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ABSTRAKT

Bakalarska prace se zabyva tvorbou internetového obchodu, jako novou podnikatelskou
¢innosti, o kterou chce spolecnost Pneuservis David Zubii s. r. 0. rozSitit svij predmét
podnikani. Jejim cilem je vytvorit dikladny podnikatelsky plan, podle kterého se bude
moci spolec¢nost rozhodovat, kterd z variant je nejvhodngjsi pro jeji potieby.

Teoreticka ¢ast vymezuje v prvni ¢asti pojmy Internet a internetové obchodovani, v druhé
Césti se zabyva formanim obsahem podnikatelského planu a jeho jednotlivych kapitol a
také kalkulaci nékladu.

StéZzeini je aplikacni ¢ést, ve které je zpracovan dukladny popis spole¢nosti. DalSi
podstatnou a nedilnou soucasti je ndvrh podnikatelského planu a zhodnoceni jednotlivych
variant tvorby internetového obchodu.

Ze zjistenych vysledki a provedenych analyz jsem vytvorila pro spolecnost vliastni navrh a
doporuceni.

Kli¢ova dova:

Internetovy obchod, tvorba internetovénho obchodu, podnikatelsky plén, Pneuservis David
Zubti s. r. 0., kakulace, marketingovy mix



ABSTRACT

The Bachelor thesis deals with creation e-commerce server, as a new business activity,
which the company Pneuservis David Zubii s.r.o0. wants expand its business object. The
subject of the thesis is creation of detailed business plan, which can follow up in decision,

which kind of e-commerce is most appropriate.

The theoretical part presentsthe ideas just like Internet, e-commerce, in second part it deals
with formal content of a business plan and its parts and, of coursg, it deals with costing.

The most important is practical part, where is full company profile. Another important and
indispensable part is draft of business plan and evaluation each kind of creation e-
commerce Server.

From found result and made analysis | have had for company my own proposal and
recommendation.

Keywords:

E-commerce, creation of e-commerce server, business plan, Pneuservis David Zubti s.r.o.,

costing, marketing mix
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UvoD

Duvod pro zaloZeni podniku je vytvorit produkovanym vykonem piidanou hodnotu, tedy
zisk a maximalizovat trzni hodnotu podniku. To lze realizovat i rozSitovanim
podnikatelskych aktivit. Jednou z modernich podnikatelskych ¢innosti je provozovani
internetového obchodul.

Prodej prostiednictvim Internetu je novy dynamicky a prudce se rozvijejici prodejni kandl.
Rada podniki jeho vyhody uz zjistila a Gspédné takto podnika. Ja jsem se ve své préci
zamyslela nad hlavnimi aspekty jeho zaloZenim, nad jeho piinosy, alei riziky.

Cilem mé préce bylo wvytvorit vysoce podrobny podnikatelsky plan pro tvorbu
internetového obchodu pro spolecnost Pneuservis David Zubii s.r.o., aby se jim podnik
mohl tidit abyly by z n&j patrny ptinosy arizika takového projektu.

Tato préce se sklada ze Sesti nejdualezitéjSich kapitol. Pro ziskani teoretického zékladu jsou
piinosné prvni tii kapitoly. Kapitola Internet, internetové obchody objasiuje z&kladni
pojmy a historick& data tykajici se vzniku a vyvoje Internetu a internetovych obchod.
Nasledujici kapitola Podnikatelsky plan vymezuje pouziti a formani obsah
podnikatelského planu a nakonec jsem v kapitole Kalkulace nékladti zminila i nekolik
strucnych tadka o jejich funkcich.

SteZeini je vSak ¢ést analytickd, kterd obsahuje také tii kapitoly. Prvni z nich je Profil
spolecnosti, pak nésleduje dukladné vypracovany Podnikatelsky plan, kde je podrobné
rozpracovana analyza noveé planované podnikatelské aktivity. V podnikatelském planu je
obzvl&&’ rozpracovan popis planované sluzby, potieba dodavateli, analyza trhu a
konkurence a v neposledni radé také finanéni plan. Préaci dovrduji vlastni doporuceni
v kapitole posledni, kde navrhuji spole¢nosti, dle mého nazoru, nejlepsi zpasob postupu a
provozovéni internetového obchodu.



|. TEORETICKA CAST
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1 INTERNET, INTERNETOVE OBCHODY

1.1 Internet

Internet se stal fenoménem a mozna i prokletim moderni doby. Nebylo tomu tak ale
vzdycky, jelikoz tato sit' si proSla piekotnym vyvojem, nez si ziskala srdce nynéjSich

uzivatela.
1.1.1 Vznik Internetu

V Sedesétych letech dvacatého stoleti se americka armada snaZila najit zptisob, jak zajistit,
aby jgji pocitace rozmisténé po celém Gzemi USA spolu mohly komunikovat i béhem
jaderné valky. To znamena, aby zésah jednoho ¢i nékolika z nich nevyradil z ¢innosti
komunikaci mezi zbyvajicimi. Zvla&e Ustiedna by byla na musce nepritele nékolikrét.
Naskytlo se nové, v té dob¢ unikétni feSeni: vybudovat sit’ bez centralniho uzlu — Gstiedny.
Pokud bude primé linka mezi dvéma pocitaci zni¢ena, informace bude vedena jinou trasou,
tieba pres nékolik zatim neporuenych uzli. V3echny uzly a linky v systému byly

rovnocenné.

V srpnu 1969 byla tedy hotova prvni sit’, ktera zahrnovala étyii uzly. Zarodek Internetu byl
na svété. Postupné se k nému piipojovaly dalSi instituce, predevSim univerzity. Ty sit’
vyuzivaly k vymeéne veédeckych informaci, pristupu ke knihovndm a podobné. V srpnu
1984 se zacalo podle dohodnutych protokoli stizenim a vyuzZivanim nékolika
superpocitaci na dalku: veédci mohli vyuZivat velky vypocetni vykon prostiednictvim
Internetu, aniz by se museli vzdalit ze svych pracoven. V této dob¢ byl Internet Cisté
nekomer¢ni zalezitosti, kde reklama byla zakézana. Podnikatelé viak o ngj ani nestali —
nenachazeli zpasob, jak jg vyuZit.

V roce 1989 napadlo Tima Berners-Leea, pracovnika Evropské laboratore fyziky castic
(CERN) u Zenevy, Zze prenosu soubori po siti by se dalo vyuzit k vytvéreni
hypertextovych dokumenti — dokumentd, v nichz oznatena slova odkazuji na dalSi
dokumenty, jeZ se nachazeji tieba na jiném kontinentu. Pro interni potiebu CERN tedy
vytvoril programovy komplet, ktery nazval Web — pavucina (hypertextovych odkazt).
Web se diky svym kvalitdm rychle rozsitil po celé siti a nedilnou (a dnes nejviditelngjsi)
soucésti Internetu se stal World Wide Web (WWW, doslova pieloZzeno celosvétova

pavucing).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

Pravé existence WWW spolu s prudkym rozvojem telekomunikaci prilédkala na Internet
miliony a miliony novych uZivatelt a Internet zacal byt komeréné zajimavy. Podnikatelské
vyuzivani Internetu se ve vétSim meéiitku zagalo vyvijet od roku 1994. [1]

1.1.2 Pogatky Internetu v CR

Za dob CSSR bylo zcela zbytedné uvazovat o njakém propojeni s okolnim svétem. Kdyz
se ale po listopadu 1989 tyto prekdzky staly minulosti, narazila snaha zgemct o sité na
jinou prek&zku: na bidny stav nasi telekomunikaéni infrastruktury. Zacdtkem roku 1990 se
tedy prvni nadSenci pripojuji k amatérske siti s minimalnimi néroky na jeji technicky stav —
siti FIDO stagily i nekvalitni vefgjné telefonni linky. Jako datum pripojeni CSFR
k Internetu se obvykle uvadi listopad 1991. Ve Vypocetnim centru Ceského vysokého
uceni technického v Praze tehdy Uspésné probehly prvni pokusy spripojenim k uzlu

Internetu v Linci.

V listopadu 1992 byly pevnou linkou spojeny Praha a Brno, dva hlavni uzly sité deviti
meést. Cela sit byla pies Prahu pripojena k uzlim Internetu v Linci, Vidni, Amsterodamu a
Banské Bystrici. Prestoze byl CESNET (Czech Educational and Scientific NETwork)
vybudovén jako akademicka sit, brzy MSMT umoznilo, aby své sluzby poskytoval také
dalSim nevydélecnym organizacim. Zanedlouho, v reakci na stéle rostouci poptavku, se
CESNET stal komer¢nim poskytovatelem pripojeni k Internetu. [1]

1.1.3 Srovnani Internetu stradiénimi médii

Nasledujici tabulky porovnavaji parametry tradi¢nich médii ssluzbou WWW, hlavnim
technickym néstrojem marketingu na I nternetu.

Tabulka 1 Porovnani tradic¢nich médii s Internetem
Identifikace | Rychlost

Naléhavost | N&zornost buriky odezvy
TV vysoka velmi vysoka dobra vysoka
Rozhlas vysoka nizka velmi nizka vysoka
Casopisy nizka stiedni | velmi vysoka | stiedni
Noviny nizka stiedni dobra vysoka
Billboardy velmi nizka | velmi nizk4 dobra stiedni

velmi

WWW nizka velmi vysoka | velmi vysokd |  vysokd
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Penetrace
Naklady Vyrobni hlavnich
(CPM) naklady trha
TV velmi nizké vysoké velmi vysoka
Rozhlas velmi nizké nizké velmi vysokéa
Casopisy stiedni stiedni stiedni
Noviny nizké stiedni velmi vysokéa
Billboardy stiedni vysoké vysoka
WWW velmi nizké nizké vysoka

Zdroj: Petr Stuchlik, Martin Dvoratek
Marketing na Internetu

Naléhavost je mirou ,neodbytnosti“ média. Neéktera média davaji z&kaznikovi vétsi, jina
menSi moznosti uniknout pasobeni komeréniho sdéleni.

Nazornost vyjadiuje schopnost média vysvétlit zpasob uziti vyrobku.

| dentifikace baleni vyjadiuje schopnost média zobrazit co nejvérnéji obal vyrobku.
Rychlost odezvy vyjadiuje, jak rychle z&kaznici zareaguji na komeréni sdéleni.

Naklady vyjadiuji naklady na zakoupeni ¢asu nebo prostoru v médiich, a to vztaZzené na
tisic zasaZzenych divaki, posuchaci, ¢tendrt nebo navstévnika.

Vyrobni naklady vlastniho komer¢niho sdéleni jsou naklady na vytvoieni reklamniho
Sotu, plakétu, webovych stranek.

Penetrace hlavnich trhi oznacuje moznost média pasobit na nejvétsi mestské casti, kde
ve velké vétSing pripadu byva soustiedéna spotiebitelské poptavka. [1]

1.2 Internetové obchody

1.2.1 Vznik avyvoj internetovych obchodi

Elektronické obchodovani, e-commerce, neni nastrojem marketingu, nybrz obchodnich
aplikaci. Podobné jako celkové vyuZivani Internetu, také elektronicka komerce proda na
uréitym vyvojem. V pocétecni fazi vzniku elektronické komerce Slo o vyuZiti Internetu
jako nového distribu¢niho kanalu (elektronicky kandlu), jehoZ prostiednictvim se prodeici
snazili komunikovat se svymi zé&kazniky. Cilem prvni viny elektronické komerce bylo
zZjigtit, zda je Internet skutecné vhodnym prodejnim kandlem schopnym konkurovat
stavajicim klasickym distribu¢nim kandlim, jako je prodej v obchodech, katalogovy prode
a nékup do domu. Prvnimi prakopniky elektronické komerce byly predevSim ryze

internetové firmy, kdezto firmy s existujicimi prodejnimi kandly zastaly v prvni viné pouze
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v pozici pozorovatel, ktefi sledovali, zda se internetovym firmam podaii vybudovat

z Internetu (jako nového média) skutecné solidni prodejni kandl.

Jakmile bylo jasné, Ze z&kaznici ocenili prodej prostiednictvim Internetu, nastévé druha
vina. V téo fézi se v elektronické komerci za¢aly angaZzovat rovnéz firmy sjiz existujicim
prodginim zazemim a vyvinutymi prodegjnimi kandly. Své stévgjici kanaly doplnily

prodenim kandlem Internetu.

Zatimco internetovi prodejci se rozrastali a ziskavali stale vétsi podil na celkovém objemu
prodeje zboZi, rozristal se i problém souvisgjici skolizi prodejnich kandlu, ke kterému
dochézelo (a stdle dochézi) hlavné v pripadé, kdy internetovy kana za¢ne ,konkurovat”

jinému (fyzickému) prodgjnimu kandlu. [1]

1.2.2 Typy obchodi na Internetu

Na Internetu, ale i v nevirtudlnim svété se obchodu Ucastni dva subjekty: obchodnik
(business) a konecny zékaznik (customer). V souladu s anglickym Gzem se dale oznaduji
takto:

B2B (Business to Business): obchod s materidlem, polotovary a investicnimi statky.

B2C (Business to Consumer): prodegj vyrobkia kone¢nému spotiebiteli (sem patii

vétSina e-commerce serveru).

C2C (Consumer to Consumer): prode vyrobki spotiebitelem jinému spotiebiteli

(aukce, inzerce). [1]

1.2.3 Vyhody internetového obchodovani

Nizké ndklady na vyuZivani internetu umoziuji vyhledavat vyhodné kontakty mezi
prodavajicimi a kupujicimi nezavisle na geografické vzdalenosti, bez ndkladi na hledani
vredném svété a nakladi na cestovani nebo vysokych poplatka za vyuZivani
zprostiedkovatelt. To je jen jedna z oblibenych piinosi internetového obchodovani, dalSi

objasni tabulka nize. [2]
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Tabulka 2 Prinosy elektronického trzidteé pro odberatele a dodavatele
odbératelé oblast p¥inosu dodavatelé
niZsi cena vySSi objemy
niZsi nékla,\dy ,navyjed,névéni kupni sila niZsi naklady na vyjednavani
snedny prlﬁupo K vice rozsirena zakaznicka zékladna
dodavatelim
-~ s niZsi naklady na ziskévani
nizsi vyhledavaci naklad . e
i y efektivita procesii zakaznika
niZsi naklady na zpracovani niZsi naklady na zpracovani
snizené néklady na zasoby integrace zlepZené fizeni zésob
. .. dodavatelského L )
snizene naklady na zpracovani Fetézce ZlepSené predvidani poptavky
jednodussi a prabezny agregace obsahu a jednodussi a prabezny
benchmarking duzeb benchmarking
nékladove efektivni priizkum vramci nekladove efextivne priibezny
specializovanych prizkum
rychlejsi konkurenéni odezva odvétvi rychlejsi konkurenéni odezva
transparentnost cen a zasob vétSi okruh zékaznika
zamezeni nesystematickym o o
nékuptim trZni efektivita snizené prodejni naklady
snizené naklady nadmérnych snizené naklady nadmérnych
zésob zésob
Zdroj: Artur B. Sculley, W. William A. Woods

B2B Internetovatrziste
Revoluce v obchodovani mezi firmami

1.2.4 Strukturatypického internetoveého obchodu

Prodejni server (e-commerce server nebo internetovy obchod) se lisi od klasickych WWW
servera ve zpusobu financovéni. Zatimco vétS§ina WWW servertt (kromé firemnich
prezentaci) financuje podstatnou ¢ast svého provozu z reklamnich ploch, kdezto prodejni
servery financuji svij provoz zprodeju zboZi realizovanych prostiednictvim serveru.
Z tohoto duavodu obvykle neobsahuji reklamni prouzky. Prodeini servery se lisi od
klasickych WWW serverti svou strukturou.

Mezi z&kladni stavebni kameny klasického prodegjiniho serveru patii:

1.2.4.1 Katalog produkti a duzeb

Prehled nabizenych produktt je nejzakladnéjSim komponentem prodejniho serveru.
Snadné orientace v katalogu produkti, doplnénd o ¢etné obrazky nabizenych vyrobku, je

z&kladem Uspéchu.
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1.2.4.2 Reakce spotiebiteli, ktei s dany vyrobek koupili

V nékupnim rozhodovéni spotiebitelt hraji velmi duleZitou roli nézory ostatnich
spotiebitelt na dany vyrobek. Firmy zabyvajici se prodejem zboZi prostiednictvim
Internetu jsou si tohoto aspektu dobie védomy.

1.2.4.3 Pravodce objednavkou

Zbozi, které nevyZaduje z&dné dalSi Upravy c¢i prizpusobeni podle konkrétniho piani
z&kaznika, 1ze okamzité umistit do ndkupniho koSiku. Pokud vSak je tieba zboZzi je&té néjak
upravit podle parametri, vstupuje mezi katalog produkti a nakupni koSik jakasi
objednavka, ktera tyto parametry specifikuje (jedna se napriklad o vyrobu reklamnich
predmetu).

1.2.4.4 N&kupni kosik

Obsahuje stru¢ny pirehled vyrobki, které si z&kaznik vybral. | v této fézi si zékaznik muze
pridévat dalsi zboZi, nebo jej vracet zpét. Oproti rednému ndkupnimu koSiku umi tento
elektronicky vypocist konecnou sumu nékupu.

1.2.4.5 Praivodce ndkupem produktu

Jakmile zakaznik dokon¢i vybér produkti, dostédva se do nejdulezitejsi faze, k upresnéni
dodacich podminek, napt. zpasob platby, datum a misto dodéani, fakturacni adresa atd.
1.2.4.6 Zakaznické konto s piehledem objednavek a dodaného zboZzi

Slouzi pro evidenci zékazniki, je to soubor jeho osobnich Udaji, zadanych jesté pied
odeslanim objednavky. Pro prodejce je to v3ak i mocny marketingovy nastroj. [1]
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Obrézek 1  Jak probiha nékup z internetového obchodu

1.2.5 Tvorbainternetového obchodu

V prvni fadé je dileZité mit viastni predstavu, jak by meél e-shop vypadat. Pokud
poSilhdvame po velkolepém supermarketu, tak si budeme muset najmout par dobrych
programatora v oblasti internetovych databazi, nejlépe i se zkuSenostmi s programovanim
Ucetniho a skladového softwaru nebo pienechat tvorbu a spravcovstvi specializovanym

spolecnostem.

Av&ak bezpodminetné to neni nutné. Nepotiebujete vzdy programatory na to, abyste si
postavili vlastni slusny obchod. Dokonce, pokud je tvirce pocitatové zdatny, mize si
obchod vytvorit sam. OvSem za podminky, Ze vyuZije predem jiZ pripravenych
»Stavebnic”. Neni zapotiebi programovat znova a znova kazdou prodejnu zvl&st, kdyz je
moZné vyuZzit jiZ , predprogramovanych” dilci a z nich variabilné sestavovat prodejiny dle
vlastniho prani. [3]

Aby vas web mohl byt na internetu nalezen, budete potiebovat doménu. Navatévnik se na
web dostane tak, Ze zapiSe do prohlizece adresu URL vaSi domény (to je adresa, URL,

napr. www.tvorba-webu.cz) a webhosting (sluzby, zézemi pro vaS projekt, prostor, e
maily). [4]

Paklize se obratime na specializovanou spolecnost, obvykle ma vzajemna komunikace
tento prabeh:


http://www.tvorba-webu.cz)
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pri prvni konzultaci se z&kaznikem dodavatel prostuduje konkurenci na internetu,
vybere vhodné klicova slova a vybere také vhodny nézev domény pro internetovy
obchod, pokud jeté neni registrovana

poté piijde nafadu tvorba grafického navrhu pro internetovy obchod

tvorba internetového obchodu zahrnuje také zékladni naplnéni texty, zbozim, ...,
které ndm predéte bud’ na CD nebo poSete emailem. Déle dodavatel internetovy
obchod registruje do vyhledavact a optimalizuje pro vyhledavate

funkéni internetovy obchod byva obvykle zhotoven jiz do 2 tydna [5]
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Jednim z nejdilezitéjSich kroka je spravné sestaveni podnikatelského planu. Spréavné
sestaveny plan nam rekne, zda je nasS plan Zivotaschopny, upozorni nas na mozna uskali
jesté pred samotnym pocétkem podnikani. Témito Uskalimi muze byt snaha o ziskani
finan¢nich zdrojt od banky, investora, sehnat spolecnika pro spole¢né podnikani. Pisemné
zpracovani se doporucuje v kazdém pripade, i pokud jde jen pro viastni Gcely. Pri jeho
sestavovani si podnikatel uvédomi dil¢i kroky, které ho ¢ekaji a kolik ho budou ét.

2.1 Uzvatelé podnikatelského planu

2.1.1 Interni uZivatelé

Sam podnikatel si tvori plan na utfidéni myslenek, vytyceni cilt svého podnikani, zjisteni
financni vyhodnosti. Béhem jeho sestavovani miazZe objevit krizova mista, problémy, se
kterymi by se mohl potykat. Diky finan¢ni ¢asti planu si uvédomi, zda je jeho plan
realizovatelny, zda je konkurenceschopny a financné vyhodny.

2.1.2 Externi uzivatelé

Podnikatelsky plan pro externi uZivatele je vétSinou zpracovavan pri Zzadosti o finan¢ni
prostiedky.

Banky

Rizikovi investori (tzv. venture capital) — Pokud sestavujeme podnikatelsky plan
primarné pro tento druh investora, zabyvame se hlavné zhodnocenim jeho
investice, hodnotou jeho podilu pri potencionalnim budoucim prodeji firmy atd.

Spole¢nik — Podnikatelsky plan jako podklad pro ziskani novych spole¢niki pro
podnikani

2.2 Césti podnikatelského planu

2.2.1 Titulni strana

Méla by obsahovat jméno spolesnosti, sidlo, jména spolesniki, kontakty a lC.
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2.2.2 Shrnuti

Na samostatné strance by mél byt souhrn informaci kratce popisujici podstatu celého
podnikatelského zameru, podnikatelské cile, Ucel pro ktery byl plan sestaven. Tato ¢ast je
shrnuti v3ech dalSich kapitol a objasni ¢tenari, co bude nésledovat, méla by upoutat jeho
pozornogt. [6]

2.2.3 Profesni a osobni Udaje o vlastnicich firmy

Je velmi dulezité predstavit vechny, ktefi za projektem stoji. Rada bank a investori
posuzuje podnikatelské plany prave podle lidi, kteti stoji ve vedeni projektu. V téo casti
planu je proto tieba detailné predstavit vSechny zainteresované osoby na projektu.
Vyzdvihnout jejich schopnosti, které napomuzou k UspéSnému fungovéni podniku a
spInéni vSech cila. DuleZita je i znalost oboru, podnikatelské know — how. [7]

2.2.4 Popispodniku

2.2.4.1 Forma podnikani

Pred samotnym zac¢dtkem podnikani se musime rozhodnout, jakou pravni formu podnikani
zvolime. V Zzavidosti na poc¢tu zaméstnanct, které budeme zaméstnavat, popiSeme i
organizaci podniku. Které osoby budou za co zodpovidat, jaké budou mit kompetence, jaké
budou vzgemné vztahy mezi témito osobami. Pokud hodldme zaméstnavat vice
pracovniki, je vhodné prezentovat i organizacni strukturu podniku. Ta zavisi opét na typu
naseho podnikéni a na stylu vedeni.

2.2.4.2 Lokalita avlastnické poméry k provozovné

Ke kazdému podnikani potiebujeme n¢jakou provozovnu, ve které budeme danou ¢innost
vykonavat, nebo alespon sidlo spolecnosti. Méli bychom proto vénovat maximalni
pozornog jejich vybéru. V podnikatelském planu uvedeme adresu provozovny, popiseme
lokalitu, kde se nachézi a divody, které nas vedly k vybéru tohoto mista. Je nutno se
rozhodnout vhodnost objektu i dle finanéni ndro¢nosti.

2.2.4.3 Zpasob vedeni Ucetnictvi

Zpasob vedeni Geetnictvi je dan legislativné dle typu podnikani. Pokud nejsme od pocatku
¢innosti povinni platit DPH, je na naSi Gvaze, zda by to pro nas nebylo vyhodngjsi, jestlize
vime, Ze se jim jednou staneme. V zavislosti na organizacni strukture a velikosti podniku
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se musime i rozhodnout, zda s najmeme vlastni U¢etni nebo si ho nechame délat externg.

[7]

2.2.5 Popispodnikatelske piileZitosti

Zde predstavime podrobny popis naSi podnikatelské prilezitosti, s jakym vyrobkem i
sluzbou hodlame vstoupit na trh. Zda se hodldme zamétit na jiZ existujici trh nebo naopak

hledat mezeru natrhu. V ¢em vidime nasi pridanou hodnotu pro zékaznika, investora. [7]

Analyza SWOT umoziiuje posoudit souc¢asné postaveni firmy a identifikovat potencidlni
piileZitosti a hrozby. Porovnava silné stranky, slabé stranky, prileZitosti a hrozby.
Vzorovou tabulku pro sestaveni detailni SWOT analyzy naleznete v priloze ¢. 1. [8]

2.2.6 Popisvyrobku, duzby

Jestlize podnikatelsky plan popisuje zcela novy vyrobek, potom by tato ¢ast mela
popisovat tyto produkty detailngji.

2.26.1 Vyrobek

Méli bychom uvést jeho vlastnosti, technické parametry, naro¢nost vyroby, materidly, z
kterych bude vyrdbén. Podrobngjsi popis muzZeme dolozZit v priloze, v technické
dokumentaci. Uvedeme také pro jakou cilovou skupinu je vyrobek primarné uréen, jaké
dalSi mozZnosti mame v jeho rozvijeni, inovacich. Zda jsou k nému mozné i doplikové
sluzby a zda je budeme také poskytovat. Dul€Zité je i uvést, zda jde o vyrobek zcela novy
nebo jiz znamy na trhu. Existuje i varianta znamého vyrobku pii pouZiti novych vyrobnich
postupu ¢i materidlt, které ndm dovoli sniZit naklady atim i cenu oproti konkurenci. [7]

2.2.6.2 Sluzba

Pri popisu sluzby se hlavné zamétime na jegji popis. Komu je sluzba uréena, kdo je naSim
potenciondlnim zakaznikem. Jak budeme sluzbu poskytovat, na co se pri tom zamétime.
Kde budeme sluzbu poskytovat a co k tomu budeme potiebovat za zatrizeni, personéni
zaji&eni. Tuto ¢ést jedté dale rozvedeme v ¢asti persondlniho zajisténi. [7]

2.2.6.3 Konkurenéni vyhoda

Pfi vstupu na trh je dileZité nabidnout zaékaznikovi néco nového nebo néjakou jinou
formou. Mit a umét specifikovat svoji konkuren¢ni vyhodu. MuZe se jednat o kvalitu
naSeho personalu, Skalu dopliikovych sluzeb, pestrost a rozmanitost nasi nabidky ¢i pouze
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niZsi cena nez konkurence. Proto je nutné si uvédomit tyto konkuren¢ni vyhody a popsat je
v podnikatelském planu. Dilezitym faktorem je, aby tyto vyhody byly opravdu objektivni

ane pouze nasi iluzi.
Pokud jde o vyrobek patentovany je nutno uvést popis patenti nebo vlastnictvi technologii.
[6]

2.2.7 Zaji&éni potiebnych vstupi a dodavatelia

2.2.7.1 Zajigeni potiFebnych vstupii

V tomto bod¢ popiseme, jakym zpisobem budeme zajistovat potiebné vstupy na realizaci
naSeho podnikéni. Hodnotu potiebnych vstupi (zékladni materidl a suroviny, energie,
komponenty, soucasti, ndhradni dily a.) mizeme vyjadiit jak v naturdnich, tak v
penéZnich jednotkach.

Dulezitymi faktory k vybéru jednotlivych vstupi jsou:
kvalita,
vzdalenost zdroj,
dostupnost zdroju,
moznost substituce,
cena,

mirarizika

2.2.7.2 Casovy harmonogram

Dulezitym bodem pri planovani podnikatelské ¢innosti je ¢asovy harmonogram vsech
¢innosti a jejich dodavatelské zajidteéni. Jde o projektové zpracovani realizace naseho
podnikatelského zameéru. Nejprve si urcime vSechny dulezité kroky a aktivity, které
musime podniknout, milniky, kterych chceme dosdhnout, a v neposledni fadé si urcit
¢asovy harmonogram, kdy toho dosadhnout. Kromé aktivit musime naplénovat i osoby,

dodavatele, kteri budou za danou ¢innost zodpovidat.

2.2.7.3 Dodavatelé

Pri vybéru dodavatele pro jednotlivé ¢innosti je vhodné provést nejdiive prizkum
potencialnich moznosti a pozdéji se rozhodnout, kdo je pro nas nejvyhodngjsi. Tyto
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duvody uvedeme i do podnikatelského planu. Pro sniZeni rizika miZzeme vyuzit vice

dodavatelt, podepsat smlouvy o pokutach pokud dojde k prodieni apod. [7]
2.2.8 Postaveni firmy natrhu, konkurence a marketing

2281 Trh

Nejdalezitejsi faktor zajidtujici uspéch podnikatele je znalost z&kaznika. Podnikatel by mel
vhodnou segmentaci trhu potenciondlnich zakaznika urcit cilového zékaznika svych
produktu a suzeb a jemu podridit veSkeré procesy spojené s vyrobkem, jeho viastnostmi,
doprovodnymi sluZzbami a propagaci. [6]

2.2.8.2 Konkurence

V této ¢asti podnikatelského planu je tieba dikladné analyzovat existujici konkurenci na
trhu a predvést jeji podnikatelskou a cenovou strategii. [6]

2.2.8.3 Marketing

Diive nez prikrogite k sestaveni marketingového planu, méli byste si ujasnit, které prvky
marketingového mixu budou ovliviiovat jeho Uspédnou implementaci. Podnikatel by se mél
zamySlet nad vhodnou kombinaci marketingového mixu, ktery se sklada z tzv. 4 P, ato:

Produkt

Kazdy produkt se vyznatuje urgitymi vlastnostmi, které firma vyuziva pro vytvareni
konkurencniho postaveni a ovliviiovani kupniho rozhodovéni zakaznika. Patii mezi né

piedevsim jakogt, vlastnosti, styl, nazev, baleni, zaruky a servis. [8]

Vyrobek elektronického obchodu neni prodévané zboZzi, nybrz vlastni prodej elektronickou
cestou. Prodgj on-line je novy zpusob prodeje, a obchodnik by proto mél informovat nejen
0 prodavaném zbozi, ale i o prodgji jako takovém. Obchodni, zaru¢ni a reklamasni
podminky jsou samoziejmosti; na zékaznika vSak pozitivné piasobi také informagni

otevienost —informace o firme, o majitelich a podobng.

Podcenovanou oblasti v e-commerce je tvorba image virtualniho obchodu. VétSina e-
obchodii sézi na nizkou cenu, ta ale pro dlouhodoby Gspéch nestaci. Od jasné image se
odviji nejen graficka podoba obchodu, ale i ogatni prvky marketingového mixu.
Nezbytnosti je maximum informaci o prodavaném zbozi — zékaznik nema moznost si

vyrobek ohmatat, pfivonét si k nému, pripadné jej ochutnat. [1]
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Cena

Cena se od ogatnich tii slozek marketingového mixu lisi tim, Ze produkuje ptijmy, zbylé
tii slozky vytvéreji naklady. Podniky se v disledku toho usilovné snaZi zdvihat své ceny,
zéroven viak musi zvaZovat vliv ceny na objem prodeje. Firma usiluje o takovou vysi
piijmid, jejimz vysledkem jsou po odecteni nakladu nejvysSi zisky. [9]

Cena je dulezitym, ale ne jedinym faktorem pii n&kupu na internetu. Jejim cilem neni
vyjédrit ndklady, ale hodnotu vnimanou spotiebitelem vyrobku. [1]

Misto

Pojem misto zahrnuje slozky, které se podileji na distribuci vyrobka nebo ovliviuji
dostupnost nabizenych sluzeb. Podnikatel musi zvazit vhodné distribu¢ni sité, prodeni
teritorium, umisténi distribu¢nich mist, umisténi samotnych vyrobkia a jeho vniméni
z&kaznikem. [8]

Propagace
Bez komunikace se zékazniky nelze obchodovat. Propagace maZe mit tyto formy.

Reklama - pro vétSinu prevazné mladych firem je tento zpasob propagace rozhodujici. At
uz je pouzito libovolné médium a forma, je stéZejnim pilitem propagace (napt. prouzkova
reklama, bannery, televizni spot, radiova reklama)

Podpora prodeje — podpora prodeje je velice rozmanitd, stimuluje prodej prostiednictvim

krétkodobého zvySeni hodnoty nakupu (napi. darky, odmeny, soutéze, reklamni predmety,
bodovaci programy)

Publicita (public relations) — dobry image firmy je rovnéz dalezitym faktorem, ktery

ovliviwuje piizen zékaznika. V tomto sméru hraji dulezitou roli média (napi. zprava o firmé

v médiich, sponzoring, neziskové aktivity) [1]

2.2.9 Persondlni zdroje

Rozsah této kapitoly podnikatelského plédnu zavisi na druhu ¢innosti, které se chceme
vénovat. Pokud jde o malou firmu, kde figuruje pouze vlastnik a nékolik malo

zaméstnanci, postaci, pokud se jejich predstaveni vénujeme v popisu podnikul.

V rédmci této kapitoly popiSeme organizaéni strukturu budouci spolec¢nosti. Stanovime
klicové pozice, charakterizujeme jejich popis, kompetence, poZzadovanou kvalifikaci.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

Pri tvorb¢ persondniho planu je dulezité si uvédomit, jak moc kvalifikované zaméstnance

potiebujeme ajak je to sjejich dostupnosti na trhu préce.
2.2.10 Finanéni plan

SteZejni ¢asti kazdého podnikatelského planu je finanéni plan.
Do finanéniho planu patti:

prvotni vydaje pii zaklddani podnikani — vydaje spjaté se zaloZenim podniku,
nakup dlouhodobého majetku, zafizeni provozovny, reklama, kauce na provozovnu,
administrativni vydaje,

provozni ndklady — jde o fixni a variabilni ndklady — leasingy, telefony, mzdy,
pohonné hmoty, poji&teni, poplatky...

celkova naro¢nost na finan¢ni zdroje,
z&kladni Gcetni vykazy vytvarené do vyhledu nekolika let:
o vykaz cash-flow — specifikuje predpokladané prijmy a vydaje spole¢nosti,

o vykaz ziski a ztra — vycisluje vynosy a naklady spolecnosti a jeji
hospodéisky vysledek za jednotlivé roky ¢innosti,

0 rozvaha — soupis aktiv a pasiv podniku, struktura majetku, jeho vyvoj a
zdroja financovani. Na poéatku se sestavuje poc¢atecni rozvaha, po pul roce
¢innosti, pozdgji vzdy k 31. 12. daného kalendéiniho roku,

0 analyza bodu zvratu — douZi k posouzeni vyuZiti vyrobni kapacity.
Vypoctem bodu zvratu zjistime v jakém okamZziku nebo pii jakém mnoZstvi

doséhneme rovnosti nakladi a vynosa atim generuje zisk.,
0 soupisvlastnich acizich zdroji — v jaké strukture bude nas kapital.

Velkou chybou, které se hodné zatingjicich podnikatelii dopusti, je neznalost rozdila mezi
néklady a vydaji, vynosy a piijmy, ziskem a hodnotou CF. Proto je nutné planovat finance
jak v urovni cash-flow, tak vysledovky. V ramci cash-flow sledujeme redlny vyvoj
penéZnich toku ve firmée, kdy fakticky mame penize na G¢tu a miZzeme s nimi disponovat.
Naopak vykaz zisku a ztrat nam podava informace o Ucetnim stavu podniku. A o jeho
Gcetnim hospodéiském vysledku. Je nutné sestavovat obatyto vykazy spolecné.
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Pro za¢atek podnikani sestavujeme vykazy na mesi¢ni bézi, v dalSich letech na ¢tvrtletni,

ro¢ni. Data, ktera se v ¢ase meéni, se snaZime predikovat dle trend z minulosti.

Jednotlivé vykazy bychom méli vystavovat ve tiech variantach. Jde o variantu redlnou, kdy
pocitame s nami predpokladanymi ¢isly, variantu optimistickou, kdy bereme napiiklad
100% naplnéni kapacit a variantu pesimistickou, kdy poc¢itdme s horSimi vysledky. [7]

2.2.11 Rizika projektu

Kazdy projekt v sobé skryva riziko. Cim detailngji, podrobngji a kvalitngji sestavime nas
podnikatelsky plan, tim muzeme riziko snizit. Sou¢asti kazdého podnikatelského planu by
méla byt tzv. analyza rizik. Ta se snaZi predchéazet negativnim vysledkim budouciho
vyvoje, vyhodnotit moZné rizikové faktory a,, fidit* riziko. [7]

2.2.12 Priloha

Posledni, dopliikovou kapitolou podnikatelského planu je priloha. V priloze uvadime vse,
co je sice pro dany podnikatelsky plén relevantni, ale do piedchozich kapitol moc detailni.
Jde napiiklad o technickou dokumentaci k vyrobku, ceniky, smlouvy s obchodnimi

partnery, leasingove smlouvy apod. [7]
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3 KALKULACE NAKLADU

Za&kladnim nastrojem, zaloZzenym na vyuZiti principi alokace, je kalkulace.
V nejobecnéjSim slova smyslu se kalkulaci rozumi propocet néklada, pinosa, zisku, ceny,
resp. jiné veliciny na vyrobek, préaci nebo podnikovou duZbu, na jejich dil¢i ¢ast, tedy
¢innost nebo operaci, kterou je tieba v souvislogsti s jejich uskutecnénim provést, a
podnikovou investi¢ni akci ¢i najinak naturdiné vyjéadieny vykon.

ZVvI&&tni, v fizeni v&ak nej¢astéji vyuzivanou, formou kalkulaci jsou propocty orientované
na zjisteéni nebo stanoveni nakladt na konkrétni vyrobek, préaci nebo sluzbu, které jsou
piedmétem prodeje externim zékaznikam.

Predmétem kalkulace mohou byt vSechny druhy vykond, které podnik vyrabi, resp.
provadi. To je ovdem mozné jen v podnicich slzkym sortimentem vyrobki, praci ¢i
sluzeb. [10]

Kalkulace slouzi mimo jiné pro rozhodovaci ulohy typu:
Rizeni vyroby — vyrobni, technické a technologické kalkulace
Stanoveni vlastnich nékladt pii aktivaci vlastnich vykont
Posouzeni rentability jednotlivych vyrobka a zmén sortimentni skladby
Rozbory hospodarnogti vyroby a ¢innosti s cilem sniZit naklady a zvysit zisk

Stanoveni cen v ur¢itém trZznim prostiedi za uré¢itych vyrobnich a kapitdlovych
podminek

Posuzovani vyvoje nakladu a cen jednotlivych vyrob a vyrobka v ramci redlného
trhu

Posuzovani zamera taktického i strategického planovéani
Vyhodnocovani technickych atechnologickych zmén veetné vyvoje
Hodnoceni vyuZiti kapacity a investi¢éni zaméry

Odpoveédnostni Gtvarové fizeni [11]



1. ANALYTICKA CAST
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4 PROFIL SPOLECNOSTI

Obchodni firma: Pneuservis David Zubti s.r.o.
Sidlo: Podvesna V1. 2014

760 01 Zlin
Predmét podnikani: vyroba

obchod a sluZzby neuvedené v prilohach 1 - 3 Zivnost. z&kona

Préavni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym
1C: 28325231

Datum vzniku: 6. Unora 2009

Zakladni kapital: 200 000 K¢

Spole¢nik: Petr David

Podvesna V1. 2014

760 01 Zlin

Vklad: 200 000 K¢

Splaceno: 200 000 K¢

Obchodni podil: sto procent ( 100%)
Jednatel: Petr David

Podvesna V1. 2014

760 01 Zlin
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PNEUSERVISDAVID ZUBRI S.R.O.
PodvesnaVl. 2014 +420 608 317 217

760 01 Zlin IC 283 25 231
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5 PODNIKATELSKY PLAN PRO TVORBU INTERNETOVEHO
OBCHODU

Tento podnikatelsky plan by mél poskytnout podnikateli dokonaly prehled o moznostech
potrizeni internetového obchodu ¢i jeho pozdéjSim provozovanim a o nezbytnych
rozhodovacich Ukolech, které jsou stimto spojené. Zahrnuje popis spole¢nosti, stejné jako
popis planované sluzby, rozbor nutnosti vstupti a dodavatelt, analyzu konkurence, finan¢ni

plan a mnoho dalSich.

5.1 Profesionalni a osobni udaje o vlastnicich firmy

Spolecnost Pneuservis David Zubii s.r.o. byla zaloZena 8. ledna 2009. Sidlo spole¢nosti je
na Podvesné VI. 2014, 760 01 Zlin a jedinym spolecnikem, zakladatelem a také
statutarnim organem je Petr David, bytem Podvesna VI. 2014, 760 01 Zlin, RC
7807105845.

Spolecnost byla zaloZzena za U¢elem podnikani, a to zeména vyroba, obchod a sluzby
neuvedené v prilohéch 1 — 3 Zivnostenského zakona. Mezi obory ¢innosti tedy patii vyroba
kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobku, zprostiedkovéni obchodu a sluzeb,
velkoobchod a maloobchod, udrZba motorovych vozidel a jgjich prisluSenstvi.

Spole¢nost vznikla 6. tnora 2009, dnem zapisu do obchodniho rejstiiku a 12. tnora 2009

zahdjila svoji ¢innost ve viech oborech predmétu podnikani.

| kdyZ je spole¢nost mladické a formalng bez historie, svou ¢innosti navézala na predchozi
ginnost jednatele Petra Davida, |C 72367971, ktery provozoval doposud Pneuservis David
Zubii pod stgjnym jménem i ve stejné provozovné a nyni je vlastnikem spolecnosti
Pneuservis David Zubii sr.0., IC 28325231, postupné tedy pigjima klientelu tak, ze
konecny zékaznik Zadnou evidentni zménu ani nepostiehne.

5.2 Popispodniku

5.2.1 Forma podnikani

Spole¢nost byla zaloZena v souladu s Obchodnim z&konikem. Davodem pro zvoleni této
prévni formy byla snadnost zaloZeni a pomérné nizka minimalni vyse z&kladniho kapitalu.
Podstatnou vyhodou je také zpasob ruceni - spolecnik ruci jen do vySe svého vkladu do

spolecnosti.
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5.2.2 Lokalita avlastnické poméry k provozovné

Sidlo spolecnosti je v misté trvalého bydlisté spolecnika a jednatele Petra Davida na
Podvesné VI. 2014, 760 01 Zlin. Toto sidlo je v jeho osobnim vlastnictvi. Stejné tak je
v osobnim vlastnictvi i provozovna na adrese U Domoviny 64, 756 54 Zubri, kde je
spolecnost Pneuservis David Zubti sr.0. vprongmu. V t&o provozovné podnikatel
provozuje vSechny své dosavadni ¢innosti. Vzhledem ktomu, Ze pro provozovani
internetového obchodu bude pouzivan spolecny sklad, byla volba provozovny

jednoznacna.

5.2.3 Zpiisob vedeni G¢etnictvi

Spole¢nost je registrovana u Financniho Ufadu ve Zling, stala se platcem dané z pridané
hodnoty abylo ji pridéleno DIC CZ 28325231.

Ugetnictvi si spolecnost nechava zpracovavat externim pracovnikem dodavatelskym
zpusobem.

V Gvahu je bréno i mozné budouci propojeni e-shopu s ekonomickym softwarem a prijeti
pracovnika pro zpracovavani Gcetnictvi. Jednatel v3ak chce zachovat co nejniZsi porizovaci

néklady, tak je tato varianta odloZena aZ na budouci vyvoj obchodul.

5.3 Popispodnikatelské prilezitosti

Jednatel spolec¢nosti chce rozSitit dosavadni podnikatelské aktivity o dalSi — provozovani
maloobchodniho internetového obchodu s pneumatikami. Tedy nabizet zé&kaznikam zboZi
progtiednictvim prodejniho serveru na Internetu a posilat jej prepravni spolecnosti.

Spole¢nost chce proniknout na pomérné nasyceny trh, réda by upoutala pozornost
z&kaznikt serioznim chovanim a priznivymi cenami, samozigmé doplnénou U¢innou
marketingovou podporoul.

Prehled o nejdileZitéjSich silnych a slabych strénkach, stejné jako prilezitosti a hrozeb pro
lepsSi posouzeni souc¢asného postaveni spolecnosti poskytnou nasledujici SWOT analyzy.
Nejprve SWOT analyza Pneuservisu David Zubti s.r.o., jako provozovatele internetového
obchodu.
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Tabulka 3 SWOT analyza Pneuservisu David Zubii s.r.o.
Silné stranky: Slabé stranky:
10leta tradice a zkuSenosti mélo kvalifikovanych pracovniku

nejvetsi pocet zakazniki
profesionalni pristup
nejmodernéjSi vybaveni

provozovna v obydlené zong - sousedské
Spory
poloha daleko od hlavni komunikace

jazykova vybavenost
partnerské vztahy se zahrani¢nimi dodavateli
PrileZitosti: Hrozby:
provozovéni internetového obchodu sezénnost
objednavani na prezuti on-line piichod dalSich konkurenti

expanze - stavba nové a vétsi provozovny
zvySovani kvalifikace a informovanosti
zamgstnanci

ztr&a manazera - know how

platebni moralka zakazniki

Zdroj: vlastni

A pro lepSi orientaci v plusech a minusech internetového obchodu jako jedné z ¢innosti

spolecnosti slouzi nasledujici analyza.

Tabulka4  SWOT analyza internetového obchodu
Silné stranky: Slabé stranky:
nizkeé porizovaci néklady drah& propagace

nizké provozni naklady
niZsi ceny za zboZi
dodavéni na dobirku - platba ihned

naro¢nost na mnozstvi informaci
neatraktivni design
moznost nesrozumitel nosti

Prilezitosti:

Hrozby:

investice do marketingu
doplnéni o on-line objednavani
propojeni s ekonomickym softwarem
boj s nejvétSimi konkurenty o zékazniky

sezdnnost
silnd konkurence
moznost vrétit zbozi do 14 dnt

Zdroj: vlastni
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5.4 Popissluzby

54.1 Suzba

Spole¢nost chce provozovat internetovy server http://www.pneumatikyskladem.cz/, kde

bude nabizet konecnym zékaznikim pneumatiky a disky, predevSim pro osobni
automobily a motorky. Z poéatku se chce zamérit jen na model B2C, tedy jen na kone¢né
zékazniky, v pripadé uspéchu by mohla oslovit i firmy, tedy model B2B.

Jelikoz jde o internetovy obchod, tak zékazniky budou piredevSim lidé od 18 do 50 let, ktexi
aktivne vyuzivaji Internet.

5.4.2 Konkurenéni vyhoda

V této oblasti obchodni ¢innosti je trh hodné nasyceny, jak pii prodgi v ,kamennych*
pneuservisech, tak i pii prodgii na Internetu. Spolecnost vsak chce sluzbu pojmout
maximalné seriozné pii miniménich nakladech, coz je jeji nejvétsi vyhoda oproti
konkurenci. Veskeré ndklady spojené sprodgem pneumatik prozatim nese prodej
v provozovrg, redlizaci prodeje pres Internet se v3ak tyto naklady rozdéli mezi oba
zpusoby prodeje. Jde predevSim o skladovaci a manipulaéni naklady, naklady na
provozovnu a mzdoveé naklady na spravniho pracovnika

Kvalitu sluzeb by v3ak spolec¢nost chtéla udrZzet na co nejvétsi mozné mire, a to napt.
neslibovat zboZi, které neni na skladé nebo je dlouhodobé nedostupné, poskytnout
z&kaznikovi viechny dostupné informace o zboZi, véetné vlastnich referenci a fotek
dezénu. Vyhodou oproti mnoha konkuren¢nim e-shopum je viastni sklad, ktery ¢ini okolo
4 000 ks pneumatik.

5.5 Zajisténi potirebnych vstupi a dodavatela

55.1 Zaji&éni potiebnych vstupi

Pro zatatek provozu internetového obchodu spolecnost nepotiebuje Zadné nové vybaveni,
ani provozni prostory, bude vyuZivat stévajici provozovny, kde se podéli o kanceléiské i

skladovaci prostory.

Ke svému provozu potiebuje hlavné obézny majetek, a to zasoby zboZzi, tedy pneumatik.

Jgjich potieba je v3ak zavisla na zvoleném typu provozovéni internetového obchodu.
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5.5.1.1 Provozinternetového obchodu pomoci XML komunikace s dodavatelem

Provézanim internetového obchodu a dodavatele pomoci XML véty je jeden ze zpasobu
jak bezstarostné provozovat e-shop. Zakaznik si nic netuSe objedna na prodejnim serveru
zboZi a ulozi tam svoji objednavku. V pripadé, Ze je prodejce propojen XML vétou se
svym dodavatelem, se tato objednavka odeSle dodavateli, ktery zbozi zabali, doplini
fakturou a dopravi ke kone¢nému zakaznikovi. Dodavatel potom odeSle prodejci veskeré
dokumenty, objednévky, faktury, aby si je mohl zanést do svého Ucetnictvi a vyplati mu
rozdil mezi prodejni cenou a cenou zboZi poskytnutou od dodavatele a napt. postovnym a
balnym. Prodavajici tak nemusi drzet Zadny sklad, nemusi udrZovat server, vie se déje
automatickymi aktualizacemi a chod internetového obchodu je bez prace a nepotiebuje
prakticky Zadné finan¢ni prostredky na nakup zésob. Vyhradné je viak zavisly na jednom
dodavateli a za prodej dostane v redlu jen néco jako provizi. Pri takovychto partnerskych
vztazich je zeména dilezZité oSetiit nakladani s daty, nebot’ dodavatel ma k dispozici
kompletni databézi prodavajiciho.

5.5.1.2 Provozinternetového obchodu s viastnim skladem

Timto prodejem myslim nakupovani zboZi od raznych dodavateli a tradi¢ni skladovéani ve

vlastnim skladu. Pri prodeji zboZi putuje primo od prodejce k z&kaznikovi.

Ani na to v3ak nepotiebuje Zadné specidlni finanéni prostiedky. Pro internetovy obchod
bude spoletnost vyuzZivat stavajici skladové zasoby, které bude podle vyvoje a podle
potreby navySovat. Spolecnost jizZ ma navézané dodavatel sko-odbératelské vztahy stadou
tuzemskych obchodnikti s pneumatikami a disky, ale stejné tak i fadou zahrani¢nich
partnera.

Ugetnictvi si spolegnost necha zpracovavat externim Geetnim specialistou dodavatelskym
zpusobem, v tomto zptsobu bude i naddle pokratovat. V pripadé expanze internetového
obchodu a mozného propojeni sekonomickym softwarem, pro usnadnéni obsluhy, by
spolecnost prijala pracovnika, ktery by zpracovaval U¢etni dokumentaci.

ZboZzi bude ke konecnému zékaznikovi dopravovano prepravni spole¢nosti. Pro
bezproblémové piredani zboZi je vhodné uzaviit smlouvu svice takovymi spole¢nostmi,
jelikoz se kazda zaméiuje na jiny druh zésilek, ¢i zpasob dodani nebo ¢as.
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5.5.2 Casovy harmonogram

5.5.2.1 Vytvoreni internetovych stranek

To je ngjdaleZitejsi ¢ast cinnosti, jelikoz zakaznici nemaji moznost s ,,omakat* zboZi,
vdechnout atmosféru prodejny, obdivovat charizma prodavate. Proto je nutné upoutat
pozornost nakupujiciho jinymi zpasoby, a to je v prvni fadé prvotiidni design a grafické

zpracovani internetovych stranek. Stranky by mely byt srozumitelné, zietelné, a piehledné.

Tato ¢ast by méla byt hotova do 31. ledna 2010, aby mohla nasledovat druha faze.

5.5.2.2 ZkuSebni provoz

Po dokonceni tvorby internetovych stranek je nutno vSe radné prozkouset, zda je vSechno
podle pozadavkt, srozumitelné, jasné a piehledné. Velmi daleZité je ra&dné proskolit
patii¢né zaméstnance, aby ve perfektné ovladali.

Tato faze by méla probihat do 28. inora 2010, kdy se bude prolinat s dalsi fazi.

5.5.2.3 Prvotni propagace

Zdakaznici nejsou jasnovidci, proto je tieba d& najevo, Ze je v provozu néco nového. Pro
zacdek to budou nejcastéji reklamy na Internetu, doplnéné o reklamy jesté i v jiném
médiu, napi. bannery na znamém vyhledavati 0 nové nabidce zboZi doplnéné reklamnim
spotem v radiich.

Samotn& tvorba reklamy je také casové naro¢nd, odviji se podle toho, jaké médium si
vybereme. Z&it bychom tedy méli v¢as, nejpozdéji od 1. inora 2010. Po spudténi reklamni
kampané také nemizZeme cekat okamZitou odezvu a piival zakazniku, kazda reklama

funguje rozdilné a kazda mé urcitou prodlievu.

5.5.2.4 Ostry provoz

Provoz internetového obchodu zacne prakticky od momentu prvni objednévky.
V pohotovosti vSak pracovnici jsou jiZz od zkuSebniho provozu a zacétku propagace. | za
ostrého provozu je potireba kontrolovat spravnost fungovani internetovych strének, stale se
zdokonalovat, inovovat a dopliiovat informace a ,,neusnout na vaviinech”. VSechny mozné
nesrovnalosti ¢i chybicky je nutno redit a nemavat nad nimi rukou, protoZe se pokousime
ziskat nové z&kazniky.
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| po odgtartovéani provozu je potieba pamatovat na propagaci, abychom se udrZeli

v povédomi zékaznika.

5.5.3 Dodavatelé

Spolecnost nebude navazovat nové dodavatelskoodbératelské vztahy, nebot” uz jich
dlouhodobg vyuziva. Velikost jejich potieby se vSak odviji od pouZitého typu provozovani
internetového obchodul.

5.5.3.1 Provozinternetového obchodu pomoci XML komunikace s dodavatelem

U tohoto typu, jak uz jsem zminila, neni potieba obstardvat témei viibec nic. Spole¢nost si
musi obstarat funkeni internetové stranky (prostrednictvim kterych bude prodéavat) a
dohodnout propojeni se svym dodavatelem. Pokud si nechava zpracovavat Ucetnictvi, musi
se obrétit i na cetniho specialistu. Nemusi vSak nakupovat viilbec Zadné zboZzi, v3e jde ze
skladu dodavatele, nemusi hledat ani vhodné piepravce, toto vSe obstara dodavatel.

Pro nadi spolecnost nabidl dlouholety dodavatel Y z tuzemska XML vétu, kterou by
vzniklo takove spojeni.
5.5.3.2 Provozinternetového obchodu sviastnim skladem

U tohoto typu internetového obchodu se musime zabyvat nakupovanim v3ech potieb pro
obchod. Jednak je potieba obstarat internetové stranky, dale nakupovat zboZi, uzavrit

smlouvu s prepravni spole¢nosti a na zaver si ngjmout i Uéetniho.

Na zpracovani internetovych stranek se spolecnost dohodla se spole¢nosti Tyllco, ktera uz
vytvorila jeden névrh a zaregistrovala doménu http://www.pneumatikyskladem.cz/.

V soucasné dobe jsou tedy internetové stranky v rozpracovani.

Nakup zbozi by spoletnost redlizovala stejné jako posud od fady tuzemskych i

zahrani¢nich dodavateli.

Novinkou v3ak je uzavieni smlouvy mezi prepravni spolecnosti. Spole¢nost zbozi doposud
nedorucovala, proto si musi peclivé vybrat spolehlivé dodavatele.

Mezi nejvétsi hr&e na trhu patii PPL, DPD,GLS, CS Expres, TNT, Ceska Podta, Geis.
Vyber prepravni firmy je duleZity nejen z hlediska ceny, ale hlavné dostupnosti dopravy, a
to jak pro objednatele, tak i kone¢ného zakaznika, jemuz je zboZzi uréeno. DA se fict, Ze
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internetové obchody ke svému podnikéni pirepravni firmy Zivotné potiebuji. Stejna logika

plati i naopak. Jejich rozvoj jde tedy ruku v ruce.

Princip internetového obchodovani spociva vtom, Ze i obchod umistény vtom
nejzapadlgjsim kouté Ceské republiky je schopny, do 24 - 48 hodin, uspokojit prani
zékaznika z druhé strany republiky. Zadny sebevétsi a sebelepdi zptisob vlastni dopravy
neni schopen obslouzit tolik zékazniki po celém Gzemi CR jako prepravni sluzby s depy
rozmisténymi ve véech krajich a velkych méstech.

Velmi dilezita je moznost sledovani pohybu balikt prostiednictvim online sledovani ¢isla
bal k. Uvedenou sluzbu dnes jiZz nabizi vétSina velkych balikovych pirepravci. Tato sluzba
Setfi internetovému obchodu spoustu starosti a nékladia s vyfizovanim dotazi ohledné
pohybu zasilky.Operdtoii pak maji vice ¢asu se vénovat vyfizovani dotazii novych
zékaznika. Zakaznik mé& okamzity piehled o pohybu baliku a muze si na jeho
z&kladeé udgélat konkrétngjSi predstavu o ¢ase doruceni.

Pro vybér vhodného dopravce je mnohdy kli¢ova poloha nejblizSiho depa balikového
piepravce. Prevazna cast zakazek obchodu se realizuje v krdtkém obdobi letni a zimni
sezOny, kdy vétSina zakaznika citi potiebu nakoupit letni, nebo zimni pneumatiky. Depo
v blizkosti provozovny umoziuje posunout ,deadline” uzavieni objednavek na mnohem
pozdéjSi termin a stédva se pro mnohé zakazniky rozhodujici volbou pro¢ zvolit pravé ten,
¢i onen konkrétni obchod. Pro internetovy obchod disponujici viastnim skladem se tak
sidlo v blizkosti depa stava velkou vyhodou oproti konkurenci, kterd tuto moznost neméa.
Nekteri balikovi prepravci (napr. Geis) dokonce vlastni ucelend logisticka centra, ve
kterych poskytuji svym zakaznikim komplexni logistiku, véetné vedeni a spravy jejich
vlastniho skladu.
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Obrazek 2  Schéma prrepravy baliki

Balikové prepravni sluzby sebou nenesou pouze klady a pozitiva, ale i rizika. Neochotny
fidi¢ prepravni sluzby muze zhatit dosud bezchybné Gsili celého teamu pracovniki
internetového obchodu. Stejné tak ruzné zavleky baliki do jiného depa a doruceni
nespravnému zakaznikovi. Online sledovani baliki se mize stét neprijemnym nepritelem
zejména pro internetové obchody vyuZivgjici ,XML vétu“. Konecny zakaznik si totiz
maZe precist kde byl balik naloZen a obchod mu tim vlastné ukéZe svého dodavatele.
Mnoho ,bystrych® klientt se pak pii&é obraci pfimo na ngj... Ridigi i pracovnici
piepravnich sluzeb jsou také velmi ¢asto pivodci Uniku informaci smérem ke konkurenci.
Jedna a téZ prepravni firma mnohdy zboZi dové&Zi i odvéZi. Informace které tak maze
konkurence ziskat vypovidaji o druhu a objemu obchodu, stejn¢ tak odhali sit’ dodavatelu a
odb¢rateli. Uvedené praktiky se v Zadném pripadé neslucuji se zékonem, coZz ovSem
neznamena, Ze se celkem ¢asto nepouzivaji. | z tohoto divodu je treba vhodného piepravce

velmi peclivé zvazit a vSechny detaily peclivé smluvné zabezpecit.

Pro piedstavu kolik balikova preprava vlastné stoji uvadim cenik nejvétsiho vnitrostatniho
piepravce v CR spolednosti PPL (Professional Parcel Logistic), ktery naleznete
v priloze ¢. 2. Uvedené ceny jsou pouze orientaéni a da se snimi velmi pohybovat.
V&echno zaleZi na typu pozadované sluzby, zpisobu zabaleni zasilky a hlavné na ro¢nim

objemu piepravovaného zboZi.

Jako nejvhodngjsi piepravce pro spolecnost Pneuservis David Zubii s.r.0. se v sou¢asné
dobe jevi pravé balikova prepravni sluzba PPL. V tésné blizkosti ani okoli provozovny
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v Zubii se nenachézi z&dné depo piepravni sluzby, proto se rozhodujicim diivodem nestane
poloha depa, ale dlouhodob¢ nadstandardni osobni vztahy se smluvnim autodopravcem,
ktery pro PPL zgjist'uje regiondlni rozvozy zasilek. VétSina spolecnosti, PPL nevyjimaje,
nepouziva pro konecné rozvozy a svozy balika vlastni piepravu (vlastni vozy se obvykle
pouZivaji pouze v tésné blizkosti depa, kde je rozvoz ekonomicky nejvice lukrativni), ale
najima si smluvni autodopravce, ktefi zasilky rozvezou. Souhrou okolnosti je jeden
z negjvétSich regiondnich dopravet pracujicich pro PPL  dlouhodobym zékaznikem
Pneuservisu David Zubii s.r.o. Nadstandardni vztahy stimto dopravcem umozni naloZit
baliky se zboZim tak pozdé jak jen to je mozné a prodlouzit tim ,deadline” uzavieni

objednavek podobne jako by bylo depo blizko provozovny.

Posledni ze sluzeb, a to zpracovani U¢etni dokumentace, neni pro spolecnost také Zadnou
novinkou, proto bude tyto ¢innosti vykonavat stavajici dodavatel téchto duzeb.

5.6 Postaveni firmy natrhu, konkurence, marketing

56.1 Trh

Internet je velice mladé,ale dynamicky se rozvijejici meédium. A spolu snim se rozviji i
novy prodeini kandl. Internet jedté stdle zaZiva velky boom, proto ma velikou Sanci na
Gspéch i internetovy obchod.

Narust obliby Internetu v ¢eskych domacnostech je znét z prvniho grafu. Stoupgjici trend

v pouzivani Internetu predstavuje veliky potencidl pro ziskavani novych a novych
zékaznika.
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Graf 2 Objem prodeje pres Internet v Ceské Republice
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5.6.2 Konkurence

Pri planovani tvorby internetového obchodu je potieba dukladné analyzovat konkurenci na
trhu a prozkoumat jeji podnikatelskou a cenovou strategii. MuZeme se poucit z jejich chyb
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a vyvarovat se jim, ale i naopak ,okoukat“ jeji Uspéchy a zkusit je pouzit i v naSem
internetovém obchodé.

5.6.2.1 http://www.axa-pneu.cz

Typicky piiklad internetového obchodu, ktery je napojen a skryté provozovan
jednim velmi vyznamnym velkoobchodnim partnerem, ktery nechce byt stimto zpisobem
prodegje spojovan. Nedisponuje vlastnim skladem a veSkeré objedndvky a expedice
probihaji prostrednictvim propojeni skladového hospodéistvi a Ucetnictvi s velkoobchodem
pres , XML vetu“. Z&kaznici velkoobchodu z fad pneuservisi nelibé nesou prodej za velmi
nizké marZze a mnozi z nich velkoobchody provozuijici vlastni e-shopy z principu ignoruii,
protoZe maji za to, Ze jim ,kazi“ obchody. Nékteré velkoobchody proto nékolik malo
spiratelenych internetovych obchodt podporuji, popi. skryté vlastni, ale neprezentuji se
jako jejich vlastnici.

5.6.2.2 http://www.megaobchod.cz

Typicky priklad internetového obchodu, ktery neni Uzce specializovany pouze na prode)
pneumatik, ale ma Siroky zabér zahrnujici prodej napi. telefoni, bilé techniky, parfému,
sportovnich potieb, erotického zbozi, zahradnich stroji atd. Pneumatiky jsou tedy pouze
jednim z mnoha produkta, jimiZ se tento obchod zabyva Obchod nedisponuje vlastnim
skladem pneumatik. Zakazky realizuje také prostiednictvim , XML véty", popt. pieposila
pouze na zakézku zakoupené pneumatiky.

5.6.2.3 http://mww.nejlevnejsipneu.cz

Pravdépodobné nejveétsi a nejzndméjsi internetovy obchod specializujici se pouze na prodej
pneumatik. Postupem ¢asu si vybudoval pomérné velmi velké vliastni skladové prostory a
zésoby. Nyni expanduje i na Slovensko, do Mad’arska a Némecka. Mgjitelé nikdy drive
nepodnikali v oboru a disponuji relativné velkymi volnymi finanénimi prostiedky, které
ziskali v predchozim podnikéni. Do tohoto oboru prinesl tento velkoobchod nebyvalou
miru agresivni reklamy a nadstandardni sluzby pro zakazniky, které zde nebyly zvykem
(napt. velké skladova zasoba, zakaznicke soutéZe o osobni vozidla, prodiouZzena zéruka na
pneumatiky). Pozice tohoto obchodu je tak silng, Ze muZe bez problému obchodovat
s mnoha zahrani¢nimi partnery a pro nékteré z generdnich distributoria pneumatik v CR se
stal hlavnim odbgratelem.
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5.6.2.4 http://www.pneunet.cz

Stredné velky obchod specializujici se na uzsi sortiment rozmera a vyrobci. Jeho cilem
neni vybudovani enormnich skladovych zasob ve vSech moznych znackéch a rozmerech,
ani jegjich objedndvéani na zakézku. Specializuje se na prodg nejcastéji pouzivanych
rozmeéri a vyrobci které sezénné nakoupi a také rychle vyproda. Ve viech zemich EU
nakupuje prevazné ,akeéni“ zbozi a vyprodeje, diky kterym se dostava na velmi nizké
nakupy. Obchody tohoto typu jsou vétSinou nejlevnéjsi na trhu a pracuji s velmi nizkou
marzi a vysokou obrétkovosti.

5.6.2.5 http://www.pneu-peterka.cz

Tento priklad je asi nejblizSi podnikatelskému zaméru Pneuservisu David Zubii sr.o.
Zavedeny pneuservis, ktery disponuje, na sviij region, nadpraimérnou skladovou zasobou
hledal cestu jak vice vyuZit svych odbornych znalosti a skladovych zasob a v neposledni
fadé¢ mozZnost posileni prodeje pneumatik. MenSi rodinny e-shop svysokou odbornou

znalosti, ochotou a schopnosti dobre poradit, ale pouze s primérnymi cenami.

5.6.2.6 http://www.pneushop.cz

Obrovsky nadnéarodni internetovy prodejce pneumatik, ktery ma své pobocky ve vice nez
30 zemich celého svéta s obratem presahujicim 200 mil EUR/rok. Disponuje obrovskou
skladovou zasobou stovek vyrobct, dezéni a rozméri. Problémem tohoto nadnérodniho
e-shopu je v&ak jazykové bariéra a mnohdy i nepochopeni mistnich pomér (napt. CeSi
dévaji prenost domacimu vyrobci) a zvyklosti. Vice nez polovinu vozového parku v CR
tvori vozidla Skoda se svymi specidlnimi rozméry pneumatik, které nejsou v ostatnich
zemich az zas tak moc pouzivany. Mnoho zakaznikt vzda boj se slozitym e-shopem a

byrokratickymi podminkami.

5.6.2.7 http://www.rajpneu.cz

Piivodné pouze velkoobchod a jeden z nejvétich pneuservisi v CR, nyni uz i internetovy
obchod s pravdépodobné nejvétsi skladovou zasobou v CR. Pouziva agresivni reklamu (Ve.
televizni) a témer totozné ceny pro B2B z&kazniky (tedy pneuservisy) i B2C (kone¢né
maloobchodni  zékazniky) pietvorily pavodni velkoobchod a byvalého generdniho
dovozce pneu Y okohama do CR na druhy nejvétsi internetovy obchod pisobici v CR a na
Slovensku. Tento obchod se nikdy nesnaZil skryvat své internetové aktivity a prisel diky
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nim o vétSinu svych velkoobchodnich zékazniki z fad pneuservisi i ostatnich e-shopt,

které svou aktivitou sam poZzira.

5.6.2.8 http://mww.obchodpneu.cz

Maly internetovy obchodnik s pneumatikami, ktery vykonava prode] pneumatik aZ jako
své druhé povolani. Nema vlastni sklad a veSkeré obchody provadi pies , XML vétu“. Je
zavisly na napojeni na jeden jediny velkoobchod, ktery mu poskytuje online propojeni se
svym skladem a bali a posila za néj pneu primo zakaznikim. Obchodnikovi se dostéava do
rukou pouze provize zprodegie a k podnikdni mu staci v podstaté jenom kancelér
s pocitatem a dobie vedeneé internetové stranky.

5.6.2.9 http://www.dotovanepneu.cz

Jedna z mnoha ,¢ernych ovci na trhu. Obchod snaZici se vzbudit dojem velkého
seridzniho e-shopu typu ,rajpneu.cz“, nebo ,nejlevnejsipneu.cz‘. Ve skutecnosti viak
nemé Zadné vlastni dlouho ani stirednédobé skladové zasoby a faleSné nabizi z&kaznikim
zboZzi, které ma Udajné na sklad¢. Spoléha na to, Ze si zékaznik na objednané a mnohdy
dlouhodobé nedostupné zboZi pockd, nebo si vybere, ovlivnén dojmem z pavodni,
nesmysiné nizké ceny, zboZi jiné. Prodat toto zboZi je pro obchod vétSinou samozigjmé

vyhodngjSi.
5.6.3 Marketing

5.6.3.1 Produkt

Spolecnost chce realizovat prodegl pneumatik prostiednictvim Internetu na URL adrese
www.pneumatikyskladem.cz/. Spolecnost s nechce budovat image nejlevnéjSino prodejce

natrhu, jako nékteri konkurenti, ale stét se seriéznim prodejce a neslibovat néco, co nikdy

nesplni, jak je patrno i z internetove adresy — pneumatikyskladem.cz .

5.6.3.2 Cena

Bézn¢ se pri prodeji pneumatik v pneuservise pouZivaji ceniky vyrobci s doporucenymi
prodeinimi cenami. Z téchto ceniki se pak odviji vySe slevy pro obchodniky (pneuservisy
a e-shopy), aty se potom o ¢ast slevy podéli s konetnym zékaznikem. Konetna cena pro
zé&kaznika je tedy stanovena prirdzkou, kterd nema primou Umeéru, protoZze ceny
jednotlivych znacek, rozmeéra a dezénu se hodné 1isi.
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5.6.3.3 Misto

Prodejnim kanalem je Internet. Spolecnost chce pouZzit model B2C, tedy zamgrit se na
konecné zékazniky, nikoli nafirmy.

5.6.3.4 Propagace

Hranice dneSnich moznosti se velice rychle posouva smérem dopredu, coz je prilezitost
prav¢ pro spolecnosti, které chtéji rozSitit pole své pusobnosti a oslovit tak nove
z&kazniky. Je jasné, Ze spolecnost miZe ¢ekat na to, aZ s ji zékaznik vdimne. To ale
povazuji, pii dnesnich Sancich a moznostech, které Internet nabizi, za zbytecné.

Jednou ze z&kladnich vyhod reklamy na internetu je moZnost odovit konkrétniho uZivatele
neboli jeji zacileni. Pokud chce podnikatel zobrazovat informace uZivatelam konkrétniho
regionu, nebo chce zaslat nabidku vybranym uZivatelim, neni nic snazdiho. A pravé
moznost zacileni reklamy déla z internetu velmi efektivni nastroj osloveni potenciondnich
klientt.

Vedle zacileni je duleZitd také moznost rychlé a flexibilni reakce na zmény obsahu
reklamy. | métitelnost internetove reklamy je pro toto médium specifickd atolik dulezita

Seznam je nejnav&tévovangjSi a nejpouzivanéjsi cesky vyhledava¢ s vice nez 4 miliony
redlnych uZivatela, proto bych jeg volila i pro umisténi internetové reklamy. Pramérna
denni navdévnost téchto stranek je 2227898 osob. Nabizi spoustu reklamnich
~programi”, které se daji prizptisobit poZzadavkim a rozpoctu inzerujiciho. Z produkt,
které nabizi povazuji za nejvhodnéjSi k pouziti inzerat na serveru firmy.cz s dukladnymi
kontakty a popisem spolec¢nosti, navic bych inzerovani doplnila o ¢asové omezené
reklamni bannery na dalSich severech jako pocasi.cz nebo sauto.cz, zvlé&té v obdobi

sezony.

Pro vétSi ucinnost reklamni kampang je vhodné internetovou reklamu doplnit jesté inzerci
v jiném médiu, napiiklad v tisku.

Cést téchto nakladi je tieba zase refundovat do hlavni ¢innosti, napriklad inzerdt na
serveru firmy.cz bude slouzit pro ob¢ ¢innosti.
5.7 Personalni zdroje

Pro bezproblémové a rychlé fungovani e-shopu je potieba dvou pracovnika, ktefi nemusi
byt piijimani jen pro e-shop. Pro zacaek, dokud nedojde k rozrogteni klientely, postaci
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vyuziti stavajicich zaméstnanci, ato skladnika pro manipulaci s pneumatikami, skladovani
zboZi a expedovéni prodaného zboZzi, o formélni spravu se bude starat manazer, ktery bude
vézt skladovou evidenci a zgjistovat potrebné doprovodné dokumenty k prodeji (dodaci
listy, faktury). Mzdové néklady na tyto pracovniky by byly refundovany z nékladt hlavni
¢innosti do nakladu vedlejSi cinnosti.

V pripadé Uspéchu natrhu a expanzi této ¢innosti bude potieba piijmout nové pracovniky.
Pozadavkem na pozici skladnika je ukoncené stredoskolské vzdélani bez maturity.
Zakladni mési¢ni mzda by ¢inila 15 000 K¢ pri osmihodinové denni pracovni dobg.

Na pozici spréavniho pracovnika je potreba ukoncené stiedoskolské vzdélani ekonomického
nebo technického sméru s maturitou a velmi dobré znalosti z préce na pogcitaci. Zakladni
meési¢ni plat by ¢inil 16 000 K¢ pti osmihodinové denni pracovni dobg.

5.8 Finanéni plan

MnoZstvi potiebnych finan¢nich prostiedku a velikost nékladt a vynosi zavisi na pouzité
forme internetového obchodu.

5.8.1 Provozinternetového obchodu pomoci XML komunikace s dodavatelem

V tabulce 5 je vypoétena piredpokladana potieba finanénich prostiedkt pro prvni tii roky

povozu.
Tabulka5  Planované potieba financhich prostiedki
Potieba finanénich prostiedka
2010 2011 2012
Registrace domény 200,00 K¢ 200,00 K¢ 200,00 K¢
Webhosting 1 000,00 K¢ 1 000,00 K¢ 1 000,00 K¢
Zhaotoveni intrnetovych stranek 15 000,00 K¢& 0,00 K¢ 0,00 K¢
Sprava internetovych stranek 0,00 K¢ 5 000,00 K¢ 5 000,00 K¢
Propagace 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢
Mzdové néklady 20 000,00 K¢ 36 000,00 K¢ 60 000,00 K¢
Pojistné 6 800,00 K¢ 12 240,00 K¢ 20 400,00 K¢
Zpracovani Ugetnictvi 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢
Vydaje celkem 128 000,00 K ¢ 139 440,00 K ¢ 171 600,00 K¢

Zdroj: vlastni
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Tabulka6  Planovany wkaz zisku a ztraty
Planovany vykaz zisku a ztréaty
2010 2011 2012
Provozni vynosy (provize) 117 440,00 K¢ 176 160,00 K¢ 234 880,00 K¢
Provozni néklady 118 000,00 K¢ 144 440,00 K¢ 176 600,00 K¢
Odpis strének 5 000,00 K& 5 000,00 K& 5 000,00 K&
Registrace 1 200,00 K& 1 200,00 K& 1 200,00 K&
Spréva strének 0,00 K& 5 000,00 K& 5 000,00 K&
Odpisy DHM 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Mzdové naklady 20 000,00 K& 36 000,00 K& 60 000,00 K&
Pojistné 6 800,00 K& 12 240,00 K¢ 20 400,00 K&
Spotiebované ndkupy 0,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Prepravné 0,00 K& 0,00 K& 0,00 K&
Propagace 70 000,00 K& 70 000,00 K& 70 000,00 K&
Zpracovani Ucetnictvi 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢& 15 000,00 K¢&
Planovany VH -560,00 K & 31720,00K¢ 58 280,00 K ¢
Zdroj: vlastni
Tabulka7  Plan prodee, plan vynosi
Planovany prodej, plan vynosi
Sleva| Céastka | 2010 2011 2012
Primérna prodgni doporucena cena 1 Aff
Nakupni cena od dodavatele 46| 793 K¢
Nakupni cenapro XML e-shopy 42] 851 K¢
/Rozdil mezi po§kytnutym_i davami 59 K&
Vynos z 1 prodané pneumatiky
Provozni néklady celkem 118 000 K¢ 144 440 K¢ | 176 600 K¢
Bod zvratu (ks) 2010 2460 3007
Planovany prodg (ks) 2000 3000 4000
Vynos celkem 117 440 K& | 176 160 K&| 234 880 K¢
Zdroj: vlastni

Ve vypoétech bylo kalkulovano planované mnoZzstvi prodee v prvnim roce 2 000 ks,

v druhém roce 3 000 ks a v roce tietim 4 000 ks. Cena je stanovena na zé&kladé slevy

poskytnuté dodavatelem z doporucené prodejni ceny (z ceniku). Pro zjednoduseni mych

vypocta jsem si zpramériovala nékolik nejpouzivangjsich dezént, rozmera (tedy 13“, 14“

a 15" rozméry) a zna¢ek. Praimérnou doporuc¢enou prodeini cenu jsem si tedy stanovila ve
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vySi 1 468 K¢. Dodavatel poskytuje slevu 46 % z téo ceny a obvykla marZze pri prodeji
pies XML vétu jsou 4 %.

V tabulce 6 jsou planované vynosy a planované naklady pro prvni tii roky provozu.
Vysledkem tabulky je tedy vysledek hospodareni, ktery je v prvnim roce — 560 K¢,
v druhém roce 31 720 K¢ a ve tietim roce 58 280 K¢.

Z tabulky 7 miZeme vycist planovany pocet prodanych kusi a bod zvratu pii vySe
zminénych vynosech a nékladech.

5.8.2 Provozinternetovéno obchodu svlastnim skladem

V tabulce 8 je vypoétena piredpokladana potieba finanénich prostiedkt pro prvni tii roky

tohoto typu provozu. Uz na prvni pohled je v tomto zpisobu ¢innosti patrny velky finanéni

rozdil.
Tabulka8  Planované pot/eba financnich prostredkii
Potieba finanénich prostiedka
2010 2011 2012

Registrace domény 200,00 K¢ 200,00 K¢ 200,00 K¢
Webhosting 1 000,00 K¢ 1 000,00 K¢ 1 000,00 K¢
Zhotoveni intrnetovych stranek 15 000,00 K¢ 0,00 K¢ 0,00 K¢
Sprava internetovych stranek 0,00 K¢ 5 000,00 K¢ 5 000,00 K¢
Nakup zbozi 1870 232,00 K¢ 2 805 348,00 K¢ 3740 464,00 K¢
Propagace 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢
Mzdové néklady 30 000,00 K¢ 54 000,00 K¢ 72 000,00 K¢
Pojistné 10 200,00 K¢ 18 360,00 K¢ 24 480,00 K¢
Zpracovani Ugetnictvi 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢
Vydaje celkem 2011632,00K¢ 2968 908,00 K¢ 3928 144,00K¢

Zdroj: vlastni

Ve vypoctech bylo kalkulovano stejné planované mnozstvi prodeje jako u prvniho zpasobu
provozu. Cena je stanovena také stejnym zpisobem. Pramérnou doporucenou prodejni
cenu jsem si tedy stanovilave vysi 1 468 K¢. Dodavatel poskytuje slevu okolo 51 % z téo
ceny, diky akcim a slevam na piredzésobeni, sleva U¢tovana konecnému zakaznikovi tedy
maZe byt 0 néco niZSi nez u predchozi formy, ato ve vysi 44 %.
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Dalsi markantni rozdil je vidét vtabulce 9, kde jsou zobrazeny planované vysledky

hospodateni, ato v prvnim roce ztréta 50 880 K¢, v druhém roce ztréta 35 280 K¢ a v roce

tretim gini ztréta 6 640 K.

Tabulka9  Planovany wkaz zisku a ztraty
Planovany vykaz zisku a ztraty
2010 2011 2012
Provozni vynosy (provize) 1644 160,00 K¢ 2 466 240,00 K¢ 3288 320,00 K¢
Provozni néklady 1 695 040,00 K& 2501 520,00 K¢ 3294 960,00 K¢
Odpis strének 5 000,00 K¢ 5 000,00 K¢ 5 000,00 K¢
Registrace 1 200,00 K& 1 200,00 K& 1200,00 K¢
Spréva stranek 0,00 K¢ 5 000,00 K¢ 5 000,00 K¢
Odpisy DHM 25 000,00 K¢ 25 000,00 K¢ 25 000,00 K¢
Mzdové naklady 30 000,00 K¢ 54 000,00 K¢ 72 000,00 K¢
Pojistné 10 200,00 K¢ 18 360,00 K¢ 24 480,00 K¢
Spotiebované nékupy 1438 640,00 K¢ 2 157 960,00 K¢ 2877 280,00 K¢&
Prepravné 100 000,00 K¢ 150 000,00 K¢ 200 000,00 K¢
Propagace 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢ 70 000,00 K¢
Zpracovani Ucetnictvi 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢ 15 000,00 K¢
Planovany VH -50 880,00 K ¢ -35 280,00 K & -6 640,00 K &
Zdroj: vlastni

V tabulce 10 Ize vidét vypocitany bod zvratu, kterého spolecnost pri

tomto zptsobu

prodeje nedosdhne. Takovyto e-shop je velice ndkladny a planovany prodej je prilis nizky.

Tabulka 10 Plan prodee, plan vynosi

Planovavy prodej, plan vynosi
Sleva| Céstka 2010 2011 2012
Pramérna prodejni doporucend cena 1 42?
Nakupni cena od dodavatele 51| 719K
Prodegini cenanae-shopu -44 | 822 K¢
Vynos z 1 prodané pneumatiky 103 K¢
Provozni néklady celkem 1695040K¢| 2501520 K& | 3294 960 K¢
Bod zvratu (ks) 2062 3043 4008
Planovany prodg (ks) 2000 3000 4000
Vynos celkem 1644160K¢| 2466240 Ke| 3288320 K¢e
Zdroj: vlastni
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5.9 Rizikaprojektu

Obcansky z&konik o3etfuje uzavieni obchodu na dalku paragrafem 53. Prostiedky
komunikace na dalku se rozumi zejména neadresovany tisk, adresovany tisk, typovy dopis,
reklama v tisku s objednavkovym tiskopisem, katalog, telefon s (lidskou) obsluhou, telefon
bez (lidské) obsluhy (automaticky volaci pristroj, audiotext), rozhlas, videotelefon (telefon
s obrazovkou), videotext (mikropocita¢ a televizni obrazovka), elektronicka pota, faxovy
piistroj, televize (televizni nakup, teleshopping), verejnd komunikagni sit’, napriklad
internet.

V této ¢asti z&kona jsou jednak stanoveny podminky komunikace prostiednictvim médii,
které zakon stanovuije takto:

obchodni firma nebo jména a pirijmeni a identifika¢ni ¢islo dodavatele, sidlo
préavnické osoby a bydli&é v pripadé fyzické osoby, u zahrani¢ni osoby rovnéz
adresu podniku nebo organizaéni slozky na tizemi Ceské republiky, byly-li ztizeny,
Udaj o zpisu v obchodnim rejstiiku nebo jiné obdobné evidenci, veetné spisové
znacky, pokud je pridélena, a kontaktni Udaje, zejména poStovni adresu pro
dorucovani, telefonni ¢islo, pripadné adresu pro dorucovani elektronické posty

Udaje o prislusném kontrolnim organu, podliéh&li ¢innost dodavatele rezimu

povolovani
nézev a hlavni charakteristiky zboZzi nebo sluzeb

cena zboZi nebo sluzeb, z niz jednoznacné vyplyva, zda je uvedena véetné vech

dani a poplatki, maji-li k ni byt piipoc¢itavany

néklady na dodani

zpusob platby, dodani nebo plnéni

pouceni o préavu na odstoupeni

néklady na pouZziti komunikacnich prostredki na dalku
doba, po kterou ztistava nabidka nebo cena v platnogti

Podé&li spotiebitel objednavku prostrednictvim nekterého prostiedku komunikace na
dalku, je dodavatel povinen progtiednictvim nékterého prostredku komunikace na dalku
neprodlené potvrdit jeji obdrZeni; to neplati pii uzavirédni smlouvy vyluéné vymeénou
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elektronické posty nebo obdobnou individudlni komunikaci. Objednéavka a potvrzeni jejiho
obdrZeni jsou povaZzovany za dorucené, pokud se s nimi strany, jimz byly uré¢eny, mohou
seznamit.

V dalsi ¢asti tohoto zakona jsou taky upraveny doby pro vréceni zboZzi, které se od
klasického ,,0sobniho* prodeje lisi. Na druhou stranu stanovuje i podminky, kdy tato doba
neplati.

Byla-li smlouva uzaviena pii pouziti prostiedktt komunikace na daku, mé spotiebitel
pravo od smlouvy odstoupit bez uvedeni diuvodu a bez jakékoliv sankce do 14 dni od
pievzeti pinéni. V piipadé, Zze dodavatel nepiedal spotiebiteli informace, které je povinen
piedat pisemné nebo jinym obdobnym zpisobem podle ustanoveni odstavci 4 a6, ¢ini tato
Ihata pro odstoupeni 3 meésice od prevzeti pinéni. Jestlize viak jsou informace fadné
piedany v jejim prabéhu, dochézi k ukonéeni tiimesi¢ni lhaty a poc¢ina od té doby bézet

Ihtita étrnéctidenni.

Kromé piipadi, kdy je odstoupeni od smlouvy vyslovné ujednano, nemuze spotiebitel
odstoupit od smluv*

na poskytovani sluzeb, jestlize s jejich pInénim bylo s jeho souhlasem zapocato

pied uplynutim lhaty 14 dni od pievzeti plnéni

na dodavku zboZi nebo sluzeb, jejichz cena zavisi na vychylkach finan¢niho trhu

nezavisle navuli dodavatele

na dodavku zboZi upraveného podle prani spotiebitele nebo pro jeho osobu, jakoZz i
zboZi, které podiéha rychlé zkéze, opotiebeni nebo zastarani

na dodavku audio a video nahravek a pocitacovych programa, porusil-li spotiebitel
jejich origindlni obal

na dodavku novin, periodik a ¢asopisi

spocivajicich ve hie nebo loterii

Uplatni-li spotiebitel pravo na odstoupeni od smlouvy, ma dodavatel pravo pouze na
nahradu skute¢né vynalozenych nékladi spojenych s vracenim zboZi. Dodavatel je zaroven
povinen vrétit spotiebiteli zaplacené finan¢ni ¢astky nejpozdéji do 30 dni od odstoupeni.
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6 VLASTNIi DOPORUCENI

Z provedeného zkouméni jsem zjistila velice zasadni rozdily mezi obéma zpusoby
provozovani internetového obchodu. Kazdy ma své klady a pozitiva a kazdy z nich je

vhodn¢jSi k pouZiti pri razném mnozstvi prodeje.
6.1.1 Provozinternetového obchodu pomoci XML komunikace s dodavatelem

Provoz pomoci provéazani internetového obchodu sdodavatelem XML vétou je velice
jednoduchy co se tyce obsluhy, veskeré aktualizace se provadéji automaticky. Velka
vyhoda spociva v odeslani objednavky dodavateli, tudiz veSkeré starosti s expedici
dodavky padaji na jeho hlavu. Vynos na jeden prodany kus je sice mensi nez u druhé
varianty, ale také naklady jsou rapidné mensi. Timto zpasobem provozu se provozovatel
dostane do kladnych ¢isel zisku jiZ pii malém prodeji. Velmi kiehké jsou tady osobni data,
nebot’” dodavateli prochazi pod rukou veskera databédze zékazniki. Vazanosti na jednoho
dodavatel se zase provozovatel ziika veskerych cenovych manévri, akci apod., i sortiment

je omezen pouze nato, co nabizi dodavatel.

6.1.2 Provozinternetového obchodu svlastnim skladem

Tento zpusob provozu je velice naro¢ny na organizaci i na mnozstvi finan¢nich prostredka.
Jeho provoz sebou nese velice velké néklady a aby je vyvéZily i potiebné vynosy, je tieba
prodat velké mnoZstvi zboZi. Vyhoda spoc¢iva v nevézanosti na jednoho dodavatele a
moZnosti tvorit sklad z nejvyhodnéjSich ndkupt od raznych dodavatelt. Provozovatel v3ak
musi mit vlastni dostatecné velky sklad a potiebny pocet zaméstnanci a hlavné finan¢énich
prostiedki.

6.1.3 Na&vrh nareseni

Podle odhadnutého financniho planu je ziejmé, Ze vyhodnéjsi pro danou situaci je provoz
pomoci XML véty. Tak bych to navrhovala i j&, nebot’ je velice tézké odhadnout, jak
veliky trzni podil se podati prodejci ziskat. Spolecnost navic zatim nemé zadné zkuSenosti
s vedenim internetového obchodu, proto je vhodnéjsi tato varianta.

P¥i budoucim priznivém vyvoji by pak mohl obchod piejit na variantu druhou, tedy poridit
si vlastni skladové kapacity. Pri vétSim mnozstvi zékazniku je tato varianta vynosnéjsi,

nebot’ ,,provize" u XML véty je docela mala
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Na zvéaZeni je v3ak i varianta rozdélit internetovy obchod na dvé sekce. Jedna s dodanim do
24 hodin pomoci XML véty a druhd s agresivnéjsi cenovou politikou, ale dodani napriklad
do tti dna. Tim padem by se nemuselo tolik akéniho zboZi drzet na skladé a doobjednéavalo
by se podle objednavek zékaznika.

Dalsi rezervu mé spolecnost v dobudovani on-line objedndvkového systému pies
zminovany e-shop. U vytvoreni objednévky by si zékaznik mohl zvolit, zda-li si zboZi chce
nechat podat nebo jestli si jgf vyzvedne osobné v provozovné. Mnoho zékazniki, kteri
jsou zvykli pouzivat internet by zgjisté uvitalo objednavku na prezuti pneumatik on-line

piimo u objednavky zboZzi.
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ZAVER

Zahgjeni podnikatelské cinnosti s sebou nese spoustu rizik, proto by si kazdy podnikatel
mél pred zacdkem podnikani (nebo pied zahdenim dalSi nové cinnosti) sestavit
podnikatelsky plan, ktery objasni piesné uréita zakouti takové aktivity. Cilem mé préce
bylo vytvorit takovy vysoce profesiondlni podnikatelsky plan pro spole¢nost Pneuservis
David Zubii sr.0., ktera chce svoje stavgjici podnikatelské aktivity rozsitit jesté o dalsi, a
to provozovéani internetového obchodu. Tento plan by mél spolecnosti poslouzit jako
voditko pti rozhodovani jaky konkrétni typ provozovani e-shopu zvolit.

Prace se sklada z praktické ¢asti, kterd vymezuje zakladni pojmy z oblasti Internetu a
internetovych obchodi a formanim obsahem vzorového podnikatelského planu. V ¢asti
praktické jsem pak sestavila jiz konkrétni podnikatelsky plén pro tvorbu internetového
obchodu s pneumatikami. V tomto planu je mimo jiné dukladné popsana jak planovana
sluzba, tak i potieba dodavatelt a vstupt, ale i detailné rozpracovana analyza konkurence a
finan¢ni plan.

Vysledkem mé préce jsou také doporuceni, kde jsem spolecnosti navrhla, jak by se méla
rozhodnout. Spolecnost nema sprodegiem prostiednictvim internetu Zadné dosavadni
zkuSenosti a je take velice tézké predikovat, jak velky trzni podil je schopna ziskat, proto
by dle mého nazoru pro tuto konkrétni organizaci bylo nejvhodnéjSi provozovat
internetovy obchod pomoci XML véty a propojit tak prodejni server s dodavatelem.

Vysledky své analyzy jsem predala jednateli spolecnosti a doufam, Ze z nich pii planovani
nové ¢innosti bude vychézet a Ze bude préace pro spolecnost prinosna. Pro mé byla tato
préce velice zajimava, protoZe jsem se dozvédéla spoustu novych informaci z obort, které
mi dosud byly cizi, a to jak zinformatiky, tak vedeni spolecnosti a provozovani

pneuservisu.
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RESUME

The subject of my bachelor thesis was to analyse way of creation e- commerce server, as a
new business activity of company Pneuservis David Zubfi s.r.0. and made business plan,

which can company follow up in decision.

The theoretical part presents the ideas just like Internet, e-commerce, the second is a
formal content of a business plan and its parts.

The most important is practical part, where is full company profile. Another important and
indispensable part is draft of business plan and evaluation each kind of creation e
commerce server. | describe the main parts of this plan, like service, suppliers, analyses of
competitors and financial costing.

Results of my thesis are recommendations, where | propose how should company decide.
Company don’t have any experiences with selling via Internet and it is very hard to
estimate how many market share will obtain. | think, that this is reason, why company
should have e — commerce server with XML dealing with supplier.

Results of my thesis | pass on manager of company and | hope, that he will follow up my
findings to plan and realize new business activity. For me it was very interesting work,
because | have known some new information from another discipline, like IT and

managing tireservice.
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USA Spojené staty americké

CERN Evropska laborator fyziky a ¢astic

WWW  World Wide Web (celosvétova pavucing)

CR Ceska republika

CSSR Ceskoslovenské socialisticka republika

FIDO 1. internetova sit v CR

CSFR Ceskoslovenska federativni republika

CESNET Czech educational and scientific network

MSMT  Ministerstvo 3kolstvi, mladeze atélovychovy

B2B Business to business

B2C Business to consumer
c2C Consumer to consumer
Tzv. Takzvany

IC | dentifikagni ¢islo

DPH Dan z pridané hodnoty
DIC Daiové identifikagni ¢islo

Napi. Napiiklad

Atd. A tek dde
Apod. A podobn¢
Resp. Respektive

K¢ Koruna ¢eska
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PRILOHA P1: PODROBNA SWOT ANALYZA

Silné stranky: Tyto silné stranky Ize takio vyuit:

e ————




Slabé stranky:

Tyto silné stranky lze taklo eliminowval:




PrilaZitost:

Jaké zdroje a usili by bylo tfeba
vynalodit pra jejich vyusiti:

Zdroje a Gsili:

LzZitek:

Zdroje a Usili:

Uiitek:

Zdroje a asili:

UZitek:




R

Jaké kroky by bylo tfeba realizovat
& jaké naklady by vyZadovala jejich
eliminace:

Kroky:

Maklady:

Kroky:

Maklady:

Kroky:

Naklady:




PRILOHA PIl: CENIK BALIKOVE PREPRAVY

Cenik Normalni balik

Doruceni nasledujici pracovni den

Dorucsni v rozmezi 8:00 — 18:00 hod.

Hmotnozt zasilky do 50 kg

Zazilka buds vyzvadnuta na Vami urésnsam mizts
Paojigteni zasilky do hodnoty K 30 000,- v cena
Evidence zazilek pomoci carovsho kodu

aseeBeER

Moznost sladovéani zasilky pomoci yztému Tracking and Tracing na wenw.ppl.cz

Celostitni sxprasni preprava balikd z domu do domu pro firmy a podnikatsle (B2B) na izemi Casks republiky

Cenik prepravneho

Cenik dobérecneho

Hmotnost baliku do: Cena v KC za balik: Vy8e poZadovans dobirky v Kc: Dobirkovy popiatek v KE:
1 D, - 30.-
O D0, - 40.-
20 D00, - o0.-
7 kg 118, 50 D03, B0.-
10 kg 131,- 10D D, - 130.-
12 kg 142,- 200 D00, 250.-
13 kg 132, Canlk pro Doblretnb o plaleg od 1. 0. 1065 na desel celd Ceskis nepubiiy
20 kg 183,- Zinéna cenlu
= Cany pEou uvadany be: DPM, Klerd bods (dlowino dle plnlogch prfswich
= A phadpsi
Z0kg 184,-
35 kg 242 -
13,-
410, -
11, 4 S fa
okt privaich
2 palreadin y pifplabiod =a mgind.
Pri vatEim objamu podavanych zazilek poskytujams vyhodne mnozetesvni slewvy.
U zazilsk na dobirku actujeme k prapravnamu dobirkovy poplatek dle ceniku dobsrecnsho
azar atisaty pro wzor atkaty pro
Monmalnt tal hiormani nallk - dobirka
| R COAS A E AL P R ] T o = R e AT ]
i e malnis et nl

s 775

www.ppl.cz

Zakaznicky servis 844 7



