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ABSTRAKT

Obsahem diplomové prace je navrh podnikatelskémérzana zaloZzeni obchodu s
prodejem klasické panské maédy. Samotna prace Elmm do iti ¢asti. Prvnicast je
vénovana teoretickym vychodigin spojenym s podnikatelskym zé&mem, druhacast
se ¥nuje dikladné analyze ardti, praktickacast, aplikuje teoretické a analytické

poznatky za &elem vytvdeni realného a Zivotaschopného podnikatelskéhaiplan

ABSTRACT

The thesis contains a draft business plan for st@béshment of trade with the sale of
classic men's fashion. The work is divided inteéhparts. The first part is devoted to
theoretical solutions connected with the busindas,ghe second part is devoted to a
thorough analysis and a third, practical part, apipéoretical and analytical knowledge

in order to create a real and viable business plan.
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Podnikatelsky zagr, obchod, obchod s panskou médou.
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1. Uvod

V posledni dob zaiina doCeské republiky (dale je@R) prosakovat modeénpojaty
styl dolie obl&éeného muze. Mladi lidé, Kiedosahli uéité vyzrélosti jiz nadale
nechtji zapadat do uniformniho stada, které je kKmid/Sude kolem nas.

Tento moder# pojaty styl oblékani k namrigel z rekolika vyznamnych krépvskych
destinaci (Skol). Jedna se o tzv. americky prepyg,sanglicky smart casual a italskou
sprezzaturu. Spojené staty americké, Anglie aeltatidy udavaly modni sa nejinak
je tomu i dnes.

Bohuzel vCR neni dostatey vybr kvalitniho klasického obteni v moder pojatém
stylu. VétSina stavajicich obchédnabizi mnoho let zastaralé modely nevkusné
"obrandované" kusy. Fanougkvalitniho obl€eni @ibyv4, ale nemaji kde nakoupit.
Museji se obracet na zahrémii obchody a riskovat nakupy po internetuCR také
zatala podnikat spousta velkych zahgamch firem, a to i se svymi manaZzeryesini a
vrcholové arova. Tito lidé jsou ze svych domovskych zemi zvyklyjimy standard v
oblékani, nez je u nastimy a také ho vyzaduiji. | tito lidé marmpatraji, kde u nas
nakoupit. A to nejen klasické business obleky, al@notasové kousky. Chji vypadat
doke i pi trdveni svého volnéhaasu. Proto jsem se rozhodl vyfitotento
podnikatelsky plan, ktery se bude zabyvat vybudowéobchodu s klasickou, modérn
pojatou, lezérni, panskou médou s nazvem Mr. casitgl celého obchodu a jeho
nabidky by se dal specifikovat, jako mix mezi kals sprezzaturou a anglickou

eleganci v podani smart casual.
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2. VWmezeni problému a cil prace

Cilem této diplomové prace je zpracovani podnikitdio zarru na zalozeni obchodu
s panskym obkenim v centru sta Brna. Zakladnim ukolem tohoto planu je zhodnoti
realnost projektu, odhalit jeho silné a slabé #tyaa identifikovat pipadna rizika.
Podnikatelsky plan bude podkladem pro ziskanighotych finagnich prostedka.

Ucelem tohoto podnikatelského planu je vyplnit mezeva trhu s kvalitnim
panskym volndasovym obléenim a dopat potencidalnimu zékaznikovi nejen kvalitni

vyrobek, ale i odpovidajici sluzby a nakupni z&zite

Konetné navrhy budou vychazet zildadné analyzy wjSiho a vnitniho okoli a
vysledné analyzy silnych a slabych stranekilepitosti a hrozeb. Bude proveden
prizkum trhu z pohledudekavani zakaznika dikladna analyza stavajici konkurence.
Nasled® bude projekitaso¥ vymezen pomoci CPM diagramu a budou formulovana

mozna rizika.
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3. Teoreticka vychodiska prace

3.1 Definice podnikatele, podnikani a podniku

Termin podnikatel definuje kazda literatura trogimak. Nagiklad ¢esky rodak Joseph
Schumpeter v roce 1952 napsal:

"Uloha podnikatele spéiva v reformaci nebo v revolucionizmu vyrobnich adena
zaklad® vyuzivani vynalezci, receno obecdi, nevyuzitych technologickych moznosti
pro vyrobu nového zbozi nebo pro vyrobu staréhdizfbavym zfisobem, odhalovanim
novych zdraj dodavek materidl nebo odbyti& pro vyrobky na zakladreorganizace
noveho odatvi (5, str. 6)."

Alberto Shapero v roce 1975 naopak vytlidefinici, ktera zni:
"Podnikatel se vyzri@je jednanim, které zahrnuje:
1. Chopeni se iniciativy,
2. organizovani a reorganizovani sociéaln ekonomickych mechanigzma @elem
prrereny zdroji a situaci v prakticky vysledek a
3. zakalkulovani rizika neugphu (5, str. 7)."

DalSi z definic je od Roberta D. Hisriche z roki8%9

"Podnikatel ve svém jednani vyi/&osi novéhogemuz nalezi hodnota préstinictvim
vynakladani paebnéhasasu a usili, pebirani doprovodnych finanich, psychickych a
spole‘enskych rizik a ziskavani vysledné enynv podob perezniho a osobniho

uspokojeni (5, str. 8)."
Cesky obchodni zakonik 513/1991 Shdefinuje podnikani nasledosn
"Soustavn&innost provadna samostat# podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni

odpowdnost za delem dosazeni zisku (9, §2)."

Ten stejny zdkon se zaobira i definici podnikatetednikatel je:
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* "Osoba zapsana v obchodnim réjet,

* 0soba, ktera podnika na zakka#ivnostenského opraami,

* 0soba, ktera podnik& na zakkajnhého nez Zivnostenského opréavinpodle
zvlastnich pedpist,

* 0soba, ktera provozuje zédalskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho pedpisu (9, §2)."

Z&kon se téZ zmuje o tom, co znamend termin podnik:

"Podnikem se pro dely tohoto zakona rozumi soubor hmotnych, jakoZobbich a
nehmotnych sloZzek podnikani. K podniku nalegi, yprava a jiné majetkové hodnoty,
které pati podnikateli a slouzi k provozovani podniku nehbledem ke své povaze
maji tomuto delu slouzit.

Podnik je ¥c hromadna. Na jeho pravni pémng se pouziji ustanoveni ccoech v
pravnim smyslu. Tim neni deha pisobnost zvlastnich pravnicltealpis: vztahujicich
se k nemovitym égeem, pednetum primyslového a jiného duSevniho vlastnictvi,

motorovym vozidim apod., pokud jsou s¢asti podniku (9, 85)."

3.2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan se sestavuje z mnobwodi. Jednim z nich dEe byt gislibeni
finanéni pomoci, nalezeni spdieika, informovani stavajicich z@stnand a
obchodnich partnératd. Zejména podnikatel, ktery teprvetiné a swj napad nosi
prozatim jen v hlay by si n#l zkusit podnikatelsky plan sestavit. Zjisti takkoerou
pottrebnou vysi finadnich prostedki, cizich zdroj a moznost jejich zhodnoceni.
Proces zpracovani podnikatelského planu je pro igatite velmi pinosny. Ujasni si,
jaké kroky ma provést v danych oblastech, kdo jetw zakaznici a jak je oslovi, na
kterych trzich bude nabizet své zbozi, kdo je koskiem a jak je silny, kolik bude
pottebovat zarstnand, jak velké bude péebovat prostory atd. TakZe nakonec si
podnikatel pomoci podnikatelského planu odpovi inéhlavni otazky: Kde se nyni
nachazi? Kam se chce dostat a jak toho dosahndut (8

13



PoZadavky na podnikatelsky plan
»,Obsah podnikatelského planu je pro kazdy podndaiidualni zalezitosti, dkteré
atributy by vSak @ obsahovat kazdy podnikatelsky plarijia je vypracovavan pro

jakykoliv podnik a jakoukoliv skupinu uzivait€b, str. 14)."

Kazdy podnikatelsky plan by #hsphiovat nasledujici poZzadavky:

» Byt strieny a gehledny - délka podnikatelského z&mby nengla byt Wtsi nez
50 stran,

» jednoduchy - ne# by prili§ zachazet do technologickych a technickychitigta

* demonstrovat vyhody produkdiuisluzby pro zadkaznika,

» orientovat se na budoucnost - ne na to co firmal¢4zala, ale na to co chce
dosahnout, vystiZeni trefich zpracovani prognéz,

* byt co nejvice realisticky - rearodnotit konkurenci a rizika,

* nebyt [iliS optimisticky - z hlediska trzniho potencialu,

 nebyt ani pilis pesimisticky - p podceiovani nize byt projekt pro
potencialniho investora nedostaté atraktivni,

* nezakryvat slaba mista a rizika,

e upozornit na konkuremi vyhody projektu,

* byt zpracovan kvalithpo formalni strance (2).

Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan nema zadnou zavaznou struktkazda literatura jeho obsah uvadi
jinak. | kazdy investor a nebo banka ma jiné po¥kgana to co by o v
podnikatelském planu byt obsazeno. Proto naslddsijiaktura planu je jen jednou z

mnoha mozZnosti se kterou se Ize setkat (8):

» Hlavni strana,
* Obsah,

* Uvod a @el,

e shrnuti,

* popis podnikatelskérplezitosti,
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e trhy,

* konkurence,

« obchodni a marketingova strategie,
» projektovy plan a jeho realizace,

« financni plan,

* rizika projektu,

» prilohy (8).

3.2.1 Titulni list

Na titulni list se n&jasgji uvadi obchodni nazev spéhosti a jeji logo (zaifiedpokladu
Ze jiz existuje), dale nadzev podnikatelského &@mautora projektu, datum zaloZeni
apod. Casto se téZ dopotuje pidat formuli o obchodnim tajemstvi v dokumentu

uvedeném (8).

3.2.2 Obsah

Samozejmosti musi byt i obsah na kteryd&esto zapomina. Bl by mit délku jednu, az
jednu a @l strdnky A4. Do obsahu se uvidnadpisy prvni, druhé adti Grovrg (8).

3.2.3 Uvod a &el

Uvodem seznamimeitend&e s w@&elem podnikatelského planu, jeho rozsahem,
podrobnosti, Uplnosti a stavem v jakém se momenht@nhazi. Naipklad pokud by se
jednalo o prozatimni pracovni verzi, napiSeme tedhdo Uvodu, abychonten&e
zbytein¢ nepletli (8).

15



3.24 Shrnuti

Shrnuti neslouzi jako Uvod, ale jako zRungt podani toho, co se podrépmachazi na
dalSich stranach podnikatelského Zam Shrnutim bychom @t ¢ten&e navnadit k

tomu, aby si daleigcetl plan podrobgji. Shrnuti by nélo zhruba obsahovat (8):

» Jaké produkty/vyrobky budeme poskytovat,

* v éem jsou naSe produkty lepSi nez konkdren

« informaci o trhu (velikost,ust, trend, chovani spebiteli),
* informaci o konkurenci,

» anakonec nejdezit¢jSi informace z finatniho planu (8).

Shrnuti se zpracovava, az kdyz mame cely podniigtgllan hotovy (8).

3.2.5 Popis podnikatelské filezitosti

V této ¢asti planuwitendi objasnime wem chceme podnikat a co je naSi podnikatelskou
prilezitosti. A uz jsme nasli pomysinou mezeru na trhiiSlps novou technologii
apod. Musime&iten&e preswdcit, Ze pra¢ ted’ je ta nejvhod&si doba pro realizaci
naSeho napadu. 8 bychom uvést, kdo nas vyrobek anebo sluzbtighatie a jak bude
nasS napad ipveden do finami podoby - zisku. V ramci této kapitolky se musime

zametit hlavrg na:

* Popis naSeho produktu,
* nasi vyhodu oproti konkurenci,

» uzitek produktu pro koncového zékaznika (8).

Popis produktu
Popisuje, jak vzhled vifpac vyrobku, tak vlastnosti vifpadt sluzby. Meli bychom
uveést, zda je vyrobek zcela novy nebo je jiz na mhbizen. Objasnime jeho vlastnosti

a k¢emu se bude pouzivat. Je taKdedité se zminit o dopkovych sluzbach, jako je
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tieba opravarenskd a udrisiéa cinnost v souvislosti s vyrobkem. Nebo podpora
zékaznik v pripadt sluzby. Skoleni pro spravné uzivani, instalacejtaioa pod (8).

Konkuren éni vyhody
V dnesni dob je ©€Zké se na trhu prosadit, a tak nésté neniize byt jen stejtndobry
jako ostatni, musi byt lepSi. Musime tedy ukazag pgichdzime s lepSi

sluzbou/vyrobkem nez konkurence, se zajigfEmn konceptem, profesion&igim

podanim a p#& o zakaznika (8).

Uzitek pro zakaznika
Zde je poteba zdraznit, jaky prosgch plyne pro zakaznika z naSi nabidky

sluZzeb/produkt a pr@ by zakaznici i nakupovat pra¥ u nas a ne u konkurence (8).

3.2.6 Trhy

Zde je dilezité uvést na které trhy nas vyrobek a nebo sludli, kdo budou nasi
zakaznici, jaky je momentalni trend na daném titjek se spdebitel v daném trznim
segmentu rozhoduje. Toto je velmileiZita cast pro spravné zacileni vyrobkd, & se
jedna o jeho cenu a nebo propagaci (8).

Podle knihy Podnikatelsky plan a strategie od Sép&wobodové, Skopala a Orlika se

pro owteni spravnosti vidsu segmentu pouziva nasledujicich kritérii:

* "Velikost segmentu,

* rast segmentu,

* moZnost vymezit sédr konkrétnim segmeim,
» dosazitelnost zakazmik

» shoda produktu a p&b zédkaznik

» sila konkurence. (8, str. 20)"
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Poté co si vymezime trh se snaZzime ziskat o tom#imimh segmentu co nejvice
relevantnich informaci. JelikoZ inve&itmebo spolénici budou chtit ¥dét konkrétni
¢isla a fakta, a to o objemuistu trhu i o pozadavcich a chovani zakaznik

Jako vhodné zdroje se v tomttigact jevi informace od statistickéhdadi, internet,
roéenky a mésiéniky poskytujici zpravy z vybranych regigninformaini materialy
ministerstev a dalSich vliadnich instituci, informacHospodéké komoryCR, odborné

casopisy a publikace, noviny, firemni zpravy, vedgirobchodni ¥stniky apod. (8).

Pt prizkumu trhu bychom #li postupovat nasledo¥n

* Udélame seznam otézek,

* sepiSeme p&gbné informace,

» sestavime dotaznik a absolvujeme co nejvice pohmerakazniky, dodavateli,
odborniky,

» pokusime se zjistit, jaky je cilovy trh a co jejigviuje (8).

V ptipad® odhadi, tzn. kdyZ nemame moznost dostat se k Zzadnym lpglen datim,
je poteba respektovatehkolik zasad:
* Odhad provadime s bezpgym nadhledem, jelikoZ spoust&cv neni znama,
» odhad musi byt logicky a pochopitelny, ngy byt postaven na nekonkrétnich
domrenkach,
* informace by nily byt owteny ideal# z vice zdraj,

» nakonec odhad podrobime jefdnou kritickému zkoumani, zda ma smysl (8).

3.2.7 Konkurence

Velké procento zakladatelfirem se domniva, Zze v daném oboru neexistuje &adn
konkurence, kterd by je mohla ohrozit. To safepmé neni pravda. VzZdy existuje
néjakd konkurence, a proto je pelba pi psani podnikatelského zé&m provést

dukladnou analyzu konkurence.

18



Nejdiive ukime takové konkurenty o kterych vime, Ze prodastgjny anebo podobny
vyrobek/sluzbu nebogsobi na stejnych trzich. Dalecitg existuji firmy, které sice
momentald konkurenci nefedstavuji, ale mohou se ji stat v budoucnu, tzterpoalni
konkurenti.

Z hlediska velikosti danného trhu mnohdy nema srdgglodrobna analyzovat kazdého
sebemensiho konkurenta.éMbychom si konkurenci rozdit na hlavni a vedlejsi.
Hlavni konkurenti jsou pochopitalrfirmy, které prodavaji tu samou sluzbu/vyrobek co
planujeme my aisobi na stejném trhu.

Dale bychom i pristoupit k jejich analyze. @ezita kritéria jsou obrat, trzni podil,
rast, vyrobky, sluzby, ceny, misto prodeje atd.éZhto Udaji nakonec mMzeme ukit

hlavni konkuretini vyhodu &chto spolénosti (8).

3.3 Obchodni a marketingova strategie

Marketingova strategie t¥bvyznamnouwastéinnosti kazdé nové spdleosti, a to diky
tomu, Ze zakladem U&ghu je Uspsné uplatani vyrobki nebo sluzeb na trhu. Toho ale
nelze dosahnout bez dostaté vyvinuté marketingové strategie&idny marketing je
pro za&inajici podnik velmi dlezity. Na nasledujicim obrazku je znazsrnsouhrn
Cinitela, z kterych se sklada marketingové rozhodovani yfin@ely marketingovy
systém pak ovliiuji dv¢ hlavni slozky, a to vnihi a vrgjSi prostedi. Proto by fiprava
marketingoveho planu &a z&it nejdive analyzou prostdi.

Veskeré kroky, které chce firma v ramci marketinginit, by mgly akceptovat analyzu
vnitiniho a vijSiho okoli, které na podnikipobi. V okamziku kdy prathla paticna
analyza, mze podnikatel z4t provadt marketingova rozhodnuti. Od zakaznika je
potreba ziskavat informace a reakce na prodavané Zbskizby a optovre je pouzit
pii dalSim marketingovém rozhodovani. Proto préwdanarketingu znamené neustaly
cyklus jednotlivych kroly, tak jak je znazogmo na obrazkdislo dw (5).
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Vlivy vn éjSiho

prostiredi
Ekonomika

Kultura
Technologie
Pravni aspekty Zpétna vazba
Poptavka

Suroviny Smer marketinaového rozhodn

Konkurence v v

Rozhodnuti o Marketingova

Rozhodnuti

Podnikatel marketingovém strategie zagiena

L , . zéakaznika o nakupu
Vlivy vnit ¥niho planovan na zakaznika

prostiredi
Finartni zdroje

Dodavatelé
Cile a zanry

Manazersky tym

Obrazek 1: Marketingové rozhodnuti podnikatele
Zdroj (5, str. 14)
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Odbyt

Vyroba
Logistika
Firemni

kultura

A 4

Trh

Analyza

Obrazek 2: Zakladni marketingové schéma

Zdroj (4, str. 15)

A

Kontrola

Strategie

Planovani
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Dobra marketingovad a obchodni strategie je zaklddmhen Usggného podnikatelského
planu. Marketingova strategie v podst&si ti typy problénmi:

» Vybér cilového trhu,
e uréeni trzni pozice produktu/sluzby,

* rozhodnuti o tzv. marketingovém mixu (8).

Vybér cilového trhu koresponduje s bodem 3.2.6 Trhylndese o segmentaci trhu, kdy
zvazujeme jeho velikost a kupni silu.

Urceni trzni pozice produktu/sluzby si klade za cijadiit postaveni naseho konkrétniho
produktu wi¢i ostatnim konkureim na daném trhu. Cilem je dosdhnout odliSného pahle

na nas produkt ze strany zakaznékodliSit se tak od produktu konkurence (8).

TrZni pozici produktu wime ve tech krocich:

e Zvolime mozné konkureéni vyhody naSeho produktu, kterymiuieme pozici
budovat,

» vybereme takovou konkur&mi vyhodu, kter& m& hodnotu pro Sediitele a
koresponduje s marketingovou strategii firmy,

* nakonec zvolime Zsob, kterym budeme tuto vyhodu propagovat (8).

Dale je narac® marketingovy mix. Ten t¥d sada nastrdj znama jako tzv. 4P. Klasicky

marketingovy mix 4P tvid:
e Produkt (product),
* cena (price),
* misto (place),

* propagace (promotion) (8).

N¢které spolénosti pouZivaji roz&nou verzi tohoto mixu, jedna se o tzv. 7P. Pod&
a spol. jsou navic prvky:

» Lidé (people),
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» Politicko - spoléenské rozhodnuti (politics),

» verejné mirni (public opinion) (8).

V souvislosti s rozvojem 8é o zakazniky se marketingovy mix rgidsio tzv. 4C. Zde se
jedna o tyto prvky z pohledu zakaznika:

o Z&kaznik (customer),
» naklady na zakaznika (customer cost),
» dostupnost (convenience),

* komunikace (communications) (8).

3.3.1.1. Analyza obecného okoli - SLEPT analyza

Analyza obecného okoli je rozbor vzajefhrsouvisejicich trend Tento pistup identifikuje
dulezité trendy a analyzuje, jaky budou mit vliv ndarmmvany projekt. P&t mezi & tyto

faktory:

e Socialni,

* legislativni,

» ekonomické,
* politicke,

» technologické (7).

Nekdy je SLEPT analyza roZzéha na tzv. SLEPTE analyzu. Sem gesavic pat faktor
ekologicky, ktery je v poslednich letech velmi p@pai (7).

Mezi socialni faktory pét:

Patet muzi a zen ve spoémosti,
* rasova a etnick&iznorodost spolaosti,
* naboZenské vyznani,

* slozZeni pimérné rodiny,
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« pramérné stdi obyvatelstva,
* pocet aktivre pracujicich lidi,

* pramérné maximalni dosazené &dni apod. (7).

Do legislativnich faktar seradi:

* Razné zakony,

e vyhlasky,

» daiové zakony,

» antimonopolni zakony,
» obfansky zakonik,

» obchodni zakonik,

» zakon o ochrahzivotniho prostdi apod. (7).

Do ekonomickych faktdr mizeme z#adit:

*  Miru ekonomickéhotistu,

» stadium ekonomického cyklu,

e smenny kurz,

* vySe Urokové miry,

* rozpaiet a obchodni bilance zém
e HDP zeng,

» stav globalni ekonomiky,

* mirainflace apod. (7).

Politicke faktory jsou:

» forma a stabilita viady,

» Kklicové organy atady,

» vladnouci politick& strana,
e vztah statu k gimyslu,

» postoj vlady w¢i investicim apod. (7).
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Do technologickych faktdr, které maji vliv na budouci projekt Izeradit:

Rychlost s jakou se v daném oboranintechnologie,

kolik peréz je wnovano na &du a vyzkum,

» jaké substituty by nasledkem inovace mohly nahmaaitiukt firmy,
e vyuziti mobilnich z&zeni (chytré telefony, tablety),

* vyuziti internetu (sociélni sitonline nakupovani, blogy),

» vyuziti predplacenych databazi apod. (7).

3.3.1.2. Analyza 7S

K analyze vnitniho okoli firmy se vyuziva také McKinseyho analyZ&. Analyza je
postavena na ipdpokladu, Ze UgBna firma musi mit v souladu jisté elementy. Tyto

segmenty jsou rozteny na "tvrdé" a "rkké" a je jich sedm. Mezi tvrdé elementyifiiat

» Strategie (strategy) - definuje, jakym tgpbem organizace ziskdva konkuirgn
vyhodu,
e organizace (structure) -duje, jakym zisobem je firmd&izena a organizovana,

» procesy (systems) - definuji, jakymigobem jsou prova&dy c¢innosti a procesy (10).

Mezi mekké elementy pait

» Sdilené hodnoty (shared values) - definuji, kteppisobem jsou definované a sdilené
firemni hodnoty,

» kompetence (skills) - duji, jakym zpgisobem jednotlivi pracovnici ziskavaji své
kompetence,

» fizeni a kultura (style) - ukazuje, jakymugpbem jsou zadstnanci vedeni a jaka je
firemni kultura, pokud existuje,

« zamgstnanci (staff) - definuje, jaké jsou obecné sclugh zamdstnand (10).

Tato analyza se pouZzivégalevsim pro:
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 Identifikaci moznych zlepSeni,
» analyzu pipadnych dopaidna planované zémy,

» identifikaci snérovani strategie firmy (10).

Vlastni postup f analyze se sklada z# rakladnich kroi:

1. Urc¢eni firemnich hodnot a #&pobu, jak jsou hodnoty podporovany tvrdymi elementy
(strategie, organizace, systém),

2. urgeni, jakym zfisobem se tvrdé elementy navzajem podporuiji,

3. urceni, jak mtkké elementy (sdilené hodnoty, kompetendéizeni a kultura,

zamestnanci) podporuji tvrdé elementy (10).

Systems

Shared

Values

Obrazek 3 McKinseyho analyza 7S
Zdroj (14)
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3.3.1.3. Analyza oborového okoli - PORTERiv model

Portefiv model gti konkurerénich sil se vyuziva jako nastroj pro hodnoceni obého
okoli. Model se za®tuje na @t zakladnich sil, jejich intenzita nam ukazuje tgickou

pozici podniku. P&t sem:

* Vyjednavaci sila zakaznik

* vyjednavaci sila dodavatel

» hrozba pichodu novych konkurett
* hrozba novych substitiut

* hrozba ze strany stavajicich konkurte().

Vyjednavaci sila zakaznik

Odbératel neboli zakaznik ma také zajem na dobrycthothcich podminkach a chce, pokud
mozno, utovat obchodni podminky s dodavatelskou firmou. dProiize mit velky vliv na
aktivity firmy. Mezi vyjednavaci silu zakazrilpati hlavre:

» Existence jinych produlifsluzeb se stejnym zattenim (substituty),
» dostupnost jiného prodejce se stejnym zbozim,

» nékupy zakaznikaipdstavuje velké procento z odbytu sgalesti,

* mensi poet zdkazniku nakupujici stejné mnozstvi,

» obor podnikani se sklada z velkého mnozstvi pradepod. (7).

Vyjednavaci sila dodavatai
Cim vy3si vyjednavaci sila dodavdteiim vy33i cena a tim nizsi zisk. Tento vliv jeig§ na

nasledujicich faktorech:

* Vzdalenost dodavatele od volné konkurence,

e vstup je pro kupujicich zéjakého divodu dilezity,

» nakupujici podnik je monopolista nebo oligopolista,
» existence hrozby, ze dodavateize koupit odbratele,
* nakupujici nenidlezitym zakaznikem,

» dodavatelské vyrobky jsou jeditreé apod. (7).
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Hrozba piichodu novych konkurenti
Mira hrozby vstupu novych konkuréntlo odtvi podniku zalezi na existenci bariér vstupu

jako jsou nafiklad:

» Diferenciace vyrobi,

» reakce existujicich firem,

» zakaznikova loajalita k preferujici ztte,
» Kkapitalové pozadavky,

» legislativa &innost statu,

o pristup k distribdnim kanahm apod. (7).

Hrozba novych substituti

Substitut je takovy vyrobek, ktery ma stejné vlastnvyrobku a uspokojuje stejnou pethu
zakaznika. KdyZ se cena stane pro zakaznikazpvéjsi, je pravdpodobné, Zze sahne po
tomto konkurednim vyrobku.Cim je vyrobeksi sluzba snad$si, tim je &tSi hrozba tvorby

substitufi. Proto je nutné zkoumat jednotlivé slozky obokojgou:

Existuje akceptovatelny substitut,

cena takového substitutu,

* jsou vyrobky/sluzby rychle zagmitelné za jiné,
» diferencuje podnik dostate¢ své produkty,

» jakou maji substituty kvalitu,

» existuje dostatay inovani potencial (7)?

Hrozba ze strany stavajicich konkurenti
Struktura trhu je charakterizovana velikosti podgdnotlivych podnik na trhu. Rozsah
rivality mezi jednotlivymi podniky je odrazem Usilkteré soupiéci podniky vkladaji do

snahy ziskat trzni pozice. Proto jdefité zkoumat slozky konkur&niho prostedi jako je:

* Pctet konkureni v oboru,
* pocet roste nebo klesa,

* postoj véejnosti k trhu,
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» velikost, finargni sila a systém vedeni konkurence,
» naklady na odchod z oboru,

» rychlost Gstu/kleséni trhu,

* novy nebo jiz zavedeny obor,

» konkurergni vyhoda vyrobl konkurence apod. (7).

3.3.1.4. SWOT analyza

SWOT analyza je typ strategické analyzy stavu firpgdniku, organizaceéi projektu z
hlediska jejich silnych stranek (strengths), sldbystranek (weaknesses) ilpzitosti
(opportunities) a hrozeb (threats), ktera poskyhgdklady pro formulaci rozvojovych sindi
a aktivit, podnikovych strategii a strategickychiL5).

SWOT analyza byla vyvinuta Albertem Humphreym zan&irdovy univerzity v USA. V
Sedesatych letech minulého stoleti vedl vyzkummjeht, @i némz byly vyuzity data od 500
nejvyznamgjSich spolénosti USA.

Analyza speéiva v rozboru a hodnoceni s@sného stavu firmy a séasné situace okoli
firmy. Ve vnittnim prostedi se hledaji a klasifikuji silné a slabé strafikymy. Ve vrgjSim
prostedi se hledaji a Kklasifikujitfezitosti a hrozby pro firmu. Pro odhaleni jedingith,
napiklad silnych stranek, byva vyuzit brainstorminghnanagementem firmy a specialisty na
oblast, kterych se SWOT analyza tyka. Po brainstaymse vSe ro#idi podle vhodnosti k
pouziti ve SWOT analyze. Nasledmastupuje kvantifikované hodnoceni jednotlivych
poloZzek vSemi zEmstrenymi. Po zhodnoceni a sfitani vahy jednotlivych stranek celym
tymem, se sadi dle dleZitosti.

V ramci SWOT analyzy je vhodné hledat vzajemnéhgtaezi silnymi a slabymi strankami

apod. Tyto vztahy mohou byt poté pouzity pro stambwlalSi strategie a rozvoje firmy (4).
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Obrazek 4: Schéma SWOT analyzy
Zdroj (16)
3.3.2 Projektovy plan a jeho realizace

DalSim podstatnym krokemiiprealizaci podnikatelského z&m je ¢asovy plan vSech
operaci. Nejtive je nutné stanovit vSechnyldzité kroky, které je pdeba pro realizaci planu
podniknout, jejich milniky a terminy, kdy toho cinee doséhnout.

Podle Soukupové a spol. Ize vyuzit dlsevy diagram. ktery znazimumje planované operace
jako Useky. Na zaklad téchto Useéek pak Ize zjistit, kdy je operadieba zdit realizovat, jak

dlouho bude trvat a kdy skoin Zatadtek a konec ugky ozna&ime mezniky. Na zékl&d

usekového diagramu pak lzeiginanénim planovani odhadnout vysi a termin invasth

vydaja (8).
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3.3.3 Finanéni plan

Finaréni plan zohleduje cely gedchozi podnikatelsky z&ma davd mu vyslednaotiselnou
podobu. Ukazuje, zda je zé&nrealny z finatiniho hlediska. Finami plan obsahuje zejména
plan naklad, plan vynog, plan pesznich toki, planovany vykaz zisku a ztrat, planovanou
rozvahu, finatni analyzu, vypdet bodu zvratu, plan financovani a dalsi.

Za¢inajici podnikatel by si #h uvédomit, Ze pi zatatku svého podnikdni bude peibovat
prostedky na zaloZeni podniku, nafjmeni dlouhodobého hmotného majetkugarieho
majetku a na zahajeni samotné podnikatelgkéosti. To znamena prdstlky na financovani

provozu do doby nez ziska prvni trzby (8).

3.3.3.1. Vynosy a prijmy

V piipad vedeni podvojnéhocetnictvi je nutno rozliSovat mezi pojmy vynosy #jmy.
Vynosy jsou vysledky naseho podnikani za dané skt obdobi, zpravidla ¢sic, pololeti
¢i rok. AvSak @etnictvi nezohletiuje, zda tyto trzby byly skutae¢ uhrazenyi nikoliv.

Od toho slouzi ijmy, které ukazuji pefzni ¢astky, které firma skut@é obdrzela za prodané

sluzby nebo vyrobky (8).

Toto etni pojeti vynos privadi firmu do rozporu s realnymiipmy. Muze se nafiklad stét,
Ze firma provede dodavku svého zboZi@dteli na fakturu a vykaze takétre vynosy. Dale
uhradi naklady na provedeni dodavky jakou jsou mzdgestnaném, uhradi energie,
material a pod. JenZe pokud eédiiel fakturu nezaplati a firmagsto vykazuje vykony, které
se zohleduji ve vysledku hospodeani, musi z nich statu zaplatit @aRroto je dlezité hlidat

si prijmy a zaijistit si, Zze platby prébnou v gredem dohodnutych terminech (8).

3.3.3.2. Naklady a vydaje

Naklady jsou spdeba vyrobnich progdki vyjadiena prosednictvim petz. Vydaj je
Ubytek pewznich prostedki firmy. Vydaj se stane nakladem jen pouze v tafpak, Ze se
jedna o bezprostdni vstup do tvorby vyrobku anebo sluzby.

Naklady Ize rozdit a vnimat podle &kolika kategorii:
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e Druhu (materialové, mzdové, energetické atd.),
e Ucelu (Gtvaru a ukonu),
» ¢innosti (provozni, finagni, mimaadneé),

» zAvislosti na mnozstvi produkce (variabilni, fix(8).

Dulezité informace pro finami rozhodovani poskytug@eneni naklad: na variabilni a fixni:

» Variabilni naklady jsou naklady, které s€émhs mnoZzstvim produkce,

» fixni ndklady jsou naklady, které se s mnoZzstviodpkce neréni (8).

Diky této znalosti mzeme dale vypitat dilezity ukazatel, a to je tzv. bod zvratu (8).

3.3.3.3. Finanéni vykazy

Od investohl se da oekavat, Ze budou v ramci finamiho planu poZzadovat sestavené fifrdn

vykazy. A to plan pe¥gnich toki (cash-flow), vykaz zisku a ztrat a planovanou esay(8).

Plan peréznich toki
Ukazuje pedpokladané #ijmy a vydaje, které souvisi s naSi podnikatelskownosti. V
pocateini fazi rozvoje spoknosti by n&l byt zpracovan po &sicich, a to alespiopo dobu

pul roku (Sest misial) a dale po roce (8).

Vykaz zisku a ztrat
Vykazuje vynosy a naklady a celkovy hospistté vysledek za jednotlivé roky. | tento vykaz
je dobré rozpracovat podro¥in a to po jednotlivych rsicich po dobu miniméénSesti

meésial a nadale po jednotlivych letech (8).

Rozvaha
Rozvaha zobrazuje planovany vyvoj majetku firmy daope, kterymi tento majetek bude
financovat. Doporéuje se opt sestavit peateni rozvahu a poté rozvahu za prvniédv

pololeti podnikani dale pak po letech (8).
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Minimalni obdobi na které se planované vykazy zpvaeaji je bd’ do doby nez firma zae

vykazovat zisk anebo po dobu investice (8).

DalSimi dilezitymi ukazateli finatiniho planu jsou pogmové ukazatele. Jsou to ukazatele:

* Rentability,
o likvidity,
o aktivity,

* zadluzenosti (8).

Ukazatele rentability
Jsou dlezité pro ¥titele a investory, protoze je informuji o schopngstdniku tvdit zisk a

zhodnocovat tak jimi vloZzeny kapital (8).

Ukazatel likvidity
Jsou dlezitym podkladem pro banky. Informuji o schopnests splacet svoje zavazky (8).

Ukazatel aktivity

Zohlediuji intenzitu s jakou jsou vyuZzivany jednotlivé Bty majetku (8).

Ukazatel zadluzenosti

Poskytuje informace o stabdifirmy a vysSe jeji zadluzenosti (8).

Analyza bodu zvratu

DalSim dilezitym ukazatelem, ktery ale nespada do rodingrinich ukazateél pomérovych,
je vypatet bodu zvratu (tzv. break even point).

Tato analyza poidZe zjistit mnozstvi produkce zboti sluzeb, pi kterém firma pestava

vykazovat ztratu a Zéné vykazovat zisk (8).
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3.34 Analyza rizik

JelikoZz se f finan¢éni analyze vychazi z jakoby dokonalych informacie&keré prognozy
jsou clany za jistoty, je nutné proveést analyzu rizik.r@@dm nejistoty a tim i odchylek v

piedpokladanych vysledcich mohou byt tyto prvky:

* Podcesni investénich naklad a pracovniho kapitalu,
* nedosazeni planované vyrobni kapacity,

» zmeny Vv technologiich,

* vyrazné zmny poptavky,

e cenové zmany surovin a vyrobi,

» zmeny hospodsskeé politiky,

e zmeny mezinarodni ekonomiky,

e zmeny mezinarodni politiky (1).

3.3.4.1. Napli analyzy rizik

Analyzu rizik roz&lime do rekolika kroki:

» Stanoveni kritickych faktdrrizika,

» uréeni operaniho prostoru,

» stanoveni hospodskych vysledi a likvidity projektu i varovném scérig
» priprava a realizace ograhi vedouci ke snizeni rizika projektu,

» priprava koreknich opatteni a sledovani vyvoje fakiorizika (1).

Stanoveni kritickych faktor rizika

Riziko podnikatelského projektu sggd ve vzniku nezadoucich odchylek skume
dosazenych ve vysledku projektu, které jsou v razmovysledky planovanymi. Zavisi na
tom velké mnozstvi faktér jako jsou investini naklady, poptavka, prodejni ceny, sazby
dani, mzdy, Urokové miry a dalSi. Jenze ne kaZktpfana stejnou vahugkteré faktory jsou

vyznamrjsi nez jiné.
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Vyznamné faktory podnikatelského z&mn Ize stanovit progtdnictvim analyzy citlivosti.
Predpokladem této analyzy je stanoveni zavislostktarych kritérii efektivnosti

podnikatelského projektu na faktorech rizika (1).

Uréeni operaniho prostoru

Pro vymezeni opetaiho prostoru je nefive nutné stanovit kritické body podnikatelského
zaneru, a to pro vyznamne faktory, které se pomociyayaidentifikovaly v gedchozi fazi.
Mezi tyto body pai hlavre, z hlediska produkce, bod zvratu a z hlediska cprodejni cena.
Cim budou tyto kritické body nizsi, tim Iépe pro budi spolénost a da setpdpokladat
ziskovost a fzniva struktura naklad Naopak vysoké kritické body z¥ia Ze spolénost
bude ve velké ni¢ citliva na poptavku a jiz menSi pokles produkespektive prodejni ceny

mohou vést ke ztratam (1).

Stanoveni hospodéskych vysledki a likvidity p ¥i projektu p ¥i varovném scénéi

Riziko podnikatelského z&airu mizeme jednodusSe posoudit tim, Ze stanovime dopédayao
projektu (Fedevsim finaéni) za nepiznivych budoucich podminek, které ozimae jako tzv.

varovny scéna

Varovny scénéby nel byt realisticky, to znamena, Ze by ndrbyt piiliS pesimisticky, ale
také ne fliS optimisticky a il by vychazet z negtelského vyvoje faktdrrizika, které

mohou nastat (1).

Piiprava a realizace opakeni na sniZeni rizika projektu

Existuji dva pistupy ke snizovani podnikatelského rizika, a tmielace picin vzniku rizika

a snizeni negativnich dopadzika.

Aktivity, které se pouZzivaji v prvni skuminse snazi ovlivnit zarodky rizika tak, aby v
budoucnu nedoSlo k takovym situacim, které by lpyly dany projekt nefenivé. Jedna se
tedy o utitou prevenci a fedchazeni rizika. &dy se téZ ozrije jako ofenzivni fistup.
Aktivity druhé skupiny se soustl’uji predevSim na sniZzeni dopadu rizikaciRose s tim, Zze
mozna v budoucnu dojde ke vzniku #epivé situace a jde o to, aby dopad tohoto rinika

projekt byl co mozna nejmensicktly se téZ oznauji jako defenzivni fistup (1).

Priprava planu korekénich opatieni a sledovani vyvoje faktoi rizika
Realizace op#tni na snizeni rizika¢ts8inou neodstrani vesSkera rizika projektuckiéra

rizika byla sice oslabena, aléktera dalSi staleiptrvavaji. Kvalitnim nastrojem, jalkcas a
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pohoto¥ reagovat na vznikla rizika jefipravit v predstihu plany korednich opateni pro
zésadni (kritické) situace (1).

Proto, aby zpracované kokgk plany byly efektivni, jeieba splnit skolik predpoklad.

Pati mezi re:
» Zabezpéeni sledovani vyznamnych rizikovych fakipr

» stanoveni podminek, za kterych méa dojit k ugaittkorelenich plan,

e vytvorit rezervy zdraj (financnich) (1).

3.3.5 Prilohy

Do piloh se uvadi takové materialy, u kterych neni tagd, aby se vyskytovaly v hlavni
casti textu. Nagiklad finartni vykazy, jako je vykaz zisku a ztrat, rozvahaaaleflow. Také

se zde uvadi korespondence s dodavateli, najemairgyna pod (3).
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4.  Analyticka ¢ast

Cilem analytickécasti je pomoci analyz trzniho a oborového gealit ptizkumu trhu a
SWOT analyzy ufit silné a slabé stranky projektu. JehdlgZitosti a hrozby a identifikovat

cilového zakaznika.

4.1 Analyza trzniho prostiedi - SLEPT analyza

4.1.1 Socialni faktory

V Jihomoravském kraji Zije podle statistikyeského statistickéhara@du 1 168 033 obyvatel.
Z toho @gimo ve ngstt Brné bydli 378 965 obyvatel. K tomu je nutnégmcitat lidi, ktefi do
meésta dojiZzdji za praci a velké mnozstvi studiritterych je pesré 82 162 na §ti verejnych

a jedné statni vysoké Skole.

Z 378 965 branskych obyvatel je 182 733 mua 196 232 Zen. RozloZeni obyvatelstva je

nasledujici (12):

Tabulka 1: Vékové rozlozeni obyvatel nista Brna

Zdroj vlastni

0-14 51 757
15-64 257 39
65 a vice 69 811

Nezangstnanost v Jihomoravském kraji k 10.10.2@&l@la 8,72%, pro msto Brno je to
9,9% s tim, Ze o jedno volné pracovni misto seimpru uchazi 14,4 lidi.

Primérnd nominalni hrubda &siéni mzdacinila ke konci 3. c¢tvrtleti roku 2012 pesre
24 514 K. V podnikatelské sté to bylo 24 473 K a v nepodnikatelské st 24 705 K
(12).
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Mezi dalSi socialni faktory samiggmé pati probihajici ekonomicka krize. Potencialni
zékaznici disponuji menSimi préstiky a jedna z prvnichdgi co realisticky uvazujicilovék

omezi je nakup luxusnich stétkcoz kvalitni znékové obl€eni dozajista je.

Naopak pozitivnim socialni faktorem je fakt, Ze dilauzi si v poslednich letech osvojuji
P&i 0 suij zevrejSek. Cheji vypadat dobe, libit se a ndzdka se i liSit, a to ma za néasledek,

spoleéné s popularizaci klasické médy, rozvoj tohoto &g,

4.1.2 Legislativni faktory

Jelikoz zamysSleny obchod s panskym ¢blem bude zaloZzen jako spéat®st s rdenim
omezenym, je nutné salit platnym zakonem vychazejicim z obchodniho néikeo. Zakorx.
513/1991 Sb.

4.1.3 Ekonomické faktory

V disledku probihajici ekonomické krize by se ddbd, Ze neni vhodna doba na start nového
podnikani. Jak jiz byldeteno vyse, luxusni zboZi je jedna z prvni¢hiyvkterou si pimérny
zakaznik odeie jako prvni. Nasledujici graf zobrazuje vyvoj HBkhdikator dvéry. Z grafu
vyplyva, Ze stéle trvd ekonomicka krize, a to s&Zenpromitnout nejen do nakupnich

preferenci obyvatelstva, ale i v imdie bankovnich instituci.
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Graf 2: M ésiéni mira inflace
Zdroj (12)

Daldim dilezitym faktorem ovliviujicim ekonomiku je inflace. Ta byla podiéeského

statistické @adu, v roce 2012 na hodgd®,3%. Podrob¥ji méesiéni inflaci znazofiuje graf 2

).

A v neposlednitad se podnikani téZ dotkne novela zakon v oblasti DRél/a sazba nyni
&ini 15% a 21% (17).
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414 Politické faktory

Stabilita vlady a potazmo i vladnouciho rezimu je podnikatele velmi wezita. V tomto
ohledu se zda bytigtdni Evropa jednim z bezp®jSich mist nez ndjklad blizky vychodi
africke staty.

Samozejmeé nedivéra vlady, tak jak jiz byla jednou vyjéeha, podnikani na klidu néga.

4.1.5 Technologické faktory

Pro tento podnikatelsky zamje s€Zejnim technologickym faktorem internet a jeho rhdbi
podoba. JelikoZz se do budoucn&ip®d s provozem interaktivniho konfiguratoru tvotnsil

na miru, je internet naprosto zasadni médium. Zékdaude mit moznost si v internetovém
konfiguratoru navolit pesré takovou koSili, jakou pozaduje, podle navodu zad@ miry a
vSe odeSle ke zpracovani. S tim souvisi i rozvgirghh telefori a jejich mobilnich aplikaci.
DalSim dilezitym aspektem internetu, je jeho vyuZziti v rampobpagace, tauz se jedna o
socialni si, webovou prezentaci blog.

Napiklad sociélni s Facebook ma k 15iéznu roku 2013iesré 963 812 360 uzivatéla v

CR se jedna o 3 849 900 lidi.

V¢ekove rozlozenteské populace je znazéno na obrazku 5. Ukazuje, Ze cilova skupina 25

az 34 let, je na Facebooku zastoupenadt&jw procentem (13).

Czech Republic Age distribution

B 12-15 years
MW 1517 years
| 18-24 years
2E-34 yearn
B 2524 years
B 2F-54 years
B 5584 years

B 85100 vears

Obrazek 5: VEkoveé rozlozeni uzivateh socialni sit Facebook
Zdroj (13)
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Vysledky SLEPT analyzy jsou zachyceny v nasledtigibulce pozitiv a negativ.

Tabulka 2: Vysledky SLEPT analyzy

Zdroj vlastni
Pozitivni Negativni
S Brno jakoZzto spadové a univerzitni Nezaméstnanost obyvatel
mésto Jihomoravského kraje

Rozvijejici se zajem o klasickou
panskou modu

L X Zalozeni spol. s rug.
omezenym
E Snizujici se inflace Doznivajici ekonomicka krize

Zmény v sazbé DPH
NizSi ddvéra bank
Snizujici se HDP

P Stabilita rezimu Nestabilita viady
T Internet X
Chytré telefony

Mobilni aplikace

Z provedené analyzy vyplyva, Ze umsigt obchodu do w®sta Brna, jakoZto druhého
nejwtsiho nmesta v CR, je dobry tah, ale na druhou stranu se Brno potgk &tsi
nezandstnanosti nez hlavni ¢sto Praha. DalSim datezitym faktorem je doznivajici
ekonomicka krize.

Silnou strankou zamySleného obchodu kY byt internetovy prodej a posléze i konfigurator
koSil na mirugemuz hraje do karet rozvijejici se mobilni a inédoné aplikace a technologie

obecHr.

4.2 Analyza oborového prostedi - PORTERova analyza pti
konkurenénich sil

K prizkumu konkuretniho prostedi a mozného budouciho postaveni naSi firmy jgepat
provést nasledujici analyzétpkonkurergnich sil.
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4.2.1 Hrozba vstupu novych konkurenti

V oblasti maloobchodu s olflenim je vCeské republice, potazmo veéstt Brng, velka

konkurence a malé bariéry vstupu dovolugiz@odnikat prakticky kazdému, kdo si zamane.
V oblasti cen nelze s konkurenty bojovat, tentstpp vede jen ke krachu, proto se firma
bude snazit vyniknout svym vysokym pro-zékaznickgiistupem a kvalitou poskytovaného

zbozi a sluzeb.

4.2.2 Hrozba stavajicich konkurenti

Problematice konkurence se bude podgibrzabyvat ¢ast Pézkum trhu - analyza
konkurence. Jak jiz bylo napsano vyse, konkureaceBrre i v celé republice silna. Proto je
nutné pijit s né¢im novym, rjakou vyhodou, kterd podnik odliSi od ostatnich iadka

zakazniky na svoji stranu.

4.2.3 Hrozba substituta

Stejre jako u konkurence, i zde je velké mnoZstvi zd@njpiwdobnych substittse kterymi
lze zamysSlené zbozZi a sluzby firmy zam. Proto je dlezité @inést na trh takové zbozi a
sluzby, které nebudou mit stoprocentni substitutygba se budou liSit v f{stupu k
zé&kaznikovi a kvalit

Navic v oblasti kvalitni lezérni panské moédy nemiagem stéttolik prodejd, jako je tomu v

ostatnich statech Evropy.

4.2.4 Vyjednavaci sila dodavatei

Vzhledem velkému mnoZstvi dodavateha trhu, pevazi zahraninich, se jevi jejich
vyjednavaci sila jako nizka. Velké&tSina znaek, které planujeme v obchogrodavat neméa
doposud vCR zastoupeni, a proto bydm mit zajem na hladkém a bezproblémovém

obchodu, ktery nepoSpini dobré jménockya
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4.2.5 Vyjednavaci sila kupujicich

V pocétetnich stadiich firmy bude zakaznicka vyjednavad poneérné vysoka. Kazdy novy
zakaznik je pro firmu ifnosem. Dokud se obchod nerdbe a zakaznici si nagjn
nezvyknou, bude velmiudezité, aby pistup k nim byl co mozna nejlepsi a onélitdobry

dojem z nakupovani.

Tabulka 3: Vysledek PORTERovy analyzy

Zdroj vlastni

Hrozba vstupu novych

konkurent G Nizka X Vysoka
Hrozba stavajici konkurence Nizka X Vysok&
Hrozba substitut G Nizka X Vysok&
Vyjednavaci sila dodavatel Nizka X Vysoka
Vyjednavaci sila odb ératel G Nizkéa X Vysoka

Z provedené analyzy vyplyva, ze @dhtelé maji v pg&atetnich stadiich podnikani pamné
velkou vyjedndvaci silu. JelikoZz si firma chce nhai udrzet co mozna neépéi paet
zékaznik, bude se jim snazit vyhéwv jejich granich. Déle je tu velka hrozba vstupu novych
konkurenti, protoZe toto odstvi neskyta zadné velké bariéry vstupu. Hrozba tzang
stavajici konkurence je evergreen, ktery hrozagol kdyz kvalitni konkurence zde neni tolik

jako ve vysplych ekonomikach, ig@sto existuje.

4.3 Priazkum trhu

43.1 Konkurence

V modnim branzi je konkurence zme. Existuje nefgberné mnoZstvi ztiek a styli. Navic
se doCR dovazi tuny levného textilu z Asijskych zemi.

NiZe uvedena analyza konkurence je et do dvousasti.Cést jedna jsou potencionalni
piimi konkurenti ve résté Brné. Cast dw jsou konkurenti, z cel€eské republiky, které je v

dusledku provozu e-shopu a popul&hline nakupovani také nutno brat v potaz.
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4.3.1.1. Lokalni konkurence

Nasledujici tabulky 4 a 5 zachycujfepled potencialnich konkurénbudouciho obchodu.
Profesionalita persondlu a kvalita zboZi jsou olbogny znamkami od 1 do 5, tak jako ve
Skole, kdy jedna znamena vybornésamedostaujici.

Tabulky vznikly na zaklat mého vlastniho pzkumu a zachycuji tedy ip vlastni,

subjektivni nazor.

Tabulka 4: Lokalni konkurence - malé obchody

Zdroj vlastni
Malé obchody a butiky v Brn é
Nazev Umist éni Sortiment Profesionalita Kvalita zbozi
personalu
Volansky Group Masarykova 8, Brno Kompletni sortiment 4-5 4
Jankur Postovska, Brno Obleky, koSile a kravaty 3 4
Janek Béhounska, Brno Kompletni sortiment 2 2
Prost éjov Fashion Janska, Brno Kompletni sortiment 3 4
Prost &jov Fashion Masarykova, Brno Kompletni sortiment 3 3-4
Tabulka 5: Lokalni konkurence - velké obchody
Zdroj: Vlastni
Velké obchodni domy v Brn &
Nazev Umist éni Sortiment Profesionalita Kvalita zbozi
personalu
Peek & Clopenburg Galerie Varikovka Kompletni sortiment 2-3 1-3
Pietro Filipi Galerie Varikovka Kompletni sortiment 2 2
Luggi Galerie Varikovka Kompletni sortiment 3 3-4
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Steilmann Galerie Varikovka Kompletni sortiment 2 2-3

Bandi Vamos Brno Kompletni sortiment 2-3 3-4
BlaZek Galerie Varikovka, Brno | Kompletni sortiment 2-3 2-3
4.3.1.2. Narodni konkurence

Tabulka 6 ukazuje skromnyghled konkurence v ram€ieské republiky. Tabulka méa jeh t
zaznamy, jelikoz neexistuje vice prodeg klasickou panskou médou, Kty mli funkeni
internetovy obchod anebo se jedna o daegké ateliéry, které Siji obleky na miru. Proto
muzeme, z pohledu celorepublikového, brat wag@am prvré zmirgny obchod Le Premier,
ktery se za svoji dvouletou dobuignbeni na trhu rychle vypracoval a stdva se Mekkou

kvalitniho panského odivani a klientskéhkstupu.

Tabulka 6: Lokalni konkurence - E-shopy VCR

Zdroj vlastni
Nazev Umist éni Sortiment Profesionalita personélu  Kvalita zbozi
Le Premier Jankovcova 23, Praha Kompletni sortiment 1 1
H&D Olomoucka 37, Prostéjov | Kompletni sortiment Nelze posoudit 3-4
Milan Fashion Bfezanecka 5, Praha Kompletni sortiment Nelze posoudit 2-3

Z pohledu lokalni konkurence je v kategorii malyobchodi nejwtSim potencidlnim
konkurentem snad jen spoéimst Janek. Z hlediska velkych obchodnich @igen to jisg
nadnarodni spodmost Peek & Clopenburg, ktera nabizi velmi Sirokytiment zbozi v
raiznych cenovych relacich. Slabinou tohoto obchodyeje maly pro-zéakaznicky ifstup

personalu.
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V oblasti celéCeské republiky je hlavnim konkurentem Le Premierssgmi vlastnimi

produkty a vynikajicimi sluzbami.

4.3.2 Marketingovy prazkum

V ramci marketingového prkumu respondenti odpovidali na otazky z dotaznikery byl
pro tento del vytvarenym. Celkovy pe&et respondefitéinil 186 lidi, z toho 164 mu¥a 22
Zzen. Dotaznik jsem nahral n&kolik specializovanych for o panské spaaské mod, na
facebookovské profily kolika vybranych obchada zajmovych skupin a nakonec rozposilal
i mezi mé patelé a zndmé. Velké zastoupeni g tedy zfisobeno odbornym zastenim

diskusnich fér, kde se vyskytujigvazé muzi.

Pohlavi respondentt

12%

B Muzi

m Zeny

88%

Graf 3: Pohlavi respondenti

Zdroj vlastni
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Vék respondenti

W Vék 15-20
W veék 21-35
¥ Vék 36-50

Vék 51-65

Graf 4: Vék respondenti

Zdroj vlastni

Nosite do prace oblek ?

¥ ano
® ne

M obcas

19%

Graf 5: Nosite oblek do prace?

Zdroj vlastni
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Jak ¢asto nakupujete nové obleceni ?

6% 9% 10% B 1x za tyden

23% M 1x za 14 dni
B 1x za mésic

1x za dva mésice

W 1x za kvartal

28%

M 1x za pUlrok

1x za rok

Graf 6: Jak ¢asto si kupujete nové obl&eni?

Zdroj vlastni

Z provedeného fizkumu vyplyva, Ze WCeské republice, pokud se tedy da soudit z tak
malého vzorku jako je 186 osob, je pong velké procento mladych mazktefi maji zajem

o kvalitni panskou modu,¢hteri z nich nosi oblek do prace aup®rné nakupuji nove
obleteni 1x za 14 dni,dktefi | castji.

Z vlastni zkuSenosti s prodejem v jednom z nejmangeh obchodnichietzci s kvalitni
panskou mdédou mohtici, Ze existuji muzi, kié maji zdjem o kvalitni oblékani, nakupuji
radi a dokazi ocenit kvalitutipstanovené cen Z této zkuSenosti a z vySe uvedeného
prizkumu soudim, Ze otéeni obchodu s kvalitni panskou médou v rby mohlo mit
aspech.

Samozejmeé by bylo dobré udat kvalitni, ale také finamé narany marketingovy pizkum,
nejlépe od #aké profesiondlni firmy, ale na to bohuZel nejsguramci tohoto

podnikatelského planu prastky.

4.4 Segmentace trhu

Potencialni zakazniky Ize rodd do n¢kolika kategorii:

¢  Muzi 20 - 55 let,

* manazé stredni a vrcholové Uron
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* studenti.

Prvni kategorii jsou muzi vesku 21 az 55 let. Z dotaznikovéhaipkumu jasg vyplyva, ze
nej\etsi zdjem o nabizené zbozi a sluzby budou mitépravzi v tomto ¥kovém rozpolozeni
a lze je tedy ozt za klicové zakazniky. DalSi jsou manézstrednich a velkych firem na
stredni az vrcholové Urovni managementu a v posléddd jsou to movigjSi studenti

vysokych Skol se zajmem o modu.

4.5 SWOT analyza

Na zaklad analyzy trzniho a oborového pristi vznikla SWOT analyza, nebo-lighled
silnych a slabych stranek zamysSleného obchodu,gélezitosti a hrozeb. Viz tabulka 7.

Tabulka 7: SWOT analyza

Zdroj vlastni

Silné stranky
Kvalitni panské obleceni a doplriky
Profesionalita poskytovanych sluzeb
Vyjimeénost nabizenych produktu
Interaktivni webové stranky a e-shop
Dodrzovani oteviraci doby
Doplikové sluzby

Prilezitosti
Technologické inovace
Zajem verejnosti o klasickou panskou moédu
Siti ko3il a oblekd na miru
Prodej znackové britské obuvi, zavedeni na ¢esky trh

45.1 Silné stranky

Slabé stranky

Lokalni plsobeni (kamenna prodejna)
Vysoké vstupni naklady
Zavislost na zékaznicich

Hrozby
Hrozba vstupu novych konkurentt
Hrozba stavajici konkurence
Ekonomicka krize
Naucenost ¢eskych zakaznik( na slevy

Mezi silné stranky zamysSleného obchodu s panskdoovéasovou moédou jsem il
poskytovani kvalitniho sortimentu zbozi a sluzels #m spojeny profesionalnitiptup k
zékaznikovi. Déle je to vyjimtmost danych produkt které nateském trhu nejsou obvyklé.

Bude se jednatipdevsim o nové zgky. DalSi silnou strankou by &a byt interaktivni
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webova prezentace s kvalitnim e-shopem. Jelikool echakupi online se internet stava
jakymsi obalem zboZzi, a proto jeho prezentace foyis¢o nejlepSi. Posledni silnou strankou
zarazenou ve SWOT analyze je dodrZovani oteviraci do@které se ¥eskych obchodech
diive rddo zapominalo. Tzn. pokud je oteviraci dabd @00, obchod bude skute do pti
hodin odpoledne otégny a pokud tzv. "za minutweyd prijde zakaznik, personal se mu bude
vénovat po celou dobu jeho nadkupu. Teprve potoniiezd\kdyby to nélo trvat dalSi hodinu.

4.5.2 Slabé stranky

Slabé stranky spatji v lokalnim pisobeni kamenné prodejny. Idealni misto pro ietev
obchodu tohoto typu by prasodobré bylo ve vice kosmopolitni Praze. Tento handicap se
budeme snazit vyvazit prodejeriep internet.

Dale jsou to vysoké vstupni naklady, tzn. zaloZepol&nosti s rdenim omezenym,
rekonstrukce prodejny a pravidelny najem, nadkumskiadini zbozi apod. Nakonec je to
velka zavislost na zakaznicich a jejich #minv prvnim roce fungovani obchodu, kdy bude
klicove ziskat loajélni zakazniky.

45.3 Prilezitosti

Prilezitost vidim v neustale se vyvijejici technoldg inovaci. V dnesni débje mozné
pripojit se na internet nejen z {itace, ale i telefonu, tabletu, z televize, a tak selpj ges
internet stava jeStvice dilezitou sodasti nez tive. Dale je to rozvoj webu jako takového,
ktery se stava vice dynamickym a interakgjgim.

DalSi gilezitosti a silnou strankou jestéi zajem viejnosti, o klasickou panskou modu, nez
tomu bylo dive. Muzi si u¢domuiji, Ze Saty je prezentuji navenek ajtlste dolbe oblékat.
Hodre lidi opousti konfekci a nechava si Sit Saty naumittom je dalSi plezitost a tou je Siti
koSil a oblek na miru z kvalitnich italskych a britskych latek.

Posledni flezitosti, kterou na trhu sgafi je nedostatek nabidky kvalitni koZzené ramove
obuvi. Donedavna nebylo €eské republice k dostani skoro nic, to se nysnimDo CR
pronikla zngka Loake, ale to nejsou jediné kvalitni, anglickédi¢ni boty. Jsou tu zray
jako Church, Greenson, Crocket & Jones a podolieéé kemaji své zastoupeni deském

trhu a své zakazniky by si jgshasly.
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45.4 Hrozby

Hlavni hrozbu vidim v relativh malych vstupnich nakladech do etki. Tim padem je tu
moznost k prosazeni nové konkurence a sagpoe také hrozba ze strany stavajici lokalni a

narodni konkurence.
DalSi klasickou hrozbou jefgtrvavajici ekonomicka krize a nakonec jakasiceaostéeske

verejnosti na slovo "slevy", "akce", "vyprodej" a pduhd.
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5. Prakticka ¢ast

5.1 Zakladni udaje o spol€nosti

Nazev spolénosti: Mr. casual

Pravni forma: Spol&nost s rdenim omezenym
Datum vzniku: 1.7.2013

Zakladni kapital: 7500 000 K

Predmét podnikani: Maloobchodni prodej

Webové stranky: www.mrcasual.cz

Predmétem podnikani je maloobchodni nakup a prodej widsového obkeni a dopika pro
muze.

Obchod Mr. casual by & nabizet kompletni sortiment leZérniho diglei, a to sportovni
saka, blejzry, volngasové kosSile, polokosile, chinos kalhoty, boty,také dopiky jako jsou
volnocasove kravaty, motylci, kapesky do naprsni kapsy, barevné ponozky, Saly, rukavic
a podoba.

Hlavnim cilem spoknosti Mr. casual je nabizet uceleny sortiment kméheformalni panské

mody za odpovidajici cenyigachovani nadstandardpro-zakaznickéhoifstupu.

Do budoucna je v planu it vyrobu koSil na miru a pokud se tato sluzbaeyjtak i Siti
obleki na miru pomoci metody MTM, ktera gaso¢ i financné méré naranéjsi nez
BESPOKE.

Spole&nost Mr. casual by #ti zalozit dva spolénici, kteti se na zakladnim kapitalu budou
kazdy podilet 350 000 K

51.1 Umisténi obchodu Mr. casual

Poloha zamysleného obchodu je pro tento podnikatglgn séZejni. Obchod by #l idealns
byt v nékteré z hlavnich ulic centra dsta anebo jestlépe v jednom ze dvou velkych
nakupnich sedisek.
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Vyhodou umisini obchodu v centru #sta je ¥tSi prichodnost lidi, kdeZzto poloha v
nadkupnim centru ma vyhodou v dostupnosti co &e parkovani.

Po provedeni pizkumu trhu s nabidkou nebytovych prostor v centistenjsem zvolil pro
sidlo obchodu prostory v nakupnim centru Velky &pkl Jedna se o 86°m centru nista za
35 650 K mésicné.

Adresa:

Velky Spaltek
Dominikanska 5
602 00 Brno

5.2 Obchodni plan

Jak jiz bylo napsano vySe, obchod Mr. casual ses mzohdiovat na prodej voln@asového
lezérniho panského olgkeni. Kompletni sortiment by déi fet od zaloZeni & obsahovat tyto

hlavni polozky:

* Sportovni saka,
* blejzry,

* vesty,

* konfeleni kosile,
e polokosile,

* chinos kalhoty,

* boty.

V planu jsou:

e Obleky na miru (MTM),

» koSile na miru (MTM).

A dale dophky jako jsou:
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« Saly (letni, zimni),

* rukavice,

» kapesniky,

* barevné ponozky,

» volnotasové kravaty,

* askoty.

Samozejmosti je, Zze se zbozi bude pravidetbbnmenovat a dopiovat podle nejnaySich
trendi a sezénnosti. Vzorem pro nakifpo budou sstoznamé veletrhy jako je italsky Pitti
Uomo a americky MrKet Show. DalSim zdrojem inspirgsou internetové fashion blogy a
zahranini casopisy.

S tim Uzce souvisi i planovana ¢& Zde se piita se zaloZzeniméholika raiznych &ta na
socialnich sitich, a také s provozem vlastnihol&tery by nél dopomoci k ¥tSimu zajmu

o kvalitni panskou médu a tim padem i k vysSim pjiod.

SttZejni bude ze z@tku ziskat co nejvice zakazhjktei pomohou obchod udrzet tzv. "nad
vodou." Toho chce spalrost dosahnout nadstandardnintispupem k zakaznikovi,
dokonalou kvalitou svého zboZi, poskytovanim dopdmych sluzeb, jako je mddni

poradenstvi, profesionalni I8t obuvi a ¥rnostnim systémem.

5.3 Marketingovy plan

Ze startu podnikani je, jak jiz bylo uvedeno vyd@ezité ziskat co nejvyssi pet novych
zakaznik a ty si snazit udrzet. V prvnich tydnechégitich) se péta s tim, Ze vybavenost
obchodu zboZim bude jen 75%. Sortiment se budeipastopkovat. Napiklad Siti na miru
je v planu az podle toho, jak bude obchodégray a ziskovy.

Minimalné mésic, mozna vice,ipd otevenim obchodu se zprovozni blogtyina socialnich
sitich atd., kde se budou pravidelobjevovat informace o planovaném atvi obchodu.
Nap‘iklad fotky z rekonstrukce a vybavovani prodejnys§ehy o zaatcich podnikani, fotky
naskladovaného zbozi, ogtové ¢lanky a podob& Tim chceme dosahnout jistédateini
Dale na den otéeni je v planu slavnostni oteviraci¢irek spojeny s prohlidkou nového
obchodu.
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Ze za&atku o zadné velké venkovni kampani neuvaZujen@ppe na ni nebudou finance.
Maximalné nekolik PPC reklam fes Facebook a Google AdWorks. Tyto reklamy se daji
dokre sledovat, cilit na dany segment zakaznénalyzovat a vyhodnocovat & fpom nejsou

tak finartné nara@né jako nafiklad reklamy v novinach, raditéi dokonce televizi. A pro

zatatek planujeme i letdkovou kampe ulicich mésta.

5.3.1 Marketingovy mix

Produkt

Hlavnim produktem obchodu Mr. casual je panské ai@sové obleeni, tak jak bylo
vypsano vySe. Tim je jasrdané, Ze se obchod orientuje jen a pouze na nehod: a

butik pro Zeny je ve st jiz dost, ale ptadny obchod jen pro muze tu chybi.

Ztetel bude bran hla¥nmna kvalitu nabizeného zboZzi a na profesionalisitygp obsluhujiciho

personalu.

Cena

Cena bude vychazet Zkolika faktoti. Mezi ty fadime nakupni cenu daného zbozi, dopravu
zbozi, rezie a marze (45%). V¢&cich podnikani neplanujeme zadné zagadeny, ani
slevy. Slovem "vyprodej" se oz&iamaximal to zboZi, kterého je uz jen péar kus
potrebujeme se jej zbavit, abychom mohli naskladnityrdruh.

Polozky koSile a oblek na miru (MTM) jsou v tabulogedeny, i kdyZ budou v praxi

zavedeny az vifpad Usgchu a etablovani ztky naceském, potazmo b&énském trhu.

Tabulka 8: Orientaéni cenik

Zdroj vlastni
Polozka Orienta €éni cena
Sportovni sako 4500 - 7000 K¢&
Blejzr 4500 - 7000 K¢&
Kosile 900 - 18000 K¢
Polokosile 800 - 1600 K&
Chinos kalhoty 1400 - 2200 K¢
Kravaty 800 - 1600 K¢
KosSile na miru MTM 1800 - 2400 K¢&
Oblek na miru M|TM 11500 - 25000 Ké&
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Propagace

Jak jiz bylo zmigno vySe, hlavnéasti propagace bude internet a s tim spojeny bitig,na
socialnich sitich (facebook, twitter, tumblr, igg@m atd.). Dale se bude jednat o online
reklamu pes facebook a google AdWorks. Véatcich provozu také gdame s letakovou

kampani v ulicich rsta.

Misto
Sidlem obchodu bude nakupni centrum Velky Spalikde den#projde velky péet lidi, &

uz kvili ostatnim malym obchdg nebo multiplexu kina Cinema City.

Lidé
Lidé budou stZejni ¢asti nového projektu. Zuslodu vysoké finaéni nar@nosti startu
podnikani budou v obchédrozatim pracovat jen jednatelé sgalesti. Pokud se bude iita

pravdpodobré dojde k zamsstnani jedné nebo dvou prodaek.

Mr. casual

Jednatel 1 Jednatel 2

Obrazek 6: Organizani struktura spole¢nosti Mr. casual

Zdroj vlastni

Jednatel 1

Prvnim jednatelem spaleosti je Bc. Ontkj BeneS a bude mit na starost chod podniku po
ekonomické strance. Bude se starat o nakup a nragkspol€nosti, a také &etnictvi.
Jednatel 1 vlozi do spdaleosti zakladni kapital ve vysi 350 00@.K
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Jednatel 2

Druhym jednatelem bude pan Bc. Jan Maly, ktery hmdétena starost hladky chod obchodu.
Bude hlavnintlovékem v prodeji.

Jednatel 2 vloZi do spdaleosti zakladni kapital ve vySi 350 00@.K

54 Finanéni plan

Podnikatelsky zasr spole&nosti Mr. casual s.r.o. je financovan jak vlastpimak cizimi
prostedky. Vlastni kapital spotaostic¢ini 700 000 K. Z téchto prostedki bude z velké&asti
zrekonstruovana a vybavena prodejna. Ostatni nkajgge financovan dlouhodobym
investiénim Gwrem odCeské sptitelny. Ten¢ini 1 500 000 K a je na 8 let i Urokové
sazlg 9,5% p.a. Z tohoto @u se nakoupi prvni zbozi. Zbylé penize se ulazyEzny (et
a bude z nich financovano prvnictknlik let chodu podniku, nez se stane ziskovym.

Tabulka 9: Po¢ateéni rozvaha k 1.9.2013

Zdroj vlastni
Aktiva Pasiva
Stala aktiva Vlastni kapital
Nabytek a vybaveni 350 000,00 Ké Zakladni kapital 700 000,00 K¢&
Obézna aktiva
Zasoby 400 000,00 K¢ | Cizi kapital
Bézny ucet 1 450 000,00 K& | Bankovni Gvér 1 500 000,00 K¢&
Celkem 2200 000,00 K& | Celkem 2 200 000,00 K €
54.1 Vypocet mésieénich splatek awru

a=D*i/(1-Vv")

e D - vySe U¥ru,
e j-ro¢ni drokova sazba,

e v -diskontni faktor (v= 1/(1+i)),
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* n-doba splaceni.

a = 1500000 * (0,095/12)/(1-(1/1+(0,095/13})3= 22 367 K

M¢ésicni splatkacini 22 367 K, coz je raén¢ 268 404 K. Spolé€nost tedy peplati o
647 232 K vice.

5.4.2 Pocateéni naklady spojené se zaloZzenim sp@igosti

Naklady na zaloZeni spdleosti ctlaji 5 000 K na zapis do obchodniho rejkt a 3 000 K
za notéské owieni spoléenské smlouvy. DalSi popis nakiadvcetre marketingovych

ukazuje tabulka 10.

Tabulka 10: Naklady spojené se zaloZzenim spdleosti + marketingové naklady

Zdroj vlastni
Poplatky spojené se zahjenim  €innosti
Zéapis od OR, kolkova znamka 5 000,00 K&
Notarsky ovéfena spoleCenska smlouva 3 000,00 K¢
Celkové naklady na zahajeni €innosti 8 000,00 K¢&
Marketingové naklady
Zhotoveni webovych stranek 15 000,00 K&
Uvodni letakova kampari 4.000,00 K&
Internetova reklama 10 000,00 K&
Celkem za marketing 29 000,00K ¢
Celkové naklady 37 000,00K ¢
5.4.3 Mzdové naklady

Z davody sniZzeni nakladse spolénost rozhodla, Ze prvotni roky podnikani budou ghadat

pracovat pouze jednatelé spwmlesti Mr. Casual. Diky tomu nebudou Zadné mzdoéang.
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544 Provozni naklady pro prvni rok

Tabulka 11: Provozni naklady

Zdroj vlastni

Polozka Ro €éné

Vybaveni prodejny 350 000,00 K&
Néaklady na zahajeni ¢innosti 8 000,00 K¢
Néaklady na marketing 29 000,00 K¢
Kancelarské potreby 9 000,00 K¢&
Telekomunikace 14 400,00 K&
Spotfeba energie 30 000,00 K¢
Pojisténi majetkové odpovédnosti 9 600,00 K&
Ostatni poplatky 18 000,00 K&
Splatka avéru 268 404,00 K&
Najemné 427 800,00 K¢&
Celkové provozni naklady 1164 204,00K ¢

Do provoznich néklad uvadime spdebu plynu, elektrické energie, vodné, kanisia
potteby apod. Také @ateni vybaveni prodejny, naklady na zahajeinnosti a
marketingové naklady. Samotny provoz obchodu vyjdes 750 K mésicné a je to sotet

kanceldskych poteb, telekomunikace, sgeba energie, poji&hi a ostatnich poplaik

5.4.5 Vykazy zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztraty je vzdy zpracovan uech variantach. Optimistické, realistické a
pesimistické variagt Prvni rok jeclenén po nesicich, druhy rok po kvartalechiati az paty
rok je jiz tradéné po letech. Zbyly Sesty a sedmy rok je jiz pro mdbnchost v jedné tabulce a
devaty rok ukazuje zjednoduSeny vykaz zisku a ytr&dy jiz firma neplati splatky
bankovniho Usru.

Trzby z prodeje vlastnich vyrobka sluzeb jsou odhadnuty na zakigolimérnych cen
daného zbozi a odhadovanéhoétpoprodanych kus za ngsic, a to pro optimistickou
variantu. Pro realistickou variantu jsou trzby smy o 22% a pro pesimistickou variantu o
44%. Odhadovany et prodanych kus za ne€sic vychazi z autorovitpdeslé zkuSenosti

v tomto oboru podnikani a také ze sledovani vykamkurence.
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Ukézka tabulky odhadu trzeb za prvnésit prvniho roku v optimistické variantZbylé

mesice prvniho roku jsou pro Uplnost uvedenyioge.

Tabulka 12: Odhad trzeb za prvni mésic prvniho roku v optimistické varianté

Zdroj vlastni
: o Poéet - . .
Sortiment Pr amérna cena S Celkem prodejni | Celkem nakupni
prodej U

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 4 22 000,00 K¢& 12 100,00 K¢&
Blejzr 5 500,00 K& 2 11 000,00 K& 6 050,00 K¢&
Kosile 1 350,00 K& 13 17 550,00 K¢& 9 652,50 K&
Polokosile 1 200,00 K& 9 10 800,00 K& 5 940,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 8 14 400,00 K¢& 7 920,00 K&
Kravaty 1 200,00 K& 12 14 400,00 K¢& 7 920,00 K&
CELKEM 48 90 150,00 K& 49 582,50 K€

Vykonova spaieba je sotet naklad na energie, sluzby jako je internet, mobilni korkaoe
atd. kterd dohromadyet 6 750 K mesicné a dale z nakupu zboZi pro prodej. Nakupni ceny
zboZi jsou pro ukdzku zachyceny v tabulce 12. MageboZi je 45%. Vstupni naklady jsou

souwet paatesniho vybaveni prodejny a naklady na zahapgmosti a pdatesni marketing.
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Tabulka 13: Rok 1 optimisticka varianta
Zdroj: Vlastni

Optimisticka varianta

Mésic 1 Mésic 2 Mésic 3 Mésic 4 Mésic 5 Mésic 6 Mésic 7 Mésic 8 Mésic9 |, Mésic 10 Meésic 11 Mesic 12

Trzby z prodeje viastnich vyrobku a

sluzeb 90 150 94 050 100 000 100 000 110 600 112 350 114 550 128 800 135 900 138 000 146 350 171 000 1441 750,00 K¢
\Vykonova spotfeba (zbozi, energie,

sluZby) 56 333 58 478 61 750 61 750 67 580 85 395 86 935 96 910 101 880 103 350 109 195 126 450 1016 005,00 K¢&
Vstupni naklady 387 000 387 000,00 K¢
Najemné 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 35 650 427 800,00 K¢
Splatky Gvéru 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 268 404,00 K¢
Provozni hospodéarsky vysledek - 411200 - 22445 - 19767 - 19767 - 14997| - 31062 - 30402 - 26127 - 23997] - 23367 - 20862 - 13467 - 657 459,00 K¢

Tabulka 14: Rok 1 realisticka varianta
Zdroj: Vlastni

Mésic 1 Mésic 2 Mésic 3

Mésic 4 Mésic 5

Realisticka varianta

Mésic 6

Mésic 7

Mésic 8

Mésic 9

Mésic 10

Mésic 11

Mésic 12

Dan z iﬁ"mu z béZné ¢innosti

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a

sluzeb 70 317| 73 359 78 000 78 000 86 268 87 633 89 349 100 464 106 002 107 640 114 153 133 380 1124 565,00 Kd
Vykonova spotfeba (zbozi, energie,

sluzby) 45 424 47 097| 49 650 49 650 54 197 68 093] 69 294 77 075 80 951 82 098 86 657 100 116 810 303,90 Kd
Vstupni naklady 387 000 387 000,00 Kd
Najemné 35 650 35 650) 35 650 35 650 35 650 35 650, 35 650 35 650 35 650 35 650, 35 650 35 650 427 800,00 K{
Splatky avéru 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 22 367 268 404,00 K
Provozni hospodaisky vysledek - 420124] - 31755 - 29667 - 29667 - 25946| - 38477 - 37962 - 34628 - 32966 - 32475 - 30521 - 24753 - 768 942,90 K{|
Dan z pfijmu z bézné €innosti
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Tabulka 15: Rok 1 pesimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Pesimisticka varianta

Mésic 1 Mésic 2 Mésic 3 Mésic 4 Mésic 5 Mésic 6 Mésic 7 Mésic 8 Mésic 9 Mésic 10 Meésic 11  Meésic 12

;rlfzbgbz prodeje viastnich vyrobki a 50 484 52 668 56 000 56 000 61 936 62 916 64 148 72 128 76 104 77 280 81 956 95 760 807 380,00 K&
;’Iﬁ';%;;"’a spotreba (zbozi, energie, 34 516 35 717 37 550 37 550 40 815 50 791 51 654 57 240, 60 023 60 846 64 119 73782 604 602,80 K
\Vstupni naklady 387 000, 387 000,00 K&
Najemné 35 650 356500 356500 35650 35650 356500 35650 35650 35650 35650 35650 35650 427 800,00 K&
Splétky Gvéru 22 367 22 367 22367 22367 22367 22367 22367 22367 22367 22367 22367 22367 268 404,00 K
Provozni hospodarsky vysledek - 429049 - 41066 - 39567 - 39567 - 36896 - 45892 - 45523 - 43120 - 41936] - 41583 - 40180 - 36039 - 880426,80Kd
Dari z pfijmu z bézné ¢innosti

Spole&nost po prvnim roce ve vSech variantach vykazupwt Ta je zfisobena vysokymi vstupnimi naklady, placenim ngjantaké splatkami
bankovni fjcky. DalSi faktor je samdejme fakt, Ze spolénost je na trhu nova a trzby jestejsou takove, aby pokryly naklady. Ztrata bude

hrazena ze zbylych p&nna bankovnimdiu.
Odhady trzeb dalSich let vychazeji ze stejného moghko rok 1. To jest z gmérnych cen zboZzi a odhadovanych nakugeré jsou postugn

navysovany ruku v ruce s tim, jak roste gbwmi veéejnosti o obchodu a ztee. Jak je psano vySe, odhady nakwychazeji z autorovi

piedchozi zkuSenosti z tohoto oboru podnikani a zigetného sledovanicétnich vykas konkureini firmy.
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Tabulka 16: Rok 2 optimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Kvartal 1

Kvartal 2

Optimisticka varianta

Kvartal 3

Kvartal 4

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

415 000,00 K&

440 000,00 K&

460 000,00 K¢

485 000,00 K¢g

1800 000,00 K¢&

Vykonova spotfeba (material, energie, sluzby)

248 500,00 K¢&

262 250,00 K&

273 250,00 K¢

287 000,00 K&

1071 000,00 K¢

Najemné 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 427 800,00 K¢
Splatka Gvéru 67 101,00 K¢ 67 101,00 K¢ 67 101,00 K¢& 67 101,00 K¢ 268 404,00 K¢
Provozni hospodéarsky vysledek 7 551,00 K¢ 3 699,00 K¢ 12 699,00 K¢ 23 949,00 K¢ 32 796,00 K¢&
Dan z pfijmu z b éZné €innosti

3699,00 K& 12 699,00 K& 23 949,00 K¢ 32 796,00 K¢

Tabulka 17: Rok 2 realisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Kvartal 1

Kvartal 2

Realisticka varianta

Kvartal 3

Kvartal 4

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

310 000,00 K&

335 000,00 K&

355 000,00 K&

395 000,00 K¢

1 395 000,00 K¢&

Vykonova spotfeba (material, energie, sluzby)

190 750,00 K¢

204 500,00 K¢&

215 500,00 K¢

237 500,00 K&

848 250,00 K¢

Najemné 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 427 800,00 K¢
Splatka uvéru 67 101,00 K& 67 101,00 K¢ 67 101,00 K& 67 101,00 K¢ 268 404,00 K¢
Provozni hospodéarsky vysledek 54 801,00 K¢ 43 551,00 K¢| - 34 551,00 K¢ 16 551,00 K¢ 149 454,00 K¢

Dan z pfijmu z b éZné €innosti

Tabulka 18: Rok 2 pesimisticka varianta

Zdroj: Vlastni

Kvartal 1

Kvartal 2

Pesimisticka varianta

Kvartal 3

Kvartal 4

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

250 000,00 K¢g

280 000,00 K&

310 000,00 K&

335 000,00 K¢

1175 000,00 K&

Vykonova spotieba (materidl, energie, sluzby)

157 750,00 K&

174 250,00 K¢

190 750,00 K¢g

204 500,00 K¢

727 250,00 K¢

Néajemné 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 106 950,00 K¢ 427 800,00 K¢&
Splatka avéru 67 101,00 K& 67 101,00 K& 67 101,00 K& 67 101,00 K¢ 268 404,00 K¢&
Provozni hospodarsky vysledek 81 801,00 K¢ 68 301,00 K¢ - 54 801,00 K¢ 43 551,00 K& 248 454,00 K¢

Dan z pfijmu z b éZné €innosti

Po druhém roce podnikani spétest poprvé vykazuje zisk v optimistické variany/

ostatnich variantach je spotmst stale ve ztrét ktera je hrazena z bankovnih&ul Jelikoz

yvd

spol&nost vykazovala v optimistické varignt predchozim roce ztratu, snizi si o tdtstku

zaklad dap, tudiz v tomto roce nemusi platitida zbytek ztraty z minulého roku uplatni v

roce fFistim.
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Tabulka 19: Rok 3
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a sluzeb

op a
2100 000,00 K&

1 750 000,00 K¢

1 350 000,00 K&

Vykonova spotfeba (materidl, energie, sluzby)

1 236 000,00 K¢

1 043 500,00 K&

823 500,00 K¢

Najemné

427 800,00 K¢

427 800,00 K¢

427 800,00 K¢

Spléatky avéru

268 404,00 K¢

268 404,00 K¢

268 404,00 K¢

Provozni hospodaisky vysledek

167 796,00 K¢

10 296,00 K¢

169 704,00 K&

Dar z pfijmu z bézné &innosti

167 796,00 K¢&

Spol&nost vykazuje nyni zisk i v realistické variaret ot neplati dé, protoze si snizuje

z&klad dan o ztratu z minulych let, a to v obou variantach.

Tabulka 20: Rok 4
Zdroj: Vlastni

Rok 4

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

op a
2 450 000,00 K&

2 050 000,00 K¢

1 850 000,00 K¢&

Vykonova spotieba (materidl, energie, sluzby)

1428 500,00 K&

1 208 500,00 K¢

1 098 500,00 K¢&

Najemné

427 800,00 K¢

427 800,00 K&

427 800,00 K¢

Splatky avéru

268 404,00 K¢

268 404,00 K¢

268 404,00 K¢

Provozni hospodaisky vysledek 325 296,00 K¢§ 145 296,00 K& 55 296,00 K¢
Dari z pfijmu z bézné &innosti 71 435,25 K&

145 296,00 Ké &

253 860,75 K§ 55 296,00 K&

Ve ¢tvrtém roce iz spoknost vykazuje zisk ve vSech variantach. V optiroigtivariant je

snizen zéklad d&no zbytek ztraty z minulych let, v ostatnich vatéh se d& opst diky

ztrae neplati.

Tabulka 21: Rok 5
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobka a sluzeb

2 855 000,00 K&

2 580 000,00 K¢

2 250 000,00 K¢

Vykonova spotfeba (materidl, energie, sluzby)

1 651 250,00 K¢

1 500 000,00 K¢

1 318 500,00 K¢

Najemné

427 800,00 K¢

427 800,00 K¢

427 800,00 K¢

Splatky avéru

268 404,00 K&

268 404,00 K¢

268 404,00 K&

Provozni hospodaisky vysledek

507 546,00 K&

383 796,00 K¢

235 296,00 K&

Dari z pfijmu z bézné ¢inNosti

96 433,74 K¢

411 112,26 K¢

383 796,00 K¢

235 296,00 K¢|
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V patém roce v optimistické varianse jiz plati da normal® z provozniho hospo#ského

vysledku. Ve zbylych dvou variantach se stalg weplati, diky ztrétz minulych let.

Tabulka 22: Roky 6 az 8
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkl a sluzeb

9 150 000,00 K&

7 740 000,00 K¢|

6 750 000,00 K&

Vykonova spotfeba (materidl, energie, sluzby)

5 275 500,00 K¢

4 500 000,00 K¢&

3 955 500,00 K¢

Najemné

1 283 400,00 K¢

1 283 400,00 K¢

1 283 400,00 K¢

Splatky avéru

805 212,00 K&

805 212,00 K¢

805 212,00 K&

Provozni hospodaisky vysledek

1785 888,00 K&

1 151 388,00 K&

705 888,00 K&

Dan z pfijmu z bézné ¢innosti

339 318,72 K¢

146 752,03 K¢

1 446 569,28 K¢

1 004 635,97 K&

705 888,00 K¢

482 189,76 K¢

334 878,66 K¢

235 296,00 K¢

Roky Sest aZz osm jsou pro jednoduchost v jednddabiiZz se nepidté s giristkem objemu
prodaného zbozi, a tak jsou vSechfiyrdky stejné. LiSi se jen variantami. V optimigic
variant spol&nost uplaiiuje zbytek slevy na dani ze ztraty. Jiz naposlgelikoZz postups

slevu vyterpala a navic ji Ize uplatnit jegtdet zpgstng.

Ve zbylych variantach je sleva stale uptatana, jelikoz firma byla ve ztéti druhy,

respektiveiteti rok.

Tabulka 23: Rok 9
Zdroj: Vlastni

Trzby z prodeje vlastnich vyrobkd a sluzeb

3 050 000,00 K¢

2 580 000,00 K¢

2 250 000,00 K¢

Vykonova spotieba (material, energie, sluzby)

1 758 500,00 K&

1 500 000,00 K¢

1 318 500,00 K¢&

699 597,00 K¢&

Najemné 427 800,00 K¢& 427 800,00 K¢ 427 800,00 K¢&
Splatky Gvéru - K¢ - Kg - Kg
Provozni hospodéarsky vysledek 863 700,00 K¢ 652 200,00 K¢ 503 700,00 K¢
Dari z prijmu z bézné &innosti 164 103,00 K 123 918,00 K§ 95 703,00 K¢|

Rok 9 je zde uveden pro nazornost, jak bude situggadat po splaceni bankovnihastv
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5.4.6 Shrnuti finanéniho planu

Z finaréniho planu vyplyva, Ze firma Mr. casual s.r.o. budk vykazovat nejdve po dvou
letech podnikani, a to v optimistické varianv realistické poiech letech a v pesimistické po
¢tyfech letech provozu. Ztrata firmy v prvni letech pigdni bude hrazena z bankovniho
U¢tu, kde budou ulozeny zbylé penize z bankovijiky.

Po osmi letech spateost splati bankovnitpéku, coz se odrazi vipdpokladanych ziscich v
devatém roce, které jsou diky nezatiZzeni bankovsjditkami o dost vySsi.

Ve firmé budou pracovat pouze jeji majitelé a postupy firma mohla zagstnat jednoho,
moZzna dva zagstnance, a to nejspigad rodinnych gsluSniki.

Spole&nost Mr. casual nema ambice stat se j@dni na trhu s panskym olslnim, ale chce

se etablovat jako rodinny obchod s voliasovou panskou modou pro zakaznika, ktery oceni

kvalitu, styl a nadasovost.
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5.5 CPM diagram

CPM diagram zobrazuj€innosti, a jejich délky trvani, které jsou pelta udlat pred
oteenim obchodu Mr. casual.

Nasledujici tabulka zachycujanosti, jejich nasledniky &asové ohodnoceni ve dnech.

Tabulka 24: Vychozi tabulka pro CPM diagram
Zdroj: Vlastni

Cinnost Nasledujici  €innost Doba trvani (dny)
1 | Sestaveni podnikatelského planu 2 5
2 | Uredni zaloZeni spole¢nosti 34,14 5
3 | Vyfizeni bankovni pujcky 5 3
4 | Vyfizeni pronajmu prostor 5 2
5 | Rekonstrukce - podlahy 6,7,9 5
6 | Rekonstrukce - stény 8 5
7 | Rekonstrukce - osvétleni 8 3
8 | Rekonstrukce - nabytek 9 15
9 | Objednani zbozi 10,12,15 3
10 | Dodavka zbozi 11 7
11 | Naskladnéni zbozi 16 2
12 | Nabor zaméstnancu 13 14
13 | Skoleni zaméstnancu 16 3
14 | Zahajeni market. kampané - internet 9 2
15 | Zahajeni market. kampané - letaky 16 3
16 | Pfipravy na oteviraci party 17 1
17 | Oteviraci party - -
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59 | 59

Obrazek 7: CPM diagram
Zdroj: Vlastni

Z vySe uvedeného diagramu je patrné, Ze nejdel&né&naoba trvani vSectinnosti je
dohromady 59 dni, s tydenni rezervou to bude 66 Iidniick&d cesta, tj. cesta nejdelSich
moznych¢asi jednotlivych¢innosti vede z bodu ligs 2, 3, 5, 6, 8, 9, 12, 13 a bodu 16 az do
bodu 17. Z diagramu tedy vyplyva, Ze prvni pracebehodu by réfly zadit minimalrg dva
mesice ed jeho pomysinym otégnim.
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5.6 Hodnoceni rizik

Béhem podnikani mohou nastat situace, ve kteryalvemdojit k ugitym nezadoucim
problémam. Tyto situace pak fizou mit vliv pra¢ na podnikatelskodinnost. Proto jeieba

stanovit strategii, jak nejlépegrejit tmto rizikam.

56.1 Rizika trzni

Tato rizika gedstavuji moznost, Ze visledku zmdny trznich podminek podnik nedosahne

viN s

podnikatelsky vysledek oprotigdpokladu.

Reseni

Trzni riziko ovliviiuje hospodi&ké vysledky podnik v SirSim rozsahu. Dotyka se realizace
podnikatelskych z&smi do budoucna a vSech rozhodnuti s dlouhodobyemkyg vcetns
rozhodovani investnich. V tomto smyslu musi trzni riziko podstoupigzky podnik.
Efektivni ochrana fed timto rizikem neexistuje, respektive je moznllgidat ve zdokonaleni

systému podnikovéhizeni.

5.6.2 Rizika komeréni

Timto pojmem byvaji ozravana rizika vyplyvajici z nespini z&vazku obchodnim
partnerem. V Nasem konkrétnirtigadt se pak jedna zejména o rizika:

» Odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,

* nesplrni ¢i vadné plkni kontraktu dodavatelem.

Reseni

V takovémto pipact je lepSi pedejit situaci pozadovanim bankovni zaruky izda@ne
provedeni kontraktu, poZzadavek kontrolniho cedifiks¥dciciho o mnozstvi a nebo kvalit
dodaného zboZi vystaveného nezavislou kontrolnarorgci, sjedndnim zéruk za kvalitu

dodaného zbozZicetre Ihat pro jejich uplaténi apod.
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5.6.3 Rizika prepravni

Jsou spojena s mezinarodnimi obchodnimi operacemma&nym zbozim. Ehem dopravy
muze dojit ke ztr& nebo poskozeni zbozi. Toto riziko vSak nese i al\oge. Pebira

odpowdnost za zboZidhem dopravy.

Reseni

Prevence tohoto rizika spi@d v jasném vymezeni mista a okamzikaghodu rizika ztraty
nebo poskozeni zboZi z prodavajiciho na kupujisibaupni smlou¥. Dale ve vhodném
piepravnim zajigini dodavky zbozi (napvybérem spolehlivého dopravce).

Prepravni rizika v mezinarodnim obchode ¥tSinou poji$uji, a proto je nutno &novat
pozornostfadnému sjednani pojistné smlouvy (volbou spolehlp@isovny, vykErem
takového rozsahu pojitych rizik, ktery je piméteny pro dany druh zboZi, apod.).

5.6.4 Rizika kursova

Kurzové riziko je spojeno se vSemi formami mezid@ich hospod&kych vztald a vyplyva

z pronenlivosti vyvoje kurz jednotlivych ngn. Toto riziko Ize charakterizovat jako moznost,
Ze v disledku vyvoje kuré mén budeme muset vydat vice hodnot na nakup zbotiopr
puvodnimu pedpokladu. Zrény kursové vSak mohouipobit i na zlepSeni dosahovanych

vysledki oproti pivodnimu gedpokladu.

Reseni

Absolutni ochranaied dopadem kursového rizika neexistuje. Pro ndjlppSvenci tohoto
rizika musime ¥novat pozornost vyvoji kufz jednotlivych nén a faktofim, které jejich
pohyb ovliviuji, a vyuZivat svych znalosti v kongaf politice. Redvidani ninového vyvoje
je vSak ponarné obtizné.
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5.6.5 Kradeze

KradeZe jsou v maloobchodnim sektoru goms bézné ¥c a malé firmy, jako je Mr. casual
muze toto riziko pordrné silné ohrozit. Obzvla&, kdyz paimeérné ceny zbozi jsou vysSi nez

je tomu v jinych obchodech s podobnym sortimentémje lakadlo pro zloge.

Reseni

JelikoZ obchod bude sidlit v nakupnim centru Vedggltek a ten se na noc zamyka, nemusi
firma tolik reSit zabezpgeni proti vloupani mimo oteviraci dobu. Nakupnitogm ma
kamerovy systém a svoji vlastni ochranku.

Samozejmosti je poji&ini zboZi a samotna pohledova kontrola mdjibchodu.ReSenim

by byla i vlastni ochranka, ale tu si minim&inzaatcich, nerdize firma dovolit.

5.6.6 Nefunkénost IT FeSeni

V pripact nefunkénosti IT, & uz se jedna o inforndai systém v obchag anebo fimo o
webovou prezentaci a e-shop, utikaji spobsti gipadné trzby, které v tomtoasledku

nemiZe bul’ inkasovat a nebo zakaznik objednavkbec neposle.
Reseni
Resenim rize byt pdizeni zalozniho zdroje energie URBSLA smlouva s dodavatelem IT

feSeni, ve které by byly upraveny podminky servisycalosti oprav v fipact havarie, a to
jak HW, tak i SW.

5.6.7 Tabulka a graf rizik

Tabulka 25 zachycuje obecné metody, které se pajifitr zavadni opateni proti rizikim

ve firme.

Tabulka 25: Doporuéené metody pro obecnéeseni rizik ve firmeé

Vysoka Nizka

pravd épodobnost pravd épodobnost
Vysoka tvrdost Vyhnuti se riziku, redukce | Pojisténi
Nizka tvrdost Retence a redukce Retence
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Firma se rozhoduje podle vySe prawddobnosti a dopadu (tvrdosti) daného rizika. Rizk
tak mozno bd’ vyhnout, gijmout ho, riziko redukovat a nebo se proti rizigojistit.

Nasleduje tabulka rizik, ktera byla odhadnuta rnidazié pripadné pravébodobnosti rizika a
jejiho dopadu pro firmu. Z tabulky nasleédwyplyva paprskovy graf, ktery zachycuje variantu
pied a po opdénich proti rizikim. Pravdpodobnost a dopad jsou hodnoceny na Skale od 0,1
do 5.

Tabulka 26: Tabulka rizik
Zdroj Vlastni

Nazev rizika Kategorie rizika [P Fed opatfenim | Po opat feni | Pfed opatfenim | Po opat feni | Pfed opatfenim | Po opat feni
Trzni Strategické 2,0 2,2 1,6 4,4 3,20
Komer éni Majetkové 31 1,5 0,8 4,7 2,48
Prepravni Majetkové 2,5 1,3 3,4 8,5 2,42
Kursové Finanéni 4,0 1,5 1,0 6,0 4,00
Kradeze Majetkové 3,1 2,0 3,0 1,2 9,3 2,40
Nefunk €énost IT feSeni Technologické 1,3 0,7 3,1 4,0 2,17

Nefunkénost .
P  Komercni
IT feseni
M Rizika pfed opatifenim
M Rizika po opatfeni
Kradeze* ' Prepravni

Kursové

Graf 7: Graf rizik p Fed a po opatenich

Zdroj vlastni
Z grafu Ize poznat, Ze diky opabhim proti riziKim se plocha obrazce vyrazamensila.

Rizika tu samoizjm¢ stéle jsou, ale jejich vaha jiz neni tak vysok&okiu pomohla op#tni

jako jsou poji&ni, smlouvy, bankovni zaruky apod.
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6. Zavér

Cilem této diplomové prace bylo sestavit podnilskglplan pro zaloZeni obchodu s panskou
volno ¢asovou moédou. Na zakladprovedenych analyz oborového a trzniho pemst
vyplyva, Ze obchod by mohl byt Ggmy. Jak je &ejmé z finadniho planu nejedna se o
vysoce ziskové podnikani z rychlou dobou navratniostestic. To koresponduje s ideou

malého rodinného podniku, ktery bude hl&abudovat dobré jméno.

Spol&nost s nazvem Mr. casual bude zaloZena jako &padé s rdenim omezenym awna
zakladateli. Na zaloZeni spotesti a nakup vybaveni, prvotniho zboZi a hrazenié ztrat,
potrebuje spolénost finartni prostedky ve vysi 2,2 milioa korun.

Slavnostni oteeni je pldnovano na 66. den po zaloZeni $pol&ti. Spolén¢ s pipravami
obchodu se rozjede marketingova kam@ato hlave na socialnich sitich a webu, ktera je jen
minimalré finantné narana. Dale na otdéeni obchodu budou lidé upozovani pomoci
letakové kampahv ulicich nesta.

Finaréni plan byl vypracovan veéech variantach, a to optimistické, realistické sipéstické.
Plan p@it4 s tvorbou zisku v optimistické varigrmio druhém roce podnikani, v realistické po

ttech letech a v pesimistické ptyrech letech od zaloZeni podniku.
Dulezité je, aby si firma vybudovala dobré jménoaalta se nejen o své stavajici zakazniky,

ale vyhledavala aktivnhnové. Firma chce poskytovat maximalni pro zakadgnigristup a

sluzby spojené s prodejem vodagoveho panského obéni.
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Seznam pouZitych zkratek a hesel

Bespoke

Mr. casual
MTM

Smart casual
Sprezzatura

Preppy style

Siti atna miru. Od prvni zkouskyjgs tvorbu sthu,
az po finélni detaily

Nazev zamysleného obchodu
Z anglického Made To Measure. Znamena Siti
obl&eni na miru p kterém se vychazi z jiz existujiciho
stihu

Anglicky vyraz pro leZérni eleganc

Je italsky vyraz praityr druh nenucenosti

Je styl oblékani, ale i Zivotngétglu mladych studefit
prestiznich Skol z vychodniho gebi USA. Z&éatek Ize
datovat v 50. letech 20. stoleti
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PRILOHY

P¥iloha 1: Odhady trzeb v prvnim roce podnikéni. Optmisticka varianta
Zdroj vlastni

ROK 1 - Mésic 1 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 4 22 000,00 K¢ 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 Ké& 2 11 000,00 K& 6 050,00 Ké&
Kosile 1 350,00 K& 13 17 550,00 K& 9 652,50 K&
PolokosSile 1 200,00 K¢ 9 10 800,00 K¢& 5 940,00 K&
Chinos 1 800,00 K¢ 8 14 400,00 K& 7 920,00 K&

Kravati 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 7 920,00 K&

ROK 1 - Mésic 2 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 2 11 000,00 Ké& 6 050,00 K&
KoSile 1 350,00 K& 15 20 250,00 K& 11 137,50 K&
Polokosile 1 200,00 K& 7 8 400,00 K& 4 620,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 8 14 400,00 K& 7 920,00 K&

ROK 1 - Mésic 3 optimisticka varianta

Kravati 1 200,00 K& 15 18 000,00 K& 9 900,00 K&

ROK 1 - Mésic 4 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 4 22 000,00 K¢ 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 Ké 3 16 500,00 K¢ 9 075,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 18 24 300,00 K& 13 365,00 K&
PolokoSile 1 200,00 K& 5 6 000,00 K& 3 300,00 Ké&
Chinos 1 800,00 K¢ 6 10 800,00 K¢& 5 940,00 K&
Kravaty 1 200,00 K¢ 17 20 400,00 K& 11 220,00 K&

Sportovni sako 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 3 16 500,00 K& 9 075,00 K&
KoSile 1 350,00 K& 18 24 300,00 K& 13 365,00 K&
Polokosile 1 200,00 K& 4 4 800,00 K& 2 640,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 6 10 800,00 K& 5 940,00 K&
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Kravati 1 200,00 K& 18 21 600,00 K& 11 880,00 K&




ROK 1 - Mésic 5 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 4 22 000,00 K¢ 12 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 Ké& 4 22 000,00 K& 12 100,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 20 27 000,00 K& 14 850,00 K¢&
PolokoSile 1 200,00 K¢ 8 9 600,00 K¢ 5 280,00 K&
Chinos 1 800,00 K¢ 6 10 800,00 K¢& 5 940,00 K&

Kravati 1 200,00 K& 16 19 200,00 K& 10 560,00 K&

ROK 1 - Mésic 6 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
KosSile 1 350,00 K& 15 20 250,00 K& 14 175,00 K&
Polokosile 1 200,00 K& 10 12 000,00 K& 8 400,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K&

Kravati 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K&

ROK 1 - Mésic 7 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 6 33 000,00 K¢ 23 100,00 Ké
Blejzr 5 500,00 Ké& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
Kosile 1 350,00 K& 13 17 550,00 K& 12 285,00 K¢&
Polokosile 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K¢&
Chinos 1 800,00 K¢ 10 18 000,00 K¢& 12 600,00 K¢&
Kravaty 1 200,00 K¢ 8 9 600,00 K¢ 6 720,00 K&
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Sportovni sako 5 500,00 K& 6 33 000,00 K& 23 100,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 4 22 000,00 K& 15 400,00 K&
KosSile 1 350,00 K& 16 21 600,00 K& 15 120,00 Ké&
Polokosile 1 200,00 K& 15 18 000,00 Ké& 12 600,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 13 23 400,00 K& 16 380,00 K&
Kravat 1 200,00 K& 9 10 800,00 K& 7 560,00 K&




ROK 1 - Mésic 9 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 7 38 500,00 K¢ 26 950,00 K&
Blejzr 5 500,00 Ké& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K¢&
Kosile 1 350,00 K& 18 24 300,00 K& 17 010,00 K¢&
PolokoSile 1 200,00 K¢ 11 13 200,00 K¢& 9 240,00 K&
Chinos 1 800,00 K¢ 10 18 000,00 K¢& 12 600,00 K¢&

Kravati 1 200,00 K& 12 14 400,00 K& 10 080,00 K&

ROK 1 - Mésic 10 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 7 38 500,00 K& 26 950,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 5 27 500,00 K& 19 250,00 Ké&
KosSile 1 350,00 K& 20 27 000,00 K& 18 900,00 Ké&
Polokosile 1 200,00 K& 8 9 600,00 K& 6 720,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K&

Kravati 1 200,00 K& 16 19 200,00 K& 13 440,00 K&

ROK 1 - Mésic 11 optimistick& varianta

Sportovni sako 5 500,00 K¢& 8 44 000,00 K¢& 30 800,00 K&
Blejzr 5 500,00 Ké& 5 27 500,00 K& 19 250,00 K¢&
Kosile 1 350,00 K& 23 31 050,00 K& 21 735,00 K&
PolokoSile 1 200,00 K& 6 7 200,00 K& 5 040,00 Ké&
Chinos 1 800,00 K¢ 7 12 600,00 K& 8 820,00 K¢&
Kravaty 1 200,00 K¢ 20 24 000,00 K& 16 800,00 K¢&

ROK 1 - Mésic 12 optimisticka varianta

Sportovni sako 5 500,00 K& 9 49 500,00 K¢ 34 650,00 K&
Blejzr 5 500,00 K& 6 33 000,00 K& 23 100,00 K&
KosSile 1 350,00 K& 26 35 100,00 K& 24 570,00 K&
Polokosile 1 200,00 K& 8 9 600,00 K& 6 720,00 K&
Chinos 1 800,00 K& 9 16 200,00 K& 11 340,00 K&
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Kravati 1 200,00 K& 23 27 600,00 K& 19 320,00 K&




