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Abstrakt

Bakalaiska prace se zabyva zpracovanim podnikatelského planu pro prodejnu
s elektroinstalacnim materidlem. Nejprve se zaméti na zakladni pojmy podnikani. Dale
se bude zabyvat podnikatelskym a finanénim planem, analyzou trhu i analyzou podniku.
Soucasti prace je kvantitativni vyzkum formou dotazniku. Cilem prace je sestaveni pla-

nu, diky kterému bude mozné zalozit prosperujici podnik.
Abstract

The bachelor thesis deals with the elaboration of a business plan for a shop with electri-
cal installation material. First, it focuses on the basic concepts of business. It will also
deal with the business and financial plan, market analysis and business analysis. Part of
the thesis is quantitative research in the form of a questionnaire. The aim of the thesis is

to draw up a plan that will enable to establish a prosperous enterprise.

Klicova slova

Podnikatelsky plan, podnikatel, marketingovy mix, financovani, SWOT analyza,

SLEPT analyza, Porteriv model péti sil
Keywords

Business plan, businessman, marketing mix, financing, SWOT analysis, SLEPT analy-

sis, Porter’sfiveforces model
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UvVOD

K vybudovani prosperujici a stabilni firmy nestaci samotna myslenka. Zrozeni a financ-
ni stabilitu zajisti hlavné propracovany podnikatelsky plan. V dne$ni dobé mé kazdy
¢lovék moznost vstoupit na pracovni trh. Usp&$nost viak zalezi na schopnosti vyuzit
dostupné informace a reagovat na aktualni poptavku. Spravné propracovany podnikatel-
sky plan muze oslovit pfipadné investory a vést ke spolupraci s novymi obchodnimi
partnery. Podnikatelsky plan je dle mého nézoru zdkladnim stavebnim kamenem kazdé-
ho uspésného podnikani.

Zalozeni prodejny s elektroinstalatnim materialem je uzce spjato s odvétvim stavebnic-
tvi, kterému se v poslednich n¢kolika letech velice dafi. Diky rostoucim narokiim spo-
tiebitel na vybaveni domacnosti, je zalozeni podobného podniku z dlouhodobého hle-

diska profitujici.

Dosavadni znalosti ziskané béhem studia na FP a pracovni zkuSenosti v oboru elektro-
instalaci budu vyuZzivat pfi vytvofeni planu stabilniho a prosperujiciho podniku. Firmu
za¢lenim mezi malé a stiedné& velké podniky, které maji v Ceské republice velky vliv na
trh a celkovou ekonomiku zemé¢. V dusledku zalozeni podniku dojde k vytvoteni néko-

lika pracovnich mist, diky kterym mohou lidé najit nové zaméstnani.



CIiL A METODIKA PRACE

Cilem bakalaiské prace je zpracovani planu pro zalozeni kamenné prodejny
s elektroinstalacnim materidlem v Brné. Koncovym spotiebitelem budou firmy, ziv-
nostnici i soukromé 0soby. Jednim z hlavnich divodu zalozeni tohoto malého podniku
je rozkvét stavebnictvi, které jde s elektroinstalacemi ruku v ruce. Typ takového podni-
ku m4, dle mého nazoru, velkou Sanci na uspéch. Nejen, ze se stavi nové budovy, ale
rekonstruuji se stavajici objekty a bez kvalitniho elektroinstalacniho zafizeni to jde jen

stézi. Bakalatska prace bude obsahovat teoretickou a praktickou ¢ast.

Primarni zdroj dat

Jako primarni data byl pouzit vysledek dotaznikového Setfeni. Ten mi pomohl ziskat
informace o ptipadnych potencialnich zakaznicich. Dalsi cenné informace a rady mi
poskytli kolegové z oboru. Ziskané udaje jsem mohl plné zuzitkovat pfi vytvareni mar-

ketingového tahu a strategického planu podniku.

Sekundarni zdroj

Sekundarnim zdrojem informaci byl Cesky statisticky tfad. Dilezitou roli hrala davé-
ryhodnost dat tohoto internetového portalu. Dalsi informace jsem Eerpal z webovych

stranek konkuren¢nich podnikd.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

Tato kapitola se bude zabyvat teorii a zdkladnimi pojmy, které nam poslouzi

k pochopeni problematiky v oblasti podnikani.

1.1 Podnikatel

Definice podnikatele je vymezena v novém obcanském zakoniku v nasledujicim znéni:
,, Kdo samostatné vykonava na viastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnosten-
skym nebo obdobnym zpuisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zis-

ku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele. ** (1)

1.2 Podnikani

Stejné jako podnikatel, tak 1 pojem podnikéani je definovan v novém obcanském zakoni-
ku: ,, Podnikanim rozumime soustavnou samostatnou c¢innost urcité osoby provozovanou

za ucelem dosazent zisku. * (1)

1.3 Pravni formy podnikani v CR

Volba pravni formy podnikani neni jednoduchd. Jednotlivé pravni formy maji svoje
vyhody i nevyhody. Kazdy podnikatel si formu podnikani voli dle svého uvazeni
a svych mozZnosti. Pravni formy lze v prib&éhu podnikani ménit. Formy podnikani v§ak

v zakladu délime na:

- osobni spolecnosti (Zivnostnici, vetejna obchodni spol., komanditni spol.),
- kapitdlové spoleCnosti (spol. Sruenim omezenym, akciova spolec-
nost). (3, s. 76)
1.3.1 Volba pravni formy

Volba pravni formy je zadkladni véc, kterou musime ucinit pfed zacatkem podnikani.

Pfi vybéru pravni formy je nutné zohlednit i jina kritéria. (3, S. 77)

Kritéria rozhodovani:

- pocet zakladatel,

- typ rucent,
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- vySe pocatecniho kapitalu,

- administrativni naro¢nost,

- ucast na zisku,

- jind kritéria (moZnost ziskani

ky). (3,s. 77)

cizich zdroji, vztahy mezi spolecni-

Na detailngjsi piehled pravnich forem se miizeme podivat v nésledujici tabulce.

Tabulka 1: Nej¢ast&jsi formy podnikani (Zdroj: Vlastni zpracovani dle iPodnikatel.cz)

Pocet zakladateli

Ruceni

Pocatecni kapital

Administrativni

naroc¢nost

Ucast na zisku

Zivnost

Jedna osoba

Neomezené

Neni stanoven

Snadné vyrize-
ni povoleni

k podnikani

Po zdanéni
nalezi plna
vyse Zivnostni-

kovi

Osobni spole¢nosti

Veriejna ob-
chodni spole¢-
nost

Minimalné 2
osoby

Neomezené,
spole¢né a neroz-
dilng

Neni stanoven

Sepsani spolecen-
ské smlouvy,
nutna asistence

advokata

Rovnym dilem,
pokud spolecenska
smlouva neudava

jinak

12

Komanditni
spolecnost

Nejméné 1 kom-
plementat a 1

komanditista

Komplementat
neomezeng a
komanditista do
vyse nesplaceného
vkladu

Komanditista 5000
K¢, jinak neni

stanoven

Sepsani spolecen-
ské smlouvy,
nutna asistence

advokata

50 % komplemen-
tarim (déleni
rovnym dilem) a
50 % komanditis-
tam (déleni dle
vyse vkladu)

Kapitalové spole¢nosti

Spole¢nost
S ru¢enim ome-
zenim

Valna hromada,
jednatelé, dozor¢i

rada

Spole¢nost neo-
mezeng a spolec-
nici do vyse
nesplaceného
vkladu

Minimalné 1 K&

Sepsani spolecen-
ské smlouvy,
nutna asistence
advokata, slozeni

vkladu

Podle kapitalového
vkladu pokud
spolecenska
smlouva neudava

jinak

Akciova spo-
le¢nost

Valna hromada,
predstavenstvo,

dozor¢i rada

Spolecnici a
spoleénost neome-
zené, akcionar
neruci za zavazky

spole¢nosti

Minimalné

2000 000 K¢

Sestaveni zaklada-
telské listiny a
stanov, nutna

asistence advokata,

slozeni vkladu

Podle rozhodnuti

valné hromady



1.3.2 Velikost podniku
Kritéria urcujici velikost podniku:
- pocet zaméstnanc,

- ro¢ni obrat,

- ro¢ni bilan¢ni suma. (4, s. 20)

Po celé Evropé je zhruba 16 miliond podniki, ze kterych je 99,8 % malych a sttednich.
Z tohoto udaje vyplyva, Ze tato velikost podniku je nejrozsitenéjsi. Tento fakt mé ovliv-

nil pfi volbé zalozeni malého podniku. (4, s. 20)

V Ceské republice maji malé a stfedni podniky také svoje zastoupeni. Tvoii vice nez
37 % HDP a co vic, z 60 % zabezpecuji zamé&stnanost obyvatelstva. (4, s. 21)

Tabulka 2: Déleni malych a sttednich podnikti podle EU (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 4, s. 20)

Pocet zaméstnancu Ro¢ni obrat Ro¢ni bilanéni suma

Mikro podnik <10 <50 mil. € <43 mil. €
<50 <10 mil. € <10 mil. €
Stiredni podnik <250 <2 mil € <2 mil. €

1.3.3 Klady a zapory malych a stiednich podniku

Kladnou strankou téchto podnikil je seberealizace a svoboda podnikatelt, ktefi si zalozi
mensi firmu. M4 to vSak i stinnou stranku. Maly podnik si nemtize dovolit najimat $pic¢-
kové odborniky v oboru a pfipadna chyba pii realizaci mize byt velkym problémem.
Nemluvé o tom, Ze pii vefejnych zakdzkach se nemohou srovnavat s giganty, ktefi

ovladaji trh. (4, s. 21)

1.3.4 Organizacni plan

V organiza¢nim planu je popsdna hierarchie podniku. Stanovuje, kterou pozici zastava
dany pracovnik. MliZe obsahovat jejich vzdélani, pfipadné zkusenosti. Organiza¢ni plan

by mél odpovidat na otazky:

- jakou organizac¢ni strukturu pouzit,
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- jak budou feSeny toky informaci,

- jaké know - how bude tieba k provozovani firmy. (2)

1.4 Podnikatelsky plan

,, Potreba podnikatelského planu vznika vzdy, kdyz je zapotrebi ziskat penize — at’ uz
Z banky, od jiného penézniho ustavu nebo od néekoho, kdo poskytuje kapital. Pro vas
je vase podnikdni véci nejvyssiho zajmu a diileZitosti, avsak pro banku nebo pro reditele
fondu je vas plan pouze jednim z mnoha, které se dostanou na jeho stul. Musite proto
ziskat jeho souhlas a udrzet si jeho zajem. Abyste tohoto cile dosahli, je nutné, aby vase

zadost byla:

- Srozumitelna,
- strucnd,
- logicka,

- pravdiva,
a dolozte sva slova cisly vsude tam, kde je to mozné.* (5)

Ve zkratce se jedna o dokument, ktery konkrétné popisuje podnikatelsky zamér a analy-
zuje faktory, které na n¢j maji vliv. Je dilezité si uvédomit, ze podnikatelsky plan slouzi
pro vSechny podniky bez rozdilu velikosti, pravni formy nebo to, v jakém stadiu
se podnik nachazi. V nasledujici ¢asti prace se ukaze nezbytnost podnikatelského planu
pro pfipadné financovani externimi zdroji. Pfi sestavovani podnikatelského planu

je dulezité si uvédomit ti Grovné: (6, S. 9)

- ujasnéni, V jaké fazi se podnik nachézi,

- rozhodnout se, jakou cestou se vydat,

- vytvofit plan, ktery nas k naSemu cili dovede. (6, s. 9)
1.4.1 Financni plan

Tento bod prevede podnikatelsky plan do numerické podoby a ukaze jeho proveditel-

nost z ekonomického hlediska.
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1.4.2 Zakladatelsky rozpocet

Podstatou uspéchu nové rozvijejiciho se podniku je mit vyrobek nebo sluzbu, o ktery
bude z4ajem u potencionalnich zakaznikt. To je hlavni pilif, ktery piinese zisky a umoz-
ni firmé déle se rozvijet. Sestavenim kvalitniho zakladatelského rozpoctu mizeme pie-
dejit riziku a v nejhor§im ptipad€ i neuspéchu hned v zacatcich podnikani. Pti sestavo-

vani rozpoc¢tu musime brat v uvahu hned nékolik faktort:

- prostory, kde budeme skladovat zbozi,
- mit zaméstnance s dostatecnou kvalifikaci nebo si nezkusené novacky zaskolit,
- obstarat material a Vv ptipadé¢ prodeje vyrobku pocitat s ¢asovou prodlevou

pfi platbé za fakturu.

Toto jsou rozhodujici vlivy, které je nutné do rozpoctu zakomponovat. (6, S. 9)

Pti sestavovani rozpoctu by mél mit investor realisticky postoj a znat odpovédi na na-

sledujici otazky:

- objem vyrobki a sluzeb na prodej (je nutné, aby z néc¢eho plynuly trzby),

- nakup nebo prondjem prostor i stroju (vysoké splatky by mohly byt na zac¢atku
podnikani problém),

- jak velké finan¢ni prostfedky vynalozit na plynuly chod podniku (obézny maje-
tek),

- predbézna kalkulace finan¢ni injekce pro vznik a chod firmy,

- jakeé piijmy a vydaje ptedpokladat,

- vynosy, které pfi realizaci dosahneme. (6, s. 137-138)

Po vyhodnoceni zakladatelského rozpoctu je nutné si uvédomit, zda nas zisk dostatecné
uspokoji a je pro nas vyhodné takovy projekt uskutecnit. V ptipadé hledani cizich zdro-
ju lze tento problém fesit pribranim dal§iho spole¢nika nebo sahnout po bankovnim

produktu (leasing, uvér). (6, s. 137-138)

1.4.3 Zahajovaci rozvaha

Rozvaha nam poskytuje nahled na majetek podniku (aktiva) a zptisobu jeho financovani
(pasiva) ke dni, kdy se rozvaha sestavuje. Podnik nemutze vlastnit vice majetku, nez ma

prosttedktl. V kone¢ném souctu se aktiva musi rovnat pasivam. (6, str. 128)
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Rozvaha

Aktiva (majetek) Pasiva (kapital)

. _ Viastni kapital
Dlouhodoby majetek

Cizi zdroje (dluhy)

Obézna aktiva Kratkodobé zavazky
z obchodniho styku

Obrazek 1: Rozvaha (Zdroj: 22)

1.4.4 Financovani podniku

Podle zvolené pravni formy se li$i vysSe zakladniho kapitalu. Tento kapitdl mizeme délit

do dvou kategorii, na vlastni a cizi kapital. (7, s. 28-31)

Vlastni zdroje budou na tplném zacatku pouze vklady vlastnikl, pozdéji trzby, odpisy
a Vv posledni fadé to miize byt piipadny prodej aktiv. Do cizich zdroji spadaji Gvéry,
které délime na dlouhodobé a kratkodobé. Jednou z dalSich moZnosti ciziho zdroje mu-

Ze byt i financovani pomoci leasingu nebo tichy spole¢nik. (7, s. 28-31)

Z hlediska planovani bychom méli financovani rozd¢lit tak, aby dlouhodobé zdroje fi-
nancovaly dlouhodoby majetek a ob&éZna aktiva zase ten kratkodoby. V podstaté se tedy

jedna o harmonizaci zdroje financovani S vazbou na Zivotnost majetku. (7, s. 28-31)

1.4.5 Financovani vlastnimi zdroji

Mezi vlastni zdroje fadime odpisy, zisk, nerozdéleny zisk a také dlouhodobé finan¢ni
rezervy. Takovéto financovani se také oznaCuje jako samofinancovani. Financovani

podniku touto formou ma4 jisté vyhody:

- nenarusta pocet véfiteld,
- u akciovych spolecnosti nevyvolava naklady na emisi cennych papird,

- redukuje finan¢ni riziko podniku. (8, s. 64-67)

Finan¢ni prostiedky, které vznikly diky samofinancovéani, mizeme pouzit na riskantné;j-

§i investice, které bychom si z cizich zdroji nedovolili financovat. (8, S. 64-66)
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146 Zisk

vvvvvv

na vyplatu podili, vytvoreni rezervnich fondi nebo na nezbytnosti firmy. (9)

Zisk nelze chépat jen jako indikator tspéchu, ale také jako velice dilezity instrument

financovani, ktery zaroven plni tikol motivace a budouciho rozvoje podniku. (9)

Hlavnim generatorem zisku jsou v mnoha ptipadech trzby. Jedna se o financni obnos,
ktery podnik ziskal prodejem zboZzi nebo poskytovanim svych sluzeb za urcité ucetni

obdobi. (9)

Razné formy zisku lze pouzit pii vypoctu ukazatelli rentability, které nam udavaji, jak
kvalitné zhodnocujeme kapital. Pfedevsim se jedna o ukazatele rentability aktiv a renta-

bility vlastniho kapitalu. (8, s. 67)

1.4.7 Odpis

Castka, ktera piedstavuje rocni hodnotu opotiebeni majetku. O danou ¢astku si podnika-
telé na zaklad¢ Zakona o dani z pfijmu, mohou snizit danovy zaklad, a ¢astku, co “uSet-
i na danich, investovat do nové¢j$iho vybaveni, které zaujme misto pivodni majetku.

©)

1.4.8 Financovani cizimi zdroji

Jak uz nazev napovida, jedna se o financovani ze zdroju, které neplynou z provozu pod-

niku. Mezi nejbézné&jsi externi zdroj financovani patfi:

- uvér (kontokorentni, eskontni a jiné),

- zavazkove uvery (akceptacni, avalovy),

- alternativni formy financovani (faktoring, forfaiting, leasing),
- vklady majiteld,

- dotace,

- emisni pujcka (emise obligaci). (10)

Tabulka 3: Zdroje financovani (Zdroj: vlastni zpracovani dle 10)

Vlastni Cizi
Interni zdroje - Zisk - Podnikova banka
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- Vklady vlastniki - Uvér
Externi zdroje - Dotace a dary - Leasing
- Rizikovy kapital - Dluhopisy

1.49 Uveér

Jedna se o nejbeznéjsi formu ziskavani ciziho kapitalu. Poskytnuti ivéru od banky vsak
vyzaduje urcitou zaruku. Ruci se nejcastéji formou hmotného majetku samotného pod-
niku — pozemek, budova. Rucit Ize i osobnim majetkem — nemovitost, ptipadné vozidlo

investora. (9)

Ziskat avér v8ak neni tak jednoduché. Banky byvaji velice opatrné a je nutné splnit urci-
té podminky, aby nam banka tvér poskytla. Zde se opét vracime k bodu podnikatelsky
plan, kde jsem zminoval, jeho dtlezitost. Podnikatelsky plan je ve vétSiné€ piipadu sté-

zejnim dokumentem, na jehoz zaklad¢ se banka rozhoduje, zda nam avér poskytne. (9)

Dalsi mozn4 kritéria, podle kterych se banka rozhoduje:

- financni obnos, o ktery zaddme a jak s timto obnosem nalozime,
- vytyCeni cild a vhodné zvolené postupy pro jejich dosazeni,
- jaky vyrobek nebo sluzbu budeme poskytovat a jestli o néj bude zajem,

- velikost pfedpokladaného zisku. (9)

1.4.10 Leasing

V poslednich letech velmi rozsifené financovani. Zjednodusené lze leasing definovat
jako smlouvu, ktera umoznuje najemci pouzivat danou véc (auto, stroj) za predem sta-

novenou penézni odménu. Leasing délime na dva zakladni typy. (9)

Finan¢nim leasingem se rozumi dlouhodobé financovani s nezruSitelnym pronajmem.
Po uplynuti doby finanéniho leasingu ziskdva ndjemce vlastnické pravo na danou véc.
Po celou dobu prondjmu zajist'uje servis a udrzbu majetku najemce na svoje vlastni na-
klady. Vyhodou finan¢niho leasingu je finan¢ni nenaro¢nost pro nové rostouci podnik.

V zacatcich se podniky potykaji s nedostatkem prostfedkli a finan¢ni leasing jim Setii
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hotovost. Jednou z dalSich vyhod mutze byt ptiznivy dopad na rentabilitu, protoze se

nevyskytuje v Gcetnich vykazech. (9)

Operativni leasing je zruSitelny pronajem a casové ho fadime mezi kratkodoby nebo
sttednédoby. Po uplynuti prondjmu vracime majetek zpét pronajimateli. V dob¢ prona-
jmu udrzbu nebo servis zajistuje prondjemce s vyjimkou oprav, které vzniknou béznym
uzivanim. Tento druh leasingu pouzijeme k financovani majetku, ktery vyuzivame krat-

$i dobu, nez je realna Zivotnost tohoto zafizeni (napf. auto na dva roky). (9)

1.4.11 Dotace

Jeden z prostiedkti hospodarské politiky statu. Dotace bereme jako nenavratny zdroj.
Slouzi zejména jako subvence uréitych podniki, organizaci nebo programi. Dotace

maji mnoho podob, v zakladu je vSak délime na piimé a nepiimé. (8)

Ptimé chapeme jako finan¢ni prostfedky v podobé investi¢ni a neinvesti¢ni dotace, pfi-

¢emz neinvesti¢ni je Gcelove stanovena. (8)

Dotace nepfimé neznamenaji pfiliv finan¢nich prostredkd, ale zamétuji se na opa¢nou
stranu financi a to jsou ndklady. Za nepfimé dotace povazujeme tlevy na danich, sniZe-

ni urokovych sazeb v ptipadé pujcky nebo bezplatné poradenstvi. (8)

1.5 Analyza trhu

Rozvijejici se podnik by se mél snazit ziskat co nejvice informaci o trhu, na kterém se
hodlé uplatnit. At uz se jedna o konkurenéni prostfedi nebo o potencionalni zdkazniky,
je nutné, aby se dostatecné informoval, o jaky produkt maji koncovi uzivatelé zajem,
ptipadné jestli uz tento nebo podobny vyrobek/sluzbu neposkytuje jina firma. V této
kapitole se tedy zamétime na marketingovy plan a celkovou analyzu podniku, vcetné

vnitinich a vnéjsich faktort ovliviwyjicich fungovani podniku. (6)

1.5.1 Marketingovy plan

r~r

Marketingovy plan se zabyvéa veskerou marketingovou cinnosti v podniku. Ptihlizi
na aktudlni situaci okolo firmy a na stav vnitiniho prostfedi v podniku. Snazi se vytvofit
nejlepsi mozny ,.koktejl” nastroji. Zde se autofi odborné literatury dostavaji do sporu,
kdy urcita ¢ast autor doporucuje sestavit plan na jeden rok, jini radi sestavit plan

s ¢asovym horizontem maximalné ptil roku. Ackoliv se tedy jedna o plan, neni to static-

19



ky dokument, ale dynamicky nastroj, ktery je nutné neustale upravovat podle situace.

(11)

1.5.2 Marketingovy mix

Prosttedky, které firmy vyuzivaji k dosazeni marketingovych cili na daném trhu.
Na marketingovy mix hledime z pohledu prodédvajiciho nebo z pohledu kupujiciho (za-

kaznika).

Jednim z nastroji z pohledu prodejce je model 4P:
- produkt — jasné popsany vyrobek/sluzba,
- prodej (cena) — stanoveni ceny,

- pozice — distribuce,

- propagace — marketingova komunikace. (12)

Jedna se o zakladni model, ktery Ize rozvinout o dalsi ,,P“. Jsou to modely 5P (peo-

ple) a model 7P (physical evidence, processes). (12)

Z pohledu zdkaznika je hojné vyuZivam model 4C:

- customersolution — zamé&feni na potieby zakaznika,

- convenience — dostupnost, pohodli,

- comunication — komunikace,

- customercost — vydaje, které je zakaznik nucen vynalozit. (12)

1.5.3 Produkt

Jak si mizeme vSimnout z obrazku ¢.3, produkt se sklada ze tii zdkladnich vrstev. Prvni

vrstva (vn&j§i) odpovida na zakladni otazku, jaky vyrobek chce zakaznik zakoupit. (14)

Stfedni vrstva udava, k ¢emu by mél byt produkt pouzivan. Stava se, ze u nékterych

produktt chybi nékteré ¢asti nebo dokonce cela stiedni vrstva. (14)

Dostavame se K vnitini vrstvé, ktera je jadrem celého produktu a udava, za jakym uce-

lem si dany vyrobek kupujeme. Spojenim vSech tii vrstev, vznika celkovy produkt. (14)
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Vné&;jsi vrstva — instalace, zaruka, servis

Obrazek 2: Produkt (Zdroj: vlastni zpracovani dle 15)

., Produkt je cokoliv hmotného ¢i nehmotného, co prostrednictvim procesu smény uspo-

koji potreby spotrebitele nebo firemniho zdakaznika. ** (13)

154 Cena

vvvvvv

vvvvv

na je také dulezitym faktorem, jak se odlisit od konkurence. (15)

Urceni ceny je zavislé na mnoha okolnostech:

- kalkulace nakladu,

- hospodatska situace statu,
- politicky vyvoj,

- konkurence,

- zéakaznici,

- ajiné. (15)

155 Geografické umisténi

Zakladnim ukolem distribuce je bezpochyby dodani vyrobku — prodej — zisk.
S distribuci je izce spjato pokryti a lokalita. Je nutné s t€émito faktory pocitat a prediko-

vat ptipadné problémy s dopravou. (15)
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1.5.6 Propagace

Jednozna¢nym cilem propagace je ptivést nové zakazniky a zaroven udrzet stalou klien-
telu. Pro zacinajici podnik je dulezité zaméfit propagaci prave na ziskani novych zakaz-
nikt a vynalozit maximalni asili si je udrzet (samoziejmé v urcitych mezich). (15)

1.6 Analyza podniku

Pti zakladani podniku je dobré stavét na riiznych analyzach. Mezi zékladni analyzy patii
SLEPTE analyza, analyza SWOT a Porteriv model péti konkurencénich sil.

1.6.1 SLEPTE

Také oznacovana jako PESTLE je analyza, ktera se hojn¢ vyuziva k strategické analyze
zmén V okoli podniku. Udava mozné budouci piilezitosti nebo hrozby. SLEPTE je sta-
vebnim nastrojem pii analyze prostiedi, které ovliviiuje kazdy podnik. Slovo SLEPTE

tvoti pocatecni pismena anglickych slov:

S — social — socialni a demografické faktory,

L — legal — pravni faktory,

E — economic — ekonomické faktory,

P — political — politické faktory,

T — technological — technologické faktory. (16)

E —ecological- ekologické faktory

1.6.2 SWOT

Analyza SWOT tvofi zdklad strategie firmy a jeji blaho. Hled4 a analyzuje silné a slabé
stranky uvnitt firmy, pfilezitosti a hrozby z trzniho prostfedi, ve kterém se nachazi.
SWOT umoziuje redlné vyhodnotit silu vnitiniho prostfedi firmy vzhledem k externimu

prostiedi. (17)

Jak muzeme z tabulky ¢.4 vycist, vystupem analyzy je matice se ¢tyfmi kvadranty.
V jednotlivych ¢astech jsou popsany silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby. Pomoci
této analyzy jsme schopni komplexné vyhodnotit fungovani podniku, nalézt problémy,

ptipadné nové moznosti. (17)
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Tabulka 4: SWOT analyza (Zdroj: vlastni zpracovani dle 20)

Interni faktory

Silné stranky Slabé stranky
- Kvalitni vyrobky - Konzervativni ptistup k inovaci
- Tradice znacky - Vysoké procento zadluzenosti
- Kvalitni servis - Slaba uroven informaéniho systému
- Dobra finanéni situace - Nizky obrat
- Proskoleny personal

- Marketingova komunikace

Prilezitosti Hrozby
- Ptiznivé podminky na trhu - Legislativni zmény
IB el n e - Chybna strategie konkurence - Politické zmény
- Ptiznivé zmény v politice - Rust konkurence
- Moderni technologie - ZvySeni rizika prodeje

1.6.3

- Snadny vstup na nové trhy

Porteriiv model péti konkurencnich sil

Porteriv model urcuje konkurencéni tlaky a rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na vza-

jemném puasobeni dvou nebo vice zakladnich sil (konkurence, dodavatelé, zakaznici

a substituty). Vysledkem tohoto ptisobeni je ziskovy potencial odvétvi. (18, s. 75)

Vyvoj a zmény na trhu jsou velmi dynamické a pokrok se neustale zrychluje. Je tedy

nesmirné diilezité, abychom stale kontrolovali, co nabizi konkurenti a co zdkaznici chté-

ji. Proto by bylo vhodné Porteriiv model vytvoftit kazdy rok a dopliiovat jej o nove zis-

kané informace. Timto pfistupem zjistime, zda si svoje misto na trhu stale drzime nebo

postupné mizi. (18, s. 75)

Detailngjsi popis metody, ktera urCuje stav konkurence v zavislosti na piisobeni péti sil:

a > w N

riziko vstupu novych konkurenti - proveditelnost vstupu nového konkurenta
na trh.

rivalita mezi stavajicimi konkurenty - je mezi firmami staly konkurenéni boj?
smluvni sila odbé&ratelt - jak silna je pozice odbératela?

smluvni sila dodavatel - jak silna je pozice dodavatelt?

hrozba substituénich vyrobki - jak snadno 1ze nas produkt nahradit? (18, s. 75)
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Lze pouzit i model 6-ti sil, kde Sestou silu predstavuje vlada. Porteriv model je uzitec-

nym nastrojem pro stanoveni strategie podniku s ohledem na vnéjsi okoli firmy.

1.6.4 Riziko

Kazdé podnikani pfinasi urcité riziko, které zde bude i ptes detailn¢ vypracovanou ana-
lyzu. Pokud vSak rizika v analyze popiSeme a pocitame s jejich feSenim, podnikani bude

bezpecnéjsi. (19, s. 157)
Mechanismy pouzivané k fizeni rizik:
- urceni moznych rizik,

- vytvofeni planu rizikovych situaci,

- urceni rizikovych faktord. (19, s. 157)

1.7 Hodnoceni efektivnosti investice

V této Casti se budu zabyvat metodami hodnoceni efektivnosti investic. Konkrétné do-

bou navratnosti investice a ¢istou souc¢asnou hodnotou.

1.7.1 Doba navratnosti investice

Pomoci této metody lze vypocitat a stanovit ¢as (pocet let), za ktery se kapitalové vyda-
je spojené s vybranou investici splati.
Vypocet je podle vzorce:

DN_IN
" CF

DN - doba navratnosti v letech,
IN - ndklady na investici,
CF - primérny roc¢ni zisk z investice v K¢.

Ukazatel doby navratnosti je rozsifeny pro svoji jednoduchost. Pro odstranéni nedostat-
ku tohoto ukazatele lze za piijem z investice povazovat i odpisy a nepocitat
S primérnymi hodnotami, ale s hodnotami pldnovanymi v jednotlivych letech. Tento
ukazatel mé nedostatky zejména v té souvislosti, Ze nebere v tvahu piijmy z investice,

které vznikaji po dob¢ nédvratnosti az do konce zivotnosti. Dal§im prvkem je, Ze nepo-
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skytuje informace o mozné vynosnosti investice a pfispévku daného projektu k trzni
hodnoté spole¢nosti. I pfes jeho nedostatky je tento ukazatel asto pouzivan, avsak lze
ho doporucit pouze jako dopliikovy pii posuzovani efektivity investi¢nich projektu. (9)
1.7.2  Cista sou¢asna hodnota

Cista soucasnd hodnota (CSH) je pievzaty nazev zanglického Net Present Value
(NPV). Oznacuje se jako rozdil mezi diskontovanymi penéznimi pifijmy z investice

a kapitalovymi vydaji.

CSH = Zn: %
t=0
CSH - ¢ista soucasna hodnota,
CFt - penézni toky v jednotlivych letech,
n - doba Zivotnosti projektu,
r - diskontni trokova mira,
t - dany rok.

V soucasné dobé¢ patii tato metoda k jedné z nejpiesnéjsich metod investi¢niho rozho-
dovani. Je zaloZena na respektovani faktoru ¢asu pomoci diskontovani. Za pfijatelné

jsou povazovany vSechny investice, jejichz ¢ista sou¢asna hodnota je vyssi nez nula. (9)
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této ¢asti bakalaiské prace se zaméfim nejen na rozbor vnéjsiho prostredi okolo pod-
niku, ale také budu identifikovat jednotlivé aspekty uvnitt podniku. Pro definovani téch-

to faktort jsem si vybral SLEPTE analyzu a SWOT analyzu.

2.1 SLEPTE

Tato analyza se zabyvd hodnocenim externiho prostfedi. Mezi faktory externiho pro-
sttedi se fadi faktory socidlni, legislativni, ekonomické, politické, technologické a eko-

logické.

2.1.1 Socialni faktory

Vzhledem k umisténi prodejny byly k analyze tohoto bodu brany v potaz pouze okresy
Brno - mésto a Brno - venkov, které jsou cilovym bodem pro nas podnik. Cilovou sku-
pinou jsou lidé ve véku od 21 do 64 let coz je 61 % celkového obyvatelstva v danych
okresech.

Vékové rozlozeni obyvatel

#0-14 = 15-20 w21-40 w41-64 mE5+

Graf 1: Vékové rozloZeni obyvatel danych okresu v roce 2017 (Vlastni zpracovani dle 23)
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2.1.2 Politicko-pravni faktory

Politické a legislativni faktory jsou v dnesni dobé dulezité pti zahajeni podnikatelské
¢innosti 1 pfi jejim dalSim provozovani. Ovliviiuji vSechny obyvatele zem¢ a udavaji
charakter podnikatelského prostiedi. Dafiovy systém v CR se podoba systémam vétsiny
vyspélych evropskych statl. Ke zhorSeni prehlednosti systému piispivaji Casté Gpravy
zakond. V soucasnosti je zakladni sazba DPH 21 %, prvni sniZzend sazba DPH je 15 %,

druha snizena sazba DPH je 10 %.

Nejaktualngjsi legislativni zménou dopadajici na podnikatelské subjekty je elektronicka
evidence trzeb (EET). EET ma pfimy dopad na vSechny podnikajici subjekty. EET byla

rozdélena do 4 fazi:

1. faze 1. 12. 2016 stravovaci a ubytovaci sluzby

2. faze 1. 3. 2017 maloobchod a velkoobchod

3. faze 1. 3. 2018 ostatni ¢innosti (zruseno Gstavnim soudem)
4

faze 1. 6. 2018 vybrand femesla a vyrobni ¢innosti

Kazdy zacinajici podnikatel se sidlem v Ceské republice se musi fidit pfisluSnymi zako-

ny, ptedpisy nebo vyhlaSkami. Jedna se zejména 0:

- Zékon €. 89/2012 Sb., novy ob&ansky zakonik,

- Zakon ¢. 513/1991 Sb., obchodni zakonik,

- Zékon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani,
- Zakon €. 262/2006 Sb., zékonik prace,

- Zakon ¢. 280/2009 Sb., danovy fad,

- Zakon €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty,

- Zékon €. 586/1992 Sb., o danich z ptijmu,

- Zakon ¢. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb.

2.1.3 Ekonomické faktory

Pii pohledu na stabilni a prosperujici ekonomiku Ceské republiky v poslednich letech
neni divod obavat se vstupu na trh. Mira nezaméstnanosti se pohybuju okolo 3,5 %,

coz je nejméné od roku 1996. Dle Ceského statistického ufadu dosdhla primérna mé-
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si¢ni mzda za rok 2017 castky 29 504 K¢. Pokud tedy vezmeme v potaz tento fakt, lidé

maji vetsi tendenci investovat, coz ma pozitivni vliv na celkovou ekonomiku statu.
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Graf 2: Primérna hruba mési¢ni mzda (Zdroj: Vlastni zpracovani dle 24)

2.1.4 Technologické faktory

Do technologickych faktorti je nutné zahrnout technologicky pokrok v oboru elektro,
ktery je dan predevsim inteligentnimi prvky, ovladanim svitidel pomoci systémt DALI,
KNX, a v neposledni fadé osviceni pomoci RGB technologie. Tyto vyrobky jsou oproti
klasickym drazsi, ovSem diky tspornéjs§im zdrojim mohou celkové naklady na provoz
snizit. Dal§im dalezitym prvkem piijmd bude prodej Sirokého sortimentu elektronic-
kych stavebnic, které jsou nedilnou soucasti vyuky na stiednich elektrotechnickych sko-
lach.

2.1.5 Ekologické faktory

V modernim svété patii ekologické faktory mezi pomémé Casto diskutovand témata.
Z tohoto diivodu je nutné hradit poplatky za recyklaci zdroji ve vysi 2,50 K¢/ks a sviti-
del 8,40 K¢/ks.
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2.2 Analyza konkurence — Porteriv model

2.2.1 Potencionalni konkurenti

Tento faktor je rizikovy pro kazdy novy podnikatelsky subjekt vstupujici na trh. Jeden
z klicovych prvkua vstupu na trh v tomto odvétvi je nutnost vlastnit nebo pronajimat
sklad, ktery je asponi z ¢asti zastfeSen. Je t0 z divodu skladovani zbozi, které pti kontak-
tu s vodou nebo vlhkem zac¢ne korodovat, pfipadn€ ztvrdne a je nepouzitelné. Dal§im
dalezitym faktorem je mit k dispozici prostory, kde dochazi k prodeji zbozi koncovym
zékaznikiim a administrativnim ¢innostem. Obstarat si v Brné takovéto prostory a na-
skladnit zbozi je nakladna investice. Novi konkurenti tedy maji omezeny vstup na trh

diky kapitalové narocnosti.

2.2.2 Soucasna konkurence

I pres finan¢ni naro¢nost pocatecni investice, se V Brné podobnych podnikti vyskytuje
hned nékolik. Stavajici konkurenti zatlacili ceny tak nizko, ze mezi vybranymi obchody
se lisi v fadech korun. Snazit se tedy o radikalné nizké ceny k zamezeni konkurence
je nesmysIné. Zakladnim stavebnim kamenem uspéchu je dle mého nazoru variabilita
vici pozadavkiam klienta. Za hlavni konkurenty v oboru povazuji SMS elektro, ARGOS
Elektro, HORNBACH a ASPERA elektro. Tyto konkurenty si zhodnotime Vv nésledujici

tabulce.

Tabulka 5: Portertiv model (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Klady V£1110 94

-Individualni pfistup - V urcitych hodinach dlouhé cekaci doby na

- Dobra dostupnost prodejny zhea

- Rty conte - Nékteré vyrobky maji pfemrsténé ceny
- Velké parkovisté u prodejny

-Vlastni vyrobni kapacity - Dlouha cekaci doba na individualni ceno-

BLig . ou nabidku
- Rozsahly sortiment vou

- Problémy s dopravou

5 [O]EN[E7ANOIE R -Velké mnozstvi nejen elektro zbozi - Malé prodejna
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- VVzhledem k vybéru zbozi dobré ceny - Zastarala prodejna

- Striktni obchodni podminky
ASPERA -Prodejna pobliz centra - Vcelku vysoké ceny
- Profesionalni pfistup - Striktni obchodni podminky

- Pouze nejnutnéjsi zbozi

Za nejvétsiho konkurenta povazuji ARGOS elektro a.s., ktery ma vyhodnou pozici
V centru mésta se skvélou dostupnosti a velkym parkovistém pro zdkazniky. Dale
se pysni prostornou prodejnou a skladem. V pfistupu k zakazniktim by nam tato prodej-
na mohla byt vzorem, jelikoz pracuji s kazdym zdkaznikem individudlné, maji dostatek
¢asu k zodpovézeni jeho otazek, mohou poskytnout maximalni servis. Zbozi, které ne-
maji skladem, jsou schopni dodat do né€kolika dnti. Pokud se jedna o specialni zbozi,
je ¢ekaci doba samoziejmé delsi. Jediné minus jsou individualni cenové nabidky, které

mohou trvat v fadech par tydna diky velkému mnozstvi poptavek.

2.2.3 Vyjednavaci sila dodavatelii

Vliv dodavatelti bude v nasem ptipadé celkem silny, nebot’ na trhu existuje velké mnoz-
stvi vyrobcu elektroinstalacniho materialu a bude nutné najit optimalni smluvni stranu,

se kterou bude vzajemna spoluprace idealni.

2.3 SWOT analyza

Analyzu SWOT jsem vypracoval na zaklad€ poznatkt z teoretické ¢asti prace.

Silna stranka firmy je samotné umisténi ve mésté¢ Brn¢. Velké mnozstvi lidi s sebou
nese potencidl ziskani novych zakaznikli a vytvoreni stalé klientely. Samotna poloha
prodejny na severu Brna by méla predstavovat lukrativni misto hlavné z divodu malé
konkurence. Jednou ze silnych stranek mohou byt mé ziskané pracovni zkuSenosti ja-
ko OSVC v oboru elektroinstalaci a také ziskané kontakty pro budovani obchodnich

vztahil. Zbozi by bylo mozZné nejen dodévat, ale také zprosttedkovat montaz.

Slabou strankou firmy je jednozna¢né€ nové vznikajici podnik, ktery nemé vybudované

jméno. Bude nutné najit dodavatele, ktefi budou ochotni vyjit vstiic nasi cenové politi-
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ce. O to bude vstup na trh snadnéjsi. Brno s sebou nese i své zadporné stranky v podobé

cen vyse pronajmu nebo piipadné koupi nemovitosti.

Velikou pfilezitosti je dodavani soucastek a elektronickych stavebnic do odbornych $kol
v Brné. Diky zavedeni sortimentu novych technologii 1ze uspokojit 1 naro¢néjsi zakaz-
niky a v pfipad¢ drahych komponentii 1ze dodévat levnéjsi ndhrady stejnych parametri.

Diky vystavbé novych objektii 1ze do budoucna ziskat nové obchodni partnery.

Rizikovym faktorem jsou podobné podniky, které disponuji vétSimi prostfedky. Nakup-
ni ceny pro nds mohou byt vyssi, nez u jinych podnikl. Dle odpovédi v dotazniku
je podle respondentii nejdulezitéjsim faktorem cena. Z tohoto divodu je nutné upted-
nostnit mensi zisk pred celkovou cenou zbozi, abychom ceny dokézali drzet na pfijatel-
né urovni. Mezi hrozby, které neni podnik schopen ovlivnit, fadime inflaci, finan¢ni

krizi a nariistajici konkurenci v daném odvétvi.

V ptipad¢ nezaplaceni pohledavek se mize zacinajici podnik dostat do problémi exis-
tencniho charakteru, protoze na pocatku podnikdni nebudou k dispozici dostatecné fi-

nancni rezervy.

Tabulka 6: SWOT analyza (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Interni faktory Silné stranky Slabé stranky

- Nové zacinajici podnik

- Umisténi prodejny

- Dliraz na komunikaci se zékazniky - Kapitalova narocnost nového podniku
- Cilové nabizeni sortimentu - Nizky obrat
- Kontakty v oboru

- Marketingova kampan

Externi faktory PrileZitosti Hrozby
- Niz§i ceny oproti konkurenci - Zavedené konkuren¢ni podniky
- Znalost oboru - Upadek stavebnictvi
- Nabizeni novych technologii - Nezaplaceni pohledavek
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2.4 Dotaznik a jeho vyhodnoceni

Hlavnim cilem dotaznikového Setfeni bylo ziskat co nejvétsi mnozstvi tdaji o potenci-
onalnich zéakaznicich. O jejich pohlavi, véku, zivotnim stylu, geografické poloze, fi-
nanc¢ni situaci @ hlavné o jakou nabidku sortimentu maji zakaznici zajem. Na zakladé

sbéru dat a nésledné analyzy bude vypracovan marketinkovy plan.

Pro sbér dat bylo zvoleno dotaznikové Setieni slozené pievazné z uzavienych otazek,
které probihalo na pfelomu mésici tnor/biezen 2018. Celkovy vyzkum se realizoval
pomoci internetového dotazniku, ktery byl vystaven na elektrotechnickém foru a social-
ni siti Facebook. Sbér dat trval celkem 5 dni, béhem kterych odpovédélo 192 respon-

dentl. Dotaznik je pfilohou €. 1 bakalafské prace.

2.4.1 Otazky v dotaznikovém Setieni

1. POHLAVI

Pohlavi

= Mui = Zena

Graf 3: Pohlavi respondenti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafu ¢.3 miZeme vycist, Ze v dotaznikovém Setfeni odpovédélo na prvni otazku
73,4 % muzi a 26,6 % zen. Coz naznacuje, ze dotaznikového Setieni se zucastnilo vice

muzu nez zen.
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2. VEK

Vékové rozlozeni

¢

mménénez20let ®m21-40let m41-64let w64 avicelet

Graf 4: Vek respondentt (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafu ¢.4 vyplyva, ze nejcastéji odpovidali lidé ve veéku 21 - 40 let. Cilovy segment
obyvatel, tedy 21 - 64 let zahrnuje 137 respondentt, coz je vice nez 70 % z celkovych
192 vyplnénich dotaznik.

3. PRAVNI FORMA

Pravni forma
4,2%

= zaméstnanci ® OSVC  m pravnickd osoba

Graf 5: Pravni forma respondentti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

V grafu ¢.5 jsou respondenti rozdé€leni do tii skupin podle profesniho zatazeni. Nejvyssi
podil ve vysi 58,3 % tvoii segment Zivnostniki. Z dotazniku vyplynulo, ze drtivé pie-

vladaji Zivnostnici a zaméstnanci. Dohromady dle priizkumu jich mame 95,8 %.
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4. BYDLEN{

Bydleni

0,5%
|

= byt v osobnim vlastnictvi = byt v prondjmu = diim v osobnim vlastnictvi = ddim v pronajmu

Graf 6: Objekt k bydleni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ctvrta otazka byla zaméfena na identifikaci objektu, ve kterém dotazovani bydli. Oby-
vatelé domii maji obecné vétsi naklady spojené s tidrzbou a investovanim do mirnych
uprav. Podle grafu €.6 zije 32,3 % respondentli pravé v dome. Nejvetsi ¢ast dotazova-
nych bydli v byté, ktery na jednu stranu nevyzaduje takové naklady na udrzbu jako
dim, ale na druhou stranu vyzaduje rekonstrukci bytového jadra nebo kompletni elek-

~row s

troinstalace, kde se jedna z pravidla o vétsi ¢astky.

5. MisSTO POBYTU

Bydlisté

= Brno = Brno-venkov = jiny okres

Graf 7: Misto bydlisté (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Jelikoz planuji zalozit prodejnu na uzemi Brna, bylo pfijemnym zjisténim, ze vétSina
respondentl ve vysi 82,8 % zije pravé na uzemi, které je pro mé klicové a tim padem
patii do spadové oblasti. Data jsou uvedena v grafu ¢.7.

V ptipadé jiného okresu (17,2 %) bylo mozné uvést, o ktery okres se jedna a zda dany

respondent navstévuje Brno vice nez 3x tydné.
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8
6 6
3 3
. 11 t 11
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Blansko Breclav Hodonin Znojmo Vyskov Prostéjov Ostatni
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»

N

M Pocet respondentl z daného okresu H min. 3x tydné v Brné

Graf 8: Dojizdéni do Brna v zavislosti na okrese (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafu ¢.8 vyplyva, ze i kdyz respondent neni z cilovych okrestt (33), tak z vice
jak 60 % do Brna piijizdi 3x a vicekrat v tydnu (17).

6. UCEL NAKUPU

c
(@]

el ndkupu

= vykonu svého povolani = rekonstrukce/Upravy vlastni domdcnosti

= rekonstrukce/Upravy cizi/pronajaté domacnosti

Graf 9: Ugel nakupu (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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U Sesté otazky jsem dosel ke zjisténi, ze 67,7 % respondentll nakupuje elektroinstalacni
material k upravé nebo rekonstrukci svého bydleni. Pouze 4 respondentli nakupuje ma-

terial za ucelem vykonavani své profese. Vysledky jsou vyobrazeny v grafu ¢. 9.

7. ZARIZENI VASEHO BYDLENI RESiTE POMOCI

Zarizeni domacnosti

= navstévy kamennych obchodd, kde si zboZi prohlédnu a koupim
= navstévy kamennych obchodd, kde si zboZi prohlédnu a ziskam informace a poté nakoupim

= internetu, kde vyhleddam nejnizsi cenu a zboZi objednam z e-shopu

Graf 10: Zpusob nakupu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

V grafu €.10 je zobrazena odpovéd na otazku ¢islo 7. Zjisténi, ze jsou stale lidé, ktefi
obétuji sviij ¢as a jdou na prodejnu se informovat a ptipadné koupit zbozi, je velice pfi-

vétivé. Vice nez 75 % respondenti je ochotno ptijit si zbozi vybrat pfimo do obchodu.

8. JAK CASTO NAVSTEVUJETE OBCHOD S ELEKTROINSTALACNIM ZBOZiM?

Cetnost navitév

= kazdy tyden = kazdy mésic = prilezitostné

Graf 11: Cetnost navitév (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Kdyz zgrafu ¢.11 secteme procenta respondentii, ktefi chodi do prodejen
s elektroinstalacnim materidlem minimalné 1x tydné a 1x mésicné, zjistime, ze z tohoto
zkoumaného vzorku navstévuje pravidelné prodejny 60 % dotdzanych. Do zbylych 40%
mohou patfit zivnostnici nebo pravnické osoby, které disponuji vétsim finan¢nim zajis-
ténim a nakupuji si material do zasoby na sklad. VétSinou je to z ¢asovych divodu,
kdy nemusi ¢ekat v obchodé nebo z diivodu, kdy se snazi minimalizovat riziko zvyseni
cen jako napiiklad u médi, kdy by se zvysila i cena kabell. V prilezitostnych nakupech
budou zajisté figurovat i lidé, ktefi jdou do obchodu pouze 2x roéné za tcelem koupeni

napiiklad nového svitidla.

9. KOLIK PENEZ ODHADEM UTRATITE ZA ROK V OBCHODECH S ELEKTROINSTALACNIM

7ZBOZiM?

V otazce cCislo devét, jsem se zabyval, kolik penéz odhadem respondenti utrati rocné.
Tato informace by nam mobhla pfiblizit, jaké 1ze ocekavat piijmy. Z grafu ¢.12 vyplyva,
7e dotazovani nejCastéji utraci 0-10 tis. K¢ ro¢né, ve vétsing piipadi se bude jednat
0 fyzické osoby drobné upravujici svoje bydleni. Déle z tidaji vyplyva, ze 39,1 % dota-
zovanych utrati ro¢né v rozmezi 10-50 tis. K¢, v tomto piipadé l1ze uvazovat, Ze se jedna
o drobné Zivnostniky, ktefi vykonavaji vydéle¢nou ¢innost pii zaméstnani nebo 0soby,
které si vybavovaly dam nebo byt. Zbyvajicich 14,6 % respondentl uvedlo, ze za elek-

troinstala¢ni zbozi ro¢né utrati vice nez 50 tis. K¢&.

7 s

Odhadovana rocni utrata

4,2%

46,4%

0 - 10 000K¢ = 10 000 - 50 0000 K¢ = 50 000 - 200 000 K¢ = vice nez 200 000 K¢

Graf 12: Odhadovana ro¢ni utrata (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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10. JAKE ZBOZI NEJCASTEJI NAKUPUJETE V OBCHODECH S ELEKTROINSTALACNIM ZBOZIM:

Nejcastéji nakupované zbozi
4,2%

= material uréeny k drobnym Gpravam (svitidla, zasuvky, vypinace, kabely,..)
® naradi a vybaveni (Stipaci klesté, Sroubovaky, zkousecka,..)
= materialy uréené k odborné praci (reléové spinace, rozvadécové skfiné,...)

= zboZi pro hobby/ do Skoly (vlacky, elektotechnické stavebnice apod.)

Graf 13: Nejcastéji nakupované zbozi (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafuc.13 lze vycist, jaké zbozi respondenti nakupuji nejvice. To ndm muize pomoci
pti rozhodovani, jaky druh zbozi mit na sklad¢ v nejvétsim poctu. Vzhledem k velkému
z4jmu o svitidla, zasuvky a vypinace, je nejlepsi volbou sjednat smlouvu s n¢kterou

spolecnosti, kterd ma Siroky sortiment a zdkaznik si dokéze vybrat.

11. ZA ZBOZi PLATITE:

Platby

= hotovosti = kartou = na fakturu

Graf 14: Platby (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Z grafu ¢.14 jsem doSel k zavéru, Ze vétSina respondentd preferuje platbu na fakturu.
Tato informace mne upozoriuje na nutnost vétsiho mnozstvi kapitalu v poc¢atku podni-
kani.

12. ZAXOUPENE ZBOZi:

Doprava zbozi

= 0sobné odvezu = necham dovést prodejcem

Graf 15: Doprava zbozi (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Graf ¢.15 zobrazuje preferenci dopravy zbozi.
13. VYBERTE, KTERY FAKTOR VAS NEJVICE OVLIVNUIJE PRI NAKUPU ZBOZI:

NejduleZitéjsi faktor
0,5%

mcena mkvalita wdesign mwuzZitnost ® zboZi vyrobené s ohledem na Zivotni prostredi

N
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14. PREMENU SVE DOMACNOSTI REALIZUJETE

Vice nez polovina odpovédi na tuto otdzku byla, Ze by spise radé¢ji realizovali preménu
své domécnosti svépomoci za asistence odborné firmy, nez pouze samostatné nebo Cisté
realizaci odbornou firmou. To bude mit za nasledek, Ze se pokusime navazat kontakt
a vybudovat si obchodné pratelsky vztah s firmou, kterou bychom mohli nasim zakaz-

nikiim doporucit. Vysledky jsou zobrazeny v grafu ¢.17.

Preména domacnosti

svépomoci = pomoci odborné firmy = svépomoci a odbornou firmou

Graf 17: Pteména domacnosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

15. DOMNIVATE SE, ZE CETNOST PRODEJEN S ELEKTROINSTALACNIM MATERIALEM NA

UZEMI BRNA JE DOSTACUJICI?

Pti mapovani okoli jsem zjistil, ze lokality jako Medlanky, Lesna a Vinohrady nedispo-
nuji tak velkym mnozstvim podobnych obchodu, jako je tomu napiiklad v HerSpicich
nebo v méstské ¢asti Brno-stied. Lokality s mensim vyskytem téchto obchodu by staly
za pozornost pro piipadné ztizeni nasi prodejny. Odpovédi na otazku patnact jsou zob-

razeny v grafu ¢.18.
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Cetnost prodejen
3,1%3,1%

= nedostacujici = uspokojivé  m dobré = plné dostacujici

Graf 18: Cetnost prodejen (Zdroj: Vlastni zpracovéni)

16. JAKOU FORMOU SI PREJETE BYT INFORMOVANI O NOVINKACH NEBO SLEVOVYCH

AKCICH:

Forma kontaktovani

3’1% ‘l

= e-mail = letdky do domu = telefonicky/sms = nepfeji si byt oslovovan/a

Graf 19: Forma kontaktovani (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafuc.19 je patrné, Ze mensi polovina respondentti si nepieje byt kontaktovana vu-
bec. O néco vice dotazanych uvita reklamni e-mail. Letaky do schranky nebo telefonic-

ky kontakt si celkem zvolilo pouhych 18 respondentti (10 %).
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17. JAKE VERNOSTNI ODMENY VAS POTESI:

Vérnostni odmény

= slevy na zbozi = darek pfi nakupu nad urcitou ¢astku = dovoz zboZi zdarma

Graf 20: Vérnostni odmény (Zdroj: Vlastni zpracovani)

V piedposledni otazce respondenti hodnotili, jaké vérnostni odmény by je potésily. Nej-
vice jich hlasovalo pro slevy za zbozi. Dal§im z oblibenych benefiti je darek pfi nakupu
nad urcitou castku. Nejhuie dopadl benefit ve formé dovozu zbozi zdarma, ktery
ale plné souhlasi s tvrzenim, Ze si lidé zbozi odvezou samostatné. Vysledky jsou prezen-

tovany v grafu ¢.20.

18. JSTE OCHOTNI SE PODIVAT DO NOVE OTEVRENE PRODEJNY S ELEKTROINSTALACNIM

7ZBOZiM?

Ochota navstivit novy obchod

®ano ®ne

Graf 21: Ochota navstivit novy obchod (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Z grafu ¢.21 mizeme vycist, ze v dotaznikovém Setfeni odpovédélo na posledni otazku

kladn¢ 77,1 % respondentd.

Shrnuti vysledkti vyzkumu, kterych se budu drzet v nasledujici ¢asti bakalarské prace:

- zédkaznici se budou pievazné skladat z OSVC a fyzickych osob (zaméstnanci),
- vétsina dotazanych bydli v cilové oblasti,

- 60 % respondentli navstévuje elektro obchod minimalné 1x mésicné€,

- 15 % respondentt utrati ro¢né pres 50000 K¢ za elektroinstala¢ni zbozi,

- nejvice tazanych nakupuje pfevazné kompletacni zbozi,

- vice nez 50 % odpovidajicich uvedlo, ze nakupuje ,,na fakturu®,

- pouze Y4 zdkazniki si necha zbozi dorucit,

- kvalita za rozumnou cenu je motto, kterym je tieba se fidit,

- vybrat lokalitu, kde je nedostatek podobnych obchodd,

- vérnostni program zalozit na slevovych odménach za zbozi,

- 77 % potencionalnich zakaznikl by pfislo do nové oteviené prodejny.
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3 VLASTNI NAVRH RESENI

V této kapitole predstavim konkrétni podnikatelsky plan. Subjekt se bude zabyvat pro-
dejem elektroinstalacniho materidlu. Prvotnim tkonem bude zvoleni vhodné pravni
formy podnikani. Dale je tfeba vybrat zbozi a stanovit ceny, které zakaznikiim nabidnu.
Zaroven provedu propocet pocateCnich nakladii, provoznich nékladi a ocekavanych

vynosu z podnikatelské ¢innosti.

3.1 Predstaveni podniku

Jako pravni formu pro sviij podnik jsem zvolil spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.0.).
Duvodem tohoto vybér je fakt, ze prozatim nemam zadné praktické zkuSenosti s timto

druhem podnikani. V ptipad¢ neuspéchu se ruci pouze do vyse nesplaceného kapitalu.

Do nazvu spolecnosti jsem se rozhodl vlozit zlomek vlastniho pfijmeni. To mé bude
V rdmci podnikani motivovat k udrzeni dobrého jména podniku a liSit se od ostatnich
anonymnich nazvu, které vyuzivaji jiné firmy. Do nazvu také vlozim prvek jasné odka-

zujici na zaméfeni spolecnosti. Cely nazev bude ELEKTRO ON s.r.o.

Prodejna by se nachézela v Brn¢ - Kralové€ poli na ulici Purkyfiova 99a v primyslovém
arealu, kde jsou dostupné vhodné skladovaci prostory k prondjmu. Soucast skladu tvori
dve vestavéné kancelafe a socialni zatizeni. Areal ma dobrou dopravni dostupnost a je
dostatecné vybaven na ziizeni takové pobocky. Bohuzel jsem nenasel idealni prostory
K pronagjmu v zadané planované lokalité, proto jsem hledal nejbliz§i mozné misto, coz

je pravé Kralovo pole.
3.1.1 Zakladni idaje

- Nézev: ELEKTRO ON s.r.o.

- Jednatel: Luka$ Ondfisek

- Pravni forma podnikéani: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
- Zakladni vklad: 500 000 K¢

- Sidlo: Purkynova 99a, Brno 612 00

- Pfedmét podnikani: maloobchod

- Otviraci doba: Po-Pa: 7:00 - 15:30
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Prvotni navrh loga

ELEKTRO ON

Obrazek 3: Navrh loga firmy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.2 Marketingovy plan

Hlavnim cilem marketingového prizkumu bylo zjistit preference a pozadavky zakazni-
ka v oblasti sortimentu, citlivosti na cenu, zpisobu nakupu produktii a dalsi. Na zakladé

sbéru a nasledné analyzy lze vypracovat marketingovy plan.

Vzhledem k vysledku dotaznikového Setieni bude nutnosti mit na prodejné vybrana
svitidla a kompletac¢ni pfistroje. S ohledem na posledni trendy se pokusim navazat ob-
chodni vztah s dodavateli Modus, Beghelli nebo APLED. Tito dodavatel¢ disponuji

wewvr

kaznik.

Kabely se prodavaji v riznych specifikacich a prufezech. Dulezité je mit na skladé nej-
rovskou vyhodou je, Ze v originalnim baleni na paleté se kabely mohou skladovat mi-
mo zastfeSeny prostor. To je vyhoda, kterou mohu vyuzit pfi nizkych cendch médi
a vytvorit si dostate¢nou zasobu kabeli do budoucna, kdy by mohly ceny drahych kovu
rast. Tento fakt by mi mohl poskytnout v urcité fazi vyhodu nad konkurenci, ktera ne-
vyuziva dlouhodobé nasmlouvanych cen. Objekt pro skladovani kabelli musi byt di-

kladné zabezpecen, aby nedochazelo ke kradezim.

Zasuvky a vypinace se pokusim fesit S firmami ABB a Legrand. Obé firmy se vyznacuji

Sirokou Skalou vyrobktli od imitace dieva po luxusné vypadajici kovové provedeni. Kva-
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lita a individualni obchodni podminky jsou dalsimi faktory pro navazani spoluprace

s danymi spole¢nostmi.

Nezbytnou casti sortimentu je jednoznacné elektromontdzni piisluSenstvi jako Stipaci

klesté, krimpovaci klesté pro konektor RJ, zkouSecky, Sroubovéky a dalsi.

Z osobni zkuSenosti vim, Ze studenti elektrotechnickych $kol maji v osnovach vytvareni
zékladnich obvodl v podobé¢ rulety, imitace policejniho majaku a podobné. Béhem ctyi-
letého stiedoskolského studia jsem za stavebnice utratil nemalé penize. Z toho divodu
bych rad kontaktoval stfedni Skoly, které se danou problematikou zabyvaji a nabidl

Jim moznost spoluprace.

3.2.1 Cena

vvvvvv

faktur bude zpravidla 14 dnl. BohuZzel nejde zarucit, Ze zakoupené zboZzi bude v tom
stejném mésici 1 zaplacené. Pii realizaci finan¢niho planu v této bakalaiské praci
vSak budeme vychazet z ptedpokladu, ze zbozi za uplynuly mésic bude uhrazeno vzdy

k poslednimu dni. Cena bude zavisla na nasledujicich aspektech:

- cena, za kterou jsme schopni dané zbozi nakoupit a prodat vzhledem ke konku-
renci,

- mnozstvi zbozi, které si zékaznik koupi.
V nasledujici tabulce si zobrazime cenu jednoho z nejpouzivanéjsich kabelt.

Tabulka 7: Cena vyrobku CYKY-J 3x2,5 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cena za metr (véetné DPH) CYKY-J 3x2,5
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Tabulka nam ukazuje, Ze vSechny konkurencni prodejny maji podobné ceny. Nejvyssi

cenu najdeme v obchodé ASPERA, nejlevnéji tento kabel pofidime v HORNBACHU.

Tvwr

Stanoveni ceny v naSem piipadé bude zaleZet na ochoté vyrobct, za jakou cenu jsou
schopni pro nasi firmu dodavat. Mame dv¢ varianty, jak cenu stanovit.

Cv v

by se nam podafilo sjednat cenu cca 17 K¢&/m, naSe marze by se pohybovala okolo 20 %

Tak bych se stale drzel v cenové hladiné nejlevnéjsiho obchodu s cenou 20,40 K¢&/m.

V ptipadé, ze by se nepovedlo vyjednat cenu men$i, nez je prodejni cena
HORNBACHU, pokusil bych se kontaktovat samotny HORNBACH a domluvit prodej-
ni cenu, ktera by byla maximalné 20,20 K¢&/m. V tomto ptipadé bych nebyl schopen
konkurovat HORNBACHU. Pii snizeni marze na 18 % by vSak cena zustala okolo
23,70 K¢, coz nas relativné stale drzi v cenové hladiné konkurentl a dostatecné daleko

od nejvyssi ceny.

U ostatnich vyrobkd, které bude prodejna nabizet, je postup stejny. Nejprve piimo oslo-
vim vyrobce zbozi, kteti vypracuji cenové navrhy, které poté porovnam s cenou na trhu
a zvolim marzi. Vzdy se budeme snazit nakupovat zbozi co nejvyhodnéji a marzi volit

tak, abychom se drzeli v cenové hladiné konkurence.

Respondenti se v dotazniku vyslovili, Ze by jako vérnostni odménu uvitali slevu na zbo-
zi. V ptipadé¢ sjednani nizkych cen u vyrobcl je moznost poskytnout slevy stalym za-
kaznikiim. Timto zptisobem bych si rad udrZel stalé klienty, kteti se budou do obchodu

vracet.

Druhym aspektem, ktery tvoii cenu, je mnoZstvi zbozi, které zakaznik nakoupi. Napfi-
klad v ptipadé nakupu velkého mnozstvi kabeli nebo svitidel je moznost kontaktovat
pfimo vyrobce, u kterého objednavku vyzvednu a doru¢im piimo na adresu zakaznika.

Takto lze uSetfit i nékolik tisic za jeden nakup.

3.2.2 Distribuce

Distribuce vyrobktl pifimo ke koncovému odbérateli mize probihat dvéma zplisoby. Tim
prvnim je, Ze si zakaznik piijede zbozi vyzvednout piimo na prodejnu, kde si zbozi vy-

bral a zakoupil.
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Dal8i moznosti je nechat si zboZzi pfivést na urcité misto. V pfipadé dovozu zbozi
nad 10.000 K¢ je cestovné do 25 km zdarma. V opa¢ném ptipadé bude Gétovano ces-

tovné ve vysi 10 K&/km. Sazba za ujeté kilometry uhradi pohonné hmoty a servis.
Vzhledem k tomu, Ze pouze 27,1 % respondentll by vyuzilo dopravu zbozi na misto
urceni, nepfedpokladdm velkou vytizenost automobilu.

3.2.3 Propagace

Propagace si dava jasny cil: vefejnost se musi o spolecnosti co nejvice dozveédét.
V soucasnosti jsou €asto vyuzivany reklamy prostfednictvim internetu. Z tohoto diivodu
bude zaloZen profil na socialnich sitich Facebook a Instagram. Dalsim zdrojem infor-

maci bude webova stranka s informacemi o zakladnich udajich prodejny.

Mimo reklamy na internetu budou pronajaty dalsi 2-3 reklamni plochy v Brné, které

budou lékat potencionalni zdkazniky na zavadéjici akce a slevy.

3.3 Financni plan
Predpokladané naklady

Tento bod se bude zabyvat nazorné zobrazenymi finanénimi toky penéz, do kterych

budou zahrnuty veskeré naklady spojené s podnikatelskou ¢innosti.

Naklady na marketing

Tabulka 8: Néklady na marketing véetné DPH (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Internetova reklama na 2 mésice + webova stranka 16 000 K¢
Pronajem dvou reklamnich ploch na 2 mésice 24 000 K¢

Vyroba a instalace podsviceného loga 30 000 K¢

Veskeré vydaje na marketing budou uhrazeny pted otevienim prodejny.




3.3.1 Organizacni struktura

Mayitel

Prodejce

Brigadnik

Uklizecka

Majitel bude mit hlavni rozhodovaci slovo ve firmé. Bude zodpovidat za cely chod firmy,
zadavat tkoly a dbat na jejich dodrzovani. Je zodpovédny za Gspéch ¢i netispéch podniku,

bere na sebe riziko podnikani.

Prodejce je zaméstnanec, ktery bude pracovat na prodejné, starat se o zadkazniky a vyfi-
zovat telefonické objednavky. Vzhledem k malému poctu zaméstnanct bude nutné fesit
urcité provozni situace (Cerpani dovolené, neschopnost v praci, navstéva lékate a jiné).

V téchto ptipadech bude roli prodejce zastupovat majitel.

Hlavnim tkolem skladnika bude dohliZet na stav z4sob a dopliiovat zboZi na prodejné.
V zacatcich podnikédni, kdy nebude objem zboZi na skladé tak velky, muze skladnik

pusobit zaroven i jako fidi¢ a dopravovat zbozi zdkaznikiim.

Ucetni bude ze startu firmy externi. Je to z diivodu minimalizace nakladd. Do firmy

bude dochazet jen v nékteré dny a pracovat na dohodu o provedeni prace do 10 000 K¢.

Brigadnik bude mit za kol udrzovat potadek na prodejné, tzn. uklid po zavieni prodejny,
popt. urovnani zbozi. Jeho pracovnépravni vztah bude stejné jako u ucetni na zakladé doho-

dy o provedeni prace.
Niaklady na zaméstnance

Vydaje na zaméstnance tvoii vyraznou ¢ast nakladu. V tabulce ¢€.9 jsou zobrazeny na-

klady na zaméstnance.

Tabulka 9: Mzdy zaméstnancu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hruba mzda Cista mzda Super hruba mzda

22 871 K& 17 820 K& 30 700K¢&
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20 882 K¢ 16 454 K& 28 000K
Brigadnik 10 000 K¢
Zakonné pojisténi zaméstnavatele (prodejce + skladnik) roéné

Naklady na vybaveni prodejny

Tabulka 10: Vybaveni prodejny (vlastni zpracovani)

Polozka Cena v K¢ (véetné DPH)

Skiiné 15 000

Regaly na prodejné (pouZité) 35 000

Automobil (ojety) 120 000

Naklady celkem 340 000

3.3.2 Nakup zasob

Pfi vypoctu celkové ceny zasob na otevieni prodejny jsem postupoval nasledujicimi

kroky. Polozky budou zobrazeny v tabulce.

Ohledn¢ svitidel a kompletacnich komponentti jsem kontaktoval vyrobce Modus,
Beghelli a APLED. Ti mi zaslali katalog nebo nabidku s cenami, které jsou schopni mi

nabidnout.



Cena kabelil, trubek, zlabli a ostatniho metrového materialu byla stanovena na zakladé¢

vytvoreni poptavky a nasledného kontaktovani vyrobce daného zbozi.

Pojivy material (sadra, lepidlo, silikon a dalsi) jsem se rozhodl nakupovat v Bauhausu.

Diky vérnostnim a mnozstevnim slevam jsem schopen akceptovat jejich cenu.

U naradi jsem postupoval stejnym zpisobem jako u vypinaci a zasuvek. Ceny mezi
konkurenty jsou velmi odlisné, proto by nemél byt problém udrzet si konkurence

schopnou prodejni cenu.

Nedilnou soucasti naskladnéného zboZi je drobny instala¢ni material: jisti¢e, zarovky,
instala¢ni krabice, svorky a podobné. Zde je nutny individualni pfistup u kazdé polozky.
U jisti¢u kontaktovat vyrobce jako je OEZ, EATON a dalsi. Instala¢ni krabice jsou po-
lozkou v fadech korun, kdy neni nutné vyhledavat konkrétniho dodavatele. Obdobnym

zpusobem budu postupovat i u ostatnich polozek.

Posledni polozkou, kterou jsem se rozhodl naskladnit, jsou elektronické stavebnice
a elektronické soucastky. Vzhledem k cenam na tuzemském trhu se nabizi moznost na-
kupovat stavebnice ve vétsim mnozstvi v zahrani¢i. Napiiklad cena stavebnice ruleta
se da v Cesku sehnat pramérné za 360 K¢&. Na zahrani¢nim trhu je cena okolo 3,5 €, coz
je cca 100 K¢. Diky tomu bych byl schopen prodavat stavebnici zhruba o 200 K¢ levné-

ji adrzet si vysoké procento na marzi.

V pruméru bude u vsech vyrobku nastavena marze na 20 %. Z toho vyplyva, Ze na kaz-
dou vynalozenou korunu bude zisk 20 halétt. Takto zvolené procento marze udrzi kon-

kurence schopné ceny.

3.3.3 Rozvrzeni zasob

Prvotni zasoby budou pofizeny pro naplnéni zhruba 30 % kapacity. Hlavnim divodem
je minimalizovat ndklady v zacétcich, kdy do prodejny nebude chodit tolik zdkaznikd.
Urcit, jak dlouho budou zasoby ziistavat na prodejné je velmi obtizné. V piipadé malého
mnozstvi nebo dokonce vyprodéani zasob v pribéhu meésice, bude zbozi pribézné doda-

vano tak, aby nebyl ohrozen chod podniku.
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Tabulka 11: Naskladnéné zasoby pfi otevieni prodejny (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Druh naskladnéného zbozi Cena v K¢
Svitidla 50 000
Kompletaéni material 40 000
Metrovy material 80 000
Pojivy material 15 000
Naradi 20 000
Drobny instalacni material 15 000

Elektronické stavebnice a soucastky 40 000

Celkem 260 000

3.3.4 Pocatecni rozpocet podniku

Tabulka 12: Sumarizace celkovych nakladt (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dlouhodoby majetek (vybaveni prodejny a kancelaii) 340 000 K¢
Zasoby 260 000 K¢
Pronajem/ro¢né 240 000 K¢
Energie/rocné 96 000 K¢
Telefony a internet/ro¢né 24 000 K¢
Mzdy/ro¢né 947 520K¢

Rezerva 12 480 K¢

Celkové naklady 1920 000 K¢

Tabulka ¢.12 nam ukazuje vysi celkovych nakladi na uvedeni prodejny do provozu.

3.3.5 Zahajovaci rozvaha

Zahajovaci rozvahu je povinen kazdy podnikatelsky subjekt sestavit pfed zacatkem
podnikani (viz. tabulka ¢.13).
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Tabulka 13: Zahajovaci rozvaha (Zdroj: Vlastni zpracovani)

AKTIVA PASIVA

Stala aktiva 340 000 K¢ Vlastni zdroje 500 000 K¢

ObéZna aktiva 1 580 000 K¢ Cizi zdroje 1420 000 K¢

CELKEM 1920 000 K¢ CELKEM 1920 000 K¢

Ze zahajovaci rozvahy vyplyva, Ze bude potieba sjednat uvér. Majitel disponuje vlast-

nim kapitalem ve vysi 500 000 K¢. Spolecnost se rozhodne Cerpat bankovni uvér

pro podnikatele ve vysi 1 420 000 K¢.

3.3.6 Bankovni uvér

Jelikoz nedisponuji tak velkymi finan¢nimi prostfedky, abych mohl financovat zalozeni
svépomoci, musim vyuzit ciziho kapitalu. Uvér spole¢nosti bude slouzit k potizeni
hmotného majetku do za¢atku podnikani a financovani pen&znich tokt. Uvér bude po-
skytnut od banky Ceska spofitelna, ktera financuje podnikatelské zaméry s tirokovou
mirou od 4,8 % p.a.. Uvér bude ¢asteéné zajistén majetkem Zadatele. Pro vypocet Givéru

je uvazovéna vyssi urokova sazba a to ve vysi 5,9 % dle nabidky Ceské spofitelny.

3.3.7 Uvér

Splatka uvéru bude uhrazena vzdy jednou mésiéné z dlivodu rovnomérného zatizeni
firmy. V tabulce ¢. 14 je znazornéno prvnich pét splatek. Cely splatkovy kalendar je

zobrazen v ptiloze ¢.2.

Tabulka 14: Splatkovy kalendaf (Zdroj: Vlastni zpracovani)

1420 000 K¢ 23 667 K¢ 6 982 K¢ 30 648 K¢ 1396 333 K¢
2 1396 333 K¢ 23 667 K¢ 6 865 K¢ 30 532 K¢ 1372667 K¢
3 1372 667 K¢ 23 667 K¢ 6 749 K¢ 30 416 K¢ 1 349 000K ¢
4 1349 000 K¢ 23 667 K¢ 6 633 K¢ 30 299 K¢ 1325333 K¢
5 1325333 K¢ 23 667 K¢ 6516 K¢ 30 183 K¢ 1301 667 K¢
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3.3.8 Odpisy

Dlouhodoby majetek patii do druhé odpisové tfidy a bude se odepisovat pét let. 11 %
V prvnim roce, ve druhém az patém roce 22,25 %. V tomto ptipad¢ se jednd o odpisy
rovhomérné. Odpisy fadime do financovani vlastnimi zdroji a budou pouzity na chod

podniku. V tabulce ¢.15 jsou uvedeny odpisy Vv jednotlivych letech.

Tabulka 15: Vyse odpist v letech (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rok Vyse odpisu Zistatkova hodnota

1 37 400 K¢ 302 600 K¢
2 75 650 K¢ 226 950 K¢
3 75 650 K¢ 151 300 K¢
4 75 650 K¢ 75 650K ¢
5 75 650 K¢ 0 K¢

3.3.9 Predpokladané vynosy

Na zéklad€ dotaznikového Setieni je patrné, Ze respondenti utraci rocné v rozmezi 3,3
mil. K¢ az 10,2 mil. K¢. V polozce 200 000 a vice K¢ nelze ptesné urcit dany obnos
investovanych prostiedki. Muze to byt 200 001 K¢, ale také 2 000 000 K¢. Z tohoto
divodu budu uvazovat, ze tento typ zakaznika utrati pravé 200 001 K¢. Déle je nutné
zahrnout do vypoctu, ze 60 % potencionalnich zékaznikli navstévuje obchod
s elektroinstalacnim zboZim alesponl 1x mési¢né. Ze vSech dotazanych by 77 % odpovi-

dajicich navstivilo nové€ ztizeny obchod.

Pti pesimistické varianté nds potencionalni zakaznik utrati mesi¢né v priméru 7 940 K¢,
Vv realistické 11 714 K¢ a ve varianté optimistické by utratil 24 543 K¢ mésicné.
Dle mého nazoru jsou tyto cifry premrsténé. Detailni postup je popsan v nasledujicim
odstavci.

Pokud bychom vychazeli z varianty, ze kazdy zakaznik v obchod¢ utrati alespon 7 940
K¢ mésicn€, dalo by se predpokladat, Ze prodejnu navstévuji pievazné Zivnostnici.
To by znamenalo, ze bych uplné eliminoval plan na navazani spoluprace se stiednimi

skolami v Brné nebo navstévniky, ktefi navstivi obchod za Gcelem mensiho nakupu.
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Nelze ani urcit piesny pocet zakaznika, ktefi utrati pravidelné alesponi danych 7 904 K¢&.
Tyto faktory mé vedly ke snizeni hranic primérné Utraty na zakaznika. U pesimistické
varianty na 3 000 K¢, realistické 4 500 K¢ a optimistické na 6 000 K¢. Ve vSech varian-
tach bude uvazovana marze 20 %. VeSkeré varianty budou vychézet ze stejné piedpo-
kladané navstévnosti 870 zakaznikll za prvni rok. Meziro¢ni zvyseni navstévnosti je

uvazovano ve vysi 5 %.
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Tabulka 16: Odhad cash flow v prvnim roce podnikani - pesimistické varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Primérna cena za jeden nakup 3000 K¢ Marze 20%
Leden Unor Brezen Duben Kvéten Cerven Cervenec  |Srpen Zaxi Rijen Listopad  |Prosinec

Pocet navstév 11 19 34 43 54 68 76 85 96 115 128 141
Trzby na zdkaznika 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000K¢ 3000 K¢ 3000 K¢
Trzby celkem 33 000 K¢ 57 000 K¢ 102 000 K¢ 129 000 K¢ 162 000 K¢ 204 000 K¢ 228 000 K¢ 255 000 K¢ 288000 KE¢| 345000 K¢| 384000 KE| 423000 Ke
VK 500 000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Ovér 1420000 K¢ 0 K¢ 0K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Prijmy celkem 1953 000 K¢ 57 000 K¢ 102 000 K¢ 129 000 K¢ 162 000 K¢ 204 000 K¢ 228 000 K¢ 255 000 K¢ 288 000 KE¢| 345000 K¢[ 384000 KE| 423 000 K¢
Vybaveni prodejny 340000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Zasoby 286 400 K¢ 45 600 K¢ 81 600 K¢ 103 200 K¢ 129 600 K¢ 163 200 K¢ 182 400 K¢ 204 000 K¢ 230400 K¢| 276000K¢| 307 200KE| 338400 K¢
Najem 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢
Energie 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢|
Super hrubé mzdy 78960 K¢ 78960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78960 K¢ 78960 K¢ 78 960 K¢ 78960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78960 K¢ 78960 K¢
Splatka Uvéru 23 667 KC 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 KC 23 667 K¢ 23667 K¢ 23667 KC 23 667 KC 23667 K¢ 23 667 K¢ 23 667 KC 23 667 KC
Odpisy 3117 K¢ 3117 K¢e 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 K¢E 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 K¢E 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 K¢
Urok z Gvéru 6982 K¢ 6 865 K¢ 6749 K¢ 6633 KC 6516 K¢ 6400 K¢ 6284 K¢ 6167 KC 6051 K¢ 5934 K¢ 5818 K¢ 5702 K¢
Telefon+Internet 2 000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2 000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2 000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2 000 K¢ 2000 K¢
Vydaje celkem 769 126 K¢ 188 209 K¢ 224093 K¢ 245 577 K¢ 271860 K¢ 305 344 K¢ 324 428 K¢ 345911 K¢ 372 195KE| 417678 KE| 448762 KE| 479 846 K¢
Cash flow (CF) 1186991 K¢| -128092 Ké| -118976KE| -113460KE|  -106 743 KE -98 227 K¢ -93 311 K¢ -87 794 K¢ -81078 KE| -69561 KE[ -61645KE[ -53 729 Ké
Kumulovany CF 1186991 K¢[ 1058899 K¢ 939923 K¢ 826 463 K¢ 719 720 K¢ 621493 K¢ 528 182 K¢ 440 388 K¢ 359310 K¢l 289749 KE| 228104 KE| 174 375 K¢

Z tabulky €. 16 je patrné, Ze dle odhadu cash flow v pesimistické varianté podnik v prvnim roce vykazuje kazdy mésic ztratu.
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Tabulka 17: Odhad cash flow v pribé&hu let — pesimistickd varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Financnitoky v pribéhu let

Rok 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026,
Pocet ndvstév 870 994 1103 1218 1339 1466 1600 1739
Triby na zakaznika 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000 K¢ 3000K¢ 3000K¢ 3000K¢ 3000 K¢
Trzby celkem 2610000 K¢ 2980500 K¢ 3309525 K¢ 3655 001 K¢ 4017 751 K¢ 4398 639 K¢ 4798 571 K¢ 5218 499 K¢
VK 500 000 K¢ 0 K¢ 0Ké 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢
Uvér 1420000 K¢ 1396 333 K¢ 1380000 K¢ 1095996 K¢ 811992 K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢
Prijmy celkem 4530000 K¢ 4 376 833 K¢ 4 689 525 K¢ 4750997 K¢ 4 829 743 K¢ 4398 639 K¢ 4798 571 K¢ 5218 499 K¢
Vybaveni prodejny 340000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Zasoby 2348 000 K¢ 2384400 K¢ 2647 620 K¢ 2924 001 K¢ 3214201 K¢ 3518911 K¢ 3838857 K¢ 4174799 K¢
Ndjem 240000 K¢ 240000 K¢ 240 000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢
Energie 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢
Super hrubé mzdy 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K& 947 520 K¢ 947 520 K& 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢
Splatka Gvéru 284 004 K¢ 284004 K¢ 284 004 K¢ 284004 K¢ 284004 K¢ 0KE 0KE 0 K¢
Odpisy 37 400 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 0K¢ 0KE 0K¢
Urok z Gvéru 76 101 K¢ 59344 K¢ 42 588 K¢ 25 832 K¢ 9076 K¢ 0K¢ 0KE 0K¢
Telefon+Internet 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢
Vydaje celkem 4393 025 K¢ 4110918 K¢ 4357 382 K¢ 4617 007 K¢ 4 890 451 K¢ 4 826 431 K¢ 5146 377 K¢ 5482 319 K¢
Cash flow (CF) 174 375 K¢ 341 565 K¢ 407 793 K¢ 209 640 K¢ 14942 K¢ -427 792 K¢ -347 806 K¢ -263 820 K¢
Kumulovany CF 174 375 K¢ 515 940 K¢ 923 733 K¢ 1133373 K¢ 1148 316 K¢ 720523 K¢ 372717 K¢ 108 897 K¢|

Pfti pohledu na dlouhodobé;jsi prehled finan¢nich tokt v tabulce €.17 je zfejmé, Ze v moment€, kdy podnik odepiSe veSkery majetek a splati

bankovni uvér se dostava do finan¢nich problému.
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Tabulka 18: Odhad cash flow v prvnim roce podnikani - realisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prlmérna cena za jeden nakup 4500 K¢ MarZe 20%
Leden Unor Biezen Duben Kvéten Cerven Cervenec  |Srpen Zafi Rijen Listopad  |Prosinec

Pocet navstév 11 19 34 43 54 68 76 85 96 115 128 141
Trzby na zékaznika 4500 K¢ 4500K¢ 4500 K¢ 4500K¢ 4500K¢ 4500K¢ 4500K¢ 4500K¢ 4500K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢
Trzby celkem 49 500 K¢ 85500 K¢ 153 000 K¢ 193 500 K¢ 243 000 K¢ 306 000 K¢ 342 000 K¢ 382500K¢[ 432000K¢[ 517500KE[ 576000 KE| 634500 K¢
VK 500 000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ke 0K¢
Uvér 1420000 K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢ 0Ké 0K¢ 0Ké 0K¢ 0Ké 0Ke 0K¢ 0K¢
Prijmy celkem 1969 500 K¢ 85500 K¢ 153 000 K¢ 193500 K¢l 243000 K¢ 306000 K¢[ 342000 K¢ 382500K¢[ 432000K¢[ 517500KE[ 576000 KE| 634500 K¢
Vybaveni prodejny 340000 K¢ 0K¢ 0Ke 0K¢ 0Ke 0K¢ 0Ke 0K¢ 0Ke 0K¢ 0K¢ 0K¢
Zasoby 299 600 K¢ 68 400 K¢ 122 400 K¢ 154 800 K¢ 194 400 K¢ 244 800 K¢ 273 600 K¢ 306 000 K¢ 345600 K¢| 414000Kc¢| 460800K¢| 507 600 K¢
Najem 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000K¢| 20000K¢| 20000KE[ 20000 K¢
Energie 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢
Super hrubé mzdy 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78960KC¢| 78960KCE| 78960KE| 78 960 K¢
Splatka Gvéru 23667 K¢ 23 667 K¢ 23667 K¢ 23 667 K¢ 23667 K¢ 23 667 K¢ 23667 K¢ 23 667 K¢ 23667 K¢l 23667KCE| 23667 KE| 23667 KE
Odpisy 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢ 3117K¢
Urok z Gvéru 6982 K¢ 6865 K¢ 6 749 K¢ 6633 K¢ 6516 K¢ 6400 K¢ 6284 K¢ 6167 K¢ 6051 K¢ 5934 K¢ 5818 K¢ 5702 K¢
Telefon+nternet 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000K¢ 2000 K¢ 2000K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢
Vydaje celkem 782 326 K¢ 211009 K¢ 264 893 K¢ 297 177 K¢ 336 660 K¢ 386 944 K¢ 415 628 K¢ 447911 K¢ 487 395 K| 555678 KE| 602362 KE| 649 046 K¢
Cash flow (CF) 1190291 K¢ -122392K¢[ -108 776 KE|  -100560 K¢ -90 543 K¢ -77 827 K¢ -70511 K¢ -62 294 K¢ -52278 K¢[ -35061KE[ -23245KE[  -11429 K
Kumulovany CF 1190291 K¢ 1067 899 K¢ 959 123 K¢ 858 563 K¢ 768 020 K¢ 690 193 K¢ 619 682 K¢ 557 388 K¢ 505 110K¢| 470049 Kc¢| 446804 KE| 435375KCE

Tabulka ¢.18 zobrazuje realistickou variantu odhadu cash flow. Podnik vykazuje v prvnim roce mési¢ni ztratu podobné jako u

pesimistické, ale hodnoty uz nedosahuji tak velkych cifer.
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Tabulka 19: Odhad cash flow v pribé&hu let — realisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Financnitoky v pribéhu let

Rok 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Pocet ndvstév 870 994 1103 1218 1339 1466 1600 1739
Trzby na zdkaznika 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢ 4500 K¢
Trzby celkem 3915000 K¢ 4470750 K¢ 4964 288 K¢ 5482502 K¢ 6026 627 K¢ 6597 958 K¢ 7197 856 K¢ 7827 749 K¢
VK 500 000 K¢ 0K¢ 0 K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢ 0K¢
Uvér 1420000 K¢ 1396 333 K¢ 1380000 K¢ 1095 996 K¢ 811992 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Prijmy celkem 5835 000 K¢ 5867 083 K¢ 6 344 288 K¢ 6578 498 K¢ 6838 619 K¢ 6597 958 K¢ 7 197 856 K¢ 7827 749 K¢
Vybaveni prodejny 340000 K¢ 0Kc¢ 0Kc¢ 0Kc¢ 0Kc 0Kc¢ 0Kc¢ 0Kc
Zasoby 3392 000 K¢ 3576 600 K¢ 3971430K¢ 4386002 K¢ 4821302 K¢ 5278367 K¢ 5758 285 K¢ 6262 199 K¢
Ndjem 240000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240 000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240 000 K¢
Energie 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢
Super hrubé mzdy 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢
Splatka tuvéru 284 004 K¢ 284 004 K¢ 284004 K¢ 284 004 K¢ 284 004 K¢ 0Ke 0K¢ 0K¢
Odpisy 37 400 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 0 K¢ 0KE 0K¢
Urok z Gvéru 76 101 K¢ 59344 K¢ 42 588 K¢ 25832 K¢ 9076 K¢ 0KE 0KE 0 K¢
Telefon+internet 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢
Vydaje celkem 5437 025 K¢ 5303 118 K¢ 5681192 K¢ 6079 008 K¢ 6497 552 K¢ 6 585 887 K¢ 7 065 805 K¢ 7569 719 K¢
Cash flow (CF) 435 375 K¢ 639 615 K¢ 738 746 K¢ 575 140 K¢ 416 717 K¢ 12 072 K¢ 132 051 K¢ 258 030 K¢
Kumulovany CF 435 375 K¢ 1074 990 K¢ 1813 736 K¢ 2388 876 K¢ 2805 593 K¢ 2817 665 K¢ 2949 716 K¢ 3207 746 K&

V tabulce ¢.19 jsou zobrazeny finan¢ni toky z dlouhodobého hlediska. Zde je patrné, Ze zaporné hodnoty v prvnim roce nemusi byt klico-

vym problémem celého podnikani. V dalSich letech podnik vykazuje zisk a po péti letech ma dostatecnou finanéni rezervu k prekonani

krize v roce 2024.
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Tabulka 20: Odhad cash flow v prvnim roce podnikani - optimisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Primérna cena za jeden nakup 6 000 K¢ Marze 20%
Leden Unor Brezen Duben Kvéten Cerven Cervenec  |Srpen Zari Rijen Listopad  |Prosinec

Pocet navstév 11 19 34 43 54 68 76 85 96 115 128 141
Triby na zédkaznika 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢ 6000 K¢
Triby celkem 66 000 K¢ 114 000 K¢ 204 000 K¢ 258 000 K¢ 324 000 K¢ 408 000 K¢ 456 000 K¢ 510 000 K¢ 576 000 K| 690000 KE| 768000 KE[ 846 000 K¢
VK 500 000 K¢ 0Ké 0K¢ 0Ké 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢
Uvér 1420000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ké 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Prijmy celkem 1986 000 K¢ 114 000 K¢ 204 000 K¢ 258 000 K¢ 324000K¢[ 408 000 K¢ 456 000 K¢ 510000 K¢ 576 000 KE| 690000K¢| 768 000 KE| 846 000 K¢
Vybaveniprodejny 340000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0Ke 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Zasoby 312 800 K¢ 91 200 K¢ 163 200 K¢ 206 400 K¢ 259 200 K¢ 326 400 K¢ 364 800 K¢ 408 000 K¢ 460800 KE¢| 552000 KE[ 614400KE| 676 800 KE
Najem 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000 K¢ 20000K¢[ 20000KE| 20000KE[ 20000 Ke
Energie 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8000 K¢ 8 000 K¢
Super hrubé mzdy 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78 960 K¢ 78960 Kc¢| 78960KE| 78960KE[ 78 960 K¢
Splédtka avéru 23667 K¢ 23667 KC 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 K¢ 23667 K| 23667KE| 23667 KE[ 23667 KE
Odpisy 3117 K¢ 3117 KE 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 KE 3117 K¢ 3117 K¢ 3117 KE 3117K¢ 3117 K¢ 3117 K¢
Urok z Gvéru 6982 K¢ 6 865 K¢ 6 749 K¢ 6633 K¢ 6516 K¢ 6400 K¢ 6284 K¢ 6167 K¢ 6051 K¢ 5934 K¢ 5818 K¢ 5702 K¢
Telefon+internet 2000K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢ 2000 K¢
Vydaje celkem 795 526 K¢ 233 809 K¢ 305 693 K¢ 348 777 K¢ 401 460 K¢ 468 544 K¢ 506 828 K¢ 549 911 K¢ 602595 K¢| 693678 KE| 755962 K| 818 246 K¢
Cash flow (CF) 1193591 K¢ -116692 K -98 576 K¢ -87 660 K¢ -74 343 K¢ -57 427 K¢ -47 711 K¢ -36 794 K¢ -23 478 K¢ -561 K¢[ 15155K¢[ 30871Kc
Kumulovany CF 1193591 K¢| 1076899 Ké 978 323 K¢ 890 663 K¢ 816 320 K¢ 758 893 K¢ 711182 K¢ 674 388 K¢ 650910 K¢| 650349 KE| 665504 KE[ 696 375 K¢

Jak mzeme vidét v tabulce €.20, optimisticka varianta trzeb vykazuje zisk jiz na konci prvniho roku podnikéni.
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Tabulka 21: Odhad cash flow v pribéhu let — optimisticka varianta (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Finanéni toky v pribéhu let

Rok 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Pocet navstév 870 994 1103 1218 1339 1466 1600 1739
Trzby na zdkaznika 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢ 6 000 K¢
Trzby celkem 5220000 K¢ 5961 000 K¢ 6 619 050 K¢ 7310003 K¢ 8035503 K¢ 8797 278 K¢ 9597 142 K¢ 10436 999 K¢
VK 500 000 K¢ 0Kc 0Kc 0Kc 0Kc 0Kc 0Kc 0Kc
Uvér 1420000 K¢ 1396 333 K¢ 1380000 K¢ 1095 996 K¢ 811992 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Prijmy celkem 7 140 000 K¢ 7 357 333 K¢ 7 999 050 K¢ 8 405 999 K¢ 8 847 495 K¢ 8797 278 K¢ 9597 142 K¢ 10436 999 K¢
Vybaveni prodejny 340 000 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢ 0Kc¢ 0K¢ oK¢ 0K¢
Zasoby 4 436 000 K¢ 4768 800 K¢ 5295 240 K¢ 5848 002 K¢ 6428 402 K¢ 7037 822 K¢ 7677 713 K¢ 8349599 K¢
Ndjem 240000 K¢ 240000 K¢ 240 000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢ 240 000 K¢ 240000 K¢ 240000 K¢
Energie 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢
Super hrubé mzdy 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢ 947 520 K¢
Splétka Uvéru 284004 K¢ 284004 K¢ 284 004 K¢ 284004 K¢ 284004 K¢ 0K¢ oK¢ 0K¢
Odpisy 37400 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 75 650 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Urok z Gvéru 76 101 K¢ 59 344 K¢ 42 588 K¢ 25832 K¢ 9076 K¢ 0K¢ 0K¢ 0K¢
Telefon+Internet 24 000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24 000 K¢ 24000 K¢ 24000 K¢ 24 000 K¢ 24000 K¢
Vydaje celkem 6481 025 K¢ 6495 318 K¢ 7005 002 K¢ 7 541 008 K¢ 8104 652 K¢ 8345 342 K¢ 8985 233 K¢ 9657 119 K¢
Cash flow (CF) 696 375 K¢ 937 665 K¢ 1069 698 K¢ 940 641 K¢ 818 493 K¢ 451 936 K¢ 611 908 K¢ 779 880 K¢
Kumulovany CF 696 375 K¢ 1634 040 K¢ 2703738 K¢ 3644 379 K¢ 4 462 871 K¢ 4914 807 K¢ 5526 715 K¢ 6306 595 K¢

V optimistickém odhadu cash flow podnik znacné prosperuje a dosahuje vysokych ziskl. Z tabulky ¢.21 lze vypozorovat, Ze hodnota cash

flow by se jiz v roce 2021 piehoupla pies 1 mil. K¢.
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3.4 Hodnoceni efektivnosti investice

V této Casti bude proveden vypocet Cisté souasné hodnoty a doba navratnosti.

3.4.1 Cista sou¢asna hodnota

Ke zhodnoceni efektivnosti investice jsem zvolil nejpouzivanéjsi metodu pro vypocet
Cisté soucasné hodnoty, ktera spada do metod dynamickych. Pro vypocet bylo zvoleno
prvnich 7 let podnikani. Tento ¢asovy horizont by mél byt dostacujici pro pripadné od-

haleni neuspéchu.
Pro stanoveni podnikové diskontni sazby jsem pouzil ukazatel WACC = 4,8 %

Pesimisticka

CSH = Z( Ch ) ( CF, ) ( CFe )+< CF ) 1920 000
1,0487 1,0482) " "\1,0485) " \1,0487

CSH = 403 758 — 1920 000 = —1 516 242 K&

Pro vypocet Cisté soucasné hodnoty bylo vyuzito finan¢nich tokli v pribchu let z tabul-

ky €.17. Z vysledku vyplyva netispésnost této investice.

Realisticka

CSH = Z( Ch ) ( CF, ) ( CFe )+( CF ) 1920 000
1,0487 1,0482) " "\1,0485) " \1,0487

CSH = 2814615 — 1920000 = 894 615 K¢

Na zékladé idajti z tabulky ¢.19 byla zjisténa CSH v pribéhu sedmi let. V tomto piipa-

de se jedna o ziskovou investici.

Optimisticka

CSH = Z( Ch ) ( CF, ) ( CFs )+( CF ) 1920 000
1,0481 1,0482/) " "\1,0485) " \1,0487

CSH = 5273584 — 1920000 = 3 353 584 K¢

Poskytnuté informace v tabulce ¢.21 odhalily, Ze optimisticka verze dosahuje téméf 4x

veétsi hodnoty nez realisticka varianta.
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3.4.2 Doba navratnosti

Doba navratnosti investice udava, za jak dlouhou dobu bude splacen pocatecni vklad
1920 000 K¢. Postup vypoctu byl pievzat z teoretické ¢asti. Primérny zisk byl vypoci-
tan z tabulek ¢.19 a ¢.21. Pro pesimistickou variantu by byl primérny zisk tak maly,
ze je bezptedmétné dobu navratnosti pocitat. Realisticky pramérny ro¢ni zisk dosahuje

400 969 K¢ a optimisticky 788 325 K¢.
Realisticka varianta

1920000
N=——=4,79let
400969

Z vypoctu plyne, ze za predpokladanych podminek bude pocatecni investice splacena

za 4 roky 9 mésictia 15 dnti.
Optimistickd varianta

1920000

= 7gg3zs  Mihlet

Varianta optimistickd ma dobu névratnosti pouze 2 roky 5 mésicti a 9 dndi. To je bezma-

la 2x rychleji, nez u varianty realistické.

Po sumarizaci mzdovych nakladi, provoznich nakladii a nakladii na otevieni prodejny
nasledovalo sestaveni zahajovaci rozvahy. Rozvaha odhalila, Ze vlastni zdroje nejsou
schopny pokryt pocateéni vydaje a musim pozadat o bankovni uvér. Mésicni splatku
je tedy nutné zahrnout do nakladi. Po stanoveni hodnoty odpist, které nam poslouzi
jako finanéni zdroje v prubehu péti let, uz zbyvalo jen zjistit, jaké ptijmy lze ocekavat.
Jak uZ jsem zminil, vychazet z ¢astek, které nam ukazal dotaznik, by bylo naivni a je
nutné stat nohama pevné na zemi. Jedna se piece jen 0 prvni podnikani a nelze piesné
stanovit, jak se mi na trhu povede. Po shrnuti veskerych nakladi a odhadovanych pii-
jmu lze piistoupit k sestaveni teoreticky planovaného cash flow. To odhali, jak moc
je podnikatelsky plan proveditelny. Z cash flow byla dale vypocitana Cista soucasna
hodnota pro stanoveni efektivnosti investice a doba navratnosti, ktera udava dobu,

za kterou se investice splati.
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4 ZAVER

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo vypracovat podnikatelsky plan pro otevieni
nové prodejny s elektroinstalatnim materialem v Brn€. Velkym plusem je pravé vyhod-
na poloha ve mésté s velkym poctem obyvatel, ale také rostouci pocet staveb a 0sob,
které si zvelebuji domacnost nebo se vydavaji na vlastni drahu podnikani v oboru elek-

troinstalaci. Tyto zacinajici podnikatele bych rad oslovil a snazil se je pfivést jako za-

kazniky do mé nov¢ vzniklé prodejny.

Dtivodem pro vytvofeni tohoto planu byly moje vlastni znalosti ziskané béhem stiedo-
Skolského studia na primyslové skole Brno - Purkynova, ale také dosavadni pracovni
zkuSenosti v oboru elektro, kde jsem si postupné proSel pracovni mista jako brigadnik
pfi drobnych elektroinstalacnich upravéach, asistent pii navrzich -elektroinstalaci

Vv rodinnych domech a rozpoctat technického zabezpeceni budov.

Bakalarska prace je ¢lenéna do tii kapitol. V teoretické casti jsem vyuzil poznatkt
z odborné literatury. Zabyval jsem se zakladnimi pojmy souvisejicimi s podnikdnim
a zalozenim nové firmy, podrobné jsem rozebral problematiku sestaveni podnikatelské-

ho planu. Nasledn¢ je zminéna legislativa i zpusoby financovani spole¢nosti.

V analytické €asti byla provedena analyza SLEPT, SWOT a Portertiv model péti sil.
Pomoci Porterova modelu jsem zmapoval konkurenéni firmy pusobici na trhu. V této
kapitole bylo také zpracovano dotaznikové Setfeni od 192 respondentt, ze Kterého jsem
ziskal mnoho zajimavych informaci. Vysledky jsem se snazil aplikovat v posledni ¢asti
bakalarské prace tak, aby byli zdkaznici nadmiru spokojeni a vraceli se pravé do mého

obchodu.

Ve tfeti, navrhové ¢asti byla jako pravni forma podnikéni zvolena spolecnost S ru¢enim
omezenym. Uvedl jsem zde zakladni informace o firmé i 0 zbozi, které bude prodejna
nabizet. Do finan¢niho planu jsem zahrnul pfedpokladané naklady spojené s otevienim
podniku i odhadované finanéni toky pfi budoucim provozu. Pomoci pesimistické, realis-
tické a optimistické varianty cash flow jsou zde zobrazeny mozné ptijmy a vydaje spo-
le¢nosti v horizontu osmi let. Ty ndm nastinily moZné fungovani podniku 1 po splaceni

uvéru a odepsani dlouhodobého majetku.
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Varianta pesimistického uvazovani je za uvedenych podminek neziskova a bylo by nut-
né danou situaci néjakym zpuisobem fesit. Jednou z moznosti je snizeni nakladi nebo
zvyseni cen. V pfipad¢ sniZzeni nakladii bych uvazoval o vyhledani novych dodavateld,
kteti nabidnou niz$i ceny. Diky tomu by se snizily naklady na nakup, vzrostlo by pro-
cento na marzi a zvysily se zisky. DalSi varianta se nabizi v podob¢ reklamni kampané,

ktera by do obchodu pftildkala nové zakazniky.

Optimisticka varianta je dle mého osobniho ndzoru zna¢né premrsténa a bylo by nutné
mit dostatecné velkou zakladnu firem nebo zakaznikl, ktefi by material odebirali

ve velkém mnozstvi.

Tou spravnou cestou k zalozeni prosperujiciho a konkurence schopného podniku je,
alespon podle m¢, realisticka varianta budoucich ptijmu a vydaju. Vzhledem Kk relativni
stalosti daného odvétvi 1ze predpokladat schopnost uplatnéni na soucasném trhu. Nelze
vSak vychazet pouze z ¢isel a predpokladli. Bude nutné zajimat se o nové technologie,
hledat dals$i odbératele, navazovat spolupraci s novymi obchodnimi partnery — prosté

udrZet si aktivni pfistup k podnikani.

Pii psani bakaldiské prace jsem se snazil poznatky ziskané béhem studia na fakulté
podnikatelské aplikovat do praktického zivota. Vypracovani bakalaiské prace pro mé

bylo zajimavé a velmi ptinosné.
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Pfiloha 1: Dotaznik

1. Pohlavi
e muz
e 7ena
2. Vék
e méné nez 20 let
e 21-40Iet
e 41-64Ilet
[ ]

64 a vice let
3. Pravni forma

e zaméstnanec
e OSVC
e pravnicka osoba

4. Pro bydleni uzivam

byt v osobnim vlastnictvi
byt v pronajmu

dim v osobnim vlastnictvi
dim v pronagjmu

5. Misto pobytu:

e Brno
e Brno-venkov
e jiné (prosim uved’te)

6. Elektroinstalacni zbozi nakupujete za ucelem:

e vykonu svého povolani
o rekonstrukce/Gpravy vlastni domacnosti
o rekonstrukce/Gpravy cizi/pronajaté domacnosti

7. Zatizeni vaseho bydleni fesSite pomoci:

navstévy kamennych obchodu, kde si zbozi prohlédnu a koupim

navstévy kamennych obchodi, kde si zbozi prohlédnu a ziskam informace
internetu, kde vyhledam nejnizsi cenu a zboZi objednam z e-shopu
zakazkové vyroby

8. Jak Casto navstévujete obchod s elektroinstalacnim zbozim?
o Kazdy tyden
o Kazdy mésic
e Prilezitostné



9. Kolik penéz odhadem utratite za rok v obchodech s elektroinstalaénim zbozim?

0-10 000K¢

10 000 - 50 0000 K¢
50 000 — 200 000 K¢
vice nez 200 000 K¢

10. Jaké zbozi nejéastéji nakupujete v obchodech s elektroinstalaénim zbozim:

material uréeny k drobnym upravam (svitidla, zdsuvky, vypinace, kabely....)
nafadi a vybaveni (Stipaci klesté, Sroubovaky, zkousecka,...)

materialy urcené k realizaci elektroinstalace (kabely, rozvadécové skiing,...)
zbozi a ptipadné soucastky pro hobby (vlacky, elektrotechnické stavebnice,...)
jiné (prosim uved'te)

11. Za zbozi platite:

e hotovosti
e kartou
e na fakturu

12. Zakoupené zbozi:

e osobn¢ odvezu
e necham dovést prodejcem

13. Vyberte faktor, ktery vas nejvice ovlivituje pti nakupu zbozi:

cena

kvalita

design

uzitnost

zboZzi vyrobené s ohledem na zivotni prostiedi

14. Pfreménu své domacnosti realizujete:

e svépomoci
e pomoci odborné firmy
e svépomoci a odbornou firmou

15. Domnivate se, ze ¢etnost prodejen s elektroinstalaénim materialem na izemi Brna je dosta-
Cujici?

nedostacujici

uspokojivé

dobré

plné€ dostacujici

16. Jakou formou byste cht¢li byt informovani o novinkach, nebo slevovych akcich:

e-mail
letaky do domu
telefonicky/SMS

[}
[}
[}
e nepfeji si byt oslovovan/a

17. Jaké vérnostni odmény vas potési:

e slevy na zbozi



e darek pfi nakupu nad urcitou ¢astku
e odvoz zbozi zdarma
e jiné (napiste jaké)
18. Jste ochotni se podivat do nove oteviené prodejny s elektroinstalacnim zbozim?

e ano
e e



Ptiloha 2: Splatkovy kalendat pro tivér ve vysi 1 420 000 K¢

Obdobi

Pocatecni stav

Splatka

Platba

Konecny stav

1/2019
2/2019
3/2019
4/2019
5/2019
6/2019
7/2019
8/2019
9/2019
10/2019
11/2019
12/2019
1/2020
2/2020
3/2020
4/2020
5/2020
6/2020
712020
8/2020
9/2020
10/2020
11/2020
12/2020
1/2021
2/2021
3/2021
4/2021
5/2021
6/2021
712021
8/2021

1 420 000 K¢
1396 333 K¢
1372 667 K¢
1 349 000 K¢
1325333 K¢
1301 667 K¢
1278 000 K¢
1254 333 K¢
1 230 667 K¢
1207 000 K¢
1 183 333 K¢
1 159 667 K¢
1 136 000 K¢
1112 333 K¢
1 088 667 K¢
1 065 000 K¢
1 041 333 K¢
1017 667 K¢
994 000 K¢
970 333 K¢
946 667 K¢
923 000 K¢
899 333 K¢
875 667 K¢
852 000 K¢
828 333 K¢
804 667 K¢
781 000 K¢
757 333 K¢
733 667 K¢
710 000 K¢
686 333 K¢

23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&

6 982 K¢
6 865 K¢
6 749 K¢
6 633 K¢
6 516 K¢
6 400 K¢
6 284 K¢
6 167 K¢
6 051 K¢
5934 K¢
5 818 K¢
5702 K¢
5585 K¢
5469 K¢
5353 K¢
5236 K¢
5120 K¢
5004 K¢
4 887 K¢
4771 K&
4 654 K¢
4 538 K¢
4422 K¢
4305 K¢
4 189 K¢
4073 K¢
3956 K¢
3 840 K¢
3724 K¢
3607 K¢
3491 K¢
3374 K¢

30 648 K¢
30 532 K¢
30416 K¢
30299 K¢
30 183 K¢
30 067 K¢
29 950 K¢
29 834 K¢
29 717 K¢
29 601 K¢
29 485 K¢&
29 368 K¢
29 252 K&
29 136 K¢
29 019 K¢
28 903 K¢
28 787 K¢&
28 670 K¢
28 554 K¢&
28 437 K&
28 321 K¢&
28 205 K¢
28 088 K¢
27972 K&
27 856 K¢&
27739 K&
27 623 K¢
27507 K¢
27 390 K¢&
27274 K&
27 158 K¢
27041 K¢

1396 333 K¢
1372667 K¢
1 349 000 K¢
1325333 K¢
1301 667 K¢
1278 000 K¢
1 254 333 K¢
1230 667 K¢
1207 000 K¢
1 183 333 K¢
1 159 667 K¢
1 136 000 K¢
1 112 333 K¢
1 088 667 K¢
1 065 000 K¢
1 041 333 K¢
1017 667 K¢
994 000 K¢
970 333 K¢
946 667 K¢
923 000 K¢
899 333 K¢
875 667 K¢
852 000 K¢
828 333 K¢
804 667 K¢
781 000 K¢
757 333 K¢
733 667 K¢
710 000 K¢
686 333 K¢
662 667 K¢



9/2021
10/2021
11/2021
12/2021
1/2022
2/2023
3/2023
4/2023
5/2023
6/2023
712023
8/2023
9/2023
10/2023
11/2023
12/2023
1/2024
2/2024
3/2024
4/2024
5/2024
6/2024
712024
8/2024
9/2024
10/2024
11/2024
12/2024

662 667 K¢
639 000 K¢
615 333 K¢
591 667 K¢
568 000 K¢
544 333 K¢
520 667 K¢
497 000 K¢
473 333 K¢
449 667 K¢
426 000 K¢
402 333 K¢
378 667 K¢
355000 K¢
331 333 K¢
307 667 K¢
284 000 K¢
260 333 K¢
236 667 K¢
213 000 K¢
189 333 K¢
165 667 K¢
142 000 K¢
118 333 K¢
94 667 K&

71 000 K¢

47 333 K¢

23 667 K¢

23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K¢
23 667 K¢
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K¢
23 667 K¢
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K¢
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K&
23 667 K¢
23 667 K&
23 667 K¢

3 258 K¢
3 142 K¢
3025 K¢
2909 K¢
2793 K&
2676 K¢
2 560 K¢
2444 K¢
2327 Ke
2211 K¢
2 095 K¢
1978 K¢
1 862 K¢
1745 K¢
1 629 K¢
1513 K¢
1396 K¢
1 280 K¢
1 164 K¢
1 047 K¢
931 K¢

815 K¢

698 K¢

582 K¢

465 K¢

349 K¢

233 K¢

116 K&

26 925 K¢
26 808 K¢
26 692 K¢
26 576 K&
26 459 K¢
26 343 K¢
26 227 K¢&
26 110 K¢
25 994 K¢
25 878 K¢&
25761 K&
25 645 K¢
25 528 K¢
25412 K¢
25296 K¢
25179 K&
25 063 K¢
24 947 K¢
24 830 K¢
24 714 K¢
24 598 K¢
24 481 K¢
24 365 K¢
24 248 K¢
24 132 K¢
24 016 K¢
23 899 K¢
23 783 K¢&

639 000 K¢
615 333 K¢
591 667 K¢
568 000 K¢
544 333 K¢
520 667 K¢
497 000 K¢
473 333 K¢
449 667 K¢
426 000 K¢
402 333 K¢
378 667 K¢
355 000 K¢
331 333 K¢
307 667 K¢
284 000 K¢
260 333 K¢
236 667 K¢
213 000 K¢
189 333 K¢
165 667 K¢
142 000 K¢
118 333 K¢
94 667 K&
71 000 K&
47 333 K¢
23 667 K¢
0Ke



Pi#iloha 3: Cenova nabidka kabelt bez DPH

CENOVA NABIDKA

dle poptavky é:
Odbératel: Dodavatel:
P~ - s
pan Lukas Ondrisek -
<& Draka Prysmian
Group
Datum prijeti:
Datum vyhotoveni: 28.3.2018
’ » o
Vzorova nabidka kabelu Kontaktni osoba:
PoloZka F 3 MJ mnozstvi Jedn.cena soucet polozek
Vodi¢ CYY 6 mm2 m 1 10,87 11,95 K&
Vodi¢ CYY 16 mm2 m 1 35,69 39,26 K&
Vodi¢ CYY 25 mm2 m 1 48,75 53,62 K&
Kabel CYKY-m 750V 2 x 1,5 mm2 m 1 6,71 7,38 K¢
Kabel CYKY-m 750 V 7 x 1,5 mm2 m 1 22,57 24,83 K&
Kabel CYKY-m 750V 12 x 1,5 mm2 m 1 45,44 49,99 K&
Kabel CYKY-m 750 V 3 x 1,5 mm2 m 1 9,57 10,53 K&
Kabel CYKY-m 750 V 3 x 2,5 mm2 m it 14,52 15,97 K&
Kabel CYKY-m 750 V.5 x 6 mm2 m 1 56,76 62,44 K&
Kabel CYKY-m 750 V 5 x 4 mm2 m 1 39,16 43,08 K¢
Kabel CYKY-m 750 V.5 x 1,5 mm2 m 1 14,74 16,21 K&
Kabel CYKY-m 750 V.5 x 2,5 mm2 m 1 24,42 26,86 K&
Kabel CYKY-m 1 kV 3 x 35+25 mm2 m 1 225,59 248,15 K&
Kabel CYKY-m 1 kV 3 x 50+35 mm2 m 1 321,29 353,42 K&
Kabel CYKY-m 1 kV 3 x70+50 mm2 m 1 444,01 488,41 K&
Kabel AYKY-m 1 kV 3 x 150+95 mm?2 m 1 156,20 171,82 K&
Celkem 1623,93 K&




Ptiloha 4: Cenova nabidka kabelovych zlabt véetné piislusenstvi bez DPH

Cenova nab

e

dka €. BP

od:
Spolecnost:
Mobilni telefon:

Strader Cechy s.r.o.

Email:

Mésto: Havli¢kdv Brod
Ulice: Cechova 3889
PSC: 580 01

K rukéam: Lukas Ondrisek

Spolecnost:
Mobilni telefon:

STRADER

Email: londrisek@seznam.cz
Mésto:
Ulice:
psC:
v Havlickové Brodé: 23.3.2018
CN na akci: BP
Platnost CN:

Termin dodani:

Doprava:

. 60, 0 46 562,04 K&
2: 651141 Skrutka s polgulovou hlavou (kpl.)+vrib. SGKM6x12 100ks 0 1 166,34 K¢
3. 650207 Zatlkacia kotva ocelova TRSM8 ks 0 2,72 2 574,18 K¢|
4. 652401 Zavitova ty¢ PGCM8/1 ks 0 11,69 5 528,42 K¢
5. 650944 Podlozka zvacsena PW8 100ks 0 53,35 533,52 K¢
6. 650144 Matica NSM8 100ks 0 37.30 372,96 K¢
7., 161423 Zlab KFL150H60/3 m 282 0,70 mm 74,05 20 882,66 K&
8. 651141 Skrutka s polgulovou hlavou (kpl.)+vrib. SGKM6x12 100ks 2 0 166,62 333,24 K¢
9. 650207 Zatlkacia kotva ocelova TRSM8 ks 282 0 2,72 768,17 K¢
10. 652401 Zavitova ty¢ PGCM8/1 ks 141 0 11,69 1648,01 K
11 650944 Podlozka zvacsend PW8 100ks 3 0 53,35 160,06 K
12. 650144 Matica NSM8 100ks 3 0 37,30 111,89 K&
13. 161823 Zlab KFL300H60/3 m 690 0,70 mm 123,86 85 466,16 K&
14. 1141 Skrutka s polgufovou hlavou (kpl.)+vrib. SGKM6x12 100ks 7 0 166,62 1 166,34 K
15. 0207 Zatlkacia kotva ocefova TRSM8 ks 690 0 1879,56 K
16. 2401 Zavitova ty¢ PGCM8/1 ks 345 0 4 032,36 K
17. 0944 Podlozka zvaédena PW8 100ks 7 0 373,46 Kt
1 Mati NSME 100ks 7 0 2 ¢




Piiloha 5: Cenova nabidka svitidel bez DPH

BEGHELLI - ELPLAST, a.s. BEGHELLI - ELPLAST, a.s.
Pofici 3a Pofici 3a
603 16 Brno l" 603 16 Brno
1CO: 46347909 Beghe ' mobil:
DIC: CZ46347909 tel:
tel: 531014111 fax:
fax: 531014241
www.beghelli.cz
CENOVA NABIDKA
Adresa zakaznika: Nabidka &.: |
jméno: Ondfigek Dat. vyst.: 13.03.2018]
spol.: Pozn.:
ulice:
mésto: Brno
tel: Soucasti nabidky jsou VSeobecné obchodni podminky
fax: - druhy list souboru
Nazev zakazky:
Na zdkladé Vasi poptavky Vam zasildme cenovou nabidku na pozadované zbozi:
P°gf“" z:;:z_ Obj.kéd Mnoz. cce""‘;g"al ; | Sieva Cenaposieve./ Celkem
1 A 32-929/414/NW/R9 * 1 1415,05 1416 K&
2 B 236LED * 1 1510,6 1 511K
3 C 70022+70035 * 1 1283,1 1 284 K¢
< D 70 022 * 1 1001 1 001 K¢
5 E 71.055 * 1 339,3 340 K¢
6 F 71 059 * 1 263,9 264 K|
7 G 71 063 * 1 1656,2 1 657 K¢
8 H 236 PLSD X 1 2925 2 925 K
10 1 86-043/114/CM * 1 3185 3 185 K¢
11 J A30-10114 * 1 4485 4 485 K&
12 NA 19 331 * 1 696,64 697 K¢
13 NB 19 290 * 1 577,28 578 K¢
14 N1 19 313 * 1 1162,56 1 163 K&
15 N2 19230+19044 & 1 1376,05 1 377 K¢
16 N3 19 303 ol 1 3128,45 3 129 K¢
Celkem bez DPH: 25 012 K¢
* y¢etné zdroje
Svételné zdroje BEGHELLI:
0,00 K¢
Celkem bez DPH: - K&
Recyklaéni prispévek: *
RECYKLACE SVITIDEL 8,40K¢/ks
RECYKLACE ZDROJO 2,50K¢/ks
Celkem bez DPH: 25 012 K¢
Termin dodani: 4-6 tydnl od data objed. [DPH: 21%
Platnost nabidky:
Priloha/Poznamka: Celkem vcetné DPH: 30 265 K&
Nabidku vystavil: [Ronecna cena bez DPH: 25 012 Rc

Vy3e uvedené ceny neobsahuji DPH.

Nabidka je uréena pouze osobé/spolecnosti uvedené v ¢asti =>
Pokud nejste uréenou osobou/spoleénosti, nabidka je NEPLATNA
Svitidla maji platné certifikdty ENEC vydané EZU Praha

Cenova nabidka je platna jako celek. V pfipadé vyjmuti ¢i zméné typu svitidla je tfeba CN aktualizovat.
Vyse uvedené specialni ceny jsou platné jen pro tuto zakazku.

* Recyklaéni pfispévek:

K tomuto zboZi se dle zdkona o odpadech ¢.185/2001Sb.
ve znéni novely 7/2005Sb. vztahuje povinny recyklaéni pfispévek, ktery je nutno ke zboZi ictovat.

Adresa zdkaznika:



