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ANOTACE

Prace je zaméfena na podnikani v oblasti internetového obchodu, jeho vedeni a financovani.
V préci je postupné predstaveno, co vSe zahrnuje podnikani v oblasti internetového obchodu,
a to od samotného pocatku, se kterym souvisi vybér vhodného odvétvi. Dale je v praci psano 0
kapitalové naroc¢nosti, propagaci a dalSich ¢innostech s tim souvisejicimi. Prace se zabyva
predevsim financovanim, ale také otazkou, zda je obchod vhodny pro aktivni ¢i pasivni piijem.

KLICOVA SLOVA

Internet, management, finance, podnikani

TITLE

Financing and operation of the online e-shop
ANNOTATION

The work is focused on business in the field of e-commerce, its management and financing.
The work gradually introduces what all includes business in the field of e-commerce, from the
very beginning, which is related to the selection of a suitable industry. There is also work on
capital intensity, promotion and other related activities. The work deals mainly with financing,
but also the question of whether the business is suitable for active or passive income.

KEYWORDS

Internet, management, finance, business
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UvVOD

Tato prace byla vytvofena na téma Financovani a provoz internetového obchodu. V prvni ¢asti
prace je definovano, co je to internet, jaky byly zacatky na internetu, jaka je soucasnost a také
jak je predepsana budoucnost. Kapitola je také zaméfena na Cesky trh v oblasti e-commerce.

V druhé kapitole prace jiZ je definovan samotny internetovy obchod. Jsou rozliSeny pojmy jako
maloobchod a velkoobchod, jaké je mysleni zdkaznikli a také, zda je internetovy obchod
bezpecnym mistem pro nakup. V posledni dob¢ totiz vzniké fada podvodnych e-shopt.

Prace je rovnéz zaméfena na samotnou tvorbu internetového obchodu. Je vymezeno vse, co by
se mé¢lo udélat pro uspé$né vytvoreni online podnikani. At uz to jsou napiiklad funkce e-shopu
¢1 vzhled a obsah internetovych stranek.

Nasledujici kapitola je zaméfena hodné prakticky. Je zamétena na financovani internetového
obchodu, a to od samotného zacatku az po samotné zahajeni podnikani. Jsou také vymezeny
terminy aktivni a pasivni pfijem, které s podnikanim v online prostfedi maji mnoho spole¢ného.

V piedposledni kapitole jsou definovany vyhody a nevyhody internetového obchodu. Jsou
definovany jak z pohledu zakaznika, tak z pohledu podnikatele.

Vymezena jsou také shrnuti a doporuceni.

Cilem prace je predstavit podnikani v internetovém obchodu, a to od zacatku obchodovani,
vybéru vhodného odvétvi, kapitdlové narocnosti, propagaci a dalsi ¢innosti s tim souvisejici.
Prace se bude zabyvat zejména jeho financovanim, ale také otazkou, zda je internetovy obchod
vhodny pro aktivni ¢i pasivni piijem. V praci budou popsany vyhody a nevyhody internetového
obchodu obecné, ale zejména se zaméfrenim na finan¢ni stranku.
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1. INTERNET

Ziejmé neni na svéte jediného Cloveéka, ktery by se s internetem nékdy nesetkal ¢i neveédél o co
se jedna nebo co tato platforma nabizi. Internet je jednim z nejvétSich vyndleza lidstva, ktery
dokazal vse zjednodusit. Vse zacalo v kolem roku 1962, kdy vznika tzv. ,,Arpanet®. Jedna se o
vyzkumny projekt americké agentury ARPA, ktery zafinancovalo ministerstvo obrany USA. Z
uplného zacéatku se jednalo o propojeni Ctyt pocitacu, ale pozdéji se k tomu ptidavaly dalsi a
dalsi. 1.1.1983 Arpanet piesel ze standardu NCP na sadu protokoltt TCP/IP a pravé zavedeni
nového protokolu umoznilo propojit dalsi sité. [9] Na internetu jako takovém ¢lovek nejcastéji
hleda informace, které si potfebuje ovétit, komunikuje s prateli, a také nakupuje a na to se také
zamétime. Prace se zabyva financovanim a provozem internetového obchodu, a tak se musime
V prvni fadé zamyslet z jakého diivodu nakupovani na internetu viibec vzniklo. Mohlo to byt

Z téchto diivodt ¢i dvou pohleda:

1) Z pohledu zakaznika

Pokud se na véc podivame praveé z pohledu zakaznika je to hlavné kviili pohodlnosti a uSetteni
Casu. Misto toho, nez by si ¢lovék dosel do obchodu, kde by fyzicky vybiral, ma moznost otevtit
si webovou stranku a tam prosté a jednoduse vyhledat co potfebuje a to béhem nékolika minut.
Velkou nevyhodou je, Ze u nakupu pfes internet se zbozi nedéa nijak vyzkouset a nemame tu

jistotu, ze nam bude produkt vyhovovat.

2) Z pohledu podnikatele

Pred nékolika lety, kdyz se obchodovani pies internet rozjizdélo se nevédélo, zda to bude
uspésné a zda se to, lidove feceno, ,,chytne®. Nyni je vSe jednodussi a rychlejsi, myslime to, jak
naptiklad zalozit takovy internetovy obchod. Z podnikatelského pohledu se jednd o velice
jednoduchy (v praktickém slova smyslu) piijem. Nicméné vSe ma své pro a proti. Plusem
podnikatele miize byt, stejn¢ jako u zakaznika, velk4 pohodlnost a fizeni podnikdni z domu (pfi
zacatcich). DalSim plusem mtiZe byt velikost trhu a mnozstvi zdkazniki, ktefi online nakupuyji.
Nevyhodou je, Ze je minimalni kontakt se zdkaznikem a Ze mu nemiiZzete prodat produkt tak,

jako v obchodu. Mysleno, fict mu vSechny plusy a minusy produktu.

1.1 Marketing na internetu

Pokud bychom méli néjak definovat marketing, ktery je provozovan na internetu, budeme
nejspiSe tvrdit, Ze je to néco, pomoci ¢eho my mizeme dosdhnout ndmi vytycené cile. Zamétuje
se to hlavné na naseho potencionalniho zdkaznika, kterého se reklamou snazime ptresvédcit, aby

zavital do naseho e-shopu a volné penézni prostiedky utratil pravé u nas. Nam z toho tedy
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plynou sice nédklady spojené na reklamu (marketing), ale také ten tolik tizeny zisk, ktery je
cilem kazdého podnikatele. ,,Marketing dnes znamenda osobni pristup, péci o kazdého

Jjednotlivého zdkaznika a moznost individualizace dané sluzby nebo produktu.* [5]
Marketing na internetu znamena konverzaci, posileni pozice zakaznika a spolutcast.
Konverzace

Konverzaci je mysleno predevs§im komunikace mezi lidmi uplné o cemkoliv. Z pozice
nakupujiciho miizeme debatovat prakticky o viem. Casté otazky jsou: Nenajdeme zbozi nékde
levné;i? Je e-shop vibec pravy? Jaké maji recenze? Takovych otazek je ale vice. Lidé spolu
komunikuji o cen¢ a kvalité zbozi, o cené dopravy I o svych zkuSenostech s e-shopy jako

takovymi. [5]
Posileni pozice zakaznika

Tim, Ze novych e-shopt stale ptibyva, pozice zakaznika se posiluje. Firmy chtéji maximalizovat
svij zisk, na tom je postaven jejich marketing. Zadkaznik chce naopak na produktu usSetfit co
nejvice. Proto funguji rizné srovnavace jako je napf. heureka ¢i zbozi.cz. Na internetu se da
poridit prakticky cokoliv a tim, jak je e-shopti vice a vice je to pro né vyrazna nevyhoda viici
zakaznikovi. Ten si totiz zbozi muze koupit u konkurence, a pravé na tomto rozcesti se zakaznik
rozhoduje, kde nakupi. Vzdy bude rozhodovat pomér kvality a ceny. Co kdyz ale budou mit ten
samy produkt za tu stejnou cenu ve vice obchodech? Pak rozhoduje vizualizace a piehlednost

webovych stranek, mysleno pohodlnost pii nakupovani. [5]
Spoluucast

Mysleno tak, aby kazdy z firmy védél, co je hlavni produkt, ktery se prodava. Aby vedél, jak,
kde a za jakych podminek se produkt vyrabi. Zakaznik chce znat piivod produktu a vse, co tomu
piedchazelo. [5]

1.2 Zacdatky obchodovani na internetu

V této Casti se podivame na zacatky obchodovani na internetu. Srovname si, jak je na tom svét,

oproti Ceské republice.

1.2.1 Obchodovani pres internet ve svété
Internetové obchody jako takové zacaly vznikat kolem roku 1994. Internet se zacal v téchto
letech rozvijet a odd€leni pro marketing zacala pomalu, ale jist¢ chapat, ze internet je

budoucnost a Ze se musi snazit jejich podnikani pfesunout prave na tuto platformu. Ze zacatku
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se platilo pouze na dobirku a tim, Ze si na to ¢lovék zvykl, tento zptsob platby jiz zlstal a stale
patii mezi nejrozsifenéjsi metody. Ano, platba kartou je stale oblibenéjsi a obliben&jsi, mnoho
lidi vsak stale vyuziva platbu dobirkou. Miize to byt z divodu takového, ze lidi Casto
internetovym obchodiim nevéii, zvlast kdyz se zacaly objevovat rizné falesné obchody, kdy

vam po zaplaceni kartou zadné zbozi nepfislo.

Témi prvnimi a vlastné takovymi prikopniky na poli internetu a internetového obchodu Ize
oznacit dvé velké spole¢nost. Mezi tyto spoleCnosti patii bezesporu Amazon a eBay, které

vznikly v roce 1994. [6]

1.2.2 Obchodovani pies internet v Ceské republice

V Cesku prvni internetové obchody datujeme od roku 1996. Tim priikopnikem bylo napiiklad
knihkupectvi Vltava. V dnesni dobé se v Cesku nejvice prodava bezpochyby elektronika, ale
také knihy a zajezdy. Pravé prodej zajezdd prostfednictvim internetového obchodu je v Ceské
republice oproti jinym zemim raritou. Maly historicky exkurz za prvnimi e-shopy. Shopsys
[online]. 2010 [cit. 2021-11-12]. Dostupné z: https://www.shopsys.cz/maly-historicky-exkurz-

za-prvnimi-e-shopy/

1.3 Cesko v oblasti e-commerce

Jak muZzeme vidét na Obrazku 1, ¢eska e-commerce je rok od roku vétsi a vétsi. V poslednim
méfeném roce 2021 1idé utratili vice nez 223 miliard, coZ je povazovano za historicky milnik

V internetovém prostedi obchodu. Pokud naptiklad srovname rok 2019 a 2020, tak tam byl
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nartst nejvetsi ze vSech métenych hodnot. Divodem samoziejmé byla pandemie po celém

SvVEte.
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Obrazek 1 - Vyvoj trzeb v ¢eském e-commerce od roku 2001 az 2021
Vlatni zpracovani podle dat [7] [14] [15]

Mezi nejvice prodavané produkty v CR patéi samoziejmé elektronikal (mobilni telefony,
notebooky, televize,...), v poslednich letech na oblibé ziskalo i oble¢eni i jidlo. Na konci roku
bylo aktivnich nakupujicich ptfes 6 miliont. Pfibylo vice nez 500 internetovych prodejct,

kterych bylo koncem roku 2016 vice nez 38500. [7]

1.4 Budoucnost obchodu

A jakéd nés cekd v obchodu budoucnost? Jiz nyni se presouva vétSina obchodu do online
prostiedi. Velikym hybatelem v budoucnosti napiiklad supermarketového odvétvi mize byt
potravni fetézec COOP. Ty oteviou v nejblizs§i dobé prvni prodejnu, kterd bude oteviena
nonstop. Pro vstup zdkaznik vyuzije bankovni identitu. ZboZzi si namarkuje sdm na
samoobsluznych pokladnach, kde se mu po zaplaceni otevie vstup ven z obchodu. [13] Jiz na
tomto piikladu mizeme vidét, Ze se vSe robotizuje a lidé prakticky nejsou potieba. Bohuzel celé

odvétvi k tomuto smétuje.

! Elektronika v grafu na Obrazku 2 rozloZena mezi vice produkti. (elektro spotebice, pocitace a telefony)
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= Elektro spotfebice = Pocitece a telefony = Odévy a obuv Knihy a hracky

= Kosmetika = Zdravi m Sportovni potfeby m Potraviny

Obrazek 2 - Co lidé nejcastéji nakupuji

Vlastni zpracovani podle dat [7]

V roce 2021 lidé nejcastéji platili pii prevzeti baliku. Bylo to z nejvétsi Casti kartou, jelikoz
v dobé pandemie to vyzadovala vétSina piepravnich spolecnosti. Jak ale mizeme vidét,

nezaostavala ani platba na dobirku ¢i online platba kartou.

® Dobirka

@ Platba kartou
online

® platba pii prevzeti

* Platba bankovnim
prevodem

@ Platebni tlatitko

Paypal, splatky a
jiné

Obrazek 3 - Platebni metody v roce 2021

[10]
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2. INTERNETOVY OBCHOD

Pod pojmem internetovy obchod neboli e-shop si miizeme piedstavit néjakou platformu, ktera

slouzi k naslednému prodeji zbozi.

Velmi dilezitou oblasti pro vedeni Gspé$ného internetového obchodu je marketing. ,,Marketing
Je aktivita organizace a soubor procesii pro vytvareni, sdelovani, poskytovani a zmeny nabidky,
coz prinasi vyhody zdakaznikiim, partnerim a spolecnosti jako celku. [5] Cilem firmy by potom
mélo byt tzv. 4P tedy: Product (produkt), Price (cena), Place (distribuce) a Promotion
(komunikace).

Produktem je ta samotna véc, ktera piinasi zakaznikovi uzitek nebo néjakou hodnotu, néco co

zakaznik v dany moment potiebuje nebo po cem touzi.

Cena bude vyjadiovat za kolik se dany produkt koupil. Neni to ovSem pouze o cené produktu

jako takového, souvisi s tim 1 naptiklad posStovné a balné.

Distribuci je mysSleno, jak se produkt k zdkaznikovi dostane. V této dobé existuje n€kolik
piepravnich spolecnosti, které na trhu celi obrovské konkurenci, a i pfesto o zdkazniky nemayji

nouzi. Zékaznik si vybira, zda to ptijde na jeho adresu nebo na néjaké vydejni misto.

Komunikaci se mysli, jak se zdkaznik o produktti dozvi, déale je také dulezita nasledna

komunikace s obchodem, jaky podnik nebo firma ud¢la dojem.
[]
2.1 Maloobchod vs. Velkoobchod

»~Maloobchod je zpusob prodeje, pri kterém se proddava mensi mnoZstvi zbozi. Oproti tomu pri
velkoobchodu se jedna o prodej vétsiho objemu zbozi.*“ [8] Je to ale pfedevsim maloobchod,
ktery firmy vyuZzivaji vice a ze kterého jim plynou hlavni finanéni ptijmy. Pokud bychom méli
definovat vyhody maloobchodu, byl by to jisté vétsi zisk na produktu, a to je v oblasti
internetového obchodu velice dulezité. Déale by to byl jisté¢ pfimy kontakt se spotiebitelem.
K nevyhodém patfi mensi mnozstevni objednavka, kterd je naopak vyhodou u velkoobchodu.
A praveé vétsi mnozstvi objednaného zbozi nekdy urcuje to, ze i ptesto ze u velkoobchodu je
mensi zisk na jeden produkt v disledku toho to ale miiZe byt vice neZ u maloobchodu. Plyne
Ztoho, Ze vice objednaného zboZi za vétSi Castku, ale mensiho zisku na produktu u
velkoobchodu muze byt lepsi, jak méné objednaného zbozi, ale vétsi zisk na jeden produkt u

maloobchodu.

19



U maloobchodniho prodeje rozhoduje ptredev$im kvalita produktu, cena, hodnoceni
internetového obchodu, dostupnost zbozi. Naproti tomu u velkoobchodniho prodeje Castokrat
nerozhoduje ani tak rychlost dopravy ¢i né¢jaké hodnoceni. Tam predevsim rozhoduje cena a
dostupnost dodaného zbozi. Dostupnosti se nemysli naptiklad druhy pracovni den od objednani,

ale zda je pozadované mnozstvi kusi skladem. [8]

Velkoobchod Maloobchod
Vyhody | Dlouholeti partnefi Vy3&i zisk u produkt(
Lep3i vztahy Primy kontakt se spotfebitelem

Stabilni komunikace

Nevyhody| Niz3i zisk u produkt| Men3i mnoZstevni objednavka

Méné objednavek Metrpélivi lidé

Obrazek 4 - Tabulka vyhod a nevyhod maloobchodu a velkoobchodu

Vlastni zpracovani podle dat [16]

2.2 Velkoobchod z pozice marketingu na internetu
KdyzZ se podivame na B2B trh a na trh B2C je tady obrovsky rozdil. Prodat produkt na B2B

firemniho zdkaznika nepodili pouze jeden Clovék, ale je jich vice. Vzdy se bude polemizovat
na cen¢ a kvalité, to je samoziejmé. V B2B marketingu je ale také dulezité postupné budovani
davéry. Poté, kdyz uz se s firemnim zdkaznikem komunikuje, tak byt mily, nabizet mu
alternativy za napiiklad nedostupny produkt, dat mu i lepsi cenu. Rozhodné mit piipraveny

n¢jaky produktovy katalog, ktery si z velké vétSiny, hodné firem vyzada.

U velkoobchodniho marketingu rozhoduje spiSe soustfedéni se na tvorbu pratelskych vztaht

nez na transakce. Vyzaduje také plnou koncentraci na budovani hodnot pro zakaznika. [3]

2.3 MysSleni a chovani zakazniki

Toto bude vzdy takové spekulativni téma. Je nadmiru jasné, ze kazdy zdkaznik je specialni a
nééim vyjimecény, o tom neni pochyby. VZdy bude rozhodovat ditvod ndkupu, zda to zdkaznik
ma pro svou potiebu ¢i pro potiebu nékoho jiného. Zda to ma jako darek nebo pouze jako

pot&Seni. Na to vSe musi brat podnikatel zfetel.

Na nakup nésledného produktu ma také vliv osobnost samotného ¢lovéka. Jakym stylem Zivota
zZije, jaké ma postoje viici spolecnosti a také to jakého dosahl vzdélani. I presto, Ze naSe nabidka

muze byt velice pestra, je velice té¢Zké samotného zdkaznika zaujmout. Lidé ¢asto premysli nad
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otazkami typu: Mam zbozi vibec koupit? Jaky obchod navstivim? Kolik zbozi chci? To jsou

jedny z nejcastéjsich otazek zakaznika. [20]

Vse souvisi se v§im, avSak kazdy ¢lovek je jiny a jeho potieby a mysleni nezndme. Praveé na to

tedy musime brat ohled.

2.4 Bezpecfné nakupovani

Nakupovani online ma své klady a zapory, jak jiz bylo psano diive. Oproti kamennému obchodu
to ma nevyhodu v tom, Ze nevime, co kupujeme. Ano, samoziejmosti na kazdém e-shopu by
mél byt obrazek produktu, ale 1 pfesto neodhadnete naptiklad velikost nebo pfesnou barvu.
Pokud chceme ptedejit problémiim, musime nakupovat pfedevsim na ovérenych internetovych
obchodech. VétSinou tam budou uvedené dohledatelné informace, byvaji na internetovych
strankach dole. Zda je obchod seriozni zjistime také kladnymi recenzemi, ¢i certifikatem
ovéfeno zakazniky, ktery udéluje heureka?. Uz i to, Ze obchod nabizi pouze platbu kartou a ne
na dobirku je vice nez podezielé. I proto mnoho lidi stale vyuziva platbu na dobirku a ne kartou.
Vétsinou to sice byva o néjakych 30 K¢ drazsi, ale na druhou stranu to je jistota. Pokud lidé
chtéji platit online, ale nejsou si Uplné jisti pravosti e-shopu, mohou zkusit platbu bankovnim
pievodem pies zalohovou fakturu. Tam je jistota toho, Ze vam zbozi ptijde, vétsi. Fakturu totiz

musi nékdo vystavit.

2 Heureka - je nakupni radce, kde vyberete ten nejlepsi produkt, porovnate ceny z tisicli internetovych obchodii a
pohodlng nakoupite [10]
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3. TVORBA INTERNETOVEHO OBCHODU

Tato kapitola by se také dala pojmenovat jako podnikani v online prostiedi, jelikoz jak tvorba,
tak pozdgji samotné Cinnost spolu uzce souvisi. Jako na zacatku vseho, tak i tady je prvnim
krokem néapad. Druhym krokem realizace internetového obchodu a poté vyfizovani dokumentti
a komunikace se statni spravou (urady). Podnikatelské ¢innost bere predevsim cas. V realném
zivoté je vSak prave Cas, tim nejcennéjSim co mame. Je tedy dilezité si rozmyslet, zda se do

podnikéni opravdu dat nebo ne.

Myslenka Zisk
Vybar Spusténi
produktu e-shopu
Vyhér Propagace
dodavatele e-shopu
Tvorba cen MNastaveni
funkci webu

.

Tvorba webu

Obrazek 5 - Schéma tvorby internetového obchodu
vlastni zpracovani

Na zacatku vSeho by méla byt otdzka, zda to opravdu chei. Na prvni pohled se mlze zdat, ze je
to tzv. ,,easy job®, tak to ale urcité neni. Za tispé€Snym e-shopem je spousta dfiny a asu. Za prvé
bychom se méli zamyslet nad tim, zda to pro nas bude hlavni ptijem ¢i vedlejsi. Dale také, zda
mame né&jaké pocatecni prostiredky na to, rozjet néco stak velkym zavazkem, kterym
internetovy obchod bezpochyby je. ,, Stejné jako kazda cinnost, i podnikani by mélo mit néjaky
cil“. [1]
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A4

naleznout produkt o ktery bude zdjem neni vibec jednoduché. Otazka, zda ten produkt, ktery
jsme se rozhodli prodavat je ten pravy, je také zasadni. Reknéme si, Ze nékteré produkty po

internetu prodavat prosté nejde.

Nejdulezitéjsi je tedy najit néjaké volné misto na trhu, co nikdo jiny neprodava nebo se také
zamyslet nad tim co vam na trhu chybi. Moznou chybou muze byt zacit podnikani v oblasti,
ktera je na trhu jiz n€kolik let a d€la tu ¢innost vice e-shopii. Nekdy to ale mlize byt vyhodou.
Vime naptiklad na co se zaméfit, co konkurence déla Spatn€ atd. Pii vybéru naseho,
v budoucnosti, prodavaného zboZi je potieba si analyzovat vlastnosti produktu. To nam pomiize
dozvedét se o produktu néco vice a tieba nakonec zjistime, Ze vlastné tento produkt ani prodavat

nechceme.
Definujme si néjaké vlastnosti, které jsou pii vyberu produktu zasadni:

- Ziskovost — jinak, nas budouci vydélek

- Nerozbitnost — velice dulezité pii distribuci zbozi a mohou z toho plynout dalsi vydaje

- Sezonnost — jsou urcCité druhy zbozi, které se prodavaji pouze v ur¢itém Case a my si
musime rozmyslet, co bychom d¢lali nebo z ¢eho by plynuly nase ptijmy, kdyby byla
zrovna jina sezona

- Poruchovost — ¢asté reklamace, vybrat produkt tak, aby se tomu piedeslo, naptiklad
vyvarovat se produktiim, které k tomu maji sklony

- Zivotnost — vhodné na podnika v online prostiedi jsou jednoznaéné produkty, které
nefesi trvanlivost

- Velikost nabidky — pfili§ velka nabidka je naro¢na na skladovani, na spravu e-shopu a

mnohé dalsi
[4]

Pomoci se zaujetim zdkaznika by nam mély pomoci obrazky zbozi. Rozhoduje tam piedevsim
kvalita obrazka. Potfebujeme, aby zdkaznik v&dél, co si kupuje. S obrazky Gzce souvisi popis
produktu. Podle téchto dvou kritérii si zdkaznik produkt vybira. Popis musi byt uderny a piesny,

tak aby to nas produkt piesné vystihlo.

Pokud méame jasno o naSem budoucim produktu, tak ndm nezbyva nic jiného nez ho sehnat,
zfejme od né&jakého dodavatele. Odebirat miizeme bud’ pfimo od vyrobce nebo jak nas e-shop

BAHCO-nafadi od velkoodbératele. Pokud vyjednavame jako jednotlivec, tak se musime
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pfipravit na to, ze to budeme mit vzdy o néco t¢z8i. Dulezité je odvétvi, ve kterém chceme
podnikat. Kdybych mél vymezit ptiklad, tak v textilnim, neboli v e-shopu zaméfeném na prode;j
obleceni to bude vzdy o néco téz8i nez naptiklad e-shop s ru¢nim nafadim. Pokud se rozhodnete
pro modu, tak musite pocitat s tim, Ze jednotlivé znacky vydavaji rizné kolekce a vétSinou to
funguje tak, Ze se d¢laji predobjednavky. Je to tedy vyraznéji finanéné€ naro¢né nez platit za

objednavku produktii od dodavatele, na které nam zrovna ptisla objednavka na nasem e-shopu.
Pti vybéru dodavatele sledujeme jednotlivé ukazatele:

- Zpracovani katalogu,

- kvalitni sortiment zbozi,

- dostupnost zbozi na sklad¢,

- rychlost dodavky,

- pfistup v jednani o cenach,

- dostatecna doba splatnosti faktury

[4]

Produkty jiZ mame, ale my se také musime zamyslet nad tvorbou cen za jednotlivé zboZi.
internetového obchodu. Pokud podnik spolupracuje s ur¢itym dodavatelem, jako to ma nas
podnik BAHCO-naradi, tak samotny dodavatel, tedy firma BAHCO ma ur¢ené jiz né&jaké
doporuc¢ené ceny, za které by se mély produkty prodavat. Poté to je ale samoziejmé¢ na
jednotlivych e-shopech, jakou cenu zvoli. VétSinou cenu volime podle konkurence, kdy
porovnavame jednotlivé produkty s konkurenci a poté zvolime cenu. Na druhou stranu se
nesmime nechat ukvapit nizkou cenou konkurence, jelikoz se mize jednat o néjaky doprode;j ¢i

ak¢ni nabidku.

Pokud ptijdeme cestou nizkych cen a nizkych pfirdzek, tak zisk bude prakticky nulovy, a to
pozd¢ji vede k samotnému zaniku e-shopu. Spravné nastavena cena vede k tomu, zda si u nas
zékaznik nakoupi, ¢i nenakoupi. Musime si také uvédomit, Zze rozhodné neni pravdou to, ze ¢im

niZ8i cena, tim vice objednavek.
Cena prodavaného zbozi se nam sklada ze tfi prvku:

- Kupni neboli pofizovaci cena (rozumime tim ¢astku, za kterou jsme produkt nakoupili
my. D4 se oznaCovat jako tzv. netto cena.)

- Pfirdzka (tim se definuje nas zisk)
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- DPH
Pokud jiz mame vymezené, co budeme prodévat, za kolik to budeme prodavat, je také dilezité
zamyslet se nad tim, kde to budeme prodévat. Jelikoz se ma naSe zavérecna prace zabyvat e-
shopem, tak zbozi budeme prodéavat samoziejme na internetu. Je tfeba si tedy definovat takeé to,
jak se bude nas internetovy obchod jmenovat. S tim souvisi vybér vhodné domény, ktera by
m¢éla byt predevsim kratka, ale uderna. To je velice dalezité, jelikoz to také rozhoduje o tom,
zda zékaznik navstivi na§ web. Pokud k tomu vSemu se ndm povede vytvorfit doménu, ktera
bude jesté k tomu snaze zapamatovatelna, tak tim 1épe. Pii1 zakladdni domény vyuZijeme hlavné

toho, co tam chceme prodavat, abychom ten nazev sméfovali k tomu.

Tim stéZejnim bodem je také samotna tvorba e-shopu. V této dobé jiz existuje spoustu stranek,
kter¢ web vytvoii za vas. Existuje naptiklad shoptet.cz, webareal.cz ¢i webnode.cz. U
internetového obchodu BAHCO-nétadi.cz spravuje internetove stranky spole¢nost webareal.cz.
Musime fici, ze v této dobé je zaloZzeni webové stranky malickosti. Poté jiz staci pridat do

Sablony produkty, nastavit riizné automatické emaily a muzete zacit prodavat. [4]

3.1 Zakaznici a jejich potireby
Dost Castou otazkou byva, pro jakou skupinu lidi jsou nase produkty. To je dobré si vymezit jiz

pied samotnym podnikanim. Re§ime otazky:

-V jaké vékové skupiné se nasi zakaznici nachazi? Je jasné, ze kazdy typ zbozi ma také
sveého zékaznika.

- Jakého pohlavi jsou nasi zakaznici?

- Jaké je jejich dosazené vzdélani?

- Kolik ¢asu travi na internetu?

- Jak casto nakupuji?

- Jaké je jejich profese?

-V jaké jsou finan¢ni situaci?

[4]

3.2 Bézné funkce e-shopu
Jaké jsou ty nejzakladnéjsi funkce e-shopu? To je Casto velice diskutabilni téma. V této
podkapitole bychom chtéli ¢ast z nich vymezit. Jednotlivé funkce jsou vzdy rozvedené v kazdé

podkapitole.
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3.2.1 Registrace zakazniki

Mnoho zakaznikiim tato funkce nedava moc smysl, ale jednozna¢né¢ ma vyhody. E-shop
napiiklad vymysli rizné akce, at’ uz je to napiiklad sleva ¢i doprava zdarma. Prave to, Ze si
muzete objednat bez toho, aniz byste platili za dopravu je funkci mnoha e-shopti. Po registraci
tedy mate vyhodu a uSetfite penize. Registrace se jednoznacné vyplati, pokud e-shop
navstévujete Casto, a také si tam Casto objednavate, nemusite totiz pokazdé vypliovat jméno,

piijmeni, adresu a dal$i nalezitosti, které mohou byt zdlouhavé. [4]

3.2.2 Vyhledavani

Vétsinou policko pro vyhleddvani najdeme na internetové strance nahote. Vyhleddvani je
jednou ze zakladnich funkci, které definuje hranici mezi uspéchem a netspéchem. Zakaznikovi
to pomuzZe najit produkt rychle a nemusi se tak proklikévat jednotlivymi kategoriemi. Cilem je
tedy jednoduchost pti vyhledavani vyrobkt na e-shopu, to znamena piehlednost a ispora ¢asu

pro zakaznika. [4]

3.2.3 Vybér zpiisobu platby

Zpusoby platby jsou vétSinou dva, hotovostni a bezhotovostni. Za hotovostni je povazovana
piedev§im dobirka a nebo platba hotové na prodejné. Mezi zakladni dvé moznosti
bezhotovostni platby patii bankovni pievod ¢i online platba kartou. V dob¢ pandemie se zacala
hojné vyuzivat platba kartou, aby nedochazelo ke styku. Mnoho lidi vSak vyuziva platbu na
dobirku, 1 piesto, Ze si n¢jaké penize priplati. Jednim z divodi je to, Ze se v internetovém svete
vyskytuje mnoho podvodniki a jiz to, Ze v néjakém e-shopu platba na dobirku nelze je hodné

podezielé a zakaznik by také své objednané zboZi jiz nemusel nikdy spatfit. [4]

3.2.4 Vybér zpisobu dopravy

Kazdy internetovy obchod chce mit toto zajiSténé. Chce mit kvalitu a rychlost dopravy na
jednom z ptednich mist. S tim souvisi vybér vhodného distributora zbozi. Na ¢eském trhu jich
je nyni dostatek a podnikatel ma tak z Geho vybirat. Mezi nejlepsi v Ceské republice patii
spole¢nost PPL, kterou vyuZzivame. Nyni se také do poptedi dostava Zasilkovna. Ta ma vyhodu
V tom, ze jeji pocet odbérovych mist stale roste a neustale se jako spole¢nost rozsifuje a ziskava
na oblib¢. Je dobré, aby e-shop mél maximalné dvé prepravni spolecnosti, které dokazi pokryt

vSechny potieby. [4]
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3.2.5 Filtry zbozi
I filtry zboZi jsou velice dulezitou soucasti. Kazdy zékaznik to jist¢ oceni. Mlze si totiz hledat
zbozi podle znacky, podle ceny nebo podle vyrobce. Rozhodné je to jednou z nezbytnych funkei

internetového obchodu. [4]

3.2.6 Evidence objednavek

Tato funkce je funkci pro samotného podnikatele tedy provozovatele e-shopu. VéEtSinou tuto
moznost nabizi pravé samotny tviirce webovych stranek. Kdyz tedy vyuzivame sluzby
napiiklad od webarealu, tak v aplikaci od nich je mozné vidét vSechny pfijaté objednavky. Daji
se tam také nastavit automatické emaily, které se budou samy odesilat zdkaznikim. Slouzi to
tedy hlavné pro ptehlednost, abychom véd¢li, jaké objedndvky mame vytizené, které se vytizuji

a nebo jaké jsou uplné¢ nové. [4]

3.2.7 Napojeni na socialni sité

Dnes jiz bézné funkce kazdého e-shopu. VéEtSinou vzdy na strankach e-shopu narazite na
symboly jednotlivych socialnich siti. MiiZou to byt naptiklad Facebook ¢i Instagram. Pravé pies
socialni sit€¢ nyni internetovy obchod komunikuje se zakazniky, sdili tam rizné akce a také je
béznou soucasti reklama. Ta funguje hlavné ptes tzv. influencery, ktefi zbozi zkousi na svém
uctu a doporucuji ho lidem. Vétsinou dostanou nabidku slevového kodu a tu sdili na socialnich

sitich. Podle toho, kolik e-shopu vyd¢laji, tak dostavaji procenta ze zisku. [4]

3.3 Uzivatelské testovani

Kazdé testovani slouzi ke kontrole e-shopu jako takového. Kontrolujeme funkénost a schopnost
ovladat nas internetovy obchod. Dale také jak nam funguje reklama, jaka je spokojenost nasich
zékaznik ¢i jaka je kvalita nami nabizenych produkta. Vysledky testovani poté pouzijeme jako
zpétnou vazbu k vyhodnoceni a naslednému zlepSeni naseho e-shopu. Pravé tim se také

muzeme posouvat jako podnikatelé, jelikoz vidime vSe, co délame Spatn€ a tim se ucime.
Testovanim sledujeme:

- Celkovou orientaci na e-shopu (zda je stranka dosti piehledna a vyhledavani neni moc
zdlouhavé)
- Zvladani objednavkového procesu

- Realizace specifickych zplisobt platby
[4]
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3.4 Vzhled a obsah webovych stranek

vvvvvv

vypovida o tom, jak ten samotny web vypada a od toho se déle odvijeji dalsi podstatné véci.

Tou nejpodstatnéjsi je si zakaznika ziskat a jak jinak nez sympatiemi ze vhledu naseho

internetového obchodu. To urcuje to, zda si u nas zdkaznik nakoupi ¢i nenakoupi.

vvvvvv

jak ale takovy internetovy obchod rozeznat od toho pravého, kde se vas obchodnik nesnazi
okrast? Je to slozité, ale pravé urcita propracovanost vzhledu webovych stranek ndm mize
ohromné napovédét. Dulezitou véci jsou pak zakaznické reference neboli doporuceni. Pokud
ostatni lidé vidi, Ze obchod je jiz n€kolikrat hodnocen a ta hodnoceni jsou vesmes pozitivni,
neni potfeba se bat, Ze se bude jednat o podvod. Zvlasté ze zacatku muze byt ponékud slozité

reference ziskat, vétSinou se totiz ziskavaji az postupem casu. [4]

L__%) RUCNI NARADI PROFESIONALU }:

Obrazek 6 - Reference

[27]
Pravé hodnotici portal heuréka nabizi skvélou moznost ovéfeno zdkazniky (modra kolonka na
Obrézku 6 vpravo), kde si zdkaznik mize rozkliknout vS§echna hodnoceni, kterd na jednotlivy
internetovy obchod jsou. Vidi tak, Ze to v Zadném ptipadé podvod byt nemtiZe, jelikoZz to jsou

recenze od piimych zakaznikd, ktefi tam jiz nakupovali.
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Dulezité je také uvést kontaktni udaje. Praveé ty nas odkazuji na osobu, ktera za cely e-shop
ru¢i. Je tedy nadmiru jasné, ze to zddny podvod nebude. Samoziejmé je tady moznost, ze
kontaktni udaje budou uvedeny chybné, to vsak ovlivnit nemtzeme. Pokud jsou tedy uvedeny,

je to spravng, ale nic nam to nezarucuje.

Hodné vyuzivanou véci je v posledni dob¢ online chat. To je také dilezitou soucasti interakce.
Cilem je pomoci lidem, pokud nevédi, jaké zbozi vybrat. Se v§im se vzdy snazime pomoci,
jelikoz online chat je napojen na mobilni telefon, a tak neni slozité odpovédéet za jakékoliv
situace. Pravé proto je dulezité védét informace o produktech. V tom nejhor§im ptipadé

zékaznika odkdzeme na nas email, kde se mu dostane pomoci.

Pravidelna aktualizace stranek je nedilnou soucasti kazdého internetového obchodu. Nékdy je
to leh¢i, nékdy naopak slozit¢jsi. Pokud mate hodné produktii je nékdy slozitéjsi aktualizovat
naptiklad skladovou dostupnost ¢i ¢asovou dostupnost o preceiiovani produkt ani nemluvim.
To se musi delat kazdy rok, jelikoz zacatkem kazdého roku nam znacka BAHCO posle
doporucené prodejni ceny. Nékteré produkty jsou vSak ve slevé, néco je navySeno o vice
procent a nekteré produkty zase o mén¢. Nejde tedy precenovat vSe najednou procenty, ale vSe
se musi délat ru¢né. Dale také vétSinou zkoumame trh, koukdme tedy na konkurenci, razné
hodnotici portaly, abychom s cenou nebyli moc dole ¢i moc nahote. Vétsinou to je tak, ze jeden
produkt prodava vice firem, je tedy jasné, Ze to chcete byt prave vy, kdo bude S cenou nejnize

oy ee

k velkému zdraZzovani a k rostouci inflaci, usetfit kde se jen da.

3.5 Propagace e-shopu

A4

Jednou z moznosti, jak se dostat do povédomi lidi a ziskat zakazniky jsou vyhledavace. Mezi
ty nejvice pouzivané patii jiz zminénd heuréka nebo napiiklad zbozi.cz. Tyto dva srovnédvace,

vyhledavace jsou dominantou na ¢eském trhu. [4]

3.5.1 Reklamy na internetu

MozZnosti reklam na internetu je v dneSni dobé spousta, niZze jsme se snazili uvést ty

vvvvvv

Bannery

Pojem banner asi kazdy zna. Jedna se o maly obdélnik ¢i ctverec, ktery na nas vyskoc¢i naptiklad

pfi ¢teni riznych ¢lankd ¢i surfovani na internetu. VétSinou tam byva obrazek produktu, popis
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a také cena, za kterou se zbozi prodava. Jako vse v této dobé¢, tak i za bannery se plati, nejsou
to zrovna malé ¢astky, ale na druhou stranu dokdzi oslovit mnoho potencionalnich zékazniku.
Funguji na takovém principu, Ze se objevuji lidem, které projevili z4jem naptiklad o podobny
produkt nebo ktefi uz na zminéném internetovém obchodu nakupovali. Bannery vétSinou
navrhuje grafik. Cena se také odviji od toho, kde se bude banner zobrazovat a jak velky bude.
Pokud chceme, aby si zakaznik naseho banneru v§iml a v nejlepsim ptipadé na n¢j klikl, tak

budeme chtit, aby se zobrazoval na webové strance nahote a byl co nejvétsi. [4]
SEO

SEO analyza neboli optimalizace pro vyhledavace, v sob¢ ukryva velice potiebné aktivity, které
nam pomohou e-shop zviditelnit. Pomaha nam tedy v tom, aby nase pozice ve vyhledavani byla
€0 nejlepsi a my jako internetovy obchod byli na co nejvyssi pozici. SEO nam mize pomoci
V tom, Ze na na$ e-shop narazi vice lidi a pfinese ndm tak vice budoucich potenciondlnich
zékaznikti. Kazdy by povazoval za uspéch to, ze dokadze do svého obchodu ptivést nového
zékaznika. V oblasti internetového obchodu tomu tak ale GipIné€ neni. Tim dalezitym bodem pro
nas bude az ten tizeny nadkup zdkaznika, ktery nam ptinese zisk. SEO je tedy jedna véc, ale tim

rozhodujicim faktorem je to, co viibec nabizime.

U SEO hraji roli klicova slova, kdyz jsme tedy internetovy obchod zamétujici se na prodej
rucniho nafadi, je urCité dobré to mit uvedeno na uvodni stran¢ a naptiklad slovo naradi také
V nazvu. Zakaznik si poté mtze udélat lepsi obrazek o tom co u nas najde. U SEO jde tedy
piedevsim o klicova slova, které potencionalni zdkaznik zadava do vyhledavace. Kli¢ova slova
by pak mély mit né¢jaky vztah k tomu, cemu se v podnikéni vénujeme. Pokud pouzijeme vhodna
slova, tak ndm to miize ovlivnit pozici ve vysledcich vyhledavani. Klicova slova ale nejsou

pouze od vyhledavani, maji ndm predevsim pomoci produkt dobie prodat.

Obecné tvorba klicovych slov k SEO analyze je velice naro¢nou ¢innosti a proto je lepsi toto
prenechat n¢jakému odbornikovi, ktery v tom ma praxi a pohybuje se v této oblasti jiz nékolik
let. Ano, jsou to sice vydaje, ale na druhou stranu také investice do né€eho, co by ndm mohlo
piinést vétsi zisk. [4]

Klic¢ova slova

Jak vybrat spravna klicova slova, to je velice té¢Zkou otazkou a mnoho zaéinajicich podnikatelt
na to odpovéd’ nezna. Jak jsme si jiz definovali diive, kli¢ova slova maji za tkol piivést

zakazniky do naSeho e-shopu. Jednim za naSich cill je byt prvni na vyhledavaci. Kdyz naptiklad
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zakaznik napiSe do vyhledavani nafadi BAHCO, tak je nasim cilem, abychom se zdkaznikovi

objevili my jako prvni.

Klic¢ova slova maji své specifické znaky. Patii mezi né relevantnost, dale se ¢leni na obecné a
konkrétni. Pravé na ¢lenéni obecné a konkrétni navazuje dalsi dulezita vlastnost, a to obchodni

potencional.

S relevantnosti souvisi mira hledani, tedy jak Casto zékaznik to pro nas dulezité slovo hleda.
Relevantnost je tedy dilezitost slova. Pokud je slovo moc obecné, tak si vétSinou zdkaznik neni
koupi jist a jenom hledd mozZnosti. Kdyz ale ¢lovék zada do vyhledavace relevantni slovo,

znamena to, Ze vétSinou presné vi, co a od jaké znacky chce.

U ¢lenéni na obecné a konkrétni rozliSujeme to, Ze obecna slova vétSinou hleda hodné lidi a je
tam mald Sance na to, Ze si produkt ¢lovek koupi. U téch konkrétnich ale jde zadkaznik s jasnym

cilem a to poridit.

Na tyto vlastnosti navazuje posledni znak, a to obchodni potencional. Hlavni myslenkou tohoto
terminu je, za jaké pravdépodobnosti si u nas zakaznik produkt koupi vyhleda-li si slovo ve
vyhledavaci. Jinak by se to dalo také napsat, jaké je pravdépodobnost prodeje. Piikladem miize
byt to, Ze pokud zakaznik hleda ,,zahradnické nizky BAHCO PX-M2*, tak pfesné vi, co chce
koupit. Kdyz ovSem napiSe pouze ,,nizky BAHCO®, tak jest¢ nemé piesnou predstavu, jaké
nuzky chce. VEtsi potenciondl v nakupu je tedy ve slovech nizky BAHCO PX-M2 nez pouze
nizky BAHCO.

Jak vybrat spravnou firmu pro SEO a kli¢ova slova? Za prvé si musime uvédomit, Ze ta nejnizsi
cenova nabidka bude vzdy nejlepsi. U tohoto musime piedevsim koukat na kvalitu a proto je
lepsi si za to priplatit, ne vSak pieplatit. Vzdy je lepsi se poptat ve vice firmach, abychom zjistili,
ktera pro nas bude tou nejvyhodnéjsi a okolo jaké Castky se pohybuje ta spravna cena. Firmu,
kterad se ndm o to bude starat, vétSinou tvori vEtsi skupina lidi. Kazdy pracovnik ma na starosti
urcitou ¢ast neboli oblast. U tohoto odvétvi, které v sobé ¢ita nékolik krokt, jak docilit
vysokého poméru SEO, nelze tvrdit, ze by to zvladl jeden jediny ¢loveék. Dobra firma, tedy
bude mit vice zaméstnanct. Pokud budeme shanét nékoho na tak dtlezitou ¢ast naseho e-shopu,
je dillezité, aby konzultant té dané firmy nam vse vysvétlil podrobné, ale srozumitelné. Je tedy
klicové citit z toho ¢lovéka jistotu a také to, Ze vam problém dokaze vysvétlit tak, Ze ho bez
problému pochopite. Povede-li se nam najit opravdu schopnou firmu a dobrého konzultanta,
tak by nam m¢l pravidelné pfinéset report, zda se nase firma zvedla a mé vétsi prodeje ¢i na

cem je jeSté potieba zapracovat.
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SEM

V piekladu znamené marketing ve vyhledavacich. Cilem SEM je hlavné dokézat dostat web do
poveédomi verejnosti a potencionalnich zdkaznikl. Zda se to byt velice podobné SEO, ale malé
rozdily mezi témito dvéma zkratkami jsou. SEM se zaméfuje hlavné na kvalitu webu jako
takového. U SEO muzete mit web jakykoliv. Co se vlastn¢ do SEM ftadi? Jsou to vesmés
vSechny formy placené propagace. Tedy naptiklad Sklik, Google ads, bannery, reklamy na

Facebooku a dalsi.

Socialni sité

Socialni sité jsou nyni jednou z hlavnich reklamnich procedur podniku. V této dobé¢ jiZ funguje
fada socidlnich siti, kde se schazi lidé se stejnymi zajmy ¢i konicky. Mnoho lidi tam chodi
diskutovat, nékteti tam vSak nejsou tolik aktivni a pouze prohlizeji moznosti. Praveé socialni sité
jsou dnes nezbytnou soucasti vétSiny podniku. Kazdy obchod ma na svych strankach symbol

jednotlivych socidlnich siti. Internetovy obchod tam mize informovat o aktudlnim déni,

prezentovat slevové akce ¢i jako takova mensi poradna s rychlou odpoveédi. [4]
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4. FINANCOVANI INTERNETOVEHO OBCHODU

Kapitola bude zamétfena na praktické informace o financovani internetového obchodu
BAHCO-nafadi.cz, které se vsak opiraji o definovani zakladnich pojma. Samotné financovani

bude ptedstaveno od pocatku planovani internetového obchodu az po souc¢asnou dobu.

Pokud se podivame na ekonomickou ¢ast podniku, tak musime v souvislosti s tim zohlednit dvé
dilezité véci neboli stranky, a to vécnou a penézni. Za vécnou miizeme povazovat zhmotnéni
n¢jaké vize ¢i zékladniho planu samotného podnikatele. Mizeme tam zahrnout naptiklad
budovy, stroje ¢i jiné pracovni predméty. Pod tou penézni si miizeme piedstavit tok a proménu

penéz od nasi pocatecni investice az po zisk, ktery je cilem kazdého podniku.

4.1 Podnikani

Podle zakona ¢. 513/1991 Sb. (obchodni zdkonik) mlZeme definovat podnikéni jako
soustavnou c¢innost provadénou samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni

odpovédnost za ucelem dosazeni zisku. Podnikatelem potom je:

Podnikatelem podle tohoto zékona je:

a) osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,

b) osoba, ktera podnika na zakladé zivnostenského opravnéni,

C) osoba, ktera podnikd na zakladé jiného neZ Zzivnostenského opravnéni podle zvlastnich
piedpisa,

d) osoba, ktera provozuje zeméd¢lskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvlastniho
piedpisu.

Mistem podnikani fyzické osoby je adresa zapsana jako jeji misto podnikani v obchodnim
rejstiiku nebo v jiné zdkonem upravené evidenci. Podnikatel, ktery je fyzickou osobou, je
povinen zapisovat do obchodniho rejstiiku nebo do jiné zdkonem upravené evidence své
skute¢né misto podnikani. Podnikatel je povinen mit k zapsanym prostoram pravni ditvod jejich
uzivani po celou dobu, kdy jsou tyto prostory zapsany jako jeho misto podnikani. Sidlem

organiza¢ni slozky podniku (§ 7) se rozumi adresa jejiho umisténi. [11]

V podnikani hraje obrovskou roli dlouhodoby finanéni plan, kterym planujeme nase investice,
pokud se zaméfujeme na vyrobu, tak vyrobu a poté také nasledny prodej. S ohledem na tyto

skutecnosti vymezuje dlouhodoby financni plan celkovou vysi kapitalu a také to, jak ho
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efektivné vyuzit. V téchto souvislostech dale vyhodnocuje, jak jsme byli schopni naplnit své

cile a také, zda to pro nas jako vlastnika ma n&jaky ekonomicky ptinos. [2]

4.2 Kapitalové planovani

roce
1

,Kapitalové planovani je proces spojeny s vyhodnocovanim investi¢nich rozhodnuti.* Laicky
feceno, zda se naSe investice do podnikéani vyplatila a mame z toho nasledujici zisk ¢i nikoliv.
Investici poté chapeme jako neustdle vylepSovani vsech véci spojenych s podnikanim, které
nam mohou generovat jesté veétsi zisky nez pred samotnou investici. Vzdy musime brat také
ohled na Casové obdobi, jelikoz Zadna investice nam nepiinese uspéch hned. Ve vétsing pripadi
to tak bude vzdy s odstupem né¢jakého Casu. ,,Pfedmétem investi¢niho procesu je tedy integrace

hmotného, nehmotného ¢i finanéniho majetku podniku.*

Nejprve si musime definovat kolik kapitalu budeme chtit vlozit do za¢inajici firmy. Je to tedy
JiZz samotna forma néjaké pocatecni investice. Ta pocatecni investice je samoziejme na naSe
naklady a je tedy pouze na nas kolik na to médme finan¢nich prostredki. Jedna se tedy o krok
pied efekty jako je zisk ¢i vynos. Zda byla investice spravna ¢i ne pozname az s odstupem
n¢jakého Casu je to totiz rozdil mezi ptijmy a vydaji a je tedy bud’ kladny ¢i zaporny. Z této

skutecnosti také plynou dva terminy a konvencni penézni tok a nekonvencni penézni tok.

O tom konven¢nim mtizeme hovofit tehdy, kdyZ prevysuje kladny vysledek. Stru¢né feCeno
piijmy jsou vyssi jak vydaje. O tom nekonvencnim poté, kdyz hodnoty méni své Cisla a

pohybuji se z kladnych hodnot do téch zdpornych.

4.3 Investi¢ni rozhodovani

Zékladnim procesem konkrétni investice je vzdy zabezpeCeni konkrétni strategie a cili
podniku. Kazdou investici jen vylepSujeme nase podnikani, aby ndm to generovalo co nejvetsi
zisk. Stanovené cile nam pomahaji v boji s konkurenci, ktera v oblasti online podnikani je a
stale se navySuje. Podnik si musi také na zacatku, pfi tvorbé strategického planu, stanovit
investicni cile, které bude chtit v budoucnu provadét. Takové pldnovani je vSak nesmirné tézke,
jelikoz s ¢asem se v§e méni a to jak uvazovani samotného podnikatele, tak celé konkurence

napfti¢ trhem. To co bylo nebo je moderni v této dobé neznamend, Ze bude i za par let.

V internetovém obchodu se tak nejvice vyplati investovat do sluzeb spojenych s tvorbou a
spravou internetovych stranek, do dopravy ¢i produktii, které chceme mit na skladé€ a které se
nejcastéji prodavaji. S tim ndm muize pomoci samotnd predikce jistych pfijml a vydaji.

V podniku BAHCO-naradi se naptiklad rozhodujeme, zda se vyplati investovat do reklamy na
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google a nebo rad€ji udélat reklamu na seznamu. K tomu slouzi porovnani naklada
z jednotlivych platforem, které na konci mésice vzdy poskytuji. Pro¢ mit poté reklamu na obou

platformach, kdyz naptiklad ta na googlu ndm generuje vétsi zisk.

Proklikany kredit Hodnota trieb PNO
Sklik 2 685,57 K¢ 26 641,22 KE  10,08%
Google Ads 8 737,44 Kc 02 987,12 KE  9,40%

Celkem 11423,01KE 119628,12 K¢ 9,55%

Obrazek 7 - Google ADS a Sklik

Vlastni zpracovani

Pro ilustraci a piiklad jsem si pfipravil naklady (proklikany kredit) a hodnoty trzeb
Z internetového obchodu. Je tam vidét, Ze vétsi zisk ndm generuje Sklik. Porovndvam pomoci
PNO tedy podilu nakladd na obratu. Bohuzel pro nas je to ale mén¢ vyuzivana platforma, a tak
vice penéz, co se tyce obratu ndm generuje Google ADS. Jen pies reklamu a prokliky na Sklik
a Google ADS nam hodnota trzeb ¢inila 119 628,12 K¢. Rozhodné to neni né&jaké velkeé Cislo,
Vv jinych mésicich to je i vyssi. Nakonec to ale e-shop povazuje vzhledem k mozné konkurenci

a postaveni na trhu za velice dobry vysledek.

4.4 Samotné financovani e-shopu

V této podkapitole se jiz podivime na samotné financovani internetového obchodu BAHCO-

naradi od jeho zacatku az do ted’.

Myslenka internetového obchodu vznikla mezi lety 2011 a 2012, kdy se na ¢eském trhu zacala
vice objevovat znatka BAHCO, dfive Sandvik. Plan se realizoval pfes znamosti, tedy hlavné
obchodniho feditele pro Ceskou republiku. Na trhu se tato znacka, az na par vyjimek,
neprodavala, a proto se objevila dira na trhu. Zacatky tak byly velice ndrocné, a to predevsim
co se financi ty¢e. Zadny velky kapital k dispozici nebyl, a tak se firma rozjizdéla zpiisobem
samofinancovani. Vzdy pfisla néjaka nova objednédvka, diive jsme byli radi za jednu tydné, a
poté se zbozi objednalo. Neobjednavalo se nic navic, jelikoz na to finance nebyly. Postupné
objednavek piibyvalo, ale pofad to fungovalo tim stejnym zplsobem, jelikoZ nebyl diivod to
ménit. Podnik fungoval, slouzilo to jako pasivni pfijem k druhému zamé&stnani. Okolo roku
2016 se e-shop zacinal postupné dostavat do povédomi §irsi vetejnosti a objednavek pribyvalo.
Postupné byl tak zisk vyssi a vySsi a jiz se mohlo to nejvice proddvané zboZi kupovat také na

sklad. Nyni je to ve fazi takové, Ze e-shop ma ty nejvice prodavané polozky na skladé¢ a zbytek
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objednava od dodavatele az s objednavkou. Finance jsou uz i na vys$i investice, nicméné
podnik je fizen pomérné konzervativné, a tak zadné vétsi investice zatim nenastavaji. V planu
je do budoucna vlastni kamenny obchod a pozvolna riist. V tento ¢as je prumérny pocet

objednavek 150 do mésice a obrat kolem 400 000 — 450 000 K¢ do mésice.

== h&Zne zalohove

5000 000,00 K&

3 000 000,00 K&

1000 000,00 K&

2017 2018 2019 2020 2021 2022

Obrazek 8 - Graf prijatych faktur
[12]

Na obrazku ¢islo 7 mliZzeme vidét roéni mnoZstvi vydanych faktur v K¢. Jak miZeme vidét,
fakturovat na platformé idoklad se zacalo v roce 2017. SlouZi to pfedevs§im pro pichled toho,
jak je ¢ neni podnik v plusu. NejhorSim byl rok 2019, nejlepSim naopak rok 2021. MzZeme tak
fici, Ze to bylo dano tim, Ze byla pandemia a vétSina obchodl zavienych. Nakupovalo se tak

vyhradné online, coZ se projevilo i v obchodé BAHCO-nétadi.cz.
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Faktury vydané: Faktury pfijaté:
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Obrazek 9 - Graf prijatych a vydanych faktur (ro¢n€)
[12]

Pro piehled také poskytneme graf ptijatych a vydanych faktur, jinak by se také dalo fici piehled
nakladi a vynost z jednotlivych let. Bohuzel v roce 2016 se nefakturovali naklady, takze
nejsou k dispozici prijaté faktury. Nejvice vydéleénym rokem byl rok 2018, kdy ¢inil zisk
289 812 K¢. Primérny zisk na mésic byl 24 151 K¢. V roce 2018 ¢inila prumérna mzda 29 979
K¢ [19]. Pokud bychom tedy méli zisk jako mési¢ni mzdu, byli bychom pod primérem ¢eské
spolecnosti. Jelikoz to z grafu nelze vycist, napiSeme si zisky z jednotlivych let. V roce 2017
byl zisk 202 500 K¢&, v roce 2019 100 343 K¢&, v roce 2020 234 288 K¢, v roce 2021 247 085
K¢. Za rok 2022 se zatim zisk neda udat. Vykazuje nam to, Ze je firma kazdym rokem v zisku

a tak si na sviij chod vydé¢lava sama a neni potfeba samofinancovani z vlastnich zdroju.
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Obrazek 10 - Graf prijatych a vydanych faktur (mési¢n€)

[12]
Na obrazku ¢islo 9 je zobrazeno poslednich Sest mésicii e-shopu. Nejvice objednavek a
nejveétSiho obratu je dosahovano ptfed Vanoci a tésné po nich. VétSinou tedy kazdy rok vede
listopad a prosinec statistiku nejvétsiho obratu. Jak mizeme vidét, vétSinou se v plusovych
hodnotach skon¢i kazdy mésic, nékdy jsou vSak velké faktury fakturovany az meésic nasledujici,

a proto napiiklad v lednu skoncil e-shop v zapornych ¢islech.

Internetovy obchod, na ktery je prace zmétena, je v zisku a investice se tak vyplaci. Jelikoz se
zacinalo uplné od nuly, da se tvrdit, Ze se investice vyplatila a zhodnotila. Obchod si na sebe
vydélava sam a nejsou potiteba zadné zasahy z venku a dotovani dalSich pen¢z. Rozhodné se
zde jedna o aktivni pifijem, jelikoZ musime pro zisk vynalozit urcité usili. Neni to tedy tak, ze
by zde majitel nepracoval a mél to jako pasivni piijem. Majitel pln¢ zasahuje do chodu firmy a

ma to jako soucast svého aktivniho piijmu.

V této kapitole jsme se snazili ptiblizit chod celé spole¢nosti. Brano to bylo spise prakticky nez

teoreticky a hodné jsme Cerpali z vlastnich zkuSenosti a poznatkd.

4.5 Online podnikani jako aktivni ¢i pasivni prijem

Podnikani online formou internetového obchodu slouzi jednoznac¢né jako aktivni piijem.
Internetovy obchod BAHCO-néfadi.cz zacinal od Uplné nuly a neinvestoval tak Zadny
pocatecni vklad. V obchodé je stale na em pracovat, at’ uzZ je to Uprava produktii, objednavani
produktii do zasoby, vyfizovani emaild. VSechny tyto ¢innosti poukazuji na to, Ze se jedna o jiz

zminény aktivni piijem. Pokud bychom chtéli dosdhnout pfijmu pasivniho, bylo by na miste
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investovat jiz vydelané prosttedky do néjakého produktu, ktery nam bude generovat zisk a my
pro to nebudeme muset nic udélat. Nyni takova moznost jiz je, jenomze vedeni se k tomu stavi

spise konzervativné. [23]

39



5. VYHODY A NEVYHODY INTERNETOVEHO OBCHODU

Tato kapitola by méla byt tou nejmensi a pfiblizit ndm vyhody a nevyhody online podnikani.
Znovu se to budeme snazit ptiblizit spiSe prakticky a vychazet z vlastnich zkuSenosti. Neni v§ak
pochyb o tom, Ze pouziti internetového obchodu je velikou vyhodou. Pokud bychom méli
definovat komu miize pomoci, byli by to naptiklad osoby pracujici, kteti ptichazi z prace pozdé
vecer a nemaji tak ¢as zajit do obchodu. Mohou to vSak byt i maminky, které jsou na matetské
a museji se doma starat o dité. [16] Vice neZ polovina lidi v Ceské republice jiz vyuzila sluzeb

internetového obchodu. Zajem o tuto platformu vsak stale roste. [17]

5.1 Vyhody a nevyhody z pozice zakaznika

Jak jiz bylo zminéno vySe, nejvétsi vyhodou obchodu na internetu z pozice zdkaznika je
rozhodng¢ flexibilita a moZnost rychlého objednani v pohodlnosti domova. Téch dalsich vyhod
je cela fada a nejde je rozdélit do skupiny podle oblibenosti naptiklad. Vyhodou je rozhodné
také ispora casu, kdy misto toho, nez byste navstivili kamennou prodejnu, tak si radsi zapnete
internet a podivate se po tom co byste radi a objednali. Kvitovanou véci jsou také srovnavace
cen a filtry. Vzdy si tak mizete vybrat zbozi, které chcete a jesté je porovnat naptiklad s jinou

znaCkou a nakoupit levnéji. Pro mnohé ucastniky online nakup predstavuje také snizeni stresu.

[24]

Mezi nevyhody budou rozhodné pattit podvodné e-shopy, kterych je na ceském trhu a mnoho
a zékaznik tak mtze velice snadno naletét. V tomto ptipad¢ doporucujeme koukat na recenze
obchodu, zda ma uvedené kontaktni udaje a také obchodni podminky. Dalsim bodem, ze se
muze jednat o podvodny e-shop je to, ze se nedd provést platba na dobirku a obchod
Vv moznostech platby uvadi pouze online platbu kartou, to je velice nebezpené a rozhodné
radime se takovému e-shopu vyhnout. Dalsi nevyhodu muze byt to, ze produkt, ktery si
objednéavate nevidite nazivo. To je problém napiiklad u obchodu s textilem ¢i s obuvi. Jasné
feCeno, nemusite trefit velikost. Lid¢é taky nemaji radi starosti, které jsou spojené s vracenim
zbo7i, i to je dal§i nevyhodou, kterou lidé museji fesit. [24] Nevyhodou pro zakaznika miize byt
také faleSna recenze obchodu, ktery si mohl recenzi napsat sdm. To vSak v posledni dobé jiz
moc nehrozi, jelikoz napiiklad portal heureka se tomu snazi pfedchazet a recenzi miiZete napsat

az po objednani. [26]

Zaroven vyhodou a nevyhodou miize byt diskrétnost. V kamenném obchodé vés sice miiZe

vidét n€kdo znamy, jak kupujete naptiklad néco choulostivého a pro vas to mize byt velice
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nepiijemné. Nicméné pokud ucinite objednavku online, musite tam zadavat vSechny vase udaje,

a to mize byt nékdy horsi. [25]

5.2 Vyhody a nevyhody z pohledu podnikatele
Zalozit ¢i nezalozit internetovy obchod, tot’ otdzkou pro vSechny zacinajici podnikatele. My
rozhodné doporucujeme jit do toho, jelikoz vyd¢lavat skrz internetovy obchod je skvélou véci

a ma mnoho vyhod, samoziejmé ma to i své nevyhody, ty vSak neptevysuji to dobré.

Velikou vyhodou je flexibilita. Pokud vlastnite e-shop a nemate ambice, aby rostl a mate to
pouze jako formu privydélku, pak staci pracovat dvé az tfi hodiny denné a jiz vlastnite vlastni
bussiness. S tim vsak souvisi jedna nevyhoda. Kolik budete mit objednavek zalezi predevsim
na zékaznicich a také na tom, jaky produkt nabizite. Od toho se také odviji faktor, o jaké obdobi

se jedna, zda jsou naptiklad Vanoce nebo zacatek sezony.

Dalsi vyhodou je rozhodné to, Ze se d4 v této dobé prodavat prakticky cokoliv. Reknete si, Ze
chcete prodavat dany produkt a do tydne to tak miize byt. Vyhodou také mtze byt to, Ze je tam
stadle moznost rustu v stale vetsi firmu. Date si naptiklad za cil, Ze se rozhodnete oteviit
prodejnu, tak si ji oteviete a miizete se dale rozsifovat. Zalozeni e-shopu je nyni velice snadné.
Jiz existuje mnoho firem, ktefi prakticky vSe budou fidit za vas, at’ uz to je vyfizovani
objednavek, vedeni skladu ¢i ucetnictvi. Vy nemusite d¢lat prakticky nic. Nevyhodou, ktera
zZ toho plyne vSak mize byt vas mensi zisk, jelikoz ty firmy je potfeba z néceho platit, Vyjde to

vSak nejspise stejné, jako kdybyste méli na pozici n¢jakého zaméstnance.

Velikou nevyhodou je, Ze je to vlastné prace s lidmi, jelikoZ ty u vas nakupuji a nékdy je
samoziejmé slozité plné uspokojit jejich potieby. Z toho mohou plynout Spatné recenze na
podnik. A jsou to pravé recenze, ne které mnoho lidi kouka. ,, Zjistil to priizkum agentury
Nielsen Admosphere a Asociace pro elektronickou komerci®. Ten tvrdi, ze az 97 % lidi bere

ohled na recenze od zakaznik?, ktefi jiz v obchodé nakoupili. [26]

Z pohledu zakaznika Z pohledu prodejce
Vyhody Nevyhody Vyhody Nevyhody
Pohodlnost Neznalost produktu MozZnost ristu Prace s lidmi
Variabilita Mo#na ztrata penéz Flexibilita Stres
Nakup kdykoliv | NemoZnost vyzkouSeni produktu Globalizace Komunikace
Vice produkti Problémy s reklamaci Prace odkudkoliv| Znalost techniky
Vysoke postovné

Obrazek 11 - Vyhody a nevyhody obchodu
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Vlastni zpracovani podle dat [16]

Prave celkové vyhody a nevyhody z pohledu zédkaznika jsme si ovérili v mensi anketé, kterou
¢italo 22 lidi. Respondenti odpovidali na dvé jednoduché otazky, a to Vyhody internetového
obchodu a Nevyhody internetového obchodu.

Ve vysledcich jsme si pouze potvrdili nase zkuSenosti z praxe, kdy nejvice respondenti za
vyhody povazuje rychlost, pohodlnost, variabilitu a také tsporu ¢asu. Odpovédi nas tedy
nepiekvapily, 1 samotni respondenti dokdzali, jak zakaznici vyhody vnimaji. VétSina se tedy
shodla na vyhodach, které jsme uvadeli. I pfes mensi pocet odpovédi se nam potvrdilo, co jsme

oc¢ekavali, nase tvrzeni jsme si pouze potiebovali ovéfit, a to bylo splnéno.

Jako nevyhody respondenti vidi nemozZnost vyzkousSeni si produktu. S tim souvisi, Ze n¢kdy
zkratka nevi, co kupuji. Jako dalsi nevyhody vidi vysoké postovné, které se stale zdrazuje. Ano,
to z pozice obchodu mizeme potvrdit. Stale nam chodi emaily od pifepravnich spolecnosti se
zménou ceniku. Ceny se vSak snazime drzet potfad stejné, 1 kdyz na tom néco prodé€lame. Zisk
nam vsak plyne hlavné z prodeje produktu a tim se to vynuluje. Respondenti také ¢asto neveti

platbé&, ktera mize byt podvodna. [18] [21]

5.3 Shrnuti vyhod a nevyhod

Plusy podnikani v online prostfedi jsme vymezoval v tabulce na Obrazku 11. Radi bychom vsak
vymezili dva, které pievazuji. At uz je to Casova flexibilita ¢i moznost prace odkudkoliv. Kdo
by nechtél byt panem svého Casu a své podnikani si fidit ze. Ano, musime pocitat se sezonnimi
vykyvy, jelikoz napiiklad na Vanoce moc ¢asu mit nebudeme. Souvisi to také samoziejmée
S tim, co prodavame. Pokud se tedy rozhodneme pro podnikani s naradim, tak musime pocitat

S tim, ze naptiklad na jafe budeme velice vytizeni.

Pokud mate vSak jesté jedno zameéstnani a internetovy obchod jako vedlejsi ptijem, tak je to za
nas jednoznacné jeden z nejlepSich vedlejSich pfijmi. Srovndme-li pocet hodin, které se
obchodu vénujeme s moznym vydélkem, tak mizeme fici, Ze ndm internetovy obchod vydélava

sdm a nam staci se mu vénovat 2-3 hodiny denné.

Jak jsme jiz psali v kapitole Vyhody a nevyhody internetového obchodu, tak jediné dvé

nevyhody, které, za nas, podnikani v online prostiedi, ma jsou, Ze to je pofad prace s lidmi a ta

v Vv

objednavky vytizuji, jak maji ¢i zda naptiklad dodavatel nema problém s dodavkou zbozi.
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Klady pfevazuji nad zapory a z pozice praktickych zkuSenosti s internetovym obchodovanim a

z vyse uvedenych informaci Ize tento zptsob podnikani jednozna¢né doporucit.
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6. SHRNUTI A DOPORUCENI

Pro lepsSi znalosti a objektivni strdnku byly definovany zakladni terminy, které souvisi
S podnikdm v internetovém prostiedi a jsou nezbytné pro pochopeni problematiky
internetového obchodovani. I piesto Zze jsme psali, Ze podnikani v online prostiedi je velice

snadné, musime se vSak vyznat v pojmech jim nélezicim.

Popsano bylo schéma tvorby internetového obchodu. Pokud mate néjakou myslenku a véfite,
7e je tu urcita dira na trhu, rozhodné do toho bézte a nevahejte. VEtSinou to byva tak, ze prave
ta prvni mySlenka byvé tou pravou. Nasledné si vyberete produkt, pozdé€ji dodavatele. U toho

musite sledovat ceny a také dostupnost a v neposledni fadé také servis a reklamaci zbozi.

Pokud toto vSe spliiujete, zamyslete se nad cenou. Pro kazdého zacinajici podnikatele bude na
prvnim misté zisk. Stanovy se tedy cena, ktera pokryje naklady na ndkup a dopravu produktu

k nam, a jesté¢ nam vygeneruje zisk. [22]

Na zaklad¢ vySe zminéného mize byt doporuceno nastavit funkce webu, tedy registraci
zakaznikd a zakladni nastaveni e-shopu jako jsou automaticka aviza, zptisob dopravy ¢i platby.
Pied samostatnym spusténim e-shopu je doporu¢eno zaméfit se na propagaci obchodu, aby o
vas zakaznici védéli.

Z prace vyplyva, Ze neni dobré zainat podnikani, pokud na to nemame dostatecné finance.
Velice diilezité je si stanovit urcity rozpocet, kde budou nase penize, o které mizeme pfijit.

Podnikéni je béh na dlouhou trat’ a ne vzdy musi vyjit.

Na zéklad¢ zjisténych informaci neni doporuceno se do podnikani upfit a obétovat tomu vse,
jelikoz poté mizeme byt zklamani. V praci bylo zjisténo, ze podnikani v tomto odvétvi muize
mit 1 své stinné stranky. Jednou miize byt to, Ze se na e-shop tak upneme, Ze kontrolujeme
kazdou objedndvku a nemtizeme se od toho odtrhnout. Nevyhodou také je, Ze se na to neda
zapomenout, a i kdyz je cloveék naptiklad na dovolené, je tfeba to jednou za Cas zkontrolovat a

odpovédét na emaily ¢i reagovat na situaci, kterou nam trh prinese.
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ZAVER
Cilem prace bylo zjistit, zda se internetové podnikani vyplati a zda nas to dokaze uzivit, ale téz
samotna tvorba internetového obchodu. Dale také, jak je té¢zké internetovy obchod financovat

od jeho pocatku az do soucasnosti. Doba covidova toho mnoho dala, ale také mnoho vzala.

Na zacatek jsme si vymezili par dulezitych pojmt, jako napiiklad co je to internet ¢i co je to
maloobchod a velkoobchod. Prace vymezila jak zacatky obchodovani na internetu, soucasnost,
tak i jak by to mohlo byt v budoucnosti.

Z vyzkum VvV obchodé¢ BAHCO-naradi.cz jednozna¢né plyne, Ze zaloZeni internetového obchodu
neni rozhodn€ zaddnou piekézkou, kterd by se nedala pirekonat. Ba naopak, patii k t¢m
jednodussim oblastem podnikani. Prace se snazili pfibliZit zaloZeni krok po kroku, tak jak by

se to mélo délat.

Z prace plyne, Ze je dlleZité mit dostatek financnich prostfedki, d4 se vSak zacit podnikat 1 od
nuly, cesta bude vSak téz$i a delsi. Prace doporucuje si definovat produkt, ktery budeme chtit
prodévat. To jsou ty dva nejzékladnéjsi body kazdého internetového obchodu. Popisovali jsme
jednotlivé kroky k zalozeni, které jsou pomérné snadné a v této dob¢ digitalizace je zvladne

uplné kazdy, byly vSak vybrany firmy, ktery cely internetovy obchod vytvofi za vas.

Autor se také snazil ptiblizit, zda je online podnikani vhodné jako aktivni ¢1 pasivni piijem.
Z vyzkumu vyplyva, ze se jedna o piijem aktivni, nebot’ se o e-shop musi né€kdo starat a neni

to tak, ze by ndm to generovalo zisk samo.

Ke konci prace byly vymezeny vyhody a nevyhody, jak z pohledu zékaznika, tak prodejce.
Jednoznac¢né prevazuji vyhody, kterych je celd fada. Ano, néjaké nevyhody také existuji. Tyto

nevyhody vsak existuji v kazdém zaméstnani.

Cile prace byl splnén, kdy jsme postupné piedstavili podnikani v online prostfedi, a to od
zacatku obchodovani. S tim také souvisi vybér vhodného odvétvi, ktery je si dllezité definovat
Jiz v zacatcich. Zhodnotili jsme kapitdlovou naroc¢nost na vznik e-shopu a vymezili termin jako
propagace a dal$i ¢innosti s tim souvisejici. Prace ukazala, jak si vede e-shop BAHCO-naradi

a to predevsim po finanéni strance.

45



POUZITA LITERATURA

[1] CIZINSKA, Romana. Zdklady financniho Fizeni podniku. Praha: Grada Publishing, 2018.
Prosperita firmy. ISBN 978-80-271-0194-8

[2] NYVLTOVA, Romana. Financni fizent podniku: Moderni metody a trendy. 2010. Praha:
Grada Publishing, 2010. ISBN 978-80-247-3158-2

[3] LOSTAKOVA, Hana. Ndstroje posilovani vztahii se zdkazniky na B2B trhu. 1. Praha: Grada,
2017. ISBN 9788027104192

[4] SEDLAK, Mirek a Petra MIKULASKOVA. Jak vytvorFit tispésny a vydélecny internetovy
obchod. Brno: Computer Press, 2012. ISBN 9788025137277

[5] JANOUCH, Viktor. Internetovy marketing. 2. vyd. V Brné: Computer Press, 2014. ISBN
9788025143117

[6] Maly historicky exkurz za prvnimi e-shopy. Shopsys [online]. 2010 [cit. 2021-11-12].
Dostupné z: https://www.shopsys.cz/maly-historicky-exkurz-za-prvnimi-e-shopy/

[7] SKLENSKY, Martin. Ceska e-commerce stale roste. Peak [onling]. 2018 [cit. 2021-11-12].
Dostupné z: https://www.peak.cz/ceska-e-commerce-stale-roste-vladne-petice-obrich-e-
shopu/2492/

[8] Maloobchod versus velkoobchod. Pevi [online]. 2013 [cit. 2021-11-12]. Dostupné z:
https://www.pevi.cz/cz/zajimavosti-z-oboru/maloobchod-versus-velkoobchod

[9] Historie internetu. Sweb [online]. [cit. 2021-12-03]. Dostupné z:
http://kvartaareferaty.sweb.cz/Historieinternetu.html

[10]  Heureka. Heureka.cz [online]. [cit. 2022-03-01]. Dostupné z: https://www.heureka.cz/

[11]  Zakony pro lidi. Zdkony pro lidi [online]. Praha, 1992 [cit. 2022-03-08]. Dostupné z:
https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1991-513

[12]  Graf piijatych faktur. Idoklad [online]. [cit. 2022-03-18]. Dostupné z:
https://app.idoklad.cz/Graphs

[13]  V Cesku otevie prodejna budoucnosti. Zakaznik se obslouZi sam i v noci. Seznamzprdvy
[online]. 2022 [cit. 2022-04-05]. Dostupné z: https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-
byznys-trendy-analyzy-v-cesku-otevre-prodejna-budoucnosti-zakaznik-se-obslouzi-sam-i-v-noci-
184968

[14] Rok 2017 byl pro e-commerce rekordni, obraty za prodej zbozi piekrocily 115 miliard K¢
[online]. 2018 [cit. 2022-04-05]. Dostupné z: https://www.apek.cz/clanky/rok-2017-byl-pro-e-
commerce-rekordni-obraty-za-pr

[15] Novy rekord. Internetové obchody trhly obrat 200 miliard korun. Seznamzpravy [online]. 2022
[cit. 2022-04-05]. Dostupné z: https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-novy-rekord-
internetove-obchody-trhly-obrat-200-miliard-korun-184742

[16] Vyhody a nevyhody internetového obchodu. Bahen [online]. 2019 [cit. 2022-04-06]. Dostupné
z: https://www.bahen.cz/vyhody-a-nevyhody-internetoveho-obchodu/

[17]  Pro¢ nakupovat na Internetu. Jak na internet [online]. [cit. 2022-04-06]. Dostupné z:
https://www.jaknainternet.cz/page/1187/proc-nakupovat-na-internetu/

[18]  Jak spravné vytvofit dotaznik. VYPLNTO.CZ [online]. [cit. 2022-04-13]. Dostupné z:
https://mwww.vyplnto.cz/tipy/jak-spravne-sestavit-dotaznik/

[19] OSVC - priméma mzda. VZP.cz [online]. [cit. 2022-04-13]. Dostupné z:
https://www.vzp.cz/platci/informace/osvc/osve-prumerna-mzda

[20] VYSEKALOVA, Jitka. Chovani zdkaznika: jak odkryt tajemstvi "cerné skiiiky". Praha:
Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3528-3.

[21]  Wyhody a nevyhody internetového obchodu [online]. [cit. 2022-04-19]. Dostupné z:
https://www.vyplnto.cz/moje-pruzkumy/?did=76180

[22]  Cenové strategie aneb jak spravné stanovit cenu produktu. Besteto [online]. 2021 [cit. 2022-
04-19]. Dostupné z: https://www.besteto.cz/jak-stanovit-cenu-produktu/

[23]  Znate rozdil mezi aktivnim a pasivnim p¥ijmem? Prozradime vam ho. EPENIZE [online].
2019 [cit. 2022-04-22]. Dostupné z: https://www.epenize.eu/znate-rozdil-mezi-aktivnim-a-
pasivnim-prijmem-prozradime-vam-ho/

46


https://www.shopsys.cz/maly-historicky-exkurz-za-prvnimi-e-shopy/
https://www.peak.cz/ceska-e-commerce-stale-roste-vladne-petice-obrich-e-shopu/2492/
https://www.peak.cz/ceska-e-commerce-stale-roste-vladne-petice-obrich-e-shopu/2492/
https://www.pevi.cz/cz/zajimavosti-z-oboru/maloobchod-versus-velkoobchod
http://kvartaareferaty.sweb.cz/Historieinternetu.html
https://www.heureka.cz/
https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-byznys-trendy-analyzy-v-cesku-otevre-prodejna-budoucnosti-zakaznik-se-obslouzi-sam-i-v-noci-184968
https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-byznys-trendy-analyzy-v-cesku-otevre-prodejna-budoucnosti-zakaznik-se-obslouzi-sam-i-v-noci-184968
https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-byznys-trendy-analyzy-v-cesku-otevre-prodejna-budoucnosti-zakaznik-se-obslouzi-sam-i-v-noci-184968
https://www.apek.cz/clanky/rok-2017-byl-pro-e-commerce-rekordni-obraty-za-pr
https://www.apek.cz/clanky/rok-2017-byl-pro-e-commerce-rekordni-obraty-za-pr
https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-novy-rekord-internetove-obchody-trhly-obrat-200-miliard-korun-184742
https://www.seznamzpravy.cz/clanek/ekonomika-novy-rekord-internetove-obchody-trhly-obrat-200-miliard-korun-184742
https://www.bahen.cz/vyhody-a-nevyhody-internetoveho-obchodu/
https://www.jaknainternet.cz/page/1187/proc-nakupovat-na-internetu/
https://www.vyplnto.cz/tipy/jak-spravne-sestavit-dotaznik/
https://www.vzp.cz/platci/informace/osvc/osvc-prumerna-mzda
https://www.vyplnto.cz/moje-pruzkumy/?did=76180
https://www.besteto.cz/jak-stanovit-cenu-produktu/
https://www.epenize.eu/znate-rozdil-mezi-aktivnim-a-pasivnim-prijmem-prozradime-vam-ho/
https://www.epenize.eu/znate-rozdil-mezi-aktivnim-a-pasivnim-prijmem-prozradime-vam-ho/

[24]  Prizkum: Online nakupy $etfi Cechiim nejen Gas a penize, ale také snizuji stres. DPD [online].
2020 [cit. 2022-04-22]. Dostupné z: https://www.dpd.com/cz/cs/2020/07/20/pruzkum-barometr-
tiskova-zprava/

[25] 9 davodu proc lidé nakupuji online. Shoptet blog [online]. 2016 [cit. 2022-04-22]. Dostupné z:
https://blog.shoptet.cz/9-duvodu-proc-lide-nakupuji-online/

[26]  Zakaznici e-shopt hledi pfi nakupu na recenze jinych lidi, ukazuje prizkum. Nékteré mohou
byt falesné. IROZHLAS [online]. 2022 [cit. 2022-04-22]. Dostupné z:
https://www.irozhlas.cz/ekonomika/e-shop-nakupovani-recenze_2108301636_ako

[27]  Reference. BAHCO-ndradi [online]. [cit. 2022-04-26]. Dostupné z: https://www.bahco-
naradi.cz/

47


https://www.dpd.com/cz/cs/2020/07/20/pruzkum-barometr-tiskova-zprava/
https://www.dpd.com/cz/cs/2020/07/20/pruzkum-barometr-tiskova-zprava/
https://blog.shoptet.cz/9-duvodu-proc-lide-nakupuji-online/
https://www.irozhlas.cz/ekonomika/e-shop-nakupovani-recenze_2108301636_ako
https://www.bahco-naradi.cz/
https://www.bahco-naradi.cz/

