital je
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stanoven na trovni dvou milionti korun v pfipadé nevetejné nabidky. A v ptipadé
vetejného Upisu dvaceti milionti korun. Jednotlivy akcionafi za zavazky spolecnosti

neru¢i. Vyhodou a.s. je jednoduchost pfesunu vlastnictvi. (Hyrslova, 2010, s. 17)

1.1.3. Evropska spole¢nost

Tento typ spolecnosti vznikd na zakladé¢ Evropského prava a zpiisoby zalozeni jsou
taxativné vymezeny. Jedna se o nadnarodni akciovou spolecnost, u které je vyzadovan

minimalni zakladni kapital sto dvacet tisic euro. (Synek, 2015, s. 81)

1.1.4. Druizstva

Druzstva jsou spoleCenstvim neomezeného poctu osob, a to jak fyzickych, tak i
pravnickych. Cilem druzstev je uspokojovani hospodarskych, socialnich nebo jinych
potteb svych ¢lend. Pocet ¢lent je omezen na spodni hranici, kdy minimalni pocet je 5
fyzickych nebo 2 pravnické osoby. NejvysSim organem je €lenskéd schlize, kde ma kazdy

¢len svij hlas. (Synek, 2015, s. 81)

1.1.5. Srovnani pravnich forem

Pro jednoduchou pfedstavu a orientaci mezi jednotlivymi formami podnikani je mozné
vytvofit tabulku s dillezitymi charakteristikami. Zakladnimi charakteristikami jsou: pocet
osob, které mohou podnik zalozit, administrativni naro¢nost zalozeni podniku, zptsob
ruceni, zdkonné pozadavky na zakladni kapitdl a finan€ni moZnosti ve smyslu
jednoduchosti ziskani finanénich prosttedktl od véfitelt. Dale také fizeni podniku a ucast
na zisku. (Hyr$lova, 2010, s. 17)

Tabulka 1 Srovnani pravnich forem, Zdroj: Hyrslova 2010
Charakteristika Zivnost

Jedna PO Minimalné¢ | Komanditista | Minimalné | Jedna PO
dvé osoby | komplementdi | jedna FO vice FO
Nejmensi Stredni Nejvetsi
Neomezené | Neomezené Kombinace Omezené Neruci
Neni stanoveno 1 K¢ 2/20 mil
K¢
Nejmensi Stredni Nejvetsi
Podnikatel Umérné vysi rizika Podle Rozhoduje
rizika VH
Ridi sam Spole¢nici | Komplementar Zakonem stanovené
organy
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2. PODNIKATELSKY PLAN

Ke tvorbé business planu pfistoupi vétSinou zacinajici podnikatel, kterého zene odvaha a
snaha o seberealizaci a budovani vlastniho podniku. Podobny plan vSak mohou vytvaret 1
existujici podniky napftiklad v situaci, kdy pfemysli o expanzi jiz existujictho podnikéni.
Business plan lze chapat jako pisemné sepsand koncepce budoucich plant. Tento plan ma
pomoci podnikateli vytycit cile, kterych méa byt v budoucnu dosazeno, ale také ucelit
predstavu o tom, jak podnik funguje. Dale tento dokument slouzi k ziskavani finan¢nich

zdrojti od investort, at’ uz v podobé banky nebo mensich investori. (Cerveny 2014, s. 10)

Galai (2018, s. 7) na rozdil od Cerveného (2014) povazuje business plan za interni
dokument, ktery ma v prvni fadé zajistit, aby podnik dlouhodobé fungoval a spliioval
stanovené cile. AZ je podnik stabilizovan a plan zrevidovan, mlze slouzit jako externi
dokument k vytvareni strategickych vazeb s investory, dodavateli apod. Podnikatelsky plan
prezentuje dlouhodobé strategie podniku s detailni cestou k dosazeni dualezitych cili. I
napfic¢ tomu, Ze se jedna o dlouhodoby dokument, je dulezité jej aktualizovat s tim, jak se
podnik vyviji. Timto zpisobem zachovame relevantnost dokumentu i v pozdéjsich fazich
podnikéni.

Oproti nazoru Galaie (2018) stoji Blackwell (2018, s. 6), ktery zastava v podstaté opacny
nazor. Podle n¢j je totiz podnikatelsky plan potfeba v té€ch piipadech, kdy Zadame
investora o penize. Pro podnikatele je jeho népad jedine¢ny a zajimavy. Pro investora jde
vSak o jeden z mnoha, proto je potieba, aby investora vas plan zaujal. K docileni zajmu u
investora je nutn¢ dodrzet n¢kolik pravidel, jako jasnost a pravdivost myslenek, v celém
dokumentu se drzet stru¢ného a logického postupu, a tam kde je to vhodné, vyjadfit plan v
¢islech, kterym investofi rozumi. Déle pak Blackwell (2018, s. 8) uvadi strukturu business

planu:

e Struc¢né prohlaseni — o ¢em je dokument a kolik financi od investora pozaduje

e Priizkum trhu — je nutné dokazat, ze trh je dostatec¢né velky

e ZkuSenosti, dovednosti a zdroje — dokazte své osobni pfedpoklady, a ze jste
osobné i finan¢né piipraveni

e Piinosy produktu — popiste v ¢em je produkt novy, pro€ je lepsi a jak funguje

e Metody — jak je podnik fizen, a jak budou probihat jednotlivé procesy

e Vyhled do budoucna — je potieba prokéazat, Ze nejde jen o modni hit, ktery pomine
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e Financni cile — investor ocekdva odhad trzeb a zisku v prvnim roce, dale také
odhad, kdy se mu investice vrati a podobné
e Vyuziti financi — jaky obnos vlozite do podniku vy, kolik chcete od investora a
ukazte, jak budou prostfedky vyuzity
e Prilohy — piilozte dokumenty podporujici vaSe tvrzeni
Srpova (2011) uvadi odlisSnou strukturu podnikatelského planu, jeji struktura se vice
ptiblizuje klasickému pojeti:

e Titulni list

e Obsah
e Uvod

o Ukel

e Shrnuti

e Popis podnikatelské prilezitosti
e Analyza zakazniki

e Analyza konkurence

e Popis produktu

e Marketingové strategie

¢ Financni plan

e Piilohy

2.1. Financni plan

S kazdym podnikatelskym planem je vzdy spojen finan¢ni plan a tato kapitola je zaméfena
prave na tuto problematiku. Finan¢ni plan si klade za ukol zajisténi budoucich cilti podniku
z finan¢niho hlediska. V podniku nejde jen o tok penéz, ale vétSinou i tok materialu, lidi a
podobné. S témito vSemi okolnostmi jsou spojené penize a jejich zdroje. Obecné se
ziskavani finan¢nich zdroji nazyva financovani, a i to je predmétem finan¢niho planu.

Financ¢ni plan se zamétuje na Ctyti hlavni oblasti.

e Financovani — ziskavani zdroji jak na provozni Cinnost, tak i na mimotadné
financovani, napiiklad investice
e Alokace nakladu — vyuziti kapitalu spolecnosti a do jakych oblasti je pouzit

e Predpovéd’ a planovani hospodareni podniku
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e Rozhodovani o rozdéleni zisku — zisk muze byt vyuzit n€kolika zplisoby a

finan¢ni plan urcuje toto vyuziti (pfevod zisku do dalSich let, rozdéleni zisku)

Finan¢ni plan se musi zdkonité opirat o tok penéz v podniku, jelikoz témét vSechny
podnikové aktivity jsou s penézi spojeny. Tyto toky maji formu nakladd, vynosu, pfijmi a
vydaji. Popesko (2016, s. 19) ve spojitosti s novymi podniky zminuje, Ze pro dlouhodoby
uspéch firmy je spojen se zvySovanim objemu produkce, rozvojem a expanzi. Je podle n¢j
dalezité v prvni fadé zaujmout pozici na trhu pomoci fizeni vynost, nicméné v piipadé
odvétvi se silnou konkurenci nebo v obdobi hospodaiské recese je lepsi zaméfit se na
tfizeni podnikovych nakladd. V kone¢ném disledku se uzZ z principu podnikani, jak vynosy,
tak 1 ndklady, to¢i okolo vykont, které podnik vyrabi. Dilezitou metrikou pro vykon je
jeho cena. Od ceny se odviji objem produkce, ktery je podnik schopen prodat a z toho
plynouci vynosy. Pokud je podnik schopen zvyS$it cenu a zaroven zachovat objem
produkce, jednd se o vybornou situaci pro podnik a jednozna¢né by mél této skutecnosti
vyuzit. Z ekonomické teorie vSak vychazi, ze pifi zvySeni ceny dojde k poklesu objemu
poptavaného mnozstvi. Popesko uvadi jednoduchy ptiklad ukazujici odpady tohoto efektu
na podnik.

Tabulka 2 Dopad poklesu objemu vykoni na zisk, Zdroj: Popesko 2016

Objem vykont

10000 K¢ 5000 K¢
5000 K¢ 2500 K¢
3000 K¢ 3000 K¢
2000 K¢ -500 K¢

vvvvvv

Rizeni nakladii je komplexni zaleZitost. Je totiz kratkozraké jednoduse osekat naklady
letmym pohledem do ucetnictvi. Muze se totiz stat, ze napiiklad omezenim nakladi na
reprezentaci, dojde k poSkozeni jména firmy, a tedy ztratu zakézek. DalSim ptikladem
muze byt propousténi z nadbyte¢nosti. Nezptlisobi tento akt diskomfort pracovnikt, a tim
padem snizi produktivitu prace? Je tfeba vzdy zhodnotit dopady téchto rozhodnuti a najit
takové feSeni, které podniku dovoli pfi snizeni nakladii zachovat objem produkce, nebo pfi
zachovani nakladl zvysit objem produkce. V kapitole 3.1 finan¢ni analyza jsou definovany
naklady z pohledu finan¢niho ucetnictvi. Pro lepSi pochopeni fizeni nakladi, je zapotiebi

se podivat, jakym zplisobem na n¢ pohlizi manazerské ucetnictvi. (Popesko 2016 s. 22)
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2.2. Vztahy mezi zakladnimi ekonomickymi veli¢inami

Kovatik (2013, s. 60) definuje manazerské ucetnictvi tak, ze jej 1ze chapat jako nastroj pro
manazery, ktery podava informace dulezité pro rozhodovani. Oproti finanénimu ucetnictvi
je manazerské vyuzivano predevsim internimi zaméstnanci podniku (manazefi) a zaméiuje
se na budoucnost a podporu budoucich rozhodnuti. Manazerské ucetnictvi podléhd
vyhradné vnitropodnikové regulaci a lze jej nastavit podle potieb uzivatele napiiklad tak,
ze podava detailni pohled na podnikové Cinnosti. Neposledni odlisnosti je pak ucelové

¢lenéni nakladi, na rozdil od druhového ¢lenéni.

Popesko (2016 s. 32) popisuje rozdil mezi tim, jak se na néklady divé finan¢ni ti€etnictvi a
jak manazerské. Financni pojeti ndkladi je vniméno jako ubytek ekonomického prospéchu,
kdezto manazerské ucletnictvi chdpe ndklad jako “hodnotové vyjadiené, ucelové
vynalozeni ekonomickych zdrojii podniku, Gi€eloveé souvisejici s ekonomickou ¢innosti®.

Nejvice by mélo podnik zajimat, jaké stanovené cile byly splnény za vyuziti naklada.

2.2.1. Clenéni nakladu v manaZerském ucéetnictvi

Podle Popeska (2016, s. 34), chceme-li optimalizovat a sniZzovat néklady, je nejprve
nezbytné pochopit podstatu nakladii, pro¢ vznikli a jaké je jejich chovéni. Jelikoz v
podniku mtzeme naleznout stovky riznych nakladd, je zapotiebi je roz¢lenit do skupin
prave podle jejich chovani v urcitych situacich. Jak Kovatik (2013), tak Popesko (2016)

¢leni néklady stejné.
Druhové ¢lenéni

Druhové ¢lenéni se vyuziva hlavné, nikoli ale vyhradné€, ve finan¢nim ucetnictvi. Vyuziti
nakladovych druhii v manaZerském ucetnictvi je nezbytné. Naptiklad v ramci vertikalni
analyzy ndkladl, miZeme pfijit na to, ktery ndkladovy druh ma nejvétsi zastoupeni, a
zaméfit se tedy na n¢j z pohledu optimalizace. Kovaftik (2013, s. 71) jako nakladové druhy
uvadi.

e Osobni naklady

e Odpisy

e Spotiebované nakupy

e Spotieba sluzeb
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Utelové ¢lenéni

Jeden ze zadkladnich predpokladl pro fizeni nakladd, je klasifikace ndkladti vzhledem k
ucelu jejich vzniku. Jde o urCeni vztahu nakladovych polozek vzhledem k vyrabénym
produktim. Prvni ucelové Clenéni je na ndklady technologické a néklady na obsluhu a
podpiirné procesy. Technologické naklady jsou takové néklady, které vznikly v souvislosti
s uskute¢novanim vyrobnich operaci. Naklady na obsluhu a podptirné procesy slouzi k
zajisténi chodu doprovodnych Cinnosti. Takto rozdélené naklady je mozné dale rozdélit ve
vztahu ke specifickému vykonu (jednici) na naklady jednicové a rezijni. Jednicové naklady
maji bezprosttedni vztah k jednici. Je mozné presné urcit jaka ¢ast nakladu je spotiebovana
na vyrobu jednice. Rezijni naklady naopak nelze jednoduchym zpisobem pfipsat k jednici
vykonu. Rezijni ndklady rozliSujeme na vyrobni rezii, zasobovaci reZzii, spravni rezii a

odbytovou rezii. (Kovatik, 2013, s. 80).
Kalkulaé¢ni ¢lenéni

V ramci kalkulaéniho ¢lenéni jde o snahu prifadit naklady k predmétu kalkulace, v
posledni dob¢€ oznacovéno taky jako nakladovy objekt. Tyto nédklady rozdélujeme na ptimé
a nepifimé. Pfimé naklady maji v tomto smyslu piimy a exkluzivni vztah k nakladovému
objektu. Oproti tomu stoji naklady neptimeé, u kterych nelze tento vztah urcit, a to z toho

davodu, Ze vztah bud’ neexistuje viibec, nebo jej nelze identifikovat (Popesko 2016, s. 38).

Kovatik (2013, s. 82) jeste ptidava, ze rozdil mezi ptimym nakladem a jednicovym je ten,
ze ptimy ndklad ma specifickou vazbu ke konkrétnimu vykonu, nicméné jednicovy je

roz$ifen o vztah k jednotce tohoto vykonu.
Clenéni nakladi ve vztahu k objemu produkce

Podle Popeska (2016, s. 39) je Clenéni podle vztahu k objemu produkce povazovano za

vvvvvv

zaméfené na naklady, které nebyly zatim vynalozZeny. Tyto naklady rozdé€lujeme na:

e Variabilni — charakter variabilnich nakladl je rostouci, dochazi ke zméné nakladi
pifi zméné objemu produkce. Zdikladnim vyvojem variabilnich nakladd je
proporcionalni vyvoj. S kazdym navySenim produkce dojde k rovnomérnému
navyseni téchto nakladi. Piikladem miiZze byt spotfeba pfimého materidlu. N&které
variabilni naklady vSak mohou mit jiny nez proporcionalni pribéh. Podivame-li se

co se stane se mzdami zaméstnancl, pokud budeme zvySovat objem produkce,
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dojdeme k zavéru, ze zavedenim ptescasii, nocnich a vikendovych smén, dojde k
navySeni zdkladni mzdové sazby, z toho plyne nadproporciondlni vyvoj téchto
nakladi. Naopak tomu je u nékterych polozek materialti, u kterych dostaneme od
dodavatelll mnozstevni slevu, tedy podproporcionalni charakter.

e Fixni — oznacuji ndklady, které jsou vzhledem k objemu produkce neménné.
Jednotkové fixni naklady jsou specifické jevem oznaCovanym jako degrese naklada
nebo také relativni Gspora fixnich nakladi. Tento jev je zplsoben rozdélenim fixni
¢astky mezi vétsi mnozstvi vyrobkid v piipadé navySovani produkce. V ptipadé, ze
navysSeni produkce neni mozné zajistit stdvajicimi kapacitami, dojde ke skokovému
navyseni fixnich nékladii z divodu rozsifovani téchto kapacit.

e SmiSené — nckteré ndklady mohou mit smiSeny charakter. Obsahuji jak fixni Cast,
tak 1 variabilni. Pfikladem miiZze byt spotieba energie. Ta Cast, kterd souvisi s
provozem vyrobnich strojii, ma variabilni charakter, osvétleni administrativni

budovy naopak fixni.
Relevantni a irelevantni naklady

Manazerské rozhodovani nemusi byt vzdy spojeno s vyrobou samotnou, ale obecné s
pijjetim néjakého rozhodnuti. V tomto pfipadé muiZeme sledovat, zda se néaklady v
souvislosti s rozhodnutim zméni nebo nikoli. V ptipadé, Ze dojde ke zménég, jednd se o
naklady relevantni a v pfipadé, Ze nedojde ke zméné nakladii o ndklady irelevantni.

(Popesko, 2016 s. 41)

2.2.2. Analyza bodu zvratu

Jednou z béZnych otazek u podnikani je, kdy se mi vloZzené penize vrati. Na tuto otazku
odpovida analyza bodu zvratu. Jde o takovou troven produkce, kterou je nutné zajistit, aby
doslo k tihrad¢ jak variabilnich, tak 1 fixnich nékladd. Tato Groven vykontl se nazyva bod
zvratu, od kterého zadinaji vykony produkovat zisk. Uvaha nad vypodtem bodu zvratu

q(BZ) je nasledujici.

V prvni fadé je nutné, aby jednotkova cena (p) pokryla variabilni ndklady jedné jednotky
produktu (b). Po uhrazeni téchto nakladu ziistane ptispévek na tthradu fixnich nékladi (u),

touto ¢astkou je mozné zacit uhrazovat celkové fixni naklady (FN). Vypocet je nasledujici:
u=p->

Dostavame ptispévek na tthradu fixnich nékladi, ktery vloZime do nasledujici rovnice.
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q(BZ) = FN/u

Vysledkem rovnice je pocet prispévka, respektive vyrobkd, ktery je potieba prodat, aby
doslo k thrad¢ fixnich nékladd. Tuto rovnici a vztah popisuje graf 1 (a) s linedrnim
prabéhem funkci. V situaci, kdy podnik produkuje mensi mnozstvi vyrobktl, nez je bod
zvratu, generuje podnik ztratu. V hodnoté 40 kusti vyrobku dochazi k bodu zvratu, kdy TR
a TC jsou rovny. A od tohoto bodu dochéazi k vytvéfeni zisku. V praxi se vSak vétSinou s
Cisté proporciondlnim vyvojem nakladi nesetkdme. Ve vétSin€ piipadi mé ndkladova
funkce tzv. degresivné-progresivni charakter. Tento vyvoj nakladové funkce ale znamena,

Ze existuji dva bodu zvratu, jak ukazuje graf 1 (b). (Scarborought 2018, s. 452)

TR & {a) Linear TR A by Mon linear
TC TC TC
TF, ’/TF'.
Prafit Produt
TC .
400 :
:_-"" B
300 Loss
Losg TFC TFC
0 w 2 o
40 - Q, Q Q7
Chueantity CQuaniity

Graf 1 Linearni a nelinearni priibéh bodu zvratu, Zdroj: expertmind.com

Popesko (2016, s. 46) dodava, Ze bod zvratu mize lezet mimo uroven vyrobni kapacity
podniku, proto je dulezité sledovat i ukazatel zvany kritické vyuziti vyrobni kapacity. Ten
ukazuje procentudlni vyuZziti maximalni vyrobni kapacity pfi bodu zvratu. V situaci, kdy je
vysledek vétsi nez sto procent, podnik nemtze dosdhnout na bod zvratu se stdvajici

kapacitou. Vypocet je nasledujici:

KVK(%) = q(BZ) * 100/q(MAX)
KVK - kritické vyuziti kapacity
q(BZ) — produkce v bodu zvratu

q(MAX) — maximalni vyrobni kapacita
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Provozni paka

S vypoctem bodu zvratu se vaze i efekt provozni paky. Tento efekt ndm poukazuje na
vztah mezi bodem zvratu a strukturou fixnich a variabilnich nakladi. Za jinak stejnych
podminek, podniky s vétsim podilem fixnich nékladi ve své struktufe dosdhnou bodu
zvratu pii vySSich objemech produkce, nez podniky s niz8imi fixnimi naklady. Vyssi fixni
naklady vSak zpravidla znamenaji vyssi Groven automatizace nebo vétsi vyrobni kapacitu a
potencialné vyssi zisky. Rozhodnuti o struktufe nakladt se odviji od ocekdavaného vyuziti

vyrobnich kapacit. (Popesko 2016, s. 48)
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Graf 2 Provozni paka, Zdroj: transtutors.com

2.3. Business model canvas

Osterwalder (2012 s. 14) je toho nazoru, Ze sepisovanim rozsahlych podnikatelskych plant
ztraci podnikatel drahocenny €as. V rameci své prace piiSel s jednodussim a piehlednéjSim
feSenim, které ma podobu jednoho platna, na které je promitnuto nékolik faktorii. Tyto

kli¢ove faktory udélaji ucelenou predstavu o podniku. Témito faktory jsou.

e Kilicovi partnefi — partnerem muize byt kdokoli, nicméné ne na kazdy musi mit
dilezitou roli. Je nutné si uvédomit, ktefi partnefi jsou nezbytné dileziti pro chod
podniku a jaka je jejich role.

e Kiliové cinnosti — podobné jako u partneri, je nutné seznameni se s

e Kilicové zdroje — zdroje mohou mit riznou podobu, muze jit o pracovnika, ktery
ma jedine¢né znalosti a bylo by slozité najit nékoho podobného. Dale jsou to

zpravidla penize.
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e Hodnotova nabidka — hodnotu pro zdkaznika miize tvofit cokoli, je zapotiebi

veédeét co je hodnotou prave naseho zdkaznika a tu mu dodat.

e Vztahy se zakazniky — jakym zpisobem probiha komunikace se zakaznikem ?

e Kanaly — zptisoby dodani hodnoty k zdkaznikovi

e Zakaznické segmenty — podnik nesmi zapomenout, kdo je jeho zakaznikem. Je

tteba zakaznika presné¢ definovat.

e Zdroje prijmi — jakym zpusobem dojde k zaplaceni za produkty a sluzby, které

metody platby zdkaznici preferuji ?

e Zdroje nakladd — méli bychom zahrnout veskeré naklady spojené s provozem

Key Parmers

G- | Key Acrivities

Key Resources

Value Propositions € :”'; Customer Relationshipd” /

Channels

Customer Segments

[

Clost Structure

Revenue Streams

Obrazek 1 Business model canvas, Zdroj: Ostarwalder, 2012

Z tohoto modelu byl pak odvozen model lean canvas, ktery ma na svédomi Ash Maurya.

Ten model upravil tak, Ze odebral nékteré faktory a nahradil je faktory zachycujici rizika.

2.4. Start-up podniky

V soucasnych letech se ve spojeni s podnikdnim velmi Casto objevuje slovo start-up

podnikdni. Tento termin vSak podle Achimské (2020) nema Zadnou ustalenou definici.

Nejcastéji se setkdme s definici, ze jde o podniky se zcela novym business modelem nebo

o podniky, které jsou nositeli inovaci a potencidlem pro raketovy rast. Hagarova (2017)

pise, Ze start-up neni ekvivalentem malého podniku. Jde podle ni o organizaci, kterd se

snazi najit fungujici business model. Ob¢é autorky se shoduji na klicovém slové inovace.

Pro start-up podniky je typické inovace a to pfedev§im v business modelu samotném.
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3. HODNOCENI VYKONOSTI PODNIKU

Ekonomicky subjekt v podobé podniku si podle Hyrslové (2011, s. 207) klade za cil
zhodnotit vlozené prostfedky podnikatelti. Nastava vsak otazka, jestli k tomuto zhodnoceni
dochazi. K vyhodnoceni vykonnosti podniku lze vyuzit nékolik ndstroji. Z hlediska
finan¢ni situace ndm miize pomoci financni analyza. Z hlediska pracovnich sil pak

popisuje proces hodnoceni Wellington v kapitole 3.2.

3.1. Financni analyza

Podle Knépkové (2017, s. 17) je financni analyza manazersky nastroj, slouzici k
detailnimu ohodnoceni finan¢niho stavu podniku. Ukazuje dilezité informace o podniku,
jako naptiklad rentabilitu vlozeného kapitalu, likviditu podniku (jak efektivné pracuje
s aktivy) a podobné. Tyto analyzy a ukazatele mohou hrat klicovou roli v rozhodovani
manazerl. Jedna se o nedilnou soucast finan¢niho fizeni, jak v kratkodobém, tak hlavné v
dlouhodobém méfritku. Informace ziskané touto komplexni analyzou vSak neslouZzi jen pro
manazery podniku, ale také pro investory, partnery a dodavatele. Jednoduse se da fict, ze
vysledky mohou byt dalezité pro kohokoli, kdo se né¢jakym zplisobem dostava do styku s
podnikem. Je vSak dilezité, aby kazdd jednotka, kterd chce vyuZit finan¢ni analyzy,
dokézala tento komplexni nastroj spravné okomentovat a vyhodnotit. Je nutné védét,
jakych hodnot maji ukazatelé¢ dosahovat, které hodnoty jsou zdravé pro podnik, a kdy uz se
dostavame za hranice zdravych hodnot. Déle je nutné znat vyznam jednotlivych ukazateld,

co nam vlastn¢ o podniku fikaji a proc je to dilezitd informace.

3.1.1. Zdroje informaci pro finan¢ni analyzu

Zdrojem informaci jsou predevsim ucetni vykazy, konkrétné rozvaha, vykaz zisku a ztraty
a v neposledni fadé vykaz cash flow. Dopliujici informace pak mohou dodavat vyrocni

zpravy, zpravy auditora nebo burzovni informace.

3.1.1.1. Rozvaha

Podavé pohled na strukturu majetku a zdroji financovani. Rozvaha je rozdélena do ctyt
kvadranti a vzdy je sestavena ke specifickému datu, ke které¢ je platnd a aktualni.
Zékladnim pravidlem pfi sestavovani rozvahy je rovnost aktiv a pasiv. Tato rovnost musi

vzdy platit, jinak by pfi sestavovani doslo k chybé. (Kndpkova 2017, s. 24)
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Aktiva predstavuji majetek podniku. V rozvaze jsou usporadany podle likvidnosti

vzestupné. Jednotlivé polozky rozdélujeme do Ctyt skupin.

Pohledavky za upsany zakladni kapital — ¢ast zakladniho kapitalu, které nebyla
doposud vlastniky vlozena do podniku

Dlouhodoby majetek — majetek, ktery je v podniku vyuzivan po dobu delsi nez
jeden rok. Je dale roz¢lenén na dlouhodoby hmotny (DHM), nehmotny (DNM) a
finan¢ni majetek (DFM). Specifikem pro dlouhodoby hmotny majetek je, ze se
snizuje nebo také odepisuje jeho hodnota na zaklad¢ opotiebeni.

ObéZzny majetek — zachycuje v preneseném smyslu transformacni proces, tedy
preménu penéz na zasoby, nasledné na vyrobky, pohledavky a zpét na penize.
Tento proces se v podnicich lisi délkou.

Casové rozliSeni — zde jsou evidovany polozky nakladi, které byly zaplaceny, ale
zatim nebyly vyuzity (napf. platba ndjemného), nebo polozky piijmi, které vznikly

na zéklad¢€ provedené prace, ale doposud jsou neuhrazeny.

Pasiva popisuji, jakym zplisobem byl majetek na stran¢ aktiv pofizen. Jinymi slovy jsou

zde uvedeny zdroje financovani. Ty jsou rozdéleny tak jako u aktiv do ¢tyi skupin.

Struktura pasiv se vyrazné lisi podle velikosti podniku, odvétvi a postaveni k riziku.

Vlastni kapital — sklada se ze zdkladniho kapitalu, ktery byl vloZen na zacatku
podnikani, azia (a.s.), fondl ze zisku a vysledkem hospodafeni za bézné obdobi
stejn€ jako minulych let.

Rezervy — jedna se o zvlastni druh zavazki, které musi podnik v budoucnu zaplatit.
Rezervy jsou tvofeny na opravy hmotného majetku, na garancni opravy, nebo na
restrukturalizaci podniku. Jsou upravené zdkonem a jde o odecitatelné polozky z
pohledu zdanovani zisku.

Zavazky — velmi dilezitou c¢asti jsou kratkodobé a dlouhodobé zéavazky z
obchodniho styku. Jde o sménky k uhradé, zalohy od odbératelti, tvéry a podobné.
Casové rozli§eni — stejné jako u pasiv miize dojit k situacim, které budou vyfeseny

v budoucnu. Na strané pasiv jde o vydaje a vynosy piiStich obdobi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

Tabulka 3 Rozvaha, Zdroj: Knapkova. 2017

Rozvaha ke dni

Pohledavky za upsany ZK Vlastni kapital
Dlouhodoby majetek Zakladni kapital

DNM Azio a kapitalové fondy
DHM Fondy ze zisku

DFM VH minulych let
ObéZna aktiva VH béZného obdobi

Zasoby Zalohy na vyplatu podilu na zisku
Pohledéavky celkem Cizi zdroje

Dlouhodobé pohledavky Rezervy

Kratkodobé pohledavky Zavazky

Kratkodoby finan¢ni majetek Dlouhodobé zavazky

Penézni prostredky Kratkodobé zavazky

Casové rozliSeni

Casové rozliSeni

Aktiva celkem

Pasiva celkem

3.1.1.2. Vykaz zisku a gtrdty

Pro potieby nékolika vypolth v rdmci financni analyzy je nezbytné znat vysledek
hospodareni. Vykaz zisku a ztraty ndm pomuze vysledek hospodareni ur¢it. Jednoduchym
odec¢tenim ndkladu od vynosl, dostaneme v zavislosti na vysledku zisk nebo ztratu

podniku.

Vynosy predstavuji penize, které podnik utrzil za sledované obdobi prodejem svych
vyrobkl, zboZi nebo poskytovanim sluZzeb. Finan¢ni Ui¢etnictvi na vynosy pohliZi jako na
formu sniZovani zavazkl nebo zvySovani aktiv, které vede ke zvySeni ekonomického

prospéchu.

Naklady jsou penéznim vyjadienim vynalozenych zdroji k dosazeni vynost. Z pohledu
finan¢niho ucetnictvi jde o sniZzeni ekonomického prospéchu prostiednictvim poklesu stavu

aktiv nebo narustu zavazka.

Samotny vykaz ma detailn€j$i strukturu a rozliSuje vysledek hospodaieni z provozni
¢innosti, financni ¢innosti a mimofadné ¢innosti. Dokonce 1 celkovy vysledek hospodateni

nas muize zajimat v n€kolika podobach. EBITDA je zisk pfed uroky, zdanénim a odpisy.
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Po odecteni odpisti dostavame EBIT. Nasledn€ po odecteni nadkladovych urokt dostdvame

EBT a po zdanéni EAT tedy Cisty zisk. Kndpkova (2017, s. 41)

3.1.1.3. Vykaz cash flow

Nekdy také oznacovan jako piehled cash flow je dokument, ktery na rozdil od vykazu
zisku a ztraty nesleduje ndklady a vynosy, nybrz faktické penézni toky, tedy piijmy a
vydaje podniku. V nékterych ucetnich ptipadech totiz mize existovat Casovy rozdil mezi
vznikem nakladu a ¢asem jeho faktického uhrazeni. Sledovani penéznich tokl je obzvlaste
dalezit¢ pro malé a stiedni podniky, které se jednoduse mohou objevit v situaci, kdy

nemaji dostatek financnich prostiedki k tthradé zavazka. (Veber 2012, s. 149)

Knapkova (2017, s. 53) uvadi, ze ptehled cash flow by mél strukturovan podle potieb
uzivatele. Dodava ale, Ze v pribéhu let se ustalila struktura, kterd obsahuje oblast provozni,
investi¢ni a externiho financovani. Pod pojmem cash flow v provozni ¢innosti je mozné si
predstavit bézné ¢innosti podniku spojené s provozem. Investi¢ni ¢innosti jsou spojené s
nakupem a prodejem dlouhodobého majetku. A na zavér oblast externiho financovani se

tyk4 zmén vlastniho kapitalu a dlouhodobych zavazk.

Pro sestavovani cash flow vyuzivdme dvé metody, pfimou a nepiimou. Nejjednodussim
pristupem k sestavovani cash flow pifimou metodou je sledovat penézni toky v pribchu

roku a na konci je jednoduSe seCist a odeCist, v pfipad¢ sestavovani zpétné¢ho je pak

vvvvvv

Neptimé metoda vychdzi z vysledku hospodateni, ktery je postupné upravovan do podoby
cash flow. K vysledku hospodafeni se pfictou ndklady, které nejsou vydajem (odpisy
DHM) a ptijmy, které nejsou vynos (pfijaté zalohy). Naopak dojde k odecteni vydajl, které

nejsou nakladem (ndkup DHM) a vynost, které nejsou piijmem (prodej na fakturu).

3.1.2. Absolutni ukazatele

Tento typ ukazatelll je vyuZivan pfedevSim pfi analyze vyvojovych trendii, oznacované
také jako horizontdlni analyza, nebo vertikdlni analyzu neboli pro strukturalni rozbor
jednotlivych polozek ucetnich vykazi. Horizontalni analyza porovnava zmény polozek
v Case, jak v absolutni hodnoté, tak i procentudlnim vyjadieni. Vertikdlni analyza je
zaméfena na detailni rozbor struktury vykazi. Sleduje jednotlivé polozky vykazi a
vyjadiuje jejich procentualni podil na celku, napiiklad jakou ¢ast aktiv tvoii pohledavky a

podobné. (Knapkova 2017, s. 80)
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3.1.3. Rozdilové ukazatele

vvvvvv

pracovniho kapitalu. Jedna se o ukazatel popisujici uroven kratkodobych aktiv, které jsou
financovany dlouhodobymi zdroji podniku. Tento vypocet poukazuje na platebni

schopnost podniku, jelikoz likvidni podnik potiebuje urcitou vysi volného kapitalu.

3.1.4. Pomérové ukazatele

Jednou z nejrozsifenéjsich slozek financni analyzy jsou pravé pomérové ukazatele. Jde o
jednoduché vypocty, které podavaji rychly pohled na finanéni stav podniku. Nazev
pomérové ziskali z principu jejich vypoctu. Vzdy jde totiz o poméfovani dvou hodnot z
ucetnich vykazi. Tento princip otevird Siroké moznosti, nicméné Knéapkova (2017, s. 87)

zminuje, ze v praxi se ustalilo né€kolik skupin vypoctl, na které se ted’ zamé&iime.

3.1.4.1. Zadluzenost

Zadluzenost rozebird strukturu pasiv a poukazuje na riziko spojené s vyuzivanim cizich
zdrojl. V pripadé vysoké zadluzenosti je podnik pod velkym rizikem, jelikoz musi byt
schopny své zavazky vcas splacet. Néjakd zadluzenost je pro podnik nicméné zdrava,
jelikoZ cizi kapital je zpravidla levnéjsi nez kapital vlastni a dale je s nim spojen i efekt

danového Stitu.

e Celkova zadluZenost — informuje o tom, jak velkd ¢ast majetku je financovéana z
cizich zdroji. Zde by se mél podnik pohybovat nékde mezi 30 a 60 % v zavislosti

na odvétvi.
Celkova zadluzenost = Cizi zdroje/Aktiva celkem

e Mira zadluZenosti — Informace dulezitd naptiklad pfi zadosti o novy bankovni
uvér. Jedna se o pomeér, v jakém vyuziva podnik vlastni kapital a cizi zdroje.
Mira zadluzenosti = Cizi zdroje/Vlastni kapital
Jako dal$i pomérové ukazatele v této oblasti mizeme zminit naptiklad urokové kryti, kryti

dlouhodobého majetku vlastnim kapitdlem, nebo podil dlouhodobych cizich zdrojii na

dlouhodobém kapitalu. (Knapkova 2017, s. 87)
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3.1.4.2. Likvidita

Likvidita obecn¢ popisuje schopnost podniku splacet své kratkodobé zavazky. Jinymi
slovy Ize popsat likviditu také jako kolikrat je podnik schopny splatit své zavazky danou
polozkou obézného majetku. V piipadé ukazatelt likvidity davame do poméru zpiisob

financovani do citatele a zavazek do jmenovatele. (Knapkova 2017, s. 93)

e BéZna likvidita — v rdmci bézné likvidity je nutné vzit v potaz prodejnost zasob. V
ptipadé, ze nékteré ze zasob jsou neprodejné, je nutné odecist, aby nezkreslovali

vysledek. Idealni hodnota je 1,5 az 2,5.
Likvidita III. Stupné = ob&éZzna aktiva/kratkodobé zavazky

e Pohotova likvidita — Zdrav4 hodnota tohoto ukazatele by méla dosahovat hodnost
1 az 1,5. Pfi niz8i hodnoté podnik spoléha na prodej zasob
Likvidita II. Stupné = kratkodobé pohledavky + kratkodoby finan¢ni majetek + penézni

prostiedky / kratkodobé zavazky

e Hotovostni likvidita — Hodnoty mezi 0,2 a 0,5 jsou povazovany za priméiené.
Vetsi hodnota znaci neefektivni praci s penézi a niz$i hodnota nedostatek finan¢ni

hotovosti.
Likvidita I. Stupné = Kratkodoby finan¢ni majetek + penézni prostiedky / kratkodobé

zavazky

3.1.4.3. Rentabilita

Dulezitym ukazatelem pro investory a majitele podniku je rentabilita. Ukazuje totiZ
vynosnost vloZzeného kapitalu neboli miru zisku. V zakladnim vypoctu davame do citatele
zisk v nekteré z jeho podob a do jmenovatele pak polozku pro kterou hleddme vynosnost.
Mezi nejpouzivané]si patii rentabilita trzeb, aktiv a vlastniho kapitalu. (Knapkova 2017, s.

100)

e ROS (return on sales) Rentabilita trzeb — vyjadiuje hodnotu ziskové marze.

Nebo také kolik zisku pfipada na korunu trzeb
ROS = zisk/triby
e ROA (return on assets) Rentabilita aktiv — ukazatel vykonnosti podniku

ROA = EBIT/ aktiva
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ukazatelem je pravé ROE. Ukazuje podnikateliim, jak se zhodnotili jejich vlozené
prosttedky. Tento ukazatel by m¢l vzdy dosahovat hodnot vyssSich, nez je bézny

urok na dlouhodobych vkladech.

ROE = EAT /Vlastni kapital

3.2. Rizeni lidskych zdroji z pohledu vykonnosti firmy

Rizeni vykonnosti pomdh4 managementu a pracovnikiim podniku si uvédomit jejich roli,

odpovédnost a jejich individualni pfinos pfi plnéni plan. V malém podniku ma na starosti

fizeni vykonnosti samotny podnikatel. V souvislosti s fizenim vykonnosti se bavime o

osmi ¢innostech, které jsou blize popsany. (Wellington 2017 s. 105)

Revize a vyhodnoceni vykonnosti — Naprosto nezbytnou soucasti role podnikatele
je efektivni komunikace, motivace, podpora moralky a rozvoje ostatnich. Podnikani
z pravidla neni prace jednoho ¢loveka, a proto je potieba, aby vSichni byly na jedné
lodi. (Wellington 2017 s. 106)

Vyrovnavani mezi zaméfenim na ukoly a na lidi — tyto ¢innosti mohou hrat
klicovou roli v fizeni vykonnosti. Je zapotiebi vzdy vysvétlit pro¢ byl nékomu ukol
pfifazen a jak to zapada do SirSiho schématu tymu. V pfipadé nevyrovnanosti mize
byt narusen tymovy duch a dojit tak ke zhorSeni vysledku prace. PtiliSné¢ zaméteni
na tkoly mize vypadat jako natlak k vysledkiim, nebo zaméfeni na efektivitu, a
muze vést k omezenému zapojeni pracovnikii. PtilisSné zamé&feni na lidi pak vytvari
dojem, ze jde vice o pocity lidi a jejich osobni problémy, které¢ kazdy miize sdilet
na meetingu, a to mize vést k pomalému postupu pti plnéni cilti. (Wellington 2017
s. 107)

Poskytovat zpétnou vazbu — Poskytovat zpétnou vazbu by mél byt denni chléb
pro podnikatele. Je vSak dulezité, aby zpétnd vazba podporovala vykonnost
pracovniki a nebyla vniména v negativnim svétle. Zpétna vazba by méla byt
vnimana jako poskytnuti pomoci, takZe je nutné byt ohleduplny, vécny a
poskytnout ¢as na kladeni otdzek ze strany recipienta. (Wellington 2017 s. 108)
Vyrocni vykonnostni a vyvojové vyhodnoceni — toto vyhodnoceni by se mélo
zaméfovat na pozitivni udélosti a splnéné milniky, s ohledem na budoucnost.
Ptipadné vykonnostni problémy je nutné fesit v priibéhu roku na méné formalnich

schiizkach. (Wellington 2017 s. 109)
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e Vedeni meetingu — Celkova atmosféra schiizky by méla byt pozitivni a vzhlizet do
budoucna. Dobrym zacCatkem je pochvala za konkrétni ukol, ¢innost nebo jinou
aktivitu. (Wellington 2017 s. 113)

¢ Pliny do budoucna — Po zhodnoceni uplynulého roku se posuneme z minulosti do
budoucna, na plany do dal$iho obdobi. Jak a v ¢em by se chtél pracovnik zlepsit,
jaké ulohy by chtél, aby mu byly pfifazeny apod. (Wellington 2017 s. 115)

e Vyhodnoceni osobnich zmén — V prib¢hu let se osobnost ¢lovéka mize ménit a s
tim 1 jeho preference a priority. Proto je na misté¢ otazka pravé na tyto zmény.
(Wellington 2017 s. 119)

e Pomeetingové vyhodnoceni — Na téchto schiizkach se ¢asto strany dohodnou na
vyvoji do budoucna, a tim nejhor§im co se mulze stat, ze se tyto plany nedodrzi.

(Wellington 2017 s. 121)
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4. E-COMMERCE

Tato disciplina se zaobird vyuzivanim internetu, world wide webu a mobilnich aplikaci pfi
obchodnich transakcich. Laudon (2016, s. 50) ve své knize kritizuje vyuzivani slov internet
a world wide web. Tyto terminy jsou Casto zaménovany, a i napfi¢ tomu, ze maji hodné
spole¢ného, jejich vyznamy jsou odlisné. V piipad¢ internetu jde o celosvétovou
pocitacovou sit, kdezto web je nejpouzivanéjsi sluzbou internetu, ktera poskytuje ptistup k
bilionim webovych stranek. Stejné jako u internetu a webu dochazi k zaménovani slov e-

business a e-commerce.

Blackwell (2018, s. 107) piSe, ze e-commerce je kritickym podnikatelskym nastrojem
dnes$ni doby. Abychom e-commerce vyuzili ve svlj prospéch, musime tyto aktivity

naplanovat.

Difference Between E-Commerce and E-Business

TECHNOLOGY
INFRASTRUCTURE

SUPPLIERS THE FIRM CUSTOMERS

Obrazek 2 Rozdil mezi e-commerce a e-business, Zdroj: Laudon 2016

Podle Laudona (2016, s. 51) jde v ptipad¢ e-businessu o takové transakce, které negeneruji
trzby a ptichazeji z okoli podniku, na rozdil o e-commerce transakci, které trzby generuji.
Z téchto divodu je potieba rozliSovat obé discipliny. Je vSak pravdou, Ze infrastruktura e-
businessu poskytuje podporu pro e-commerce. Oba systémy se proto v nékterych ¢astech

prolinaji.
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Ve dvacatém stoleti, pfed rozvojem e-commerce, se obchodnici divali na zakazniky, jako
na pasivni cil svych velko-marketingovych kampani. Jejich ucelem bylo ovlivnit
dlouhodobé vnimani produktu a pfimét zékaznika k okamzitému nékupu. Prodej probihal
na siln¢ izolovanych trzich, takze zakaznik byl chycen v geografické a socidlni pasti, ze
které nemohl dosdhnout na produkty vyssi kvality nebo nizsi ceny. Informace o cendach,
nakladech a poplatcich byly schovany pied zdkazniky a vytvareli tak asymetrické
informace. Tato zména piiSla az s pfichodem e-commerce, ta vyrovnala misky

informacnich vah. (Laudon 2016, s. 51)

4.1. Osm vlastnosti e-commerce technologii

Nekteré casti téchto vlastnosti se mohou objevit 1 v ramci bézného prodeje, vétSinou se
s nimi vSak nesetkdme. Vytvari tim tézky ukol pro tradiéni obchodni mySleni. Zaroven
vysvétluje obrovsky zdjem o e-commerce. Tyto unikatni technologie vytvaii nové
moznosti pro marketing a prodej. Je diky nim mozné posilat interaktivni a osobné

ptizplisobené zpravy do ruznych zakaznickych segmentl. (Laudon 2016 s. 53)

Obrazek 3 Osm unikatnich viastnosti e-commerce technologii, Zdroj: Laudon 2016
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VSudypritomnost (ubiquity) — u tradi¢niho pojeti obchodu je trh fyzickym
mistem, které je nutné navstivit, aby mohla probéhnout transakce. E-commerce je
naopak definovana svou vsudypfitomnosti. Je pristupnad témer kdekoli a kdykoli.
Osvobozuje nas od fyzickych zdbran, takze miizeme nakupovat z domova, prace
nebo dokonce i auta. Tomuto prostoru se fikd trzni prostor, ktery je rozSifen za
hranice klasického trhu a zbavuje ho jeho docasnosti a geografické polohy. Tyto
skuteCnosti maji pro spotiebitele jednoznacné vyhody, usetfeni nakladi za
cestovani a zaroven uSetieni ndimahy a energie.

Svétovy dosah (global reach) — e-commerce dovoluje uskute¢néni obchodl napfic¢
kulturnim, regiondlni nebo statnim hranicim, a to mnohem pohodingji a
poctu populace, kterd ma pfistup k internetu a potazmo webu. V soucasné dobé¢
(rok 2020) mluvime o cca 4,57 miliard lidi. Na rozdil od toho b&zny obchod je

limitovan lokaci kde se nachazi.

Active internet users Unique mobile internet users  Active social media users Active mobile social media
users

Graf 3 Online populace, Zdroj: statista.com

Univerzalni standarty (universal standarts) — neobvyklou vlastnosti internetu
jsou jeho technické standardy. Na rozdil od ostatnich technologii jako televize nebo
raddio ma internet celosvétove stejny technicky standard. To mé za nasledek snizeni
vstupnich nakladii pro obchodniky a pro spotiebitele niz§i naklady na prazkum.
Vytvofenim tohoto jednotného trzniho prostoru, kde jsou ceny a popisy produktii
zobrazeny pro vSechny dojde k tomu, Ze objeveni dan¢ho produktu dojde snadnéji,

rychleji a piesnéji.
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o Bohatost informaci (richness) — dfive, kdyz chtél dat prodejce védét o svém
produktu, rozhodoval se mezi komplexitou informace a jejim dosahem. Cim vice
lidi chtél oslovit, tim jednodus$s$i zprava mohla byt posldna. E-commerce ale
dovoluje sdileni komplexnich informaci vSem uzivatelim webu a zaroven
naptiklad online komunikace s prodejcem.

e Interaktivita (interactivity) — u e-commerce existuje moznost oboustranné
komunikace mezi obchodnikem a zakaznikem. Zakaznik tak muze jednoduse
zanechat zpétnou vazbu nebo obchodnik miize zacit online komunikaci stejné, jako
kdyby se potkali osobné.

e Informacni hustota (information density) — e-commerce technologie vyrazné
zvysili celkovy pocet a kvalitu informaci pro vSechny tucastniky na trhu, jak
zakazniky, tak 1 prodejce. Informaci je tak vic, jsou levnéj$i a presnéjsi.

e Osobni prizpisobeni a customizace (Personalization and customization) —
technologie spojené s e-commerce dovoluji obchodniklim upravovat zpravy presné
na miru konkrétnich osob. Toho je docileno diky profilim, které zakaznik ma.
Customizace je pak pojem, kdy muze dojit k Upravé produktu nebo sluzby na
zakladé preferenci zdkaznika. Perzonalizace pak z pohledu zdkaznika muze
znamenat to, Ze neni obtéZovan reklamou na produkty, které ho nezajimaji, ale
pouze produkty, o které¢ mé zajem.

e Socialni technologie (social technology) — E-commerce maji potencial prevratit
stavajici model médii tim, Ze daji uZivateli moznost vytvafet vlastni obsah ve
velkém méfitku. Takto k tomu dochézi na socialnich sitich jako je Facebook nebo

Instagram. Stavajici model se méni z “one-to-many" na “many-to-many".

4.2. E-zakaznik

Pilik (2013, s. 9) tika, ze znat svého zakaznika je zdkladem k tuspéchu podniku. Dobfi
obchodnici znaji své zdkazniky od hlavy k paté. Nicméné znat svého online zdkaznika je
mnohonasobné obtizngjsi, jelikoz lidé pochazeji z odlisnych kultur a regionti. Sila téchto
zakaznikl je mnoho-nasobné silngjsi, jelikoz mohou zanechat negativni hodnoceni, které
ma dosah ke kazdému potencialnimu zdkaznikovi. E-zdkaznici netoleruji Spatny produkt
nebo nedostatecné provedenou sluzbu a velmi ochotné¢ piijmou nabidku od jiného
obchodnika v pfipadé€, Ze nejsou spokojeni. Online zakaznici maji zvySené ocekavani,

problémem pak je, Ze pii malém nedostatku jsou velice nespokojeni.
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4.3. Marketing na internetu

Digitalni marketing, e-marketing nebo také internetovy marketing. VSechny tyto pojmy
oznacuji oblast blizce spojenou s e-commerce. V soucasné dob¢ hraje digitalni marketing
klicovou roli v ziskdvani a udrzeni zdkaznikd, coz je hlavni cil marketingu. Ziskévani
zakaznik probiha skrze web, email, socidlni sit¢, digitalni TV a podobné. Udrzovani

zakaznikl je dosdhnuto diky sledovani jejich profila, chovani, hodnot a vérnosti.

Podnikatelé¢ k dosazeni téchto cilli vyuZzivaji nastroji ve form¢ online kanali, na kterych
vytvaii a peCuji o vztahy se zdkazniky. Rizné kandly poskytuji rizné moznosti
komunikace. Témi nejbéznéjs§imi jsou webové stranky, email nebo textové zpravy. V
poslednich letech se pozornost ptfesunula na socidlni sité, blogy nebo podcasty. Takto

definované kandly je mozné rozc¢lenit do skupin na placené, zaslouzené a vlastnéné.

e Placené kanaly — zahrnujeme sem zejména placenou digitadlni TV nebo reklamu na
internetu jako PPC (pay per click) nebo SEO (search engine optimisation), to jsou
nastroje podporujici vyhledavani znacky,

o ZaslouZené kanaly — zde se jedna o PR (public relation) které je vytvorené
vetejnosti. Jde o konverzace na socidlnich sitich, zapojovani vlivnych osob do
zvySovani povédomi o znacce, komunity, které se vytvaii kolem znacky. Zkratka
cokoli si predaji zakaznici mezi sebou a tyka se to znacky.

e Vlastnéné kanaly — mezi vlastnéné kanaly patii webové stranky, mobilni aplikace,
Facebook, Instagram, LinkedIn, a podobné. Jsou to kandly, kde je mozné piimo

kontrolovat, jaky obsah se na nich objevi.

4.3.1. Sest kli¢ovych typt digitalnich kanal

Chaffey (2016 s. 20) zmifluje, Ze existuje spousta online komunikac¢nich metod, které
podnikatelé musi zvaZit jako soucast jejich strategie v oblasti digitalniho marketingu. Podle
n¢j se vSak také nesmi zapominat i na klasické offline kanaly, které mohou dodat trakci

online kanaltim.
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e Marketing ve vyhledavac¢i — umistnéni zprdv do vyhleddvace k podpoieni
prokliku na webovou stranku ve chvilich, kdy je vyhledavano specifické slovni
spojeni.

¢ Online PR — maximalizace pozitivnich interakci a zminéni znaCky a webu na
strankéch tietich stran.

e Online partnerstvi — vytvareni a fizeni dlouhodobych dohod o propagaci u tfetich
0sob.

e Interaktivni reklama — vyuZzivani online reklamy jako bannert, k dosazeni
vyssiho povédomi o znacce a k prokliku na webové sidlo.

e E-mailing — vyuZivani databazi e-mailovych adres k osloveni, nebo ucast na
newsletteru tietich stran.

e Marketing na socidlnich médiich — jednd se o komunikaci se zakazniky

prostiednictvim socialnich siti.

2 Online PR
* Publisher outreach
« Community participation
* Media alerting
-

1 Search marketing 3 Online partnership

* Search engine » Affiliate marketing
« Padsearch B et + Ca weanang
a |
Pay-per-click (FPC) ¢ |ink-building
¢ Paid for inclusion feeds .

Widget marketing

Offline communications
1 Advertising

2 Personal selling

3 Sales promotion

4 PR

5 Sponsorship

4 Interactive ads
* Site-specific media buys
* Ad networks
+* Contra-deals
* Sponsorship
+ Behavioural targeting

Websutﬁ
and social
presences

@G%

Offline communication
6 Direct mail
7 Exhibitions
8 Merchandizing
9 Packaging
10 Word-of-mouth

5 Opt-in e-mail
House list e-mails
Cold (rented list)
Co-branded
Ads in third party
e-newsletters

6 Social media marketing
Audience participation
Managing social presence
Viral campaigns
Customer feedback

\::> Online communications |:> Offline communications

Obrazek 4 Sest klicovych typii digitdlnich kandli, Zdroj: Chaffey 2016
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5. DEFINICE RIZIK

Rizika jsou spojena s kazdym projektem a kazdou Cinnosti. Morris fika “byt naZivu
znamena byt vystaven riziku' Morris (2012 s. 209). Dilezité je podle néj uvédomit si, které
rizika jsou dulezit4, a analyzovat a naplanovat, jak se s nimi vypotadat. Abrams (2014, s.
148) se vyjadiuje k riziku nasledovné. Jen ti nejnaivnéjsi a nejméne zkuseni podnikatelé
veii tomu, ze nemiizou v podnikani selhat. Podle autorky se kazdy podnik vystavuje
rizikiim a je jen na podnikateli, jak se k nim postavi. Rizeni rizika zabrafiuje vzniku $kod
nebo je minimalizuje, jelikoZ jsme na rizika pfipraveni. Néktefi podnikatelé se domnivaji,
ze ve chvili, kdy vyjmenuji rizika spojena s jejich podnikem, tak se potencialni investofi,
partnefi a podobné zleknou a utecou. Podle Abrams (2014, s. 148) je to ale naopak,

ukazuje to, Ze si rizika uvédomujeme a jsme ochotni je podstoupit.

5.1. Klasifikace rizik

Rizika Ize podle Fotra (2014, s. 20) rozd¢lit do nékolika skupin. Zakladni klasifikace je

rozdéluje na rizika:

e Podnikatelské x Cisté — podnikatelské riziko nékdy také oznatované jako
spekulativni, jeliko