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Anotace
Tato diplomova préce se zabyva tvorbou business modelll v odvétvi knih. Prace sezna-

muje ¢tenafe s pojmy jako je podnik, podnikatel, konkuren¢ni vyhoda a podnikatelsky plan. Je
zde popsan business model, jeho prvky a druhy business modelt. Prace se zabyva business
modely v odvétvi knih, z néhoz bylo vybrano 16 knihkupectvi a nakladatelstvi. Cilem je zhod-

noceni business modelll v odvétvi knih a ndvrh doporuceni pro novy podnik.

Tento cil byl rozdélen na 3 dalsi cile. Prvnim dil¢im cilem byla tvorba business modeli
sledovanych podnikt. Druhym dil¢im cilem bylo zhodnoceni business modelti, v némz byly
zkoumany slabé a silné stranky, jez vyplynuly z vytvofenych business modela a poslednim dil-
¢im cilem bylo navrzeni doporuceni pro novy podnik, ktery chce vstoupit do daného odvétvi.

Tato doporuceni plynula ze zji$téni slabych stranek stavajicich podnikd.
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Uvod
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toze bez zakaznikd, ktefi by nakupovali vybrané produkty, by podnik nemusel tvofit nabidku
a bez vytvareni nabidky a uspokojovani poptavky by nemél zisk. Z toho vyplyva, ze dalsi da-
lezitou oblasti jsou pravé finance, jiz jsou potieba k tomu, aby firma mohla vytvoftit produkty
pro zékazniky. Posledni dulezitou oblasti je infrastruktura. Podnik musi vyfesit, jakym zptiso-
bem bude dovazet a nabizet dané produkty svym zdkaznikiim. Najit spravné zakazniky a uveé-
domit si, na jaké segmenty by mél podnik cilit a jaké kanaly by k tomu mél pouzit, je jednou
m¢él vytvortit kazdy podnik, protoze zachycuje vSechny dilezité oblasti, které musi fesit. K vy-
tvofeni modelu slouzi platno business modelu, v némz se nachazi celkem 9 stavebnich prvki.
Prace je rozdélena do teoretické Casti slouzici k pochopeni zakladnich pojmt a problematiky
business modelu, a na praktickou ¢ast, v niz je vybrano 16 knihkupectvi a nakladatelstvi. Kazdy
podnik je pro obezndmeni Ctenafe popsan a Vv kratkosti pfedstaven, nez dojde k zobrazeni sa-
motného business modelu, jeho popisu a zobrazeni vSech silnych a slabych stranek vyplyvaji-
cich z modelu. V zavéru jsou zminény souhrnné silné a slabé stranky spolu s doporu¢enimi

pro stavajici podniky a pro novy podnik vstupujici na dany trh.

Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je zhodnoceni business modelll ve vybraném odvétvi

a navrzeni doporuceni pro novy podnik v dané oblasti.
Hlavni cil je rozdélen do tii dil¢ich cili:
1. Tvorba business modelt sledovanych podnikd.
2. Zhodnoceni business modelil ve vybraném odvétvi.
3. Navrzeni doporuceni pro novy podnik v dané oblasti.
Metodika
1. Prostudovani odborné literatury

Na zacatku prace musela byt prostudovana Ceska i zahrani¢ni odborna literatura k po-
chopeni problému a znalosti. Ty byly nasledné vyuzity v praktické ¢asti prace. Popséna je zde
problematika business modeltl, jednotlivych prvkt a druhii vyuzivajicich se v praxi. Tento krok

byl potieba ke splnéni dil¢iho cile 1.



2. Zpracovani metodiky v souladu s cilem diplomové prace

V metodice je predstaveno platno business modelu slouZzici k vytvareni jednotlivych
business modelt. Jsou zde zminény piistupy a metodika business modelt, zaroven je také
popsan postup piipravy nastroje kriterialniho hodnoceni slouziciho pro tvorbu jednotlivych
business modelii. V metodice je zkouman postup, jenz byl vyuzit pti syntéze vSech business

modeli do 6 typi modelt. Tento krok slouZil ke splnéni prvniho a druhého dil¢iho cile.
3. Priprava pripadovych studii podniki

Zpracovani veskerych business modell z informaci ziskanych z odpovédi od odpovéd-
nych osob vybranych podnikii. Pokud odpovédné osoby neznali odpovédi na nékteré otazky,
pak tyto informace byly ziskavany z realnych dat dostupnych na webovych strankach podnikt

¢1 z odhadu. Ptiprava ptipadovych studii slouzila ke splnéni dil¢iho cile 1.
4. Vyhodnoceni business modeli podnikii

Po vytvoreni business modell jednotlivych podnikt byl kazdy business model samo-
statn¢ zhodnocen a popsan. U kazdého business modelu byly feSeny vSechny prvky business
modeli. Pro kazdy business model byly vyhodnoceny silné a slabé stranky vyplyvajici z daného
modelu. Ty slouzily k vyhodnoceni jednotlivych business modeli. Tento bod slouzil ke splnéni

dil¢iho cile 2.
5. Syntéza zpracovanych pripadovych studii

Po vytvofeni business modelil jednotlivych podnikii, byly business modely popsany
a porovnany mezi sebou. Pti porovnani jednotlivych kritérii doslo k souhrnu jednotlivych
business modelti podle Sesti predem urcenych kritérii a z nich byly ndsledné vytvoreny business
modely. Ty mély vzdy jedno pfedem dané spolecné kritérium. Modely stanovené pro masovy
trh a na zakladé nizké ceny, byly na podobné bazi, proto byl Vv praci zveiejnén pouze business
model pro masovy trh a model stanoveny na zdklad€ nizké ceny, je zde pouze popséan v né€kolika
vétach, v nichz je zobrazen rozdil mezi t€émto modely. Tento krok slouzil ke splnéni dil¢iho

cile 2.
6. NavrZeni doporuceni a zmén

Navrzena doporu€eni vychazi z vyhodnocenych slabych stranek u jednotlivych pod-
nikt. U kazdého podniku byly odhaleny slabé stranky plynouci z business modelli a nasledné
byly vyhodnoceny nejcastéji se opakujici slabiny a ty s nejvétsi vahou. Pro tyto slabé stranky

jsou poté navrzena doporuceni, ktera by mohla pomoci t€émto slabinam piedejit ¢i snizit jejich



dopad. Doporuceni jsou navrhnuta pro stavajici podniky a nésledné jsou vypsana doporuceni
pro novy podnik, jenz by chtél vstoupit na trh. Tento krok navazuje na splnéni tietiho dilc¢iho

cile.

Vysledky a diskuze
Souhrn silnych stranek
Ve velkém mnozstvi se knihkupectvi a nakladatelstvi zamétuji na zakazniky a zamétuji
se na nizké ceny a Siroky sortiment. V knihkupectvich a nakladatelstvich s mensim mnozstvim
prodejen, pievazuji nizké provozni naklady. Nakladatelstvi nejsou tolik zavisla na dodavatelich

jako knihkupectvi.

Souhrn slabych stranek

Vsechny business modely se zaméfuji v oblasti hodnotové nabidky pievazné na papi-
rové knihy v ¢eském jazyce a malokterd se ve vétsi mife orientuji na zahrani¢ni literaturu.
V dnesni dobé lidé chtéji knihy v elektronické podobé, jez vétsina ze zminénych podnikili nabizi

pouze v malé mife, anebo vibec.

Neékteré podniky vlastni pouze e-shop, nikoliv kamenné prodejny. Nékteti lidé jsou
i v této technologicky vyspélé dob¢ viéi internetovym prodejiim skeptiéti a nedivéiuji néCemu,
co si nemohou vzit do ruky a vyzkouset si to, nebo v tomto ptipadé vétsinou prolistovat. Z ab-
sence nedostatku kamennych knihkupectvi mize vyplyvat nedostate¢na komunikace se zakaz-

niky.

V dnes$ni dobé by mohla byt nevyhoda v mensi kupni sile zakazniki, ktefi nemaji pii vy-

sokych cenach dostatek financi pro nakup knih a neknizniho zboZi, protoze si rozmysli, do ¢eho

vvvvvv

Knihkupectvi maji oproti nakladatelstvim nevyhodu v zavislosti na dodavatelich
a natom, co jim doruci. Pokud se néktery dodavatel zpozdi s dodavkou, nemusi pfijit zbozi
vcas a zédkaznici mohou ztratit diivéru v knihkupectvi, protoze jim nebylo schopné v¢as dorucit

zasilku, jak slibovalo. Zakaznici si pfiSte vyberou radéji jiné knihkupectvi.

V knihkupectvich s velkym mnoZzstvim prodejen jsou vysoké provozni naklady.



Doporuceni pro stavajici podniky v odvétvi

Prvnim doporu¢enim byl prodej elektronickych knih. Tento krok by mohl byt pro na-
kladatelstvi a knihkupectvi jednoduchy a levny, protoze téméf kazdy autor posilé sviij rukopis
do nakladatelstvi, v némz se zkouma, zda je rukopis dostate¢né ¢tivi proto, aby se mohl vydat
a nakladatelstvi z né¢j melo dostatecné velké zisky, v elektronické podobé. V dnesni dob¢ exis-
tuje velké mnozstvi programtl, at’ uz placenych ¢i téch, co jsou zdarma, které dokézou prevést
soubor do jinych formati, jez zakaznici pro ¢teni pozaduji. Nejéastéji se rukopisy posilaji
ve formatu pdf ¢i ve wordu. Knihkupectvi nasledné elektronické knihy prodavaji nejcastéji
pravé ve formatu pdf, mobi ¢i epub a zakaznik si mize sdm vybrat, jaky format si bude chtit
koupit. Tento krok by byl pro nakladatelstvi ¢i knihkupectvi rychly a nemusel by byt tolik na-
kladové naroény. V tomto piipadé je potieba se domluvit pfevazné s nakladatelstvim, aby elek-
tronickou formu knihy nabidlo a knihkupectvi ji tak mohla na svych e-shopech zacit nabizet

a prodavat.

Dalsim problémem je nedostatek literatury v cizim jazyce. Nékteti 1idé si pomoci lite-
ratury v cizim jazyce procvicuji své znalosti a uci se cizi jazyk. Proto by pro knihkupectvi a na-
kladatelstvi bylo vyhodné zacit prodavat vétsi mnozstvi literatury v cizim jazyce. Nakladatel-
stvi ¢i knihkupectvi prodavajici zahrani¢ni literaturu, dostanou knihu v cizim jazyce a kupuji si
pravo na jeji preklad. V knihkupectvi Levné knihy nabizeji knihy ve formé zrcadlového textu,
kdy na jedné stran¢ je text v cizim jazyce a na druhé v ¢eském. Tato forma je dobra pro zacina-
jici Ctenare, kdy u sebe nechtéji mit piekladac, a pfitom se chtéji ucit novy jazyk ¢i se v ném

chtéji zlepSovat.

U nékterych knihkupectvi ¢i nakladatelstvi byl problém ve formé Spatné nastaveného
a neptehledného e-shopu ¢i jim e-shop uplné chybél. V tomto piipadé by podnik mohl najit
nového zaméstnance rozumegjiciho programovani. Ten by jim mohl nastavit piehledny
e-shop ¢i jim vytvofit upln€ novy. Pokud podnik nebude chtit zaméstnavat nového pracovnika
pro tento ukol, existuje vice moznosti, napiiklad najmuti externiho pracovnika ¢i objednani
designu pfes internet k cemuz slouzi hned nékolik internetovych stranek. Mohou vyuZit
I stranku Page Studio, ktera nabizi tvorbu e-shopu od 25 000 K¢, kdy se cena muze vyvijet

podle pozadavkt podnikd.
Poslednim problémem je nedostate¢nd reklama a nedostate¢ny marketing. Knihkupectvi
by mohla poradat n¢jaké besedy, posezeni s autory Ci spolecna ¢teni, jez by mohli ptilakat nové

zékazniky. V ptipad¢, ze bude posezeni s né¢jakym autorem, mohli by dat mensi slevu na jeho



knizky, napiiklad 10 % a zékaznici by si knihy u nich mohli koupit a nasledné by si danou
knihu mohli nechat podepsat. Pti otevieni nové prodejny by mohli rozdavat letdky s pozvanim
na slavnostni otevieni prodejny, pii némz bude néjaka vyhodna akce nebo by k tomu mohli
potadat doprovodny program. Tyto letaky lze tisknout i pii jiz zminénych besedach ¢i poseze-
nich s autory. Firmy by mohly k propagaci vyuzit své vlastni internetové stranky ¢i socialni sité

jako je Facebook, Twitter ¢i Instagram. Tyto stranky jsou zdarma a knihkupectvi ¢i nakladatel-

ey e

Doporuceni pro novy podnik v odvétvi

Novy podnik by se mohl fidit business modely knihkupectvi Megaknihy, Kosmas

¢i Martinus.

Zaméfeni by m&l mit nejen na literaturu v ¢eském jazyce, ale i na cizojazy¢nou literaturu
napiiklad ve formé¢ zrcadlového textu. Dilezitd je orientace na zdkaznika a prizkum trhu,
aby podnik zjistil, o co maji zakaznici zajem a prodaval jim to, co lidé opravdu chtéji. Novy
podnik by se m¢l zaméfit na vice autor a nezamétovat své knihy pouze na né€kolik vybranych
autorti. M¢l by se zamé&fit na vétsi segment zakaznikl. Ve své nabidce by neméli rovnéz zapo-
minat na elektronické knihy a neknizni zbozi, protoze zakaznici ocenuji, pokud si mohou koupit

1 nekniZni zboZi jako darek pro né€koho, kdo moc necte.

Zakaznici maji radi, kdyz je prodejna nécim vyjimecna a nabizi néco, co ostatni podniky
nemaji. Je dillezité zdkaznikiim nabidnout pfidanou hodnotu, kterou naleznou jen u nich a nikde
jinde to neni. V knihkupectvi by mohl byt naptiklad détsky koutek, kam rodice daji sveé déti,
aby pfi nakupu nezlobily a mohli se tak vénovat nakupu. Tento koutek by mohl byt na konci
prodejny, aby déti neutekly ven na silnici a rodice na né¢ mohli dohliZzet. Knihkupectvi by
také mohlo byt spojené s posezenim, kde by si lidé s knihou sedli ke stolku a mohli by si ji
Vv klidu prolistovat a dat si k tomu naptiklad kavu v uzaviratelnych kelimkach, aby nedoslo

k politi ¢i poskozeni knih.

Na zacatku podnikani bych doporucila nastavit niz$i ceny pro pfilakani zakaznika do je-
jich knihkupectvi. Kromé prodejen také doporucuji vytvoreni vlastniho e-shopu a u¢tti na soci-
alnich sitich, na nichz je diilezité zdiraznit, v ¢em je knihkupectvi odli$né od ostatnich a pro¢
by méli zajit pravé do jejich knihkupectvi. Lze sem piidat i fotky z prodejen a zdiraznit tu pii-

danou hodnotu.



Poslednim doporuc¢enim bylo najmuti kvalifikovanych zaméstnancti s urcitym piehle-

dem o literatufe a fadné proskoleni novych zaméstnancu.

Zavér

Cilem diplomové préace bylo zhodnoceni business modeld ve vybraném odvétvi a navrh
doporuceni pro novy podnik ve vybrané oblasti, ktera byla zkoumana u danych business mo-
delt. Tento hlavni cil byl rozdélen na tfi dil¢i cile, mezi néz patfila tvorba business modela
u sledovanych podniki, zhodnoceni vytvorenych modelli ve vybraném odvétvi a poslednim dil-
¢im cilem bylo navrzeni doporuceni pro novy podnik v dané oblasti. Na zac¢atku musela byt
prostudovana odborna literatura v ¢eském 1 cizim jazyce z diivodu pochopeni problematiky,
poté doslo k vybéru 16 nakladatelstvi a knihkupectvi, jez byla zkoumana z pohledu vsech sta-
vebnich prvkt business modelu a pomoci platna byl vytvofen samotny business model kazdého

podniku. Business modely byly vytvafeny pomoci néstroje kriterialniho hodnoceni.

Prvnim dil¢im cilem byla tvorba business modelt sledovanych podniki. Tento dil¢i cil
byl splnén prostfednictvim zpracovani ptipadovych studii 16 podnikli a vytvofenim jejich
business modelid. Z téchto modelt vyplynulo, Ze vice nez polovina vybranych knihkupectvi
a nakladatelstvi se orientuje na masovy trh, se zakazniky udrzuji vztahy ve form¢ samoobsluhy
azaméfuji se na literaturu v Ceském jazyce. Vice nez polovina znich ma vlastni
e-shop, na ktery se spoléhaji a je pro n€¢ velmi dulezity. VSichni se také orientuji na zdkazniky.

Téméf pro vSechny je na prvnim misté u klicovych €innosti prode;.

Druhy dil¢i cil predstavoval zhodnoceni business modeld podnikili ve vybraném odvétvi.
Tento dil¢i cil byl splnén vyhodnocenim silnych a slabych stranek jednotlivych knihkupectvi
a nakladatelstvi. Po vytvoreni vSech 16 modell doslo k syntéze téchto modeld. Ta probihala
na zaklad¢ 6 riznych kritérii. Do téchto kritérii se zatadili masovy trh, nikovy trh, nizké ceny,
vlastni e-shop, zdkaznici a produkt. Za nejvétsi silnou stranku je povazovana orientace na za-
kazniky. Ve vétSin€ knihkupectvi a nakladatelstvi prevlada zaméteni na nizké ceny a Siroky
sortiment. V knihkupectvich a nakladatelstvich s mensim mnozstvim prodejen prevazuji nizké
provozni naklady a nakladatelstvi nejsou zavisla na dodavatelich stejnou mérou jako je tomu
u knihkupectvi. U vétSiny je silnou strankou piehledny e-shop. V ptipad¢ slabych stranek 1ze
povazovat za nejvetsi slabiny literaturu v cizim jazyce a elektronické knihy, které néktera knih-
kupectvi ¢i nakladatelstvi viibec nenabizi. Dalsi slabinou je pouze e-shop, kdy nemaji vlastni
kamenna knihkupectvi, z ¢ehoz mlze vyplyvat i nedostate¢nd osobni komunikace se zékaz-

niky. Knihkupectvi jsou také zavisld na svych dodavatelich. V ptipadé velkého poctu prodejen



maji vysoké provozni ndklady. Posledni nevyhoda tykajici se vSech knihkupectvi i nakladatel-

stvi je kupni sila zakaznikt, protoze ovlivitluje mnozstvi zakoupenych produkta.

Tteti dil¢i cil se zamétoval na navrh doporuceni pro stavajici podniky a pro novy podnik
vstupujici na trh knih. V tomto ptipad¢ jsou feSeny problémy tykajici se elektronickych knih,
literatury v cizim jazyce, nedostate¢né reklamy, marketingu, neptehledného e-shopu ¢i jeho ab-
sence. V ptipad¢ elektronickych knih by knihkupectvi mohla mit dohodu s nakladateli, aby jim
kromé papirovych knih mohli poskytovat i elektronické knihy. Autofi posilaji do nakladatelstvi
své rukopisy prevazné v elektronické podobé, tudiz by tyto rukopisy mohli nakladatelé prevést
do urcitych formath a mohli by je nabidnout knihkupectvim, aby je na e-shopech prodavali.
U Spatné nastaveného e-shopu nebo jeho absence by mohli vyuzit externiho zaméstnance,

aby by jim navrhl a zavedl piehledny a plné funkéni e-shop.

Pro vytvoteni vlastniho e-shopu existuji i riizné webové stranky, kde si miize podnik
objednat vytvofeni e-shopu podle vlastniho vybéru. V tomto ptipadé by mohly firmy vyuzit
napiiklad stranky Page Studio. Dal§im navrhem bylo potfadani riiznych besed ¢i posezeni s au-
tory, ktefi by mohli zvysit nav§tévnost knihkupectvi a zvysit trzby, naptiklad kdyby navstévni-
kim pfi posezeni S autorem dali urCitou slevu na knihy od autora, tak by si zakaznici mohli
koupit tyto knihy a nechat si je rovnou i podepsat. Na tyto akce by mohly firmy vyuzit letacky.
Tyto letacky by pro né mohla tisknout firma PrintPortal. Pro novy podnik bylo navrzeno,
aby prodaval knihy v ¢eském i cizim jazyce, napiiklad ve formé zrcadlového textu a elektro-
nické knihy. Dulezité je, aby se knihkupectvi ¢i nakladatelstvi zaméfilo na vice autorti a vice
zanru, aby si u nich vybral opravdu kazdy a zakaznikim nabidli i neknizni zboZzi. Prodejna by
méla byt nécim vyjimecna (détsky koutek, posezeni s kdvou v uzavieném hrnku). Na zacatku
by méli nastavit spiSe niz$i ceny pro prilakani zakaznikli a také by méli mit vlastni e-shop
a vlastni socidlni sité. Poslednim navrhem je mit proSkolené a kvalifikované zaméstnance ori-

entujici se v literature.

Dle mého néazor je business model dulezitou soucasti kazdého podniku a vytvoftit by si
ho mél opravdu kazdy podnik. Zamétuje se na 4 dilezité oblasti podnikii a poméha s tim,
aby podnik védél, jakym smérem se ma vydat a co je jeho cilem. Kazdy podnik si musi uvédo-
mit, na jaky segment chce cilit a podle toho vybrat spravné kandly. Kazdy business model je
jiny a podnik si ho mize vytvofit na miru pfesné pro své vlastni potieby. Modely vytvotfené
V této praci, jsou vytvoreny pro vybrana knihkupectvi a nakladatelstvi a firmy se podle nich

mohou zkusit fidit ¢i si je upravit podle jejich budouci potieby.
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