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Abstrakt

Cilem této bakalafské prace je vytvorit realisticky podnikatelsky plan pro zalozeni nové
spolecnosti. Podnikatelsky plan vychazi z prvni — teoretické casti, ktera vychazi
z védeckého zézemi, prizkumu trhu, specidlnich analyz, a z druhé - analytické casti,
ve které jsou vystupy teoretického vyzkumu a analyzy aplikovany V podnikatelském
planu. Tieti ¢ast je navrhova, kde jsou teoretické a analytické poznatky aplikovany
v praxi. Hlavnim zdmérem je vyhodnotit, zda je pfipraveny podnikatelsky zamér

realizovatelny a za jakych podminek.

Abstract

The aim of this bachelor thesis is to create a realistic business plan for establishing a new
company. The business plan is based on the first — theoretical part which is based on the
scientific background, market research, special analyzes and on the second - analytical
part in which the outputs of theoretical research and analysis are applied in the business
plan. The third part is proposal where theoretical and analytical knowledge is applied
in practice. The main intention is to evaluate whether the prepared business plan is

feasible and under what conditions.

Klicova slova

podnikatelsky plan, podnikani, obchodni korporace, prizkum trhu, zakaznik, SLEPT
analyza, SWOT analyza, PORTER analyza

Key words

business plan, business, business corporations, market research, client, SLEPT analysis,
SWOT analysis, PORTER analysis
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UvVoD

Kazdy, kdo v zivoté chce jit svou vlastni cestou a rozhodne se zaéit podnikat, at’ uz jako
fyzicka ¢i pravnicka osoba, si musi ze v§eho nejdiive stanovit jasny cil a ucel podnikani.
Nasledné je tfeba do detailu zvazit formy financovani, vSechna rizika, pfinosy
a povinnosti, které jsou s podnikanim tzce spojeny. Mimo jiné je ve vétSiné€ piipadi
nutnosti vypracovani tzv. podnikatelského zaméru neboli podnikatelského planu, ktery
slouzi k pfedbéznému naplanovani zalozeni avzniku podniku, charakteristice
podnikatelského projektu, vymezeni cilii, marketingovému planu, zdrojii financovéani,
organizovani, struktury a ¢asovému harmonogramu. V piipadé vyrobniho podniku se

dale zohlednuje i plan vyroby.

V moji bakalafské praci se zabyvam zalozenim nového podniku — ato konkrétné
zalozenim spolecnosti s ru¢enim omezenym, ktera se zabyva tzv. personal shoppingem.
Hlavnim predmétem podnikani spoleCnosti je piedevSim poskytovani sluzeb
a poradenstvi v oblasti zprostfedkovani unikatnich médnich kouskii svétovych znacek.

Jedna se ptedevsim 0 obleceni, obuv a dopliky.

Pti vybéru predmétu podnikani jsem u zakladani nového podniku kladla diraz zejména
na Siroké moznosti kreativity pti vykonavani podnikatelské Cinnosti, abych tak zamezila
pfipadnému stereotypu. V tomto trznim odvétvi jsou potieby sluzeb nakupu jednotlivych
klientl vzdy specifické a unikatni, proto jsem zvolila dany trzni sektor podnikani. DalSim
stimulem byl pro mé¢ fakt, Ze mé obecné bavi nakupovéani azajimadm se modu.
Do budoucna bych se této Cinnosti chtéla rada vice veénovat a zaloZit si podobnou

obchodni kapitalovou spole¢nost.
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CILE
V této bakalaiské praci se zabyvam tvorbou podnikatelského zdméru, ktery je potfebny
pro zhodnoceni, zda-li a za jakych podminek je projekt mozné za realné a aktualni situace

uvést podnik na trh. K takovémuto rozhodnuti je nutné ziskat potiebna data, a to zejména

Z oblasti trzniho pusobeni vybraného typu podniku.

Hlavnim cilem této bakalarské prace je zpracovani podnikatelského zdméru slouziciho

pro realizaci zalozeni nového podniku specializujici se na personal shopping.

Dil¢imi cili je stanoveni a definovani danych teoretickych vychodisek a provedeni
pottebnych analyz, které budou nésledné slouzit pro sestaveni podnikatelského planu
a na zaklad¢ kterych budou vypracovany vlastni navrhy feSeni a jejich celkové redlné

zhodnoceni.

Tato prace je tvofena z n€kolika Casti. V prvni, tedy teoretické Casti se budu zaobirat
zakladnimi pojmy, teorii a zdkonitostmi. Definuji, co je to podnikéni, jakymi pravnimi
formami Ize podnikat a za jakych podminek. Uvedu rozdil mezi podnikanim v obchodni
korporaci a podnikanim na zakladé Zivnostenského listu. Rozeberu zakonné podminky

pro zalozeni a vznik podnikani a mimo jiné i rizika spojena s podnikatelskou ¢innosti.

Ve druhé, tedy analytické Casti, se zpracuji konkrétni data vychazejici z predeslych
teoretickych poznatkli. Dochdzi k aplikovani Udaji potfebnych pro podnikatelskou
¢innost. Setkdme se zde se SWOT analyzou, PORTER analyzou, SLEPT analyzou

a dotaznikovym Setfenim.

V posledni, tedy tteti, praktické ¢asti, predstavim své vlastni navrhy feSeni pro zaloZeni
podniku za stavajici situace. Dle ziskanych udajii a dat analyzuji aktualni problematiku
na trhu téchto specifickych sluzeb, znichZz nasledné¢ vyvodim jeden z konecnych

moznych zavérti projektu.
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1 TEORETICKA CAST

V teoretické ¢asti se budu zabyvat konkrétné vymezenymi zakladnimi pojmy z oblasti
podnikani. Uvedu rozdil mezi podnikanim na zakladé Zivnostenského listu jako OSVC
a podnikanim prostfednictvim obchodni korporace. Rozvedu prava a povinnosti
podnikatele v riznych pravnich formach podnikani. Zminim zdkonné prameny, podle
kterych se musi podnikatelé fidit a dodrzovat je. Dale je dllezité znazornit zivotni cyklus
podniku, kterym si projde kazda spole¢nost. Zminim se také 0 vyznamu majetku
v podniku a jeho druzich. Stézejnim bodem pro tuto ¢ast je celkovy podnikatelsky plan

a jeho struktura. Na zavér teoretické ¢asti se budu zabyvat podnikatelskym rizikem.

1.1 Podnikani

Podnikani pfesné definuje § 420 v zdkonu ¢. 89/2012 Sb. takto: ,, samostatna vydélecna
cinnost vykonavana na vlastni ucet a odpovédnost Zivnostenskym nebo obdobnym

¢

zplisobem se zameérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku. .

., Podnikatelstvi je stav mysli a proces vytvareni a rozvijeni ekonomické c¢innosti spojenim
kreativity, inovace a ochoty nést riziko S kvalitnim managementem V ramci nové nebo jiz

existujici organizace. “ (Evropské komise, 2003, s. 6)

Rozumi se tim, Ze podnikajici subjekt musi spliiovat tyto naleZitosti (Srpova, Rehot a kol.

2010, s. 20):

e samostatnost — subjekt podnikd samostatné,

e vydélecna cinnost — subjekt provadi podnikani za predpokladany vydélek,

e na vlastni ucet — subjekt podnikd pod vlastnim jménem,

e odpovédnost — subjekt na sebe bere odpovédnost arizika, kterd prameni
ze zakona,

e Zivnost — subjekt je povinen provozovat podnikatelskou cinnost na zakladé
podnikatelského opréavnéni a byt zapsany v Zivnostenském nebo obchodnim
rejstiiku,

e soustavnost — podnikatelskd cinnost je provozovana pravidelné, vytrvale,
systematicky,

e ziskovost — subjekt provozuje podnikatelskou ¢innost za jasnym ucelem dosazeni

zisku.

13



1.2 Podnik

Podnikem rozumime jakykoliv subjekt vykondvajici ¢innost, ktery spociva v nabizeni
zbozi ¢i sluzeb na trhu. Neni pfitom rozhodujici, zda podnik pfi své Cinnosti dosahuje
zisku, ale Ze oslovuje zakazniky s nabidkou svych ¢innosti. Rovnéz tak neni rozhodujici,

jakou pravni podobu na sebe podnik bere (Dvoiacek, Sluncik, 2012, s. 1).

1.2.1  Zivotni cyklus podniku
Kazdy podnik prochazi v uréitém casovém obdobi jednotlivymi fazemi Zivotniho cyklu
podniku. StéZejnimi ukazateli pro zjiSténi fadze cyklu podniku jsou rozdily pifijmh
avydajii promitnuté v case. V ur€itém stadiu cyklu podniku je tfeba jiného typu
rozhodovéni a fizeni (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 42).
Podstatnymi fazemi zivotniho cyklu podniku jsou:

e rust— vydaje jsou vyssi nez piijmy,

e stabilizace — podnikova ekonomika ptekona prah zisku a ptijmy jsou vyssi nez

vydaje a vznika prebytkova zona,
e krize — ptijmy klesaji a jsou nizsi jak vydaje,

e zdnik — ptijmy klesnou na minimum, kdezto vydaje zlstavaji stejné vysoke.

‘ .
Pfijmy/ kulminace
vydaje - :
: g revize
z6na pfebytku
_______ o e e e e L.
- H -~
- H g
> : vydaje
”~ A
/ \
/ % E) i
f / P\ pHjmy
fi / ; Yy
prah 4
zisku /A
Y3
”
P
- -
- -
hiadova
trasa
i : ' - >
rast stabilizace krize zanik Cas

Graf &. 1: Zivotni cyklus podniku —model D. Millera a P. Friesena
(Zdroj: Srpova, J., Rehot, V. a kol., 2010, s. 42)
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1.2.2 Typologie podniku

Pro zorientovani se v jednotlivych kategoriich velikosti podniku slouZzi tzv. typologie
podniku, kterd je zavisla na danych ukazatelich. Dle zdkona 0 ucetnictvi se jedna 0 sumu

aktiv, rocni uhrn Cistého obratu a pocet pfepoctenych zaméstnancti.

Tabulka ¢. 1: Kategorizace podniku dle zakona 0 tiéetnictvi
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle §1b zdkona 0 t€etnictvi €. 563/1991 Sb.)

] Ro¢ni thrn ¢istého Priumérny pocet
Typ podniku = Celkova aktiva
obratu zaméstnanci
Velky nad 500 000 000 K¢  nad 1 000 000 000 K¢ nad 250
Stiredni 500 000 000 K¢ 100 000 000 K¢ 250
Maly 100 000 000 K¢ 200 000 000 K¢ 50
Mikro 9 000 000 K¢ 18 000 000 K¢ 10

1.3 Podnikatel

Podnikatel je dle zakona €. 89/2012 Sb. ten: ,, Kdo samostatné vykonava na vlastni uicet
nebo obdobnym zpuisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku. Za
podnikatele se povazuje osoba zapsand v obchodnim rejstiiku. Podnikatelem je osoba,

‘

ktera ma k podnikani Zivnostenské nebo jiné opravneéni podle jiného zdkona. .

1.4  Pravni formy podnikani

Podnikéni Ize provozovat bud’ jako fyzicka osoba, tedy OSVC nebo jako pravnicka osoba

prostfednictvim druzstva nebo obchodni spole¢nosti.

1.41 Podnikani fyzickych osob

Fyzické osoby mohou podnikat na zakladé Zivnostenského nebo jiného zdkonem
stanoveného opravnéni. Zde se setkavame s jiz zminovanym terminem OSVC — tedy
osobou vydéle¢né Cinnou. Jednd se 0 osobu, kterd ma piijmy z podnikani ¢i z jiné

samostatné vydélené ¢innosti (Srpova, Rehot a kol., 2010, s. 67).
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1.4.2 Zivnost

Zivnost je opravnéni, diky kterému mohou fyzické osoby provozovat podnikatelskou

¢innost. Vznika zapisem do zivnostenského rejstiiku.
Podminky provozovani Zivnosti:

a) vseobecné podminky:
e svépravnost — osoba musi dosahovat osmnacti let a byt zptsobila pravnim
ukonum,
e bezthonnost — 0soba prokazuje svou bezihonnost ¢istym vypisem z trestniho
rejstiiku,
b) zvlastni podminky:
e odborna zplsobilost — osoba ma pozadované vzdélani a praxi,

e jind zpuisobilost.
Druhy Zivnosti

Zivnosti se d&li na ohlafovaci a koncesované. U ohlasovaci Zivnosti se Zivnostenské
opravnéni udéluje automaticky prokazanim splnéni vSeobecnych a zvlastnich podminek.
Podnikat Ize jiz ode dne ohlaSeni Zivnosti. Koncese je tzv. povoleni stdtniho organu
pro vykonavani urcit¢ Ccinnosti. U Zivnosti koncesované je vyzadovano splnéni
ptisnéjSich podminek neZ u Zivnosti ohlasovaci. Koncese mize byt schvalend pro urcité
uzemi nebo na dané obdobi a jejich vydavani je omezené. Podnikédni na zéklad¢ koncese
1ze zahajit dnem, kdy rozhodnuti 0 udéleni koncese nabyde pravni moci (Srpova, Rehot

a kol. 2010, s. 67).
Piehled ¢lenéni zivnosti:

a) ohlaSovaci:
e volné,
e femeslné,
e vazané,

b) koncesované.
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/ volna

ohlasovaci - femeslna
Zivnost

koncesovana ' vazana

Obrazek ¢. 1: Graficky prehled druhii Zivnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 67)

K provozovani volné Zivnosti postaci splnéni pouze vSeobecnych podminek. Na rozdil
od femeslnych avazanych zivnosti sta¢i pro volnou Zivnost jediné zivnostenské
opravnéni. Toto opravnéni je Casto vyuzivano maloobchodniky i velkoobchodniky

(Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 67).

Zivnost femeslna jiz vyzaduje konkrétni vzdélani dolozené bud’ ¥adné ukonéenym
sttednim, vys$§im nebo vysokoskolskym vzdélanim nebo vyucnim listem. Vzdélani Ize
nahradit Sestiletou praxi v oboru a Vv piipadé vzdélani v oboru piibuzném se vyzaduje
roéni praxe v oboru. Castym piikladem této Zivnosti je napiiklad kadefnictvi (Srpova,

Rehot a kol. 2010, s. 67).

Co se tyce Zivnosti vazané, obvykle je zde vyZadovana praxe. Samoziejmosti je opét
doloZeni fadného dosazené¢ho vzdé€lani, které ale na rozdil od femesIné Zivnosti nelze
nijak nahrazovat. Bézn¢ o tuto Zivnost zadaji osoby, které chtéji provozovat autoSkolu

(Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 67).

1.4.3 Podnikani pravnickych osob

Zakladnim pramenem, ktery ustanovuje a reguluje podnikani pravnickych osob je zakon
0 obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb. U vétSiny podniki je nutné pfti jejich zakladani
slozit tzv. zakladni kapital. Jeho vySe se U jednotlivych pravnickych osob lisi. Na rozdil
Pted zahajenim samotné¢ podnikatelské cinnosti je tfeba se dlikladné seznamit

s legislativou vybrané pravni formy (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 67).
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vefejna
obchodni
spolec¢nost
osobni B
komanditni
spole¢nost
obchodni

obchodni spole¢nosti spolecnost

korporace SRS
5 o omezenym
Korporace — druzstva kapitalové —

akciova

Scolky spole¢nost

Obrazek €. 2: Prehled ¢lenéni korporaci
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zakladni ¢lenéni korporaci je na obchodni korporace a spolky. Obchodni korporace se
d€li na obchodni spoleCnosti a na druzstva. Do obchodnich spole¢nosti patii osobni
a kapitdlové podniky. Pod osobni obchodni spolecnosti spada vefejna obchodni
spolecnost a komanditni spole¢nost. Mezi obchodni spolecnosti kapitdlové patii

spole¢nost s ruéenim omezenym a akciova spoleénost (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 68).

Obchodni spolecnosti se zakladaji na zéklad¢ sepsani zakladatelského dokumentu.
Pti zakladani obchodni korporace se dvéma a vice spole¢niky se tato pisemnost nazyva
spolecenska smlouva. V piipadé zakladani podniku jedinym zakladatelem se dokument
oznaCuje jako zakladatelska listina. Ob¢ varianty musi mit charakter vefejné listiny.
Samotny vznik spolecnosti probihd az zapisem do obchodniho rejstiiku (Zékon

0 obchodnich korporacich €. 90/2012 Sb., §8).

1.44 Osobni obchodni spole¢nosti

Tento druh spolecnosti je typicky zejména tim, Ze spolecnici ru¢i | svym osobnim
majetkem a podileji se na fizeni spole¢nosti. O¢ekava se tedy, Ze podnikatel pievezme
osobni UCast na fizeni spoleCnosti a bude pfipraven rucit svym osobnim majetkem

za zavazky podniku (Srpové, Rehot a kol. 2010, s. 68).
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Verejna obchodni spole¢nost

Patii do osobni obchodni spole¢nosti. Nejcastéjsim oznaCenim byva zkratka v. o. s., ale
1ze také pouzivat znaceni vef. obch. spol. Zalozeni v. o. s. probiha na zéklad¢ sepsani
zakladatelského dokumentu, kterym je spoleCenskda smlouva. Podminkou pro sepséani
spoleCenské smlouvy je, Ze spole¢nost musi tvofit minimalné dva spole¢nici. Spolecnost
vznikd okamzikem zapisu do obchodniho rejstiiku. Spolec¢nici ruci | svym osobnim
majetkem. Zakladni vklad neni predepsan, zavisi na dohod¢ spolec¢nikli. Na fizeni
spolecnosti se podileji vSichni spoleCnici, protoze jsou nejvyssim kontrolnim organem.
V zakladnich otazkach platni tzv. pravo veta. Zisk si spole¢nici rozdé€luji rovnym dilem,

pokud nestanovi spoleenska smlouva jinak (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 70 — 72).
Komanditni spole¢nost

Castym ozna¢enim byva k. s. nebo kom. spol. Samotné zaloZeni spole¢nosti probiha
obdobn¢ jako u vetejné obchodni spolecnosti, a to sepsanim zakladatelského dokumentu
— tedy spolecenské listiny. Podminkou pro zalozeni je, Ze spolecnost musi tvofit
minimaln¢ dva spoleCnici. Jedna se 0 komplementare a komanditistu. Komanditni
spole¢nost vznika zapisem do obchodniho rejstiiku. Komplementaf ruci i svym vlastnim
majetkem, kdezto komanditista ru¢i jen do vySe svého vkladu. Co se ty€e samotného
vkladu, komplementar vklad provést nemusi, ale komanditista m& povinnost vkladu
dle spolecenské smlouvy. Komanditni spolecnost ma pravo fidit pouze komplementar.
Pfi rozdélovani zisku ¢i ztraty, pokud ve spolecenské smlouvé neni ustanoveno jinak, se
zisk rozdé€li na polovinu mezi komplementére a komanditisty. Komplementafi si rozdé€li
svoji polovinu rovnym dilem a druhé polovina zisku ¢i ztraty pfipadne komanditistim

dle vyse jejich vkladt (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 72 — 74).

1.4.5 Kapitalové obchodni spole¢nosti

Tyto spolecnosti se od osobnich obchodnich spole¢nosti 1i§i predev§im tim, Ze spolecnici
neru¢i svym vlastnim majetkem, ale pouze do vySe vlozeného kapitalu (Srpova, Rehot

a kol. 2010, s. 68).
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

NejcastéjSim oznaCenim byva v praxi zkratka s. r. 0. nebo spol. sr. o. Na rozdil

od osobnich kapitalovych spole¢nosti muze tuto spole¢nost zalozit ijeden spole¢nik.
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Pocet spolecnikli neni omezeny. V pfipadé, Ze spolecnost zakladd jeden spolecnik,
sepisuje se zakladatelska listina. Pokud spolecnost zaklada vice spole¢nikil, sepisuje se
spolecenskd smlouva. Vznik podniku probiha po zapisu do obchodniho rejstiiku.
Spolecnici ruci do vysi svych vkladi. Minimalni hranice vkladu do spole¢nosti je jedna
koruna ¢eska. Na podily na vkladu mohou byt vydavany tzv. kmenové listy, které vSak
nejsou obchodovatelné. NejvysSim orgdnem je valna hromada, kterou tvofi vSichni
spolecnici. Schazi se minimalné jednou ro¢né. Rozhoduje 0 rozd€leni zisku Ci ztraty,
volbé aodvolani statutdrniho organu a o mimofadnych situacich jako naptiklad
rozdéleni, slouceni nebo zanik spolecnosti. Kazdy spole¢nik mé pravo tolika hlast, kolik
stanovuje spoleCenska smlouva, nejcastéji dle vkladii. Statutdrnim orgdnem je jednatel,
ktery fidi ajednd jménem spolecnosti. Kontrolnim organem je dozor¢i rada, ktera
kontroluje ¢innost jednatele a podéva zpravu valné hromad¢. Pokud spole¢enska smlouva
nestanovi jinak, rozdéleni zisku &i ztraty zavisi na vysich vkladi (Srpové, Rehot a kol.

2010, s. 74 —78).
Akciova spolecnost

Akciova spolecnost byva nejcastéji oznacovana zkratkou a. s. nebo akc. spol. Podminkou
zaloZeni je, ze akciovou spole¢nost musi zaloZit minimalné jedna fyzicka ¢i pravnicka
osoba. Zakladatelskym dokumentem jsou tzv. stanovy. Vklad vznik4 zakoupenim akcii.
Celkova minimalni hodnota zékladniho kapitalu je stanovena dle zdkona ¢. 90/2012 Sb.
ve vysi dva miliony korun ¢eskych nebo osmdesat tisic euro. Nejvyssim orgadnem je valna
hromada, kterou tvofi v§ichni akcionafi. Statutarni organ miize mit dvé podoby — a to bud’
dualistickou, kde je ptedstavenstvo, nebo monistickou, v ¢ele niZ stoji statutarni feditel.
O rozdéleni zisku rozhoduje valnd hromada, ktera se musi schiazet minimalné jednou

roéné (Srpova, Rehot a kol. 2010, s. 78 — 81).
Druzstvo

Druzstvo je neuzavieny podnikatelsky subjekt. Pocet ¢lenti neni omezen. Zalozit druzstvo
musi minimalnég tii osoby, at’ uz pravnické ¢i fyzické. Vznikd zapisem do obchodniho
rejstitku. Clenové ruéi do vyse svého ¢lenského vkladu. Ustanoveni ve stanovach uréi
zakladni ¢lensky vklad, ktery ¢lenska schiize schvali. V ptipadé, ze je vkladan nepenczity
vklad, musi ji ocenit znalec a 0 pfijeti rozhoduje ¢lenska schiize. NejvysSim organem je

Clenskd schiize, kterou tvofi vSichni clenové. Statutdrnim orgdnem je zvolené
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piedstavenstvo a kontrolnim organem je kontrolni komise (Srpova, Rehot a kol. 2010, s.

81— 84).

1.5 Majetek podniku

Majetkem Vv podniku se rozumi aktiva. V rozvaze neboli bilanci je rozliSujeme
na dlouhodoba (stald) a kratkodoba (obézna) aktiva. Stala aktiva se vyznacuji dobou
uzivani delsi jak jeden rok, kdezto obézna maji dobu uziti naopak do jednoho roku.
Dals$im hlavnim rozdilem je, ze dlouhodoby majetek se Casem opotiebovava a snizuje se
jeho hodnota, ale obézny se spotifebovava. Mezi majetek nehmotny fadime napiiklad
software. Do hmotného patii budova. Finanénim dlouhodobym majetkem jsou kupiikladu

dlouhodobé cenné papiry (Martinovic¢ova a kol., 2019, s. 30 — 37).

nehmoty

staly hmotny
fina¢ni

Majetek zasoby

dlouhodobé
pohledavky

kratkodobé
pohledavky

kratkodoby
finanéni

majetek
penéZni
prostiedky

obézny

Obrizek €. 3: ZjednoduSené rozdéleni majetku
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle Srpova a kol., 2010, s. 317)

Jak tvrdi Srpova a kol. (2020, s. 144): ,, Majetek firmy vyjadiuje, co ma firma ve svém
viastnictvi. Na druhou stranu kapital firmy predstavuji zdroje, které jsou pouzity

K financovani majetku firmy. .

21



1.6 Zdroje financovani

Pred zacitkem realizace je nutné mit zmapované moznosti financovani podniku.
Zakladnimi zdroji jsou zdroje vlastni a cizi. Nejlepsi moznosti je mit sviij vlastni kapitél
hned na zacatku podnikani. Nicméné€, vétSina podnikateli nemd dostateCnou vysi

vlastnich zdrojt, a proto vyuziji zdroje cizi.

1.6.1 Vlastni zdroje

Mezi vlastni zdroje patii vlastni kapital, jimz disponujeme. Jednou z moznych variant je
spofeni. Velkou vyhodou financovanim z vlastnich zdrojii je, Ze nemusime nésledné
splacet cizi kapital. Ve vétSiné piipadit zacinajicich podnikateld jsou vlastni zdroje
omezené a jejich vySe neni dostatecna pro dlouhodobou strategii podniku (Wdhe, Giinter

a Kislingerova, Eva., 2007).

1.6.2 Cizi zdroje

Cizi zdroje byvaji nejcastéj$i moznou variantou pro zacinajici podnik. Jedna se o cizi
zdroj vlozeny vétitelem do pocatecniho kapitalu podniku. Mezi tyto zdroje patii naptiklad
vklad od rodinnych prislusniki ¢i ptratel, podnikatelsky uvér, business angeles nebo tieba
crowfunding. Nevyhodou je, Ze v pfipad€ netspéchu v podnikdni mlze nastat krizova
situace, kdy nebudeme schopni dluh vigci vétiteli splacet a dostaneme se do dluhové pasti
(Wohe, Giinter a Kislingerova, Eva., 2007).

k= — rodina, piatelé

§ vlastni zdroje

g — podnikatelsky avér

-% cizi zdroje —

'E —  crowfunding
business angeles

— 1 apod.

Obrazek €. 4: MozZnosti zdroju financovani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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1.7 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky zamér je soubor informacné dulezitych dokumentli, ktery slouzi jak
pro ovlivilovani internich, tak i externich faktorti podniku. Je vyznamny pro zalozeni

spole¢nosti a jeji potencionalni fungovani v budoucnu (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 95).

Jako prvni je podstatné si uvést, co vSe zahrnuje podnikatelsky plan neboli zamér. Byznys
plan tvofti ucel a cile, kterych ma byt v pribéhu podnikdni dosazeno. Mé doporucenou
strukturu. Dale je tfeba zminit zasady, kterymi je potieba se v prub&éhu zpracovani planu
fidit. Do struktury také patii marketingova strategie a management podniku. Dal§im
bodem je popis sluzeb, které bude spolecnost poskytovat. Nasleduje analyza trhu
a konkurence. Poté je nutné vypracovat financni pldn a zjistit moznosti zdroji
financovani. Predposlednim krokem je vytvoieni ¢asového harmonogramu. Na zavér

bude brano Vv potaz podnikatelské riziko (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 95).

1.7.1  U&el podnikatelského planu

Podnikatelsky plan ma jasny ucel tvofit podklady pro vnitini rozhodovani spole¢nosti,

avsak byva obvykle pozadovan vnéjsimi subjekty (Veber, Srpova a kol, 2012, s. 95— 96).

Jako interni stimul je podnikatelsky plan uzivan pro planovani, rozhodovani a kontrolu.
Nejcastéji je vyuzivan v piipadech zakladani nového podniku a v situacich, kdy se podnik
ocitd pfed zasadnimi zménami, které by mohly mit dlouhodoby vliv na jeho chod.
Mnohdy se jedna o pftileZitosti vysoké investice, odStépeni nebo naopak fuzi zdvodu ¢i

vstup do strategické aliance (Veber, Srpova a kol, 2012, s. 95 — 96).

Na zéklad¢ predstaveného kone¢ného byznys planu externi subjekty analyzuji schopnosti
podniku anasledné vyhodnoti pfipadné mozZnosti podpory pro danou spolecnost.
Zpravidla se jedna 0 investory, ktefi jsou oslovovani k subvenci ve formé zvySeni

kapitalu firmy (Veber, Srpova a kol, 2012, s. 95 — 96).

1.7.2 Stanoveni cile

Nastaveni cile podniku odvozujeme od vize, prostiednictvim které si pfedstavujeme, ze
se firma bude nachazet za urcity casovy horizont. Cile by mély vystihovat vyraz SMART,
ktery je odvozen z péti prvnich pismen anglickych nazvi slov. Tyto vyrazy urcuji, jakou

maji mit formu a rysy:
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e specific — presné a specificky popsané,

e measurable — méfitelné,

e achievable — atraktivni a akceptovatelné,
e realistic — realné,

e timed — terminované (Srpova, Svobodova a kol., 2011, s. 18).

1.7.3 Zasady podnikatelského plianu

K vypracovani byznys planu je velmi dulezité klast diiraz na respektovani obecné
platnych zasad. Jejich cilem je co nejvice upoutat pozornost externiho subjektu, jelikoz
je vysoce pravdépodobné, Ze se v ptipadé napt. rozdélovani investic bude rozhodovat
mezi nékolika riznymi projekty. Z tohoto hlediska se doporucuji dodrzet nasledujici

vlastnosti:

e srozumitelnost — obecné neni vhodné piedstavovat zbyte¢né mnoho vizi
a myslenek a je tfeba vyjadiovat se jednodusSe a proste,

e pravdivost a redlnost — v podnikatelském zaméru je nezbytné nutné uvadét pouze
pravdivé a realné informace a to nejen z pohledu duvéryhodnosti,

e umérna strucnost — Vize a myslenkové pochody by mély byt struéné a vystizné,
nicméné nesmi byt pfili§ moc kratké na tkor podstatnych bodi,

o Jogicnost —text by mél byt souvisly a logicky by na sebe mél navazovat, neni také
od vé&ci znazornit dilezita data prostfednictvim tabulky, grafu, a také ¢asového
harmonogramu,

o respekt wici riziku — je tfeba se zorientovat v aktualnim déni na trhu, aby mohl

podnikatel spravné navrhnout feSeni ptipadnych budoucich problémi (Veber,

Srpové a kol., 2012, s. 96, 97).

1.7.4 Priprava podnikatelského plinu

Veskera piiprava byznys pldnu zavisi na zéklad¢ velikosti firmy a ucelu, pro ktery
spole€nost vznikla. VSe je dano charakterem nabizenych produkti a cilovém trhu
zékaznikl. DalSimi podstatnymi faktory komplexnosti podnikatelského planu mohou byt
velikost konkrétniho trhu, konkurence v dané sféfe ¢i rlstovy potenciondl.
Automechanik, ktery chce podnikat a jeho predmétem podnikani bude oprava, servis

aprodej automobill bude mit mnohem rozsahlejsi a komplexnéjsi plan z divodu
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nabizenych produktid nez napftiklad podnikajici osoba, kterd si otevie plj¢ovnu lyZzi.
U zpracovavani byznys planu musime zohlednit to, zda jej sestavujeme pro interni nebo

externi uziti (Veber, Srpova a kol, 2012, s. 97).
Sbér informaci

Pti priprave k sestaveni hodnotného podnikatelského planu je tfeba mit na paméti, ze je
velmi diilezité dbat na kvalité a pocetnosti sesbiranych informaci. Tato ¢ast pripravy byva
Casové naro¢na obvykle u malych firem a zacinajicich podnikateli, jelikoz na zakladé ni
se podnikatel dal rozhoduje. Stiedni a velké spole¢nosti museji i vV prabéhu podnikatelské
¢innosti nadale sbirat a aktualizovat sva data, ale ne v takové mife, protoze jiz maji
zavedeny systém a znaji své zakazniky, dodavatele i konkurenci (Veber, Srpova a kol.,
2012, s. 97).

V soucasné dobg, kdy je pokrocila technologie, si podnikatel dokédze spousty informaci
vyhledat prostfednictvim internetu. Mize se stat, ze ziskavani informaci on-line zahlti
mysleni podnikatele, a proto je vhodné data uvazlivé vyselektovat. Nékdy je vsak dobré
domluvit si schlizku a probrat urcité otazky osobné. Toto plati naptiklad u dodavateld,

zakazniku ¢i expertl riznych oblasti (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 97).
Formalni tprava
Formalni uprava podnikatelského planu se odviji od Gcelu, pro néjz je sestavovan.

Z hlediska esteti¢nosti je dobré, aby prvni strana obsahovala obchodni ndzev spole¢nosti,
logo, datum vyhotoveni, sidlo nebo kontaktni adresu firmy a kontaktni daje osoby
odpovidajici za vyhotoveni byznys planu. Dobrou vizitkou byva uvadét logo spole¢nosti
na kazdé¢ stran¢ bud’ v zéhlavi ¢i zapati (kromé strany titulni). Je to ukazka profesionality
a sofistikovanosti. Z diivodu bezpecnosti v ramci uniku cennych informaci se na prvni
strance byznys planu piSe véta, kterou uvadi Veber, Srpova a kol. (2012) na stran¢ 98:
., VSechny udaje tohoto podnikatelského planu jsou ditvérné. Rozmnozovani a predavani

tretim osobam je dovoleno jen se souhlasem autora nebo vyse uvedené firmy. .

Co se tyCe rozsahu podnikatelského planu, je standardné obsahly na 40 — 50 stran
a k tomu dolozené prilohy. Tvorba takovéhoto planu je obvykle tymovou praci. Kazdy
jednotlivec pracuje na stanoveném ukolu zpravidla ne€kolik tydnt ¢i mésict. Je potieba

jej neustale aktualizovat a ptipadné i piepracovavat. Kapitoly je vhodné systematicky
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¢islovat. Pro tisténou vazbu se doporucuje vyuzit naptiklad krouzkovy potadac, aby bylo
mozné v priabé¢hu zmén v podnikatelském planu strany snaze ménit a upravovat. DalSim
divodem také je externi reprezentativni vzhled finalniho tisténého byznys planu.
Samoziejmosti je prabézna korekce pieklepi a gramatickych chyb (Veber, Srpova a kol.,
2012, s. 98).

Pfed samotnym sestavovanim planu je dle Vebera, Srpové akol. (2012, s. 98) tieba

polozit si dvé zékladni otazky:

o Co je skutecnym cilem mého podnikani? Kromé zisku je dobré si vypsat
ptedstavy, kterych chce podnikatel dosahnout béhem svého podnikani. Napomuize
tak konkrétni podobé byznys planu.

o Ktery moment mych podnikatelskych aktivit predstavuje konkurencni vyhodu?
Zde to mize byt témé jakakoli podnikatelska aktivita, ¢astokrat se jedna o kvalitu,
originalitu, cenu nabizeného produktu, ptipadné¢ vhodné umisténi, mily a ochotny

persondl aj.

1.7.5 Struktura podnikatelského plianu

Struktura byznys planu neni nikde pevné stanovena. Je to z diivodu velikosti, pravnich
forem, zptsobu fizeni, pfedmétti podnikani firem atd. Je vSak n¢kolik pasazi, které

by podnikatelsky zamér urcité obsahovat mél. Jedna se 0 tyto Casti:

e fitulni list,

e obsah,

o shrnuti,

® popis podnikatelské prilezZitosti,
e vSeobecny popis podniku,

® vyznamné osobnosti,

e analyza trhu a zakazniku,

e okoli spolecnosti a konkurence,
e marketingova strategie,

e personalni plan,

e realizacni projektovy plan,

e financni plan,
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e analyza rizik,

e prilohy (Veber, Srpova a kol., 2012, s. 98 — 105).

1.7.6  Titulni list

Na titulni stranu se uvadi obchodni nézev a logo spole¢nosti, nazev byznys planu, jméno
autora a dalsich kli¢ovych osob podilejicich se na tvorbé planu véetné zakladatelti, datum
zalozeni apod. Byva nepsanym pravidlem zminit vyrok v tom smyslu, Ze bez pisemného
souhlasu autora neni mozné kopirovat, nijak rozmnozovat ¢i ukladat takovyto dokument.
Je to majetek podniku a vztahuje se na néj obchodni tajemstvi (Srpova, Svobodova,
Skopal, Orlik, 2011, s. 15).

1.7.7 Obsah

Z diivodu ptehlednosti a rychlej§siho vyhleddvani v planu je samoziejmosti vyclenit
strukturovany obsah s oCislovanymi stranami v dokumentu. Autofi na né¢j vSak c¢asto
zapominaji. Neni potiebné ¢lenit nadpisy na vice jak tfi urovné nadpisu (Srpova a kol.,

2020, s. 212).

1.7.8 Shrnuti

Shrnuti neni povazované za obsah. Odpoviddme prostfednictvim néj na zakladni otazky
a na podrobné;jsi feSeni odkazujeme pfimo do byznys planu. Cilem je ve ¢tenafi vzbudit
zajem 0 piecteni si dalSich podrobnosti. Ackoli je shrnuti na zafatku podnikatelského
planu, piSe se az po jeho celkovém vypracovani dodate¢né. Ctenat by se z néj mél
ve strucnosti dozveédét, kdo, jakozto firma jsme, co a pro¢ chceme prodavat, uzitek
pro zékaznika, naS cilovy trh, vyhody oproti konkurenénim podnikiim, pozadované
mnozstvi finan¢nich prostiedkd a jejich navratnost a nabidku pro investora (Srpova
a kol., 2020, s. 212). Je vhodné, aby shrnuti nebylo pfili§ dlouhé a nepiekracovalo jednu
stranu velikosti A4. M¢lo by byt prehledné a vhodné strukturované (Svobodova, Andera,
2017).

1.7.9 Popis podnikatelské prileZitosti

V tomto bodu zdtivodnime, v éem vézi nase podnikatelska piilezitost. Castokrat se jedna
0 objeveni nové technologie, zjiSténi mezery na trhu atd. V podstaté jde 0 to, presvédcit

Ctenafe 0 tom, ze praveé ted’ je nejvhodnéjsi doba pro realizaci naseho podnikatelského
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planu, protoze nyni jsou pro to nejlepsi podminky a ptedpoklady. Dale popisujeme, kdo
je nas kone¢ny zdkaznik a jakym zptisobem mu S jeho stavajicim problémem, ktery fesi,

nas produkt pomiize. V této kapitole bychom se méli zaméfit na tyto body:

e strucny popis produktu,
o uzitek produktu pro zdakaznika,

e konkurencni vyhodu produktu (Srpova a kol., 2020, s. 212, 213).
Popis produktu

V ptipadé produktu, jakoZto vyrobku, rozhoduje popis fyzického vzhledu. Objasnime,
k ¢emu slouzi, jak vypada, jaky ptinos pro zakaznika ma azda je uplnou novinkou
na trhu, nebo se jiz né¢jakou dobu prodava. Je dobré uvést i doplnujici sluzby k vyrobku.
U produktu v podobé sluzby rozhoduje popis vlastnosti. Pro zakaznika je nutné
srozumitelné uvést, v ¢em poskytovana sluzba spociva ana jakém principu funguje

(Srpova a kol., 2020, s. 213).
Uzitek pro zakaznika

Uspésnost naseho podnikatelského planu zaleZi na tom, aby byl uziteény pro zakaznika.
Zde je dulezité vysvétlit, pro¢ by méli nakupovat od nés, a ne od konkurenénich podnikd.
Tento bod je zavisly na dokonalé znalosti cilové skupiny potencionalnich zakaznika

a trhu, na kterém se chceme pohybovat a nasledné rist (Srpova a kol., 2020, s. 213).
Konkuren¢ni vyhoda

Je zcela jasné, Ze pokud chceme prorazit konkurenci, musime mit sofistikovangjsi
konkuren¢ni plan anabizet tak lepsi produkty. Musime dat napfic¢ trhem védét, Ze
pfichdzime s vyhodnéjsi nabidkou pro =zakaznika, profesionalnéjSim pfistupem
a servisem, zajimavym konceptem a ze feSime mnohem Iépe problémy zakaznika (Srpova

a kol., 2020, s. 213).

1.7.10 VSeobecny popis firmy

Zde uvadime zakladni udaje spolecnosti jako je datum zalozeni, sidlo spolecnosti,
majitele ahlavni produkty. Pokud se jedna o firmu s historii, popiSeme, k jakym
vyznamnym zméndm po dobu existence doslo. Jedna se naptiklad o reorganizaci

managementu, zmeénu vedeni ¢i zpiisobu vedeni, pfipadné vyménu vedoucich pracovnikii,
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zménu pravni formy podnikani anebo klicovy vstup investora do podniku atd. V této
konkrétni ¢asti tykajici se minulosti firmy se uvadéji pouze fakta a oveérené udalosti
zpravidla za minimalné tfi roky zpét. Abychom ziskali vérohodny pohled a pozornost
ze strany ctenare, vlozime do prilohy ucetni vykazy ziskl a ztrat, rozvahy a piipadné

stru¢né zhodnoceni vyvoje spole¢nosti za uplynulé obdobi (Srpova a kol., 2020, s. 214).

1.7.11 Vyznamné osobnosti

Pro poskytovatele kapitalu, Casto se jedna tedy o investory, je dalezité védét, kdo presné
stoji za predloZenym byznys planem. Do podnikatelského planu se obvykle zaznamenéva
nejvyssi dosazené vzdelani a pripadné praktické zkuSenosti podnikatele ¢i manazerd, jez
cht&ji byznys plan realizovat. Samotné Zivotopisy se zafazuji az do pfiloh. U klicovych
osobnosti zdiirazitujeme jejich dosavadni ispéchy a uvadime, z jakého diivodu maji prave

tyto osobnosti predpoklady k usp&sné realizaci planu (Srpova a kol., 2020, s. 214).

1.7.12 Analyza trhu a zdkazniki

Uspé&sna realizace podnikatelského planu bude pouze za piedpokladu, Ze existuje nebo
bude existovat trh, ktery bude mit 0ndmi nabizené produkty zajem. Informace
0 potenciondlnich novych trzich ajejich ristu velmi zajimaji predevS§im investory
a spolecniky. K prokazani samotné existence takovéhoto trhu ndm slouzi podrobné
analyzy. Pro né je potieba ziskat ptislusné informace jako jsou naptiklad velikost trhu,
béZna oborova vynosnost, vstupni prekazky na trh a zékaznici. Je tieba rozpoznat celkovy
trh a cilovy trh, na néhoz se chceme v ramci celkového trhu zaméftit (Srpova a kol., 2020,

s. 214).

Do podnikatelského planu vSak neuvadime popis celého trhu ani v§echny potenciondlni
zdkazniky. V této problematice budeme uvadet jen takové skupiny zdkazniki, které

dle Srpové a kol. (2020):

e maji z vyrobku nebo sluzby znacny uZitek,
e maji k vyrobku ¢i poskytované sluzbé snadny pristup,

e jsou ochotny za produkt ¢i sluzbu zaplatit.
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1.7.13 Okoli spole¢nosti a konkurence

Podnik je ovlivilovany jak vnitinim, tak vnéj$im prostfedim, které je velmi dobré znat,
protoze zde Cekaji mozné piileZitosti, ale ihrozby. JakoZzto podnikatelé nemuizeme
ovlivnit vSeobecné prostredi, ale miizeme jej analyzovat a pozorovat vyvojové trendy

a nasledné jich ucelné vyuzit (Srpova a kol., 2020, s. 214).

Pro rozbor makrookoli se nejCastéji pouziva tzv. PESTLE analyza. Vyraz PESTLE
analyza je slozeny z po¢ate¢nich pismen externich faktoru (Srpova a kol., 2020, s. 215).

Nize zminéné faktory jsou dle Srpové a kol. (2020) ty, které ovliviiuji podnikani:

e ckologické (environmentdlni) — mistni, narodni a svétova problematika Zivotniho
prosttedi, podnebi, pfirodni zdroje a jejich vyuziti,

e ckonomickeé — plusobeni a vliv mistni, narodni a svétové ekonomiky (tempo riistu
ekonomiky, inflacni tendence, nezaméstnanost, uroven piijmu, danové a celni
podminky, tirokové sazby atd.),

e Jegislativni — vlivy narodni, evropské a mezindrodni legislativy, antimonopolni
opatieni, regulaci zahrani¢niho obchodu,

e politické — politicka situace a jeji piedpokladany vyvoj,

e socialni — demograficky vyvoj, mobilitu obyvatelstva, vyvoj Zivotni Grovné
a zivotniho stylu, miru vzdélanosti obyvatelstva,

e ftechnologické — dopady stavajicich, novych a vyspélych technologii, vydaje

na vyzkum a vyvoj, rychlost technologickych zmén.

Nasledné je tfeba zanalyzovat okoli, v némz se nase firma nachdzi. V tomto piipadé se
jedna o analyzu mikrookoli (Srpova a kol., 2020, s. 215). V ramci analyzy mikrookoli se

musime zaméfit na tato vychodiska:

e strukturu odvétvi (oligopolni, konkurenéni, monopolni), trendy v odvétvi,

e miru ziskovosti dosahované v odvétvi,

e klicové faktory zplsobujici zmény v odvétvi (sezonnost, legislativa, surovinova
zévislost, technologicka a kapitalova naro¢nost, zavislost na informacich, tempo
zmén a inovaci, citlivost na zménu nakupniho chovani apod.) (Srpova a kol.,

2011).
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Pti analyze mikrookoli je bézn¢ pouzivany tzv. PorterGv model péti sil. Michael Porter
ur¢il aspekty pusobici na podnik a predstavuji tak mozné hrozby ¢i prilezitosti.
Nasledujici aspekty mohou pisobit jak soucasné, tak i samostatné (Srpova a kol., 2020,

s. 215). Jedna se tedy 0 péti silach:

e rizika vstupu potencionalnich konkurentt,
e rivalitu mezi stavajicimi firmami,

e smluvni silu kupujicich,

e smluvni silu dodavatelu,

e hrozby substituénich produktd (Porter, 1980).

Pti zpracovavani podnikatelského planu se jeho autofi Casto domnivaji, Ze v daném
trznim prostfedi nemaji zddnou konkurenci. Tuto mySlenku maji pfedevsim tviirci, ktefi
vstupuji na trh s novymi inovativnimi produkty. V podstaté kazda firma ma ve svém okoli
konkurenci a je tieba zachovat prubojnost a prosadit se. Prvotnim krokem pti analyzovani
konkurence je zjistit, které subjekty prodavaji srovnatelny produkt, piipadné, kdo
0 pfipadném prodeji podobnych produktii uvazuje. Po vybéru hlavnich konkurentl
zhodnocujeme veli¢iny, jako jsou napf. obrat, podil na trhu, rist, statky a sluzby,

zakaznici, ceny @a mnoho dalSich (Srpova a kol., 2020, s. 216).

1.7.14 Marketingova strategie

Marketing je nedilnou soucasti strategie podniku asilné plsobi na jeho budouci

uspésnost. V marketingové strategii zdsadné feSime tfi typy rozhodnuti:

e vybér cilového trhu — vychozim bodem je tzv. segmentace trhu, coz znamena
vymezeni cilové skupiny potencionalnich zdkazniki na trhu, kterym jsme schopni
zajistit uspokojenti jejich potieb,

e urceni trzni pozice produktu — zde si podnikatel klade za cil dat produkty
do povédomi zakaznikim a vyniknout nad konkurenci, to vSe originalnim
a osobitym zpisobem,

e rozhodnuti 0 marketingovém mixu — nejcastéji byva zvolen tzv. marketingovy mix
4P, skladajici se znastroju jako je product (produkt), price (cena), place
(distribuce) a promotion (propagace) (Srpova a kol., 2011, s. 22 — 23).
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V disledku vyvoje a modernich trendd se ¢im dal vice setkdvame s rozsifenim
marketingového mixu 4P 0 dalsi tfi prvky a vznika tak tzv. marketingovy mix 7P, ktery
je rozsiteny o politics (politicko-spolecenské rozhodnuti), public opinion (vefejné

minéni) a people (lidské zdroje) (Srpova a kol., 2011, s. 23).

- O
Q.-

PUBLIC
OPINION

e PROMOTION

Obrazek €. 5: Znazornéni marketingového mixu 7P
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Srpové a kol., 2011)

Napii¢ rozvojem a zdokonalovanim fizeni vztahu se zékazniky se v praxi vyuziva i tzv.

zadkaznicky marketingovy mix 4C, skladajici se z:

e customer (zékaznik),
e cost (nédklady na zdkaznika),
e convience (pohodlna dostupnost),

e communication (komunikace) (Srpova a kol., 2011, s. 23).
Produkt

Produktem podniku ozna¢ujeme jak vyrobky, tak i sluzby. Jedna se 0 samotnou podstatu

tvotici naSi nabidku zdkaznikiim. ReSime, jaké nové produkty budeme klientim nové
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nabizet, a naopak nabidku star§ich produktii budeme postupné ve stanovém obdobi
zuzovat. V ramci produktové politiky se téZ zaobirame tzv. atributy produktu — tedy
zménami produktu jako je design, obal, znacka, dodate¢né sluzby aj. Dal§im problémem
je uréeni objemu sortimentu, v némz chceme vyrobky produkovat ¢i poskytovat sluzby.
Zavereénym krokem je urceni Zivotniho cyklu produktu — zde feSime, jakym zptisobem
bude probihat samotny vyvoj produktu, jeho uvedeni na trh a faze od zavedeni po jeho

upadek (Srpova a kol., s. 23 — 24, 2011).
Cena

Obecné cenu definujeme jako specifickou formu sménné hodnoty vyjadienou v penézich.
V praxi se pifi urovani ceny jedna 0 ¢astku uvedenou v penézni hodnoté sjednanou
pfi ndkupu a prodeji produktii. Stalym plsobenim nabidky a poptdvky vznikd cena.
V ptipad€ rovnosti nabidky a poptavky se cena nazyva rovnovdznd. Nicméné se vztah
nabidky a poptavky neustale méni, takze se vysledné ceny od ceny rovnovazné lisi (Synek

akol., s. 187, 2011).

Zakladem pro tvorbu ceny je cenova politika podniku, ktera se odviji od cild, jez si
spolecnost nastavila. Zpravidla se cena nového produktu stanovuje dle n¢kolika krokt

(Synek a kol., s. 187, 2011).

, 4) vybér
. 3) analyza .
01) tg‘r;l:(e;m o 2) zjisténi cen vyroby a m\(fe}tlg 3 nT(e 5) rozhodnuti
pop P vysi nakladd chovani Y KE o vy&i ceny
produktu konkurence stanoveni
ceny

Obrazek ¢. 6: Postup pri sestavovani ceny nového produktu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Synek a kol., s. 187, 2011)

Distribuce

Nedilnou soucasti uspéSnosti prodeje je distribucni politika podniku. Je zapotiebi

navrhnout nejlepsi variantu organizace prodeje a zakomponovat ji do podnikatelského
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planu. Pro autory byznys planu to znamena, ze museji podrobné objasnit prodejni strategii
a charakterizovat vyuziti dil¢ich distribu¢nich cest. Je tedy tieba popsat strukturu
obchodniho useku a zjistit pocCet a kvalifikaci jeho pracujicich Clent. Byva zvykem
stanovovat prodejni naklady procentem z obratu. Ne vzdy je to vSak vhodnym feSenim.

Z tohoto duivodu lze vyuzit nasledujici postup:

1) definice prodejniho cile (napft. obrat),

2) urcit nezbytny pocet zakazek ¢i zakazniku,

3) odhadem vy¢islit vydaje k ziskani zakazek ¢i zakaznik,

4) ocenit naklady na ostatni prodejni aktivity (administrativa, zakaznicka podpora,
servis a udrzba, Skoleni pracovnikd aj.),

5) stanovit po¢et pracovniki (v¢etné piipadného onemocnéni zaméstnanci),

6) zjistit a stanovit druh kvalifikace pracovnikd prodejniho tGseku,

7) zahrnout ostatni naklady (cestovni, Skoleni, akce na podporu prodeje, investice
do automobilt atd.) (Srpova a kol., s. 25 — 26, 2011).

Propagace

Marketingovd komunikace je nejvice viditelnd v rdmci marketingového mixu. Jejim
cilem je podnécovat poptavku k nakupu produktu a informovat o produktu a jeho
vlastnostech, kvalit¢ auziti. Dal$im dulezitym poslanim propagace je vzbudit
v zakaznikovi emoce a vytvaret tak U ného pozitivni postoj a oblibu k propagovanému

produktu. Mezi slozky komunikacniho mixu patii:

e osobni prodej,

e podpora prodeje,

e piimy marketing,

e public relations (vztahy s vetejnosti),
e reklama (Srpova a kol., s. 26, 2011).

Osobni prodej

Tento zpusob komunikace je zalozeny na piimé interakci formou dialogu
mezi prodavajicim a kupujicim. Dava tak moznost prodejci okamzité reagovat na dotazy
tykajici se produktu, sledovat chovani spotfebitele a vyzdvihovat vlastnosti produktu,

které jsou pro zdkaznika klicové. Byva povazovan na nejucinngjsi, ale také za financné
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nejnakladnéjsi. S osobnim prodejem se miizeme setkat na obchodnim meetingu,
veletrzich, vystavach, na zéklad¢ poradenstvi pii prodeji ¢i na neformalnich setkanich

(Srpova a kol., s. 27, 2011).
Podpora prodeje

Realizace podpory prodeje muze probihat jak u konecnych spotiebitelt, tak iskrze
obchodni zprostiedkovatele. U koneénych spotiebiteld se podpora prodeje vyznacuje
prostiednictvim raznych forem, jako jsou napi. vzorky zdarma, vérnostni programy,
bonusy jakoZzto cenové zvyhodnéni, kuponovy prodej ¢i spoticbitelska soutéz apod.
Mezi nastroje orientované na obchodni zprostiedkovatele patii darkové propagacni
predméty nebo Skoleni prodejniho personalu, slevy z katalogovych cen, prodejni soutéze
pro obchodni partnery, pfiplatky za reklamu nebo umisténi reklamnich prospektl

na prodejné atd. (Srpova a kol., s. 26, 2011).
Piimy marketing

Tato forma zptisobu komunikace je zaloZzena na bezprostiednim poskytovani informaci
a zjisStovani piimych reakci konecného spotiebitele slouzicich napt. k prizkumu jejich
minéni. Pfimy marketing je vyuZzivan skrze telefon, e-mail, poStovni korespondenci

a dalsi kontaktni prosttedky (Srpova a kol., s. 27, 2011).
Public relations

Utelem vztahi s vefejnosti je vylepSeni image podniku, zviditelnéni podoby podniku
a pfispéni k nepfimému rozsifeni stimulace poptavky spotiebiteld po produktech. Jedna
se tedy 0 vztah nejen se samotnymi zakazniky, ale i se zaméstnanci spole¢nosti, médii,
Sirokou vefejnosti apod. V pfipadé¢ naklonosti firmy s vetfejnosti 1ze dosdhnout
napt. ziskani vefejnych zakazek a vyhodnéjsich uvért. Nejcastéji se s takovou formou
komunikace setkavame v ramci komunikaéni politiky prostfednictvim charitativnich
darti, sponzoringu, vydavani podnikovych casopist, komunikaci S médii, vydavanim
tiskovych prohlaseni apod. VySe ndkladu tykajicich se public relations byvaji minimalni

(Srpova a kol., s. 27, 2011).
Reklama

V ptipad¢ reklamy se jednd 0 neosobni placenou formu propagace skrze média

cv w7
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zvetejnuje se na platformach s nejvyssi sledovanosti. Nicméné timto zptisobem je mozny

pokles piesvédéivosti vici spotiebiteli (Srpova a kol., s. 26, 2011).

1.7.15 Dodavatelé

V této kapitole popiseme vztahy s naSimi dodavateli. Vyhotovime seznam polozek, které
jsou pro kone¢ny produkt zésadnimi, a které nesou vysoké nakupni riziko. Nasledné
muzeme vyhodnotit nakupni postaveni naseho podniku a odhadnout riziko. Ze ziskanych
informaci bychom se méli byt schopni orientovat ve sférach cenového kolisani surovin
a materialti, pocet nasich dodavateltt a dostupnost potiebnych zdroji do budoucna
(Srpova a kol., s. 218, 2020).

1.7.16 Personalni plan

Béhem zpracovavani podnikatelského planu by tvirci neméli opomenout ani fizeni
lidskych zdroji ve firmé€. V pfipadé zalinajicich a malych firem sta¢i uvést feSeni
personalnich otazek v ramci dil¢ich oddéleni podniku. U vétSich spolecnosti je potieba
ziidit samostatny personalni usek vzhledem ke kapacité a organizaci podniku. Ugelem
zodpov€zeni persondlnich otdzek je poskytnuti piehledu o0 aktualni situaci
pro zabezpeceni chodu podniku. Jednd se zejména 0 pocet a kvalifikacni slozZeni
pracovniki a systém stabilni a zvySujici se kvalifikace. Do pldnu musime také zaclenit,

jaké konkrétni naroky budeme mit na personal (Veber, Srpova a kol., s. 97, 2012).

Zpravidla byva podstatné zminit soucasnou situaci na trhu prace v urcitém regionu. Zde
se zanalyzuje nabidka pracovnich sil, dojezdova vzdalenost do podniku, pfipadna
existence jinych potencionalnich zaméstnavateld apod. (Veber, Srpova akol., s. 97,

2012).

Na zéavér lze obsah persondlniho planu rozsifit 0 pfilohu napt. v podobé tabulky, kde
budou uvedeny pocty pracovnikii véetné jejich kvalifikace ainformace o hrubych

mzdach v jednotlivych odvétvich (Veber, Srpova a kol., s. 97, 2012).

1.7.17 Realiza¢ni projektovy plan

Zasadnim krokem pfi sestavovani byznys planu je ¢asovy harmonogram vsech dil¢ich

¢innosti. Jedna se 0 tzv. realizacni projektovy plan. Nejdiive si musime stanovit vS§echny
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dualezité kroky, jez chceme v ramci realizace podnikatelského planu ucinit, cile, kterych

chceme dosahnout a terminy jejich dosazeni (Srpova a kol., s. 218, 2020).

NejefektivnéjSim zpilisobem pro sestaveni realizaéniho projektového planu byva
prostiednictvim tzv. Ganttova diagramu. Graficky se v ném znazornuji vSechny nezbytné
¢innosti a jejich ¢asové tseky. Planované aktivity jsou vyobrazovany jako usecky, tudiz
je okamzité ziejmy Casovy rozsah aktivit. Vyhodou je, ze z tohoto tiseCkového diagramu

1ze pozdéji Cerpat a vyuzit jej napt. pii finanénim planovani (Srpova a kol., s. 218, 2020).

1.7.18 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan pfedstavuje penézni vycisleni pfedchozich kapitol podnikatelského planu.
Jeho usporadani a obsah zavisi na tom, zda jej sestavujeme pro zacinajici podnik nebo
existujici rostouci spolecnost. V ptipad€ prvni varianty sestavujeme tzv. zakladatelsky
rozpocet a zahajovaci rozvahu, dale vykaz cash flow a vykaz zisku a ztraty a nasledné
vypocteme bod zvratu. Co se ty¢e druhého pripadu, zde se soustiedime nejdiive na tvorbu
planovanych ucetnich vykazi, poté vypocteme bod zvratu ana zavér vyhodnotime

ukazatele finan¢ni analyzy a zhodnotime efektivitu investic (Srpova a kol., s. 219, 2020).
V ramci hodnoceni efektivnosti investic se poc€itaji a sestavuji rizné analyzy, jako napft.:

o ukazatele rentability,

e ukazatele likvidity,

e ukazatele aktivity,

e ukazatele zadluZenosti,
e doba navratnosti,

e (ista soucasna hodnota,

e vnitini vynosové procento apod. (Srpova a kol., s. 221, 2020).
Zakladatelsky rozpocet

Ulohou zakladatelského rozpoétu je specifikovat a uréit potfebné mnozstvi finanénich
prostiedkli slouzicich pro odstartovani podnikani. Pfi zahdjeni podnikatelské Cinnosti
jsou zpravidla naklady razantné vyssi nez vynosy. V praxi je tento stav bézny, avSak
ztratu je tfeba financovat. Abychom co nejvice minimalizovali rizika, je nutny velmi

pfesny odhad potfeby finan¢nich prostfedkli a zabezpeceni dostatecné vysSe zdroji
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financovani. Nezbytné vydaje spojené se zahajenim podnikani 1ze roz¢lenit do tfi skupin

(Stpové a kol., s. 219, 2020).

Tabulka €. 2: Prehled vydaji k zahajeni podnikatelské ¢innosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Srpové a kol., s. 219, 2020)

* notaiské poplatky, * nadkup nemovitosti, * mzdy
* ovéteni podpistl, * nakup stroju, zatizend, * odvody socialniho a
* vypis z trestniho automobilu, zdravotniho pojisténi,
rejstiiku atd. piislusenstvi atd. * energie,
* pohonné hmoty,
* reklama atd.
Bod zvratu

Vypocet bodu zvratu nam umoziuje najit mnozstvi produktu, které zajisti, ze nebudeme
ve ztraté. Jedna se 0 mnozstvi produkce, pii kterém se budou naklady a trzby rovnat. Byva
doporu€ovano vytvaret model realisticky, pesimisticky a optimisticky. Realisticky scénaft
je zrcadlenim skute€nosti. V pesimistickém scénafi o¢ekdvame niz8i poptavku a ceny
a vyssi naklady. Dolni hranice tvoti bod zvratu. U optimistické varianty pocitame s vyssi
poptavkou a cenami a s niz§imi naklady. Horni hranice poptavky je nase vyrobni kapacita

(Stpové a kol., s. 220, 2020).

FN

Vzorec bodu zvratu: Qser = 53—y

vzorec pro vypocet trzeb: T =P % Q

kde, plati:

T o trzby,

P o prodejni cena,

@ S objem prodeje,

QBEP et bod zvratu,

FN e, fixni néklady,

VN variabilni ndklady (Korab, Peterka, Reznakova, s. 134, 2007).

38



T, N azisk v K¢

Ztrata l Qzer

¥

Graf ¢. 2: Grafické znazornéni bodu zvratu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, Peterka a Reziiakova, s. 134, 2007)

Vykaz ziski a ztrat

Planovany vykaz zisk a ztrat nam piehledné zobrazuje v Ciselné podob¢ vynosy, naklady
a hospodarsky vysledek v dil¢ich letech. Tento vykaz je zejména dilezity pro nasledné
vyhodnoceni, zda budeme platebné schopni platit Groky a zda nami vytvofena ziskova
vySe bude stacit na thradu planované splatky tivéru. Informuje nés tedy 0 hospodaiském

vysledku v jednotlivych letech (Srpova a kol., s. 30, 2011).
Vykaz penéznich tokii (cash flow)

Vykaz penéznich tokd, znamy pod pojmem cash flow nas informuje 0 vysi piijmi
a vydaji. Podstatnym diivodem pro sledovani cash flow je informace 0 tom, zda budeme
mit v nasledujicich obdobich dostatecnou vysi financi pro plynuly chod spole€nosti

(Srpova a kol., s. 220, 2020).
Rozvaha

V rozvaze plati pravidlo bilan¢ni rovnice, tzn., Ze suma aktiv se musi rovnat sume pasiv.
Na levou stranu rozvahy se zaznamendvaji aktiva, coZ je majetek firmy, ktery bude

k dispozici. Prava strana bilance, tedy rozvahy, zobrazuje pasiva. Pasiva piedstavuji
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strukturu zdroj, ze kterych bude financovan majetek v dil¢ich letech (Srpova a kol., s.

220, 2020).

Ve vSech zminénych vykazech se investofi spolu s bankami vyborn¢ orientuji a je dobré,
kdyz je firma zpracuje a dolozi. Mimo jiné, byva pfinosem popsat jednotlivé planované

vykazy stru¢nym komentafem (Srpova a kol., s. 221, 2020).

1.7.19 Analyza rizik

Investofi, banky adal$i potencionalni subjekty poskytujici kapital kladou duraz
na ptipadna rizika, ktera mohou nastat. Zajima je, zda pocitame s variantou, Ze by nastaly

a zda je mame zahrnuty v naSem podnikatelském planu (Srpova a kol., s. 221, 2020).

Ackoli jsme si ptipadnych rizik védomi, do podnikatelského planu nezahrnujeme jejich
ptili§ podrobnou analyzu. Riziko je totiz pojem spojeny s negativnimi dopady na podnik.
Utelem analyzy rizik je schopnost operativné reagovat amit pfipraveny scénaf
preventivnich opatieni, v ptipad¢, ze se podnik dostane do nepfiznivé situace (Srpova

akol., s. 221, 2020).

Vyhotovit analyzu rizik si miiZzeme bud’ sami, nebo prostitednictvim externiho specialisty,
ktery odborné vyhodnoti rizikové faktory spojené s cili zakotvenymi v podnikatelském
planu. Zavaznost rizikovych faktort se posuzuje podle pravdépodobnosti jejich vyskytu

a intenzity negativniho vlivu (Srpova a kol., s. 221, 2020).

Zkouma se i tzv. analyza citlivosti, ktera slouzi pro posouzeni citlivosti hospodaiského
vysledku nebo jeho casti. Mezi nejsledovangj$i faktory ovlivitujici citlivost
hospodatského vysledku patii vySe poptavky, realnd trzni cena vyrobka s ohledem
na konkurenéni nabidky a zmény variabilnich ¢&i fixnich nakladi (Srpové, Rehot a kol, s.

66, 2010).

1.7.20 Ptilohy

NejcastéjSimi ptrilohami k samotnému podnikatelskému planu byvaji napt. vypis
Z obchodniho rejsttiku, fotografie s zivotopisy vyznamnych osobnosti podniku, vysledky
pruzkumu trhu (napi. dotazniky), vykaz zisku a ztrat, rozvaha, cash flow apod. Mimo jiz

zminéné dokumenty sem lze zafadit ivyznamné smlouvy, ziskané -certifikaty.
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U vyrobnich podnikti se mize dolozit i technologicky postup vyroby, grafické navrhy
vyrobkd aj. (Srpova, Rehof a kol, s. 66, 2010), (Srpova a kol., s. 222, 2020).
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Tato kapitola slouzi k prizkumu aktudlniho stavu na trhu. Ze ziskanych poznatki

z PORTER, PEST a SWOT analyz budu vychazet ve tfeti navrhové ¢asti prace.

2.1 Charakteristika dil¢i ¢asti

Druha ¢ast této bakalarské prace se zabyva analyzou souc¢asného stavu na trhu v oblasti
personal shoppingu. Jedna se 0 popis nakupu a nasledného prodeje znackového oblecenti,
obuvi a médnich doplikt jako jsou napt. ¢epice, opasky, penézenky apod. Jednotliva data
budou promitnuta skrze analyzu okolniho prostfedi. Budu zde zkoumat PEST analyzu,

PORTER analyzu, SWOT analyzu a zhodnotim dotaznikov¢ Setieni.

2.1 PEST analyza

Tento druh analyzy je téZ znamy pod pojmem SLEPT ¢i PESTLE analyza. Termin
SLEPT si v ¢estiné mizeme odvodit od prvnich pismen nazvu dil¢ich faktort, mezi které
patii socidlni, legislativni, ekonomické, politické a technologické. Jejim cilem je
rozpoznani a analyzovani wvné&jSich faktort ovliviiuyjici podnik (Kordb, Peterka,

Reznéakova, s. 48, 2007).

2.1.1 Socialni faktor

V této oblasti popiSi miru zaméstnanosti, nezaméstnanosti a ekonomické aktivity jak
v Ceské republice jako celku, ale i v nasem dil¢im regionu, Jihomoravském kraji. Shrnu
i pocet obyvatel dle v€kové kategorie kvili urCeni cilové skupiny potencionalnich
zakaznikd.

Tabulka &. 3: Piehled miry zaméstnanosti, nezaméstnanosti a ekonomické aktivity v CR za rok 2021
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle www.czso.cz)

1. étvrtleti 2. ¢tvrtleti = 3. étvrtleti 4. ¢tvrtleti

Ukazatel¢ 2021 2021 2021 2021

Mira zaméstnanosti v %0 57,5 57,6 58,5 58,7
Mira nezaméstnanosti v %0 3,4 3,0 2,7 2,2
Mira ekonomické aktivity v % 59,5 59,4 60,2 60,0
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Za kalendaini rok 2021 mlzeme sledovat, ze ukazatel miry zaméstnanosti nepatrné
vzrostl, a to od prvniho ¢tvrtleti 0 1,2 %. Na druhou stranu mira nezaméstnanosti ptizniveé
klesla z 3,4 % na 2,2 %. Procentudlni vyjadfeni miry ekonomické aktivity nam udava,
kolik procent populace je schopno pracovat a nezalezi, zda jsou tyto osoby zaméstnané
nebo nikoli. Zde sledujeme narGst ve 3. ¢tvrtleti oproti Ctvrtleti 2. 0 0,8 %, avsak ve 4.
étvrtleti klesl 0 0,2 %.

2]
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leden bfezen kwéten fervenac zaf listopad

iy Jihomoravsky kraj mu3i  jls Jihomoravsky kraj feny O CR musi CR 3eny

Graf & 3: Podil nezaméstnanych obyvatel v JMK a CR roce 2021 v %
(Zdroj: www.czs0.cz)

Na grafu ¢islo 3 1ze prehledné rozeznat vysi procentudlni miry nezaméstnanych obyvatel
Zijicich v Jihomoravském kraji aCeské republice. Vlednu 2021 ¢inila mira
nezaméstnanych muzi 4,81 % a uz zen 4,78 %. Na konci roku 2021 1ze vidét pokles miry
nezameéstnanosti U muzid, ato na 3,82 %, kdezto u Zen je pokles minimalni. Rozdil

mezi lednovou a prosincovou mirou nezaméstnanych zen ¢ini 0,55 %.

Dal$im podstatnym socialnim faktorem je primérnd vékova kategorie, na kterou lze
pozdéji cilit v ramci oslovovani potencionalnich zdkaznikii. Nejprve rozdélim veékoveé
skupiny do tii zakladnich ttid, a to osob do 14 let, od 15 do 64 let a od 65 let a vice.
Nasledn¢ sesbirana data rozdélim dle pohlavi na Zeny a muze a uvedu i celkovy pocet

muzu a zen dohromady.
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Graf & 4: RozloZeni vékovych skupin v CR za rok 2021
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle www.czso.cz)

Z grafu ¢. 4 vyplyva, ze celkovy pocet osob ve vékové kategorii do 14 let Cini 1,69
milionQ, z nichz jsou 0,82 milionii Zeny a téméf 0,87 milion muzi. Nas vSak bude
zajimat skupina nasledujici, a to ve vékovém rozhrani od 15 do 64 let, protoZe toto je ¢ast
populace nejpravdépodobnéji ekonomicky aktivni a zdroven nejvétsi. Muza je 3,41
milionti a Zen 3,27 miliont.. Celkovy pocet obyvatel ve véku od 15 do 64 let je 6,68
milionti. Co se ty¢e posledni kategorie 65 let a vice, tuto ¢ast tvoii 2,15 miliont osob,

Z nichz je 1,25 miliond Zen a 0,9 miliond muZzi.
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Graf &. 5: RozloZeni vékovych skupin v JIMK za rok 2021
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle www.czso.cz)

cvwr

nejméné obyvatel Jihomoravského kraje, a to 193 tisic. Zen je 94 tisic a muzi 99 tisic.
Nejvice pocetnou kategorii jsou osoby ve véku 15 — 64 let. Jejich celkovy pocet ¢ini
necelych 763 tisic, z ¢ehoz muzska ¢ast je 390 tisic a Zenska 373 tisic. Posledni je oblast
ve véku 65 let a vice. Toto rozhrani celkem ¢ini 241 tisic. Zen je zde témét 141 tisic

a muzu 100 tisic.

2.1.2 Legislativni faktor

Legislativa na uizemi Ceské republiky stanovuje v nékolika zakonech a nafizenich vlady,
za jakych podminek Ize provozovat podnikatelskou Ccinnost bud’ jako fyzicka

nebo pravnicka osoba. Témito zakladnimi prameny jsou:

- Zakon €. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon,

- Zékon €. 89/2012 Sb., obcansky zakonik,

- Zékon €. 90/2012 Sb., 0 obchodnich korporacich,
- Zékon €. 262/2006 Sb., zakonik prace,

- Zakon €. 586/1992 Sb., 0 danich z ptijmu,

- Zakon €. 563/1991 Sb., 0 ucetnictvi.

- Zakon €. 110/2019 Sb., 0 zpracovani osobnich udaji.
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Dalsi pravni legislativou se podnikatel fidi dle oblasti a specializace oboru podnikani.

2.1.3 Ekonomicko-politicky faktor

Mezi stéZejni sledované makroeckonomické ukazatele jsem vybrala hruby domaci produkt
(HDP), inflaci a realnou primérnou mzdu. Stav ekonomického prostiedi siln¢ ovlivnila
globalni pandemie COVID-19, ale i vale¢ny konflikt na Ukrajing, ktery zacal ve druhé
poloving inora roku 2022. Podle udaji z webovych stranek Ceského statistického tfadu
vzrostlo HDP ve 4. étvrtleti 03,6 % (Cesky statisticky Gfad, 2022). Mira inflace se
V unoru roku 2022 zvysila 0 5,2 %. Posledni zaznam 0 vysi procentualni miry inflace je
Z inora 2022 a to ve vys$i 11,1 %. Ve stejném obdobi byl zaznamenany pokles U realnych
pramérnych mezd 0 2 %. Ceska narodni banka reagovala na rast miry inflace tak, Ze

zvysila zakladni urokové sazby (Ceska narodni banka, 2022).

Ze zjisténych informaci lze vyvodit, Ze poroste poptdvka po zaméstnani v dusledku
piilivu Ukrajinskych ob¢ant na tzemi Ceské republiky. Mimo jiné se v poslednich
tydnech rapidné zvysily ceny pohonnych hmot. Diisledkem tohoto navyseni je riist cen
kancelaiskych potteb, které jsou nezbytné k béZnym administrativnim ukonim.

K nepatrnému zvyseni doslo také u vybranych potravin.

Dal$im zjisténim je, ze vlada Ceské republiky schvélila navrh Ministerstva financi
na zruSeni zakona 0 evidenci trZeb s platnosti od 1. ledna 2023. Tzn., Ze se od pfistiho
roku nevraci povinnost elektronicky evidovat trzby, kterd byla pozastavena z diivodu

pandemie COVID-19 (Ministerstvo financi Ceské republiky, 2022).

2.1.4 Technologicky faktor

Jak jsem jiz zminovala v pfedeslé kapitole, valecny konflikt na Ukrajiné ma dopad
na celou Evropu, véetng Ceské republiky. Tzn., Ze technologické vyroba na Ukrajiné byla
zCasti nebo zcela pozastavena. Nicmén¢ ukrajinska oblast neni klicova pro mnou vybrany
vyrobni trh, ktery je zaméfeny na zejména na znackovou high end a luxusni médu. Vice
nez polovina produkti je vyrabéna ve statech s vysokou urovni vyrobnich

technologickych procesi.
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2.2 Porteruav model konkurencnich sil

Porteriv model konkurencnich sil, téZ znamy pod ndzvem PORTER analyza ¢i PorterGv
model péti konkurencnich sil, slouzi pro zkoumani konkuren¢nich subjektti naseho
podniku. Jedna se o konkurenci stavajici, ale i budouci. V této kapitole budu analyzovat

konkurenci vnitini, novou, dodavatele, odbératele a konkurenci substitutd.

2.2.1 Vnitini konkurence

Za nejvétstho  konkurenta vramci Moravy povazuji  subjekt podnikajici
pod instagramovym profilem PETRA*MAR®PERSONAL<SHOPPING. Jedna se
0 fyzickou osobu podnikajici prostfednictvim zivnostenského opravnéni. Sidlo ma
v Uherském Hradisti a zprostiedkovava sluzby personal shoppingu pro zékazniky

z Ceské republiky, ale i ze Slovenska.

Zajistuje ndkup butikového zbozi zdkaznikem ze zahranici, které mu nésledné zasle
kuryrni pfepravni sluzbou. Na rozdil od ostatnich konkuren¢nich podniki nemé ztizeni
internetové webové stranky a provozuje podnikani skrze Géty na platformach jako je

instagram ¢i facebook.

Za silnou stranku povazuji, ze nabizené produkty nabizi za témét aZ tfetinové ceny,
protoze jej nakupuje pravdépodobné v zahrani¢nich outletovych kamennych prodejnach.
Zbozi je 100% originalni a doruceno je s dustbagem (prachovym obalem) a nakupni
taskou, coz klientovi pisobi pocit dojmu, jakoby nakup v samotné prodejné¢ uskutecnil

on sam.

Za nevyhodu a slabou stranku shleddvam nemoznost si zbozi pted pofizenim realné
prohlédnout napt. v prodejné. Zakaznik si vybird pouze z fotografii zbozZi pofizenych

nakupcim.

2.2.2 Nova konkurence

Riziko vstupu nové konkurence na trh je vysoké, protoze na tizemi Ceské republiky neni
tento predmét podnikani piili§ Casty, a proto se nabizi nova podnikatelskd prilezitost
pro dany segment. Mira vlivu konkurenéniho subjektu by zaleZela na rozsahu a kvalité
sluzeb, které by nabizel. Nicméné by konkuren¢ni podnik pro mé podnikani v kone¢ném

disledku ptiznivy nebyl.
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2.2.3 Dodavatelé

Hlavnimi dodavateli budou vybrané tuzemské i zahrani¢ni outletové kamenné butiky
a velkosklady se znackovou modou pro zeny, muze i déti. Kazda zakazka se bude liSit

dle ptani a specifikace zakaznika.

2.2.4 Odbératelé

Do skupiny odbératelti se fadi jak muzi, tak iZzeny riznych vékovych kategorii.
jednoduchosti a pohodlnosti zprostfedkovani nakupu a zajisténi vybraného zbozi. Klient
tak sezene produkt, ktery se v Ceské republice velmi téxko shani nebo zde stoji
nékolikandsobné vice penéz. Zaroven také uSetii Cas, ktery by stravil nakupovanim

| penize.

2.2.5 Substituty

Co se tyce rizika konkurence substitutd, tak je tfeba s touto variantou pocitat. Tuto hrozbu
nelze pfimo ovlivnit. Lze vSak pfimo reagovat vybérem spoluprace s osvédCenymi
dodavateli, ktefi dbaji na vysokou kvalitu jak zboZi, tak i doprovodnych sluzeb jako je

napiiklad kratk4 doba vymény zboZi ¢i rychlé vyftizeni reklamace.

2.3 SWOT analyza

SWOT analyza byva jednim z nejcastéji uzivanych rozbord v podnikatelském planu.
V dané¢ analyze se budu zaobirat dil¢imi ¢astmi, které slouzi pro piehledny rozbor silnych
stranek (strenghts), slabych stranek (weaknesses), prilezitosti (opportunities) a hrozeb
(threats) podniku. Tyto faktory rozdélim na interni, mezi néZ patii slabé a silné stranky
a externi, do kterych zafadim pfilezitosti a hrozby (Korab, Peterka, Reznakova, s. 48,

2007). Nasledné jednotlivé faktory rozfadim do tabulky a uvedu jejich priklady.
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INTERNI PROSTREDI

Silné stranky (S): Slabé strinky

+ novinka na trim, mj

+ fungujici mlady + nedostatek informaci
dyamicky o konkurenci,
spolupracujici » del3i doba v pfipadé
koleltiv, vimeény zboZi,

- zajimave kvalitni » zévislost na jedné
sluzby. trzni oblasti.
Prilezitosti (O): Hrozby (T):

- rozifeni phsobeni na = zvyEeni DPH a
trhu, spotfebni dané za

* moZnost vybudovan pohonné hmoty,
kamenné prodejny, * nedostatek materialu

*navizini zahraniénich pro vyrobu v textilnim
obchodnich promyslu.
partnerstvi

EXTERNIPROSTREDI

Obrazek €. 7: Zpracovani SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hanzelkova, Ketkovsky, Kostron, s. 110, 2013)

2.3.1 Silné stranky

Jelikoz mym vybranym pfedmétem podnikani je zprostfedkovatelska a poradenska
¢innost v oblasti modniho oble€eni a dopliki, do silnych stranek jsem zafadila neotielé
kvalitni sluzby zékaznikiim. Po konzultaci se zakaznikem zjistim, jaky modni kousek
shani aja mu jej v co nejkrat§im terminu zprosttedkuji. Tuto sluzbu mnoho podniki
neprovozuje. Dalsi silnou strankou je fakt, Ze chci zaméstnavat mladé ambiciozni lidi,
ktefi jsou schopni pracovat v kolektivu a pro zaméstnavatele i zakazniky jsou schopni

udélat maximum.

2.3.2  Slabé stranky

Do této kategorie jsem zaznamenala fakt, Ze neni dostupné velké mnozstvi informaci
0 konkurenci, protoze personal shopping neni zejména v Ceské republice pfili§ znamy

a provozuje ho maléd skupina osob podnikajici na zdklad¢ zivnostenského opravnéni.
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Problém s nespokojenosti zakaznika miZze nastat v pfipadé pozadovani vymény
zakoupeného zbozi, protoze se téméf vzdy objednava od zahrani¢nich prodejct, kde byva
doprava stanovena ve lhiité minimalné jednoho tydne. Prodlouzi se tedy c¢ekaci lhtita

na noveé zbozi.

2.3.3 Prilezitosti

Ptilezitosti se nabizi hned nékolik. Jedna se 0 rozsifeni plisobnosti na trhu a s tim souvisi
i moznost vybudovani kamenné prodejny, kde by si zakaznici pfed samotnym
zakoupenim produkt pfisli prohlédnout avyzkouset pozadovanou velikost.
S objednavkami od zahrani¢nich dodavatelti se poji | navazovani novych obchodné-
partnerskych vztahd, které mohou byt pfinosem pro budouci spoluprace a globalni

propagaci podniku.

2.3.4 Hrozby

Co se ty¢e hrozeb, panuje obava z nucené¢ho zdrazeni sluzeb z diivodu ptipadného naristu
dani, jako je dan z ptfidané hodnoty ¢i spotfebni dan¢ z pohonnych hmot. Aktudlné se
ceny nafty i benzinu zvysily 0 desitky procent. Tato skutenost se nasledné promitne
do koneénych cen dopravnich sluzeb a z toho diivodu mutize byt jedna z variant nardst
prodejni ceny produktu konecnému zakaznikovi. Dal§im rizikem také je, Ze je podnikani
zavislé na textilnim primyslu, ktery mize byt ¢asteéné ohrozeny v ptipadé nedostatku

materialu potfebného K vyrobe¢.

2.4 Dotaznikové Setieni

241 Cil a zamér prizkumu

Hlavnim cilem dotaznikového Setieni bylo urcit cilovou skupinu potencionéalnich
zakaznikd. Do prizkumu jsem zaclenila zasadni otdzky tykajici se nakupovani oblecenti,
obuvi amoédnich doplnkt, které mi maji nasledné pomoci pii sestavovani
podnikatelského planu vcetné marketingové strategie. JelikoZ vybrand podnikatelska
¢innost neni zavisla na uréité lokalité¢ ada se provozovat prostfednictvim on-line

rozhrani.

Veskeré odpovédi byly zaznamenavany v obdobi od 1. bfezna do 25. dubna 2022.
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2.4.2 Vysledky dotaznikového Setieni

& Muz
® Zena

Graf ¢&. 6: Pohlavi z dotaznikového Setieni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prvni otdzka byla zcela obecna, avSak klicova. Ptala jsem se na pohlavi respondenta.

Dotaznik vyplnilo nékolik desitek 0sob, z ¢ehoz vysledek tvofilo 48 % muzi a 52 % Zen.

@ ménéjak 15
@ 15-19

@ 20-25

@ 25-30

@ 31-45

® 45-50

® 51-60

@ 61 avice

Graf ¢. 7: Vékové kategorie respondentii
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druhd otdzka se tykala véku odpovidajiciho. Nejvice odpovédi jsem shromézdila
od respondentti ve vékovém rozhrani 31 — 45 let. DalSimi nejpocetnéj$imi odpovédmi

byly kategorie 26 — 30 let, 20 — 25 let a 46 — 50 let.

51



Student'ka — (222 %)
Zaméstnany/a — (40,7 %)
Fodnikatel/ka — (14,8 %)
Nezaméstnany/a — (3.7 %)
V dichodu — [222%)

Matefskd dovolend - (37 %)

Graf ¢. 8: Hlavni zdroj prijmi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jejich hlavnim zdrojem piijmu jsou piijmy ze zaméstnani, které ¢ini 41 %, tedy ze zavislé
¢innosti. Stejny procentudlni pomér ve vySi 22,2 % tvoii studenti a diichodci.
Podnikatelskou ¢innosti se zivi 14,8 % osob. Nejmensi skupinu tvoii osoby na matetské

dovoleng, kterych je pouhych 3,7 %.

@ ANO
@ NE

Graf ¢. 9: Privydélek mimo hlavni zdroj pfijmu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ctvrta otdzka se tykala aktivniho pfivydélku mimo hlavni zdroj piijmé. Z odpovédi

vyplyva, Ze témét 60 % respondentt si pfivydélava navic mimo jejich hlavni piijmy.
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@ ANO
@ NE

Graf ¢. 10: Zajem o médu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dalsi otazka se tykala zajmu 0 modu a modni dopliky. Necelych 67 % z celkového poctu

respondentl se zajima 0 médu. Zbylych 33 % osob se 0 mddu vitbec nezajima.

@ AND
@ NE

Graf ¢. 11: Nakupovani jako oblibena ¢innost
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Slabé ptes 70 % 0sob rado nakupuje modni obleceni a doplitky a shledava nakupovani
jako hobby. Zbyly pocet osob nebere nakupovani jako oblibenou ¢innost a radi
nenakupuji.
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v kamenné prodejné — (63 %)

na e-shopu — (55,6 %)

pfes internetové platformy

jako je Facebook, Instagra... — (40.7%)

katalog| — (3.7 %)

second hand — (3,7 %)

Graf €. 12: Nejcastéjsi zpisob nakupu obleceni a dopliki
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prizkum ukazal, ze 1idé nakupuji nejcastéji v kamennych prodejnach. Tuto skupinu tvoii
63 % lidi. Druhou nejcast&jsi volbou respondentii jsou nakupy pies e-shopy. E-shopy
uptednostiiuje vice jak 55 % znich. Skrze internetové platformy jako je Facebook,
Instagram, Vinted apod. nejvice nakupuje témét 41 %. Do odpovédi zaznamenalo 3,7 %
osob objednavani z katalogu a stejny procentualni pocet lidi nakupuje nejvice v second

handech.

@ v kamenné prodejné

@ nz e-shopu
pres internetove platformy jako je
Facebook, Instagram, Vinted
apod.

Graf ¢. 13: Nejoblibenéjsi forma nakupu obleceni a dopliiku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nejoblibenéjsim mistem pro nakupovani je kamenna prodejna. Tuto variantu zvolilo
nejvice respondentd a to ve vysi 46,2 %. Dalsi nejmilejsi variantou nakupu jsou e-shopy,
kde odpovéd uvedlo skoro 31 % osob. Na tietim misté jsou internetové platformy jako je

Facebook, Instagram, Vindet apod.
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@ ANO
@ NE

Graf ¢, 14: Doslech o pojmu ,,personal shopping*
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nasledujici otazka byla polozena za tGcelem zjisténi, zda-li respondenti nékdy slyseli
pojem ,,personal shopping®. Necelych 56 % osob odpovédélo, ze tento pojem slyselo.
Zbylych 44 % zminény pojem nikdy neslyselo.

@ ANO

® NE

@ NEJSEM SI JISTY/A
@ CASTECNE ANOD

Graf ¢. 15: Znalost pojmu ,,personal shopping*
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ackoli ur¢ité mnoZstvi osob pojem ,,personal shopping® jiz n¢kdy slySelo, tak necelych
41 % nevi, co tento pojem piesn€ znamena. Pies 33,3 % osob vi, co ,,personal shopping*
znamend a védi, 0 co se presné jednd a 3,8 % védi pouze Castecné. Zbylych 22,2 %

respondentll si neni jistych, co pojem presné znamena.
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@ ANO
@ NE

Graf ¢. 16: VyuZiti sluzeb ,,personal shoppera“
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ze vsech odpovidajicich respondent necelych 30 % tuto sluZzbu jiz vyuzilo. Drtiva

vétsina tvortici 70,4 % osob nikdy sluzeb tzv. ,,personal shoppera“ nikdy nevyuzila.

2.4.3 Zhodnoceni vysledki dotaznikového Setifeni

Z nasbiranych informaci zjiSténych z odpovédi respondentli v ramci dotaznikového

Setfeni plyne ptiznivy potencial pro rozsifeni povédomi 0 ¢innosti personal shoppingu.

Vzhledem, Ze se s pojmem personal shopping setkalo jiz vice jak polovina respondentt,
sluzby nakonec vyuzilo jen 30 % zakaznikii. Na tuto pfi¢inu je tfeba se zaméfit
pfi sestavovani marketingové strategie v dil¢i ¢asti komunikace se zdkaznikem. Je
dulezité, aby potencionalni zakaznik v&dé€l, jaké specifické sluzby spolecnost klientovi
poskytuje ajaké doprovodné sluzby zahrnuje. Dale bude dulezité sméfovat cilenou

e

a srozumitelnou reklamu pro nejrozsifenéjsi vékové kategorie, jez odpovidaly

V dotazniku.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této kapitole se budu zabyvat vlastnim navrhem feSeni realizace podnikatelského planu
obchodni spole¢nosti SIMPLY LUXURY STORE.

3.1  Uvod do problematiky

Ve treti ¢asti této bakalarské prace namodeluji mij navrh feseni podnikatelského zdméru
pro zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim omezenim, jehoz pifedmétem podnikdni bude
zprostiedkovani ndkupu modniho obleceni, obuvi a doplitkli a poradenska ¢innost v dané
oblasti. Soucasti obsahu této kapitoly budou dil¢i ¢asti podnikatelského planu. Jednat se

bude zejména 0 strukturu byznys planu.

3.2 Titulni strana

Nazev: SIMPLY LUXURY STORE

Logo:
V. SIMPLY LUXURY STORE

personal shopping agency

Obrazek ¢. 8: Logo SIMPLY LUXURY STORE
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: vyroba, obchod a sluzby jinde nezatfazené
Sidlo: Drnovice 307, 683 04 Drnovice
Zakladatel a jednatel: Marie Adamcova

Telefonicky kontakt: +420 787 090 214

E-mail: info@simplyluxurystore.cz

Webové stranky: www.simplyluxurystore.cz

Facebookovy ucet: Facebook.com/simplyluxurystore
Instagramovy ucet: Instagram.com/simplyluxurystore
Zéakladni kapital: 8 000 000,- K¢
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3.3 Exekutivni souhrn

Jsme zacinajici podnik v oblasti personal shoppingu, ktery chce doptat svym klientim
nejvyssi moznost komfortu. Princip spociva v tzv. osobnim nakupovani, coz umozni
zékaznikovi zejména usporu Casu, ktery by stravil prohlizenim internetovych nakupnich
portali ¢i prochazenim kamennych butikti. DalSim dualezitym faktorem je, ze jsme
schopni zakoupit unikatni atézko sehnatelné zbozi, které¢ je velmi malo dostupné

v

a za niz$i ptiznivéjsi ceny, nez za které by jej nakoupil od béznych prodejc.

Obchodni spolecnost snazvem SIMPLY LUXURY STORE se bude zabyvat
zprostiedkovanim nakupu vybraného zbozi zdkaznikem. Primarné se budeme zaméfovat
na mddni obleceni, obuv a dopliiky jako jsou napiiklad opasky, Sperky, kabelky, tasky
apod. Nasledné¢ za klienta produkt zakoupime a zagleme vybranou piepravni spolecnosti
na zdkaznikem stanovenou adresu. Pfed samotnym ndkupem bude pozadovana platba
pfedem na bankovni Gcet na$i spole¢nosti nebo bude umoznéna i platba kartou online.
Mimo samotny nakup bude v pfipadé potieby samoziejmosti iodbornd pomoc
a konzultace ohledné vhodného typu a modelu produktu, prodejni ceny a ptepravnich

nakladu.

Nasim zasadnim cilem je zvysit povédomi 0 nami poskytovanych sluzbach a ziskani
spokojenych klientt, kteti budou vyuzivat nasich sluZzeb opakované. Nepochybné chceme
poskytovat sluzby nejvyssi mozné kvality v€etné rychlosti doruceni, reklamace a vraceni
¢1 vymeény zboZi.

Ze zavéra plynoucich z dotaznikového Setfeni chceme cilovy trh zaméfit na muze i zeny
ve véku od 25 do 40 let. Je to zdivodu uspory casu a financnich prostiedki

Vv produktivnim véku.

3.4 Popis podnikatelské prilezitosti

JelikoZ neni oblast personal shoppingu v Ceské republice piili§ znima a rozsitena, nabizi
se jedinecnd moznost dostat se zdkazniklim do povédomi a vstoupit tak na trh. Neda se
fici, ze se jedna 0 uplnou novinku, protoze jiz n€kolik jednotek firem provozuje svou

podnikatelskou Cinnost na zékladé¢ osobniho nakupu. Je zde vSak potencial v ramci

-----
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klientim vyhody spocivajici v ndkupu skrze nasi spolec¢nost. V ptipadée rastu klientely

bychom chtéli rozsitit svou ptisobnost I do zahraniéi.

3.5 Popis sluzeb

V naSem piipad¢ se nebude jednat o vyrobni ¢innost samotnych produktu, ale 0 sluzby

spocivajici ve zprostiedkovani a poradenstvi tykajiciho se médniho primyslu.

Pro zékaznika to znamend, Ze ndm poskytne informace 0 konkrétnim produktu, ktery si
chce zakoupit (uda nazev, pripadné muze zaslat fotografii vybraného zbozi). My jej poté
sezeneme U jednoho z naSich dodavatelti za vyhodnéjsi cenu. Nasledné posleme klientovi
platebni tidaje a budeme cekat na ptipsani platby. Jakmile zaznamename ptipsani platby
a identifikujeme zakaznika, zbozi zakoupime a nechdme dorucit na adresu, kterou si
kupujici pfedem urci. Pro odbératele to znamena usporu cCasu, ataké financnich
prostfedktl, jelikoz produkt budeme odebirat z outletovych velkoskladl, tudiz bude

finalni cena stale niz8i nez u konkurence v kamenném obchodé ¢i e-shopu.

3.6 Personalni zabezpeceni a organizace podniku

Co se tyCe organizace spolecnosti, je zde pouze jeden zakladatel. Tataz osoba zastane
I funkci jednatele firmy. Pfimym podfizenym je obchodni zastupce, jehoz tikolem bude
zajistovat spoluprace a obchodni vztahy s dodavateli a ndkupy zbozi. Po provedeni
koupé preda informace asistentovi prodeje, ktery bude vystavovat faktury odbératelim
a zabezpecCovat dalsi ptislusné Cinnosti souvisejici s chodem firmy. Nedilnou soucasti
tymu tvoii IT pracovnik, jehoz napli prace obsahuje tvorbu, Upravy a spravu webového
rozhrani na$i organizace. Bude mit na starosti jak oficialni web, tak isocidlni sité.
Piedposledni pozici je funkce ucetniho. Ten bude uctovat 0 procesech spojenych
s chodem firmy. Jako posledni je zaméstnanec na pozici asistenta zakaznické podpory. Je

to velice dilezita pozice, protoze bude v pfimém kontaktu s Klienty.

Vsichni zaméstnanci budou spliiovat naroky stanovené firemnimi predpisy a budou
vybirani peclivé, aby se jim prace vykonavala v souladu s firemni kulturou.
Samoziejmosti bude proskoleni v rdmci bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci a pozarni

ochrany.

Vyse mésicni mzdy a dalsi naklady budou uvedeny v kapitole finan¢ni plan.
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Jednatel

obchodni zéstupce ucetni IT pracovnik

zakaznicka

asistent prodeje —— podpora

Graf ¢. 17: Organizacéni schéma podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.7 Marketingovy plan

Obsah marketingové strategie je zalozeny na daném segmentu trhu. Pro nasi obchodni
spole¢nost bude mit nejvyssi miru diilezitosti zejména marketingovy mix 4P, jez zahrnuje

polozky jako je produkt, cenu, distribuci a propagaci.

3.7.1 Produkt

V naSem ptipad¢ se nejedné 0 vyrobni produkt jako takovy, ale 0 poskytovani sluzeb tzv.
personal shoppingu. Podnikatelska ¢innost spoc¢iva v opatieni vybraného modniho zbozi,
které si klient pieje. Divodem mize byt napiiklad vysoka potfizovaci cena v tuzemsku,
nedostupnost zbozi ¢i mozZnost pohodlného nakupu prostfednictvim na$i agentury.
Prioritnim sortimentem je modni high end oble€eni, obuv a dopliiky jako jsou kabelky,

tasky, opasky, bryle, Satky apod.

Obdrzime od zdkaznika objedndvku na konkrétni model produktu urcité znacky, ktery
nasledné poptame u naSich dodavatelii. Pokud si zdkaznik vyhrani maximalni cenovou
hranici, ptfizptisobime tomu vybér dle cenovych nabidek od odbératelt. Poté klient obdrzi
informace s pokyny k platbé. Po ptipsani platby zbozi za zakaznika uhradime a nechame
zaslat na stanovenou dorucovaci adresu. Samoziejmosti je i konzultace a poskytovani

poradenstvi v ptipadé, Ze jej klient bude potiebovat.

U veskeré¢ho zbozi je samoziejmosti v pfipadé nespokojenosti odbératele néarok

na vraceni, vymeénu ¢i reklamaci.
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3.7.2 Cena

Prodejni, tedy kone¢na ¢astka pro spotiebitele se bude vzdy liSit v zavislosti na objemu
nakupu, znacky a typu zbozi, které si objedna. Nicmén¢ vzdy se bude skladat z nakupni
ceny od dodavatele, nasi obchodni marze a nakladt na dopravu. Aby byl nakup skrze
naSe poskytované sluzby pro spotiebitele atraktivni, ceny budou nizsi
nez U konkuren¢nich podnikti. Cenova uprava prob&hne po urcitém intervalu, po ktery se
budeme pohybovat na trhu. Bude také zaviset na cilech, které jsme si dlouhodobé

stanovili.

3.7.3 Distribuce

Co se tyce distribu¢ni cesty, tak jsme zvolili distribuéni cestu neptfimou. Znamena to, ze
zbozi zakoupime bud’ ptimo od vyrobce, nebo produkt nakoupime z velkoobchodu
a poté jej proddme kone¢nému zdkaznikovi. Nasi snahou bude realizace nakupt nejcastéji

ptimo od vyrobct, jelikoz jsou s nim spojené nizsi naklady a vyssi marze.

3.7.4 Propagace

Cilem propagace je oslovit co nejvyssi pocet potencionalnich zakaznikti a podnitit v nich
poptavku po nami poskytovanych sluzbach. DalSim tikolem je vyuZit takovou propagacni

formu, aby spotiebitele zaujala a jednoduse tak pochopil, v ¢em spocivaji nase sluzby.
Vybrané zptsoby komunikace se zakaznikem jsou:

- propagace na naSich webovych strankach,

- reklamni spot na internetovém prohlizeci,

- podpora prodeje prostiednictvim influenceringu na socialnich sitich,

- vytvofeni a sprava socialnich siti jako je Facebook a Instagram se zajimavymi
modnimi piispévky,

- firemni vozidlo bude oznac¢eno logem spolecnosti.

3.7.5 Dodavatelé

Odbér od dodavatela se bude liSit dle pfani zakaznika. Podle toho ur¢ime, zda budeme
realizovat nakup od vyrobce &i z velkoobchodu at’ uz v Ceské republice nebo v Evropé.
Dalsi variantou jsou také dodavatelé ze zahrani¢nich outletovych butikd které se

nachazeji napfiklad v Palmanova Outlet Village, Designer Outlet Noventa di Piave
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¢i Fashion Outlet Parndorf. V pfipadé snizeni ceny za dopravu lze nakupovat
z tuzemskych outletovych center, jako je Freeport Fashion Outlet ve Znojm¢, The London

Station v Brné &¢i Half Price v Praze.

3.7.6  Realizacni plan

Pted samotnou realizaci podnikani je tfeba do podnikatelského planu sestavit ¢asovy
harmonogram, ktery bude uzitecny z dtivodu ¢asové organizace a podle né¢hoz se budeme

fidit. Bude slouzit jako plan realizace pro jednotlivé kroky od zalozeni podniku.

7/2022 8/2022 9/2022 10/2022

Sepsani a ovéfeni
zakladatelské listiny
Zapis do Obchodniho
rejstiiku a registrace sidla

ZaloZeni bakovniho Gétu
Vklad zakladniho kapitalu
Nakup vybaveni

Nastup zaméstnanci

Zaskoleni zaméstnanci
Zalozeni webu, socidlnich
siti

Uzavirani kontrakt(

s dodavateli

Propagace podniku

Prvni zakazky

Obrazek &. 9: Casovy harmonogram realizaéniho plinu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.8 Financni plan

Tato kapitola slouzi pro zjisténi financni naro¢nosti realizace podnikatelského zadméru.
Ve finan¢nim planu budou promitnuty néklady spojené se zalozenim podniku az po jeho
pusobeni na trhu. Ze zdroju ptislusnikti moji rodiny jsem schopna slozit zékladni kapital
ve vysi 8 mil. K. Mym cilem je zacit podnikat bez vyuziti cizich zdroji.

Jednat se bude zejména 0 zfizovaci naklady a provozni naklady. Soucet nakladi se

porovna s predpokladanym vynosem. Rozdil téchto souctii bude tvofit hospodatsky

vysledek.

3.8.1 Zakladatelsky rozpocet a naklady podniku
Prvotni rozpocet tvori vynalozené ndklady k zaloZzeni podniku. Nasledné budou vy¢isleny
naklady tykajici se nakupu vybaveni potfebného k vykonavani podnikatelské Cinnosti

a bézného chodu podniku.
Zrizovaci naklady

Do ztizovacich naklada jsem zahrnula poplatky za ovéieni zakladatelské listiny U notafe,
za zapis do obchodniho rejstiiku a za vypis z rejstiiku tresti. Celkova hodnota zminénych
nakladu ¢ini 6 500 K&.

Tabulka €. 4: Zrizovaci naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nakladova polozka Castka v K&

Ovéteni zakladatelské listiny U notafe 5000

Zapis podniku do obchodniho rejstiiku 1300

Vypis z rejstiiku trest 200

CELKEM 6 500

Naklady na nakup vybaveni pro zacatek provozu

Mezi néklady nezbytné k zacatku podnikatelské ¢innosti jsem uvedla zakladni polozky,
které jsou potiebné k fungovani podniku. Patii sem ndkup vybaveni jako je nabytek,

notebooky, mobilni telefony, firemni automobil, tiskarna, programy s licencemi, zaloZeni
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webu a platebni brany externi spolec¢nosti, Wi-fi routeru a kancelaiskych potieb. Kone¢na

suma jiz zminénych naklada je 383 100 K¢.

Tabulka €. 5: VynaloZené niaklady pro zaéatek provozu podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nakladova polozka Castka v K¢
Nabytek (stoly, zidle, skiing) 80 000
Notebook (7 kusti) 70 000

Mobilni telefony v¢. simkaret (7 kusti) | 21 000

Firemni osobni automobil 150 000
Multifunkéni tiskarna 3500
Softwarové programy a licence 30 000
Ztizeni webu vcetné platebni brany 22 100
Wi-fi router 500
Kancelatské potieby 6 000
CELKEM 383 100

Veskeré ziizovaci naklady tedy ¢ini 389 600 K¢. Jsou v nich zahrnuty jak néklady

pro zaloZeni podniku, tak i ndklady spojené s ndkupem komodit pro zacatek chodu firmy.
Provozni naklady

Do nezbytnych nakladi vynalozenych na mési¢ni provoz podniku jsem rozpocitala
pojisténi majetku v¢. povinného ru€eni za vozidlo, Skoleni zaméstnancti a dale standartni
mesicni poplatky jako je energie, mobilni tarif, internetové piipojeni a placenou
propagaci za influenceringovou aktivitu externich subjekti. V provoznich nakladech neni

uvedeno ndjemné, jelikoz sidlo je ve vlastnictvi jednatele.

Jednotlivé polozky za obdobi jednoho mésice €ini celkem 41 550 K¢. Rocni uhrn

veskerych uvedenych nékladi se vySplhal na 498 400 K¢.

Mzdové naklady zaméstnancii budou uvedeny zv1ast’ v tabulce ¢islo 7 a 8.
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Tabulka ¢. 6: Piehled provoznich nakladu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nékladova polozka Castka/mésic v K¢ Castka/rok v K¢
Pojisténi majetku 1 500 18 000
ZI;ekI;izaEplyn, benzin, voda, 13 100 157 200
Skoleni zaméstnancii 3500 42 000
Placena propagace 20 000 240 000
Mobilni tarif 2 800 33 600
Internetovy tarif 650 7 800
CELKEM 41550 498 400

Tabulka ¢. 7: Prehled vysi mési¢nich hrubych mezd zaméstnanci

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Post zaméstnance

Mési¢ni hruba mzda v K¢

Jednatel 35000
Obchodni zéastupce 30 000
IT pracovnik 25000
Ucetni 25000
Asistent prodeje 20 000
Specialista péce o zdkazniky 20 000
CELKEM 155 000
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Tabulka ¢. 8: Mzdové naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nékladova polozka Castka/mésic v K& Castka/rok v K¢
Mzdové naklady 117 270 1407 240
Odvody socialniho
38 440 461 280

pojisténi
Odvody zdravotniho

. 13 950 167 400
pojisténi
CELKEM 169 660 2035920

Mzdové naklady jsou uvedeny na zakladé€ rozvrzenych hrubych mezd viz tabulka ¢. 7.
Uvedené mzdové mési¢ni naklady vcetné odvodl na zdravotni a socidlni pojisténi ¢ini

169 660 K¢. Ro¢né tak bude vyplaceno za zaméstnance néklad ve vysi 2 035 920 K&.

3.8.2 Zahajovaci rozvaha

Tabulka €. 9: Pocateéni zahajovaci rozvaha
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zahajovaci rozvaha k 1. 8. 2022 v K¢

Aktiva Pasiva
Stala aktiva 355 000 Vlastni zdroje 8 000 000
Hmotny majetek 325000 Vlastni kapital 8 000 000

Nehmotny majetek 30 000

ObéZna aktiva 7645 000

Pokladna 15 000
Bankovni Géet 7 630 000
CELKEM 8 000 000 CELKEM 8 000 000
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3.8.3

Predpokladané vynosy

Do tabulky €. 10 jsem zvolila jen malé mnozstvi druhti obleceni, obuvi a doplnk, které

1ze ptes nasi agenturu zakoupit. Marze neni pevné stanovena z diivodu odliSnosti ceny

pofizeni jednotlivych moddnich znacek,

ataké zdavodu ndkupu od vyrobce

nebo velkoobchod. Toto kritérium se rozhodne vzdy az dle ptani cenového rozpéti, jez je

zakaznik ochoten zaplatit. Jedna se tedy ¢ist€ 0 prumérny odhad.

Tabulka €. 10: Predpokladané mési¢ni trzby za prvni mésic podnikani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nakupni cena | Prodejni cena | VySe marze
Druh zbozi | Prodané kusy
za jednotku zbozi v K¢

Tricko 30 200 750 500
Sukné 40 700 1 600 900
Bunda 20 1 000 2 000 1 000
Kalhoty/dziny 15 790 2 300 1510
Kabelka 50 1100 3000 1900
Boty 60 900 1700 800
Opasek 35 400 950 550
Plavky 70 1 000 1800 800
Bizuterie 45 500 1 000 500
Slunec¢ni bryle 80 590 1300 710

CELKEM 391 200

V odhadovych vynosech v prvnim i hospodarském roce pocitam v pesimistické varianté

s moznou ztratou. V realistické i optimistické varianté kalkuluji s o¢ekavanym ziskem.

Vysokou miru zisku ocekévam jiz ve druhém hospodaiském roce 2023/2024. Nejvyssi

ziskovost predpokladam ve tfetim hospodaiském roce 2024/2025.
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Tabulka ¢. 11: Varianty predpokladanych vynosi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta piedpokladanych vynosi v K¢
Hospodarsky rok
Pesimisticka Realisticka Optimisticka
2022/2023 2 000 000 4 680 000 5900 000
2023/2024 3500 000 5100 000 5550 000
2024/2025 4 800 000 5350 000 5900 000

3.8.4 Vysledek hospodaieni

V ¢asti zabyvajici se hospodaisky vysledkem budou porovnavany rocni sumy vynosi
s celkovymi ro¢nimi ndklady. Ve vysledku hospodateni za hospodaisky rok 2022/2023
je hodnota nakladl vyssi nez bude v nasledujicich dvou letech. Je to z diivodu vyssich
nakladovych polozek, které byly vynalozeny pro moznost zac¢atku podnikdni. Jedna se

0 vstupni naklady spojené s potizenim nabytku, elektroniky, auta apod.

Tabulka ¢. 12: Predpokladany VH za hospodaisky rok 2022/2023
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledek hospodareni za hospodarsky rok 2022/2023 v K¢
Varianta
Hodnota
Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Vynosy 2 000 000 4 680 000 5900 000
Néklady 2917 420 2917 420 2917 420
VH pied zdanénim | -917 420 1762 580 2 982 580
VH po zdanéni | ----------------mo---- 1427 690 2 415890

V pesimistické variant€ vysledku hospodateni se pfedpoklada ztrata ve vysi 917 420 K¢.
Redlny ptedpoklad je vysledek pted zdanénim 1 762 580 K¢ a v optimistické varianté je
kladny vysledek ve vysi 2 982 580 K¢.
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Tabulka ¢. 13: Pfedpokladany VH za hospodarsky rok 2023/2024

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledek hospodareni za hospodaisky rok 2023/2024 v K¢é
Varianta
Hodnota
Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Vynosy 3500 000 5100 000 5550 000
Néklady 2 534 320 2 534 320 2 534 320
VH pted zdanénim 965 680 2 565 680 3015 680
VH po zdanéni 782 200 2078 200 2442 700

V tabulce ¢. 13 lIze vidét piehled hospodatského vysledku v kladnych hodnotach.

V pesimistické variant¢ vychazi hodnota pted zdanénim ve vysi 965 680 K¢, v realistické

2 565 680 K¢ a optimistické 3 015 680 K¢&.

Tabulka ¢. 14: Piedpokladany VH za hospodaisky rok 2024/2025

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledek hospodareni za hospodaisky rok 2024/2025 v K¢é
Varianta
Hodnota
Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Vynosy 4 800 000 5350 000 5900 000
Naklady 2 534 320 2 534 320 2 534 320
VH pied zdanénim | 2 265 680 2 815 680 3365 680
VH po zdanéni 1835 200 2 280 700 2 726 200

V posledni tabulce €. 14, v hospodatském vysledku pfed zdanénim za rok 2024/2025 jsou
opét kladné predpoklady. Pesimisticky je ve vysi 2 265 680 K¢, realisticky 2 815 680 K¢
a optimisticky ¢ini 3 365 680 K¢.



3.8.5 Analyza bodu zvratu

Pfi analyzovani bodu zvratu budu vychazet z mési¢nich fixnich (FN) a variabilnich (VN)
nakladu a primérné prodejni ceny za jednotku zbozi (P). Pro ptiklad jsem si vybrala jeden

druh zboZi, a to znackové tricko.

FN  211210K¢

VN 200 K¢
P 750 K¢
_FN
Qpep = P_UN
211 210

Qeer = 755 300 ~ S04 ks

Vysledek analyzy bodu zvratu vysel 384. Tzn., Ze ve stavu prodanych 384 kusi tricek

nebude podnik ve ztraté, ale zaroven nebude dosahovat zisku.

3.8.6  Vybrané analyzy ukazateli rentability

Z ukazatelii rentability jsem vybrala n€kolik stézejnich pro nasledné hodnoceni

podnikatelského planu:

- ROI (return on investment),
- ROA (return on assets),
- ROE (return on common equity),

- ROS (return on sales).

ROI EBIT 100 = 2762580 1 00 = 22 %
= E3 = —— ¥ =

celkovy kapital 8 000 000 °

ROA VH po zdanéni 00 1427 690 100 = 18 %
= £ = —— % =

celkova aktiva 8 000 000 °

ROE VH po zdanéni 100 1427 690 100 = 18 %
= * = — % =

vlastni kapital 8 000 000 0

ROS VH po zdanéni 100 1427 690 100 = 31 %
= * = ——— % =

trzby 4 680 000 °
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3.8.7 Financovani podnikatelskym tvérem

Jak jsem jiz zminovala v teoretické ¢asti, podnikatelsky Givér patii mezi cizi zdroj a byva
Casto vyuzivan pro zacatek podnikani. Zde vyberu nékolik spolecnosti, které uvéry
podnikateliim poskytuji a podle vySe urokové sazby a vyse splatky provedu zhodnoceni
nejvyhodnéjsiho tvéru.

Pozadovana vyse bankovniho uvéru je 1 mil. K¢ a splatnost je 84 mésicii. V tabulce €. 15
Ize vidét prehled spolecnosti poskytujicich podnikatelské uvéry v pozadované vysi

i splatnosti. VSechny instituce nabizi uvér bez zajisténi a bez poplatku za sjednani.

Tabulka ¢. 15: Prehled vybranych instituci poskytujici podnikatelsky uveér
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

VySe uroku | Mési¢ni min. vyse
Spolecnost

p.a.v% splatky v K¢
CSOB 6,9 15 185
Equa bank 8,9 16 038
Hello bank 7,12 17 044
Komeréni banka 79 15591
Moneta Money bank 59 14 860

Z tabulky €. 15 lze za nejvyhodnéjsi nabidku povazovat podnikatelsky tivér od bankovni

spolecnosti Moneta Money bank. Nabizi nejnizsi trokovou sazbu a také mési¢ni splatku.
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Tabulka ¢. 16: Splatkovy kalenda¥

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

PS Urok Splatka Platba KS

Rok
v K¢

1 1 000 000 59 000 119 498 178 498 880 502
2 880 502 51 950 126 548 178 498 753 954
3 753 954 44 483 134 015 178 498 619 939
4 619 939 36 576 141 922 178 498 478 017
5 478 017 28 203 150 295 178 498 327722
6 327722 19 336 159 162 178 498 168 162
7 168 162 9945 168 162 178 498 0
Y| e 249 496 1 000 000 1249496 | ------m----oe--

V tabulce ¢. 16 jsem zpracovala splatkovy kalendar nejvyhodnégjs$iho tveéru. Mésicni
platba splatky ¢ini 14 875 K¢ v¢. uroku. Ro¢ni tthrn celkové splatky v€. zaplaceného

uroku je ve vysi 178 498 K¢&. Celkem na urocich zaplatime 249 496 K¢.
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3.8.8 Doba navratnosti investice

Pro zjisténi, za jak dlouho se nam vrati vlozena investice, pouziji nasledujici vzorec.

IN
'=tF

8000 000
T=—6232 310 — 1,3 roku

Investice ve vysi 8 mil. K¢ se nam vrati za jeden rok a ¢tyfi meésice.

3.9 Analyza rizik

V této kapitole budu zkoumat vyskyt moznych rizikovych situaci, které mohou nastat
bud’ jiz na zac¢atku podnikani nebo v prubehu fungovani podniku SIMPLY LUXURY
STORE, s. 1. 0. Riziko je soucasti podnikani a kazdy podnikatel by s nim mél v krizové

situaci pocitat.

Hodnoty rizika budou zkoumané na zdkladé SWOT analyzy, kterd byla provedena jiz
Vv kapitole druhé — analytické.

Tabulka €. 17: Piehled Kklasifikace vyskytu a dopadu rizika
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyskyt rizika Uroven hodnoty Dopad rizika Uroveii hodnoty
Velmi vysoky 5 Kriticky 5
Vysoky 4 Vysoce zavazny 4
Stfedni 3 Zavazny 3
Nizky 2 Znatelny 2
Velmi nizky 1 Zanedbatelny 1

Sestavila jsem piehlednou tabulku €. 17 pro snazsi urovani rizik ze SWOT analyzy. Je

zde uveden vyskyt a dopad rizika a jeho pfislusna Groven hodnoty.

vvvvvv

které¢ by mohly v budoucnu nastat. Jedna se zejména o nezajem o nase sluzby ze strany
zakaznika, nedostatek zbozi v ptipadé¢ nedostatku materidlu pro vyrobu u vyrobcil.

Dalsim podstatnou hrozbou je, Ze se budeme pohybovat pouze v jedné trzni oblasti. Mize
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také ubyt urcity pocet dodavatelll, coz by zuzilo nasi nabidku. Poslednim uvedenym

rizikem je zdraZzovani zbozi v disledku naristajicich nakladi na vyrobu a dopravu.

Tabulka ¢. 18: Vyhodnoceni rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

o Uroveii hodnoty Uroveii hodnoty

Riziko
vyskytu dopadu

Nezajem o nase sluzby 3 5
Nedostatek zbozi 2 3
Zavislost na jediné trzni oblasti 5 4
Nedostatek dodavatela 2 4
Zdrazovani zbozi v disledku
narustajicich nakladd na vyrobu a 3 3
dopravu

Z ptechozi kapitoly, kterd zkoumala analytickou ¢ast jsem konkrétné ze SWOT analyzy
vyvodila ptehled nejvyraznéjSich moznych rizik, ktera mohou v pfipadé realizace
podnikatelského zaméru nastat. Prvnim z nich je nezdjem o naSe sluzby ze strany
zakaznika. Celkova hodnota urovné rizika je 8. Dale mize hrozit nedostate¢né mnoZstvi
zboZi na trhu. Zde je celkova hodnota rizika na trovni 5. DileZitou moZnou hrozbou
pro podnik je zavislost na jedné trzni oblasti a tou je textilni primysl. Toto riziko jsem
vyhodnotila urovni 9. S jiz zminénym rizikem uzce souvisi i nedostatek dodavatelti
(celkova tiroven rizika je 6) a zdraZzovani zboZi a sluZeb, jehoz celkova hodnota rizika je

na urovni 6.
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ZAVER

V tomto podnikatelském zdméru jsem se zaméfila na zaloZeni podniku specializujici se
na médni trzni odvétvi. Predmétem podnikéni je tzv. personal shopping. Mym cilem byla
schopnost zaloZeni neotfelého typu podniku, ktery bude poskytovat svym klienttiim uZzitek
a budou dlouhodobé¢ spokojeni s nabizenymi sluzbami a budou jich pravidelné vyuzivat.
Dalsim cilem, jehoz jsem chtéla dosahnout, byla schopnost fungovani podniku
bez prozatimniho vyuziti bankovniho ¢i jiného typu Gvéru. Opodstatnénim je, ze jsem
schopna od rodinnych piislusniki shromézdit pocatecni kapital ve vysi az 8§ 000 000 K¢,

ktery je dostateéné vysoky na zabezpeceni chodu firmy po planovanou dobu tii let.

Prvni hlavni kapitola je zpracovana na zékladé odbornych teoretickych poznatki, jez mi
pomohly pii zpracovavani nasledujici analytické ¢asti a tieti ¢asti, jez obsahuje vlastni
navrh feseni.

Z mého osobniho hlediska je oblast personal shoppingu velmi zajimava a z pruzkumu
v Ceské republice neni mnoho konkurenénich spolenosti. Myslim si, Ze by zaloZeni
a vznik takového podniku ocenila cilova skupina potencionalnich zakazniki, kterd se

pohybuje ve véku od 25 do 40 let a vyplyva z dotaznikového Setieni.

V analytické ¢asti jsem provedla nékolik zakladnich prizkumd, ze kterych jsem dal
¢erpala pfi sestavovani finan¢niho planu. Jednalo se o SLEPT analyzu, SWOT analyzu,
Porterv model péti sil a v posledni fadé¢ jsem do prizkumu zatfadila i vysledky

dotaznikového Setieni.

Ve tieti Casti jsem zpracovavala jiz konkrétni vlastni navrhy feSeni pro podnik s nazvem
SIMLY LUXURY STORE. Pii sestavovani podnikatelského planu jsem zde cerpala
z predchozich dvou hlavnich kapitol. Nejdfive jsem vyhotovila titulni list
podnikatelského planu. Poté jsem provedla podrobny popis podnikatelské ptilezitosti, kde
jsem uvedla, ¢eho chci v podnikani dosdhnout a pro¢. Nasledné jsem stru¢né popsala
charakteristiku podniku a sluzeb a jeho organizac¢ni schéma S personalnim planem. Dalsi
¢ast tvoii marketingova strategie, kde jsem konkretizovala marketingovy mix 4P.
Nedilnou soucasti podnikatelského planu bylo napldnovani a rozvrzeni Casového
harmonogramu. Zminila jsem zde také i aktualni dodavatelské moznosti. Co se tyce
finan¢niho planovani, v ném jsem uvedla a vy¢islila prvotni zfizovaci naklady, které jsou

nezbytné k zacatku fungovani podniku a celkové ¢ini 389 600 K¢. Poté jsem sestavila
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plan provoznich néakladii vcetné mezd, které vychazeji na 211210 K¢ za mésic
a2534 520 K¢ za rok. Nasledujicim krokem byla konfigurace pocateéni rozvahy
k 1. srpnu 2022 dle realizaéniho harmonogramu. Pro odhadovanou vysi vynost jsem
zhotovila piehled predpokladanych meésic¢nich trzeb, které ¢ini 391 200 K¢&. Rocéné
vychazi trzby na 4 694 400 K¢.. Diky tomu jsem dal mohla sestavit odhadované vysledky

hospodateni pro nésledujici tfi hospodaiské roky.

Do vlastniho navrhového feseni jsem také zvazila moznost financovat firmu v piipadé
nedostatku kapitdlu prostiednictvim bankovniho tuvéru, ktery by byl ve vysi
1 000 000 K¢. Porovnala jsem aktualni moznosti a podminky bank a z piehledné tabulky
¢. 15 jsem nasledné vypocitala splatkovy kalendatr nejvyhodnéjsi nabidky. Celkové
zaplacené tiroky bance by Cinily 249 496 K¢ za sedm let splaceni a vySe mési¢ni platby

uvéru byla stanovena na 178 498 K¢.
Doba navratnosti vlozeného kapitalu je rok a ¢tyfi mésice. Dalsi ¢ast tvoii analyza rizik,
kterou jsem psala na zakladé SWOT analyzy a vysledkt vyplyvajicich z dotaznikového

Setfeni. Do ptilohy jsem vlozila konkrétni formu dotazniku s otazkami.

Co se tyce kone¢ného zavéru, je dle mého nazoru tento podnikatelsky plan redlny. Pokud
obdrzim pftislibenou vysi zdkladniho kapitalu a budu postupovat dle konkrétnich krokt

stanovenych v realiza¢nim projektovém planu.
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Priloha €. 1: Dotaznik

(=] .
Pruzkum trhu v oblasti ,personal
. (11
shoppingu
Tento dotaznik slouZi jako podklad pro zpracovani moji bakalaiské prace, v niZ se zabyvam
zaloZzenim obchodni spoleénosti podnikajici v oblasti ,personal shoppingu” (osobnim
nakupem). Sluzba ,personal shoppera” spociva v nakupu Vami vybraného tézce

sehnatelného zbozi za nizsi prodejni cenu, které nasledné shopper po obdrieni platby zasle
k vam domd.

Jste: ©

O muz
O Zena

Jste: *

[] Student/ka

[] zaméstnany/a
[] Podnikatel/ka
[[] Nezaméstnany/4

[] vdichodu

D Jing:

Privydélavate si navic mimo vas standartni zdroj prijma? *

(O AnNo
O nE
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Kolik je Vam let? *
méné jak 15
15-19

20-25

26-30
31-45

46 - 50

51-60

OO OO0OO0OO0O0O0

61 avice

Zajimate se o modu? *

(O ANO
(O NE

Nakupujete rad/a obleceni a modni doplnky? *

O ano
O Ne

Pokud rad/a nakupujete obleceni a doplnky, jakym zpusobem?

(] vkamenné prodejné

(] nae-shopu

D pres internetové platformy jako je Facebook, Instagram, Vinted apod.

D Jiné:

86



Jakym zpusobem nakupujete obleceni a doplfiky nejradé;ji?

(O vkamenné prodejné

O na e-shopu

(O pres internetové platformy jako je Facebook, Instagram, Vinted apod.

O Jiné:
Slysel/a jste pojem ,personal shopping” (Cesky osobni nakupovani)? *

O ano
O ne

V pripadé, ze jste pojem personal shopping jiz slysel/a, vite o co se jedna? *

O AnNo
O ne

(O NEJSEM SI JISTY/A
(O CASTECNE ANO
Vyuzilla jste nékdy sluzeb osoby tzv. personal shoppera“? *

(O anNo
O NE
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