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Anotace

Tato bakal&ska prace se zabyva zaloZzenim specializované naiodhi prodejny v Bra
V praci se ¥nuji analyze trhu, konkurence a zakaznika jejichz zaklagljsem vytvdil
marketingovy a finaini plan potebny pro tuto podnikatelskainnost.

Annotation

The subject of this report is establishing a speeid retail shop in Brno. | hold forth on
analysis of a market, competition and customethigwork. In the point of view from the
following subjects | have created the marketing famahcial plan which is very needful for
this kind of business activity which | have chosen.
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1. Uvod

Po roce 1989 se @eské Republice 2alo svobodd podnikat. Tento stav si vynutil
vyrazné ekonomickeé zny.

Prudce se zalo rozvijet malé a sdni podnikani, které doslp k hlavnimu npilfi
souwastné ekonomiky.

Spolenosti, které dokazaly fungovat ve stale sénimim prostedi byly zaloZzeny na
zakladt objeveni mezery v trhu a hlavdolre zpracovaného podnikatelského 2éam

V mém podnikatelském z&mu se zam¥uji na problematiku zaloZeni
specializovaného obchodu se sportovnim zboZifanym Fedevsim pro snowboarding a
skateboarding, souhrdimazyvanymi skateshopy.

Oblibenost dchto specializovanych obchibdoste kazdym rokem a postupse
dostava do podddomi SirSi skupiny zakaznik Pred rekolika lety byl tento typ obchdd
urcen pro okrajovou skupinu, igdevsim ¢leny snowboardové, nebo skateboardove
komunity.

Béhem poslednichdhi let se specificky styl oblékani a kulturyézh rozStovat mezi
SirSi obyvatelstvo, které se zmirymi sporty nemaji nic spaieého.

Urcite jste si vSimli roz§ovani extremnich spdrtskrze média. Extrémni sporty vzdy
upoutavaly pozornost. Nyni se pouzivaji k propagapch vyrobki. V televizi se objevuji
reklamy a filmy obsahujici snowboardovou i skateldovou tématiku.

Tyto udalosti ale neupoutaly pozornost investa podnikatel a tim padem
nenastalo masové otevirani obctotpo Eti letech, co se tento styl & rozstovat je
v Brné pouze par takto specializovanych obainod

Slovo specializované jsem uved| protoZze dané zlseZkterym budeme obchodovat
se da sehnat pouze &hto obchodech - skateshopech. Zavedeni podobnjbki do
odliSnych na sport se z&mjicich obchod se nesetkalo s G&ghem.

Cilem této prace jefjpraveni podminek pro U&gny start prodejny specializované na
specialni vybyvani pro provozovani snowboardingu sleateboardingu. Prdasdky
k zajiseni cile jsou analyzy zagrené na vyhodnoceni podminek pro zahajeni podnikani,
jako je analyza prosdi ve kterem bude firmaipobit, hledani mezery na trhu a analyza

potreb zakaznik a zpracovani podnikatelského z#m
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2.Teoreticka vychodiska

V této ¢asti mé prace se hodlam zabyvat teoretickymi plgna problematiky
podnikatelského z&¥ru. Zaétek bych ¥noval ciim mé prdce a ips obecné
charakteristiky podnikani se dostanu k zakladniokimn podnikatelského z&ru.

Informace pra:ast této prace jsetierpal gevazri z literaturyc. [1]
2.1. Definice podnikatelského zawru:

Podnikatelska za#én je dokument, ktery ma slouzit jako zaklad planurcavoje a
vystihovat podnikatelskou mysSlenku. Velkou roli jerpro gipadné investory, ki€ jsou
poskytovateli kapitalu, které magswdcit o vyhodnosti jejich investice.

Studie podnikatelského z&m poméha podnikateliip odhaleni eventuelnich chyb a
ukazat, Ze podnik bude vyt zisk a usfje v konkurednim boji.

Kazdy z&inajici podnikatel by # mit predstavu o budoucnosti&aajiciho podniku, jeho
cilich a strategie k jejich dosaZeni.

Spravné vymezeni Gilpomize podnikateli zjistit jaké kroky je patba winit k jejich
dosazeni. Vymezeni @ije tedy hlavni priorita.

V prabéhu tvorby podnikatelského z&nu by si podnikatel &l uvédomit své slabé a silné
stranky a naleZittéchto poznatk vyuZzit, respektive odstranit je.

Podnikatelsky plan by &hobsahovat zejména:

. charakteristiku subjektu

. charakteristiku vyrobk a sluzeb

. finanéni naklady

»  vydaje na realizaci

. marketing (konkurence, ceny, dodavatelé)

. slabé a silné stranky

12



2.2 Charakteristika podnikani

Definice podnikdni mzeme nalézt v obchodnim zé&koniku v 8§ 2 odst. 1 jakonost,
provadnou podnikatelem soustayrvlastnim jménem, na vlastni odgdwnost a za ¢elem
dosazeni zisku®“.

O soustavnoudinnost se jedna vifpadech, kdy je provéda pravideld nebo opakovan
Samostatnd&innost podnikatele sgéva v tom, Ze neni ve vztahu gaekenosti vi¢i tomu,
pro rehoz ¢innost vykonava. Vykonerinnosti vliastnim jménem a na vlastni odgavost
se rozumi, Ze do smluvnich vztavstupuje podnikatel pod vlastnim jménem a odpoxala
jejich poruSeni celym svym majetkem. Podnikani #ggle@m dosazeni zisku je umysl zisk
ziskat, neni vSak rozhodujici, z&lanost zisk skuténé piinesla.

Podnikani je charakterizovanékolika zakladnimi rysy:

= zakladni motiv podnikani je zisk, respektivelpytek vynos nad naklady

= zisk se dociluje fedevsim uspokojovanim geb zakaznik

= potreby zakaznik uspokojuje podnikatel svymi vyrobky i sluzbami. Ik
pozornost jefeba ¥novat podnikatelskému riziku. Snahou podnikatelslgelovat
strategii, ktera by podnikatelské riziko snizZiepijatelnou Urové.

= pro za&atek veSkerého podnikani je charakteristické, Ze pogtku vklada
podnikatel do svého podniku kapital, a to vlaseliam cizi. Velikost tohoto kapitalu

zavisi jedevsSim na rozsahu &egdnetu podnikani.

Hlavnim cilem podnikani je nalezeni té spravné padelské pileZitosti a vyplgni
mezery na trhu. Pokud ma byt podnikatel 381y musi byt vysoce kvalifikovany a

informovany.

Podnikatelem se dle obchodniho zakoniku rozumi:
. osoba, ktera je zapsana v obchodnimiti&jst
. osoba, ktera podnika na zaktativnostenského opravni
. osoba, ktera podnika na zakigahého nez zivnostenského opréwmn
podle zvlaStnichipdpidi (nag. daiovy poradce, auditor, advokat
. fyzicka osoba, ktera provozuje z&msiskou vyrobu a je zapsana do evidence
podle zvlastnihdgdpisu (8 2 odst. 2 Obchz)
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2.3. Fiprava a realizace podnikatelskych projekf

2.3.1. Redinvestiéni faze

Této casti projektu bychom @i vénovat velkou pozornost.ifprava podnikatelského

projektu z&inda identifikacemi zakladnich myslenek.

Predinvesténi faze je rozélena do i bloka, které se zabyvaiji:
. identifikaci podnikatelskychifleZitosti
. predkEZnym vykErem projekt a gripravou projekd, ktera zahrnuji analyzu jeho
variant

. zhodnocenim projektu, rozhodnutim o jeho realizagho zamitnuti

Identifikace podnikatelskychtibezitosti

Podnikatelsky projekt je odvozen objashpodnikatelskych iflezitosti zjiStnych v ramci
piipravy podnikatelskeé strategie.

Potebné podrty pro podnikatelskou iflezitost [Fnasi nepetrzité sledovani a
vyhodnocovani faktdr podnikatelského okoli. Zejména se jedna o poptgukwkitych
produktech a sluzbach. V mnohéigadech lze vyuzit i vysledkyiznych studii. Tyto
podnety je tteba ped jejich podrobnym propracovanim posoudit a vylodidnCilem
studijnich pilezitosti je zpracovani a posouzeni ziskanychrinéxi a nage na uspch
podnikatelského zagnu zaloZzenych nathto (Filezitostech.

Vysledkem této studie by &¢a byt prvni selekce podnikatelskycltilpzitosti. Z prvni
selekce budou vybrany jednotlivéilpzitosti, kterym bude &novana ¥tSi pozornost a
vylouci se projekty, které nesou vySSi miru rizika, nddyty neefektivni zejména diky

vysoké finakni nar@nosti.
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Technicko — ekonomické studie projektu

Tato stude ma za ukolfipést veSkeré podklady gebné pedevsSim pro investni
rozhodnuti.

Vramci této studie je féba formulovat zakladni kommi, technické, finaini a
ekonomické poZadavky. Vysledkem je formulace projekili a dalSich charakteristik.
Zejména marketingovou strategii a dosazitelny pawll trhu. Finatné-ekonomické
zahrnuje investni naklady projektu, analyzu vynos naklad a ukazatele ekonomickeé
efektivnosti.

Celd giprava projektu v rdmci zpracovani této studie bilanzabezp&vat Udaje pro
finanéné-ekonomické analyzy a hodnoceni projektu.

2.3.2. Investéni faze

Po zpracovani podnikatelského plarticipazi nafadu investini faze.

V investini fazi se jiz zajiguji vSechny pravni, organizai a finani instrumenty, které
jsou poteba k realizaci za#nu. Fredevsim se zabyvaigobu financovani projektu.
Vypracovava se dokumentace, provadi se&vdodavateal. Ziskavaji se prodejni prostory,
Skoli se personal a zaji§i se marketingove&innosti. VSechny tyto¢innosti na sebe

navazuji, pokud je toto pravidlo poruseno je velkace negativnich projév

2.3.3. Provozni faze

Provozni fazi je ieba rozdlit na dw drovre, stejné dlezitosti. Na dlouhodobou a
kratkodobou.

Kratkodoby pohled se tyk&gdevsim uvedenim projektu do provozu. V této fagieme
objevit potiZze technologického procesu a nedostat&valifikace pracovnik

V dlouhodobém pohledu jde o celkovou firemni sgatena které podnik zakladadme a
z toho plynoucich naklada vynos.

Pokud se zvolend strategie i zakladigdpoklady ukazaly jako faleSn€, mohou byt opravna

opateni obtizna a vysoce nakladna.
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2.4. Technicko-ekonomické studie

Cilem této studie je zpracovani veSkerych adpgkiojektu. PedevSim bych zminil
technické, ekonomické, finani a manazerske.
Tato studie ma za ukolfipést vSechny informace, které jsou podstatné pmikowé
vyhodnoceni projektu, které vedou k rozhodnutitipetd a realizaci projektu nebo jeho
zamitnuti.
Z hlediska naplé by technicko-ekonomicka studie projektu podléihdi Fotra nila
obsahovat tyto slozky:

. analyzu trhu a marketingova strategie

=  velikost vyrobni jednotky

. materialoveé vstupy a energie

. umisgni vyrobni jednotky

. pracovni sily

. organizace &zeni

. finan¢ni analyza a hodnoceni

. analyza rizika

. plan realizace

16



2.4.1. Analyza trhu a marketingova strategie

Zakladnim cilem mého podnikatelského 2Zam je uspokojeni existujici, nebo

potencionalni poptavky. Analyza trhu je pro rozhaitd o zakladnich parametrech

projektu kltovou aktivitou. Velkou pozornost bychom ¢lin vénovat trhu, analyze

poptavky a konkurami situaci.

Tvorba marketingové strategie je pouze matasti celkové strategie podniku. Tvorba

komplexni marketingové strategie je narp a dlouhodoby proces, ktery je mozné ditd

do nasledujicich fazi:

analyza a hodnoceni vychozi situace projekfirmy (zahrnuje analyzu a
hodnoceni zdrigjvyrobniho programu firmy, finani a ekonomické situace aj.)
analyza a hodnoceni podnikatelského okoli (ekonkénichnologicke,

finadni, politické) wetrg analyzy trhu

stanoveni strategickych @il

tvorba a hodnoceni variant strategie na zak$adych i slabych, ifilezitosti a
rizik podnikatelského okoli

volba strategie @ené k realizaci.
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Marketingovy vyzkum zahrnuje f@devSim analyzu trhu a poptavky. Naplni
marketingového vyzkumu je ziskavani, analyza a boeni informaci o trhu a jeho okoli,
zahrnujici pedevsim faktory, jako je poptavka, konkurenceigimt a chovani zékazrnila
konkurerEni produkty.

Po ziskani a vyhodnoceni marketingovych informaeippteba vramci zpracovani
technicko-ekonomické studie projektu nutné:
= stanovit cilovy trh projektu, popisu a analyzu jebBtruktury (definice trhu,
charakteristika prodult a cenové uarow) podpora prodeje, distriboi kanaly,
charakteristika zakaznikformy konkurence)
= analyzovat potencionalni zdkazniky
= definovat segmenty trhu — segmentace trhu je zalbzea tech zakladnich
faktorech: geografickych, soci&emografickych, psychologickych
= analyzovat trzni konkurencifgdevsim specifikovat rozhodujici konkurenty
poznat cile, chovani silné a slabéndty
» analyzovat distribéni kanaly — velkoobchod, maloobchodiinpa distribuce
= analyzovat obor, do kterého podnikatelskych progkim charakterem néalezi —
faze Zivotniho cyklu, ve kterém se obor nachazigbavstupu a vystupu z oboru,

tlak substitdnich vyrobkKi, stanovit budouci vyvoj poptavky
Souhrn vysledk tohoto vyzkumu umatuje zjistit trzni gilezitosti a trzni rizika projektu.

Ty predstavuji zakladni vychodisko pro koncipovani ceekostrategie projektu, jeho

marketingové strategie i pro volbu dalSich zakleldgrvii projektu.
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2.4.2. Strategie projektu

Na z&klad marketingového vyzkumu volime nejlepSi marketirgostrategie
Zakladnimi prvky strategie projektu jsou:

= geograficka strategie

» strategie s hlediska trzniho podilu

» strategie z hlediska vazby vyrobek-trh

= marketingova strategie

Geograficka strategie

Pro stanoveni realistické konkuéeh pozice musi firma stanovit §vrelevantni trh
(sowasné a potencialni zakazniky), a tiegevsSim z hlediska geografického z#éemi
svych aktivit. Zakladni typy této geografické stgie projektu tvii zanttreni na:

= vSechny segmenty lokalniho nebo regionélniho trhu
= zvoleny segment na narodnim i na mezinarodnim trhu
= zvoleny segment ve vybrané geografické oblasti

= vSechny segmenty ve vSech geografickych oblastatbg\¢tova konkurence)

Strategie z hlediska podilu na trhu

Pro projekt je daleréba stanovit trzni pozici neboli trzni podil, ktewéfirma hodla
dosahnout na titém trhu. Z hlediskaigdpoklddaného podilu na trhu felia zvazovatit
zakladni strategie, které tfo

= strategie nakladového prvenstvi —i@dhim bodem je dosazeni a udrZeni nizSich
nakladi nez jaké naklady mé konkurence

= strategie diferenciace — zaije se na odliSeni produktkteré firma vyrabi, resp.
sluzeb, které poskytuje, od vyrabk(sluzeb) konkurence tim, Ze majicié
jedingné rysy

= strategie trzniho vyklenku — sotesténi se na ufity jasre vymezeny cil, nap na
omezenou skupinu zédkazijkomezeny okruh produktnebo uéity geograficky

omezeny trh.
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Strateqgie z hlediska vazby vyrobek — trh

= strategie penetrace — ro&sii podilu sotasnych produki tvoricich vyrobni
program firmy na dosavadnich trzich

= strategie rozvoje produkt orientace na noveé produkty pro &asné trhy

» strategie rozvoje tth — proniknuti dosavadnich produiktfirmy k novym
zékaznikm a do dalSich geografickych oblasti

= strategie diverzifikace — orientace na proniknatiycth vyrobki na nové trhy.

Marketingova strategie

Zvyseni proddj firmy lze dosahnout hll potlatenim konkurence ip stabilni nebo
klesajici poptavce nebo expanzi trifuzachovani trzniho podilu.
Strategie zagtené na konkurenci — zvySeni trzniho podilu na lomkurence (agresivni
cenova politika, imiténi strategie, profilova strategie).
strategie trzni expanze — zé&mni se na roz&ni existujiciho trhu nebo na vytemi

novych trhi.
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2.4.3. SWOT analyza

SWOT je zkratkou anglickych slov:
= strenghts —f@dnosti, silné stranky
= weaknesses — nedostatky, slabé stranky
= opportunities - flezitosti
= threats — hrozby

Analyza SWOT vychazi zipdpokladu, Ze organizace dosahne strategickéhéchisp

maximalizaci pednosti a filezitosti a minimalizaci nedostétk hrozeb.

Prednosti

Prednosti jsou pozitivni podminky, které umiaf ziskani pevahy nad konkurenty.
Organiz&ni prednosti je zdroj nebo schopnost, ktera ufn@& organizaci ziskat
konkurerEni vyhodu na trhu.

SnadwjSi pristup ke kvalitdjSim materidlm, finartni vztahy, image, nebo vysoce
kvalifikovani manaz# jsou vSechno iednosti, se kterymi fize organizaceipdstihnout

konkurenty.

Nedostatky

Nedostatky jsou negativni podminky, které vekoiZSi organizéni vykonnosti.
Nedostatkem rizve byt chyba v rozvoji nezbytnych zdiopebo schopnosti. Manadte
s neodpovidajicimi strategickymi schopnostmiekpotené U¥ry, nezajimava image

produktu, Spatné umisti provozovny.

21



Prilezitosti

Filezitosti jsou sotasné ale fedevsim budouci podminky v podnikatelském peost
Priznivé podminky mohou obsahovat&m v zakonech, které zvysi
konkurenceschopnost organizace, rostou¢epaakaznis, zlepsSené vztahy s dodavateli.
Prilezitosti by nemly byt posuzovany za soasnych podminek, ale z hlediska
dlouhodobych efekta aktivit.

Hrozby
Hrozby jsou sotasné nebo budouci podminky v pkesdi, které mohou négnivé

ovlivnit finanéni situaci, nebo existenci podniku. Niegmivé podminky mohou obsahovat

predevsim vstup silného konkurenta na trh a pokbétizakaznik.
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2.5. Podnikatelské riziko

Vyznamnou slozkou podnikani je riziko, které je jedné stra& spojeno s nagi na
uspch, na druhé strarje vSak hrozi nebezpie vedouciho ke ztratam. Tyto ztraty
mohou mit takovy rozsah a vliv na finan stabilitu firmy, Ze mohou vést k jejimu
bankrotu.
Pozitivni stranka podnikatelského rizika se spofuiadji na Usgch, s uplaténim na trhu
a s dosazenim vysokého zisku.
Negativni stranka podnikatelského rizika se prgevaoebezp&m dosazeni horSich
hospodé#&skych vysledl, nez jsme fedpokladali, pipadnym vznikem ztratyi v krajnim
piipack az bankrotem.
Podnikatelské riziko bychom & chapat jako nebezpe Ze aktualni dosazené
hospodéské vysledky se budou odchylovat od vyslegikedpokladanych, ijgtemz tyto
odchylky mohou byt:

= Zadouci (srrem k vySSimu zisku)

= nezadouci (sirem ke ztraf)

Je nutné zvaZovatiznd opateni na sniZzeni podnikatelského rizika. Postupyosditdi
podnikatelského rizika Ize ro&it do dvou skupin, a to na postupy z&ené na:
= odstrarni, nebo alespooslabeni ficin vzniku rizika
mohou byt pro firmu nigpnive.
= sniZeni nefiznivych disledki rizika
Toto opdeni se zartuje na snizeni néfznivych dopad urcitych
rizikovych situaci. Nejde o oviievani fic¢in rizika, ale snizeni na

ekonomickyigatelnou miru.

Opateni preventivniho charakteru se oama jako ofenzivni pistupy snizovani

podnikatelského rizika a napravna dpat jako defenzivniijstupy.

Rizika se daji dalediit na skuténé a spekulativni.

Riziko spekulativni se tyka udalostfigravenych s cilem pozitivniho vysledku, v naSem

piipact zisku, ktery neni dostates zarwen.
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Uspich (zisk) je @éekavan na zakladspekulace, ktera nemusi byt spravna, a dale na
okolnostech, které podnikatel néde ovlivnit. Tento typ rizik se povaZzuje za
nepojistitelny. Opakem tohoto typu jsou rizika skat. Tyto rizika jsou uvedena zejména
v pojistnych podminkach pojiévny.

Poji¥ovny také nabizeji podnikateh dalSi produkty, zejména:
= pojiSteni majetku pro fipad pozaru a dalSich zivelnych Skod
= pojisteni pro gipad geruseni provozu vigledku zivelné udalosti
= pojisteni odpowvdnosti podnikatele za Skodyigmbené provozenidtim osobam

= pojisteni pro gipad Skod zfisobenych kradezi a vioupanim
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2.6 Podnikatelsky zangr

2.6.1 Néph podnikatelského planu

Vysledky technicko-ekonomickych studii projékinvesténi program firmy a jeji finaimi
plan poskytuji z&kladni inforndai vstupy pro zpracovani souhrnného podnikatelského
planu firmy.
Podnikatelsky zagr ma dvoji vyuZziti.
Je to dokument, ktery slouzi jako zaklad vlastrtikeni a rozvoje z#@najici firmy.
Druhd mozZnost vyuZiti je aplikace na existujicimii, ktera ma v planu financovat
investiéni program 2asti nebo zcela pomoci ciziho kapitalu.
V druhém pipact je treba geswdcit investora o vyhodnosti a ngdosti projektu, na jehoz
financovani se tento kapital pouzije.
Dobie zpracovany podnikatelsky planibe vyznam® podpdit ziskani patbného
kapitalu.
Podnikatelsky plan by &hobsahovat tyto zakladiésti:

= realiza&ni resumé

= charakteristiku firmy a jejich dil

» organizaciizeni a manazersky tym

= piehled zakladnich vysledla zavri technicko-ekonomické studie

= shrnuti a zasry

= prilohy

Realiz&ni resumé

Souwasti realizaniho resumé by #hy byt:
* pnazev a adresa firmy, kontaktni osoby, telefaisid, gip. email
= charakteristika sluzby, nebo produktu , které jsapini podnikatelského z&nu.
Déle jejich specifickych vlastnosti againosti vzhledem ke konkurenci
= identifikace trti,, na kterych se chce firma z&fit a uplatnit
= strategické zagteni firmy na dalSi obdobi¢etre dlouhodobych cil
= zhodnoceni manazerskych zkuSenosti a kvalitpidich pracovnil firmy
= finantni studie zahrnujici odhady zisku v nasledujicioktedh, velikost

potrebného kapitalu acekavany roni vynos
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Charakteristika firmy a jejich dil

Tato ¢ast podnikatelského planu by seilan zangfit na firmu z hlediska zékladnich
podnikatelskych cil a strategii jejich dosazeni.

Souasti tétacasti podnikatelského planu byéla byt:

= historie firmy, zachycujici jeji¢innost od zalozeni, vysledky podnikatelské
¢innosti a dosazené usmy, vyvoj finani situace firmy v minulosti i
souwasnosti a zjsob jejiho financovani

= dulezité charakteristiky produikt¢i sluzeb, které jsou napini projektu

= sledované cile, zahrnujici jednak zakladni strakegcile, kterych se firma snazi
realizaci daného projektu dosahnout. Specifické jeitinotlivych oblasti firmy,
ke kterym pat uspokojeni poptavky a pozice firmy na trhu, efekdst a

financ¢ni stabilita

Organizacdizeni a manazersky tym

Tatocast podnikatelského planu byla obsahovat:

= organiz&ni schéma s jasnym vymezenim pravomoci a oérmosti jednotlivych
manazel a zandstnang

= charakteristiku kbovych vedoucich pracovnikz hlediska jejich role, &ku,
zkuSenosti, dosaZzenych vyslédk

= mzdovou politiku ¥etné uvedeni platové Uroen

= zakladni pistup kiizeni firmy
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Prehled zakladnich vysledka za¥ra technicko-ekonomické studie projektu

V této ¢asti podnikatelského planu jsou shrnuty zakladrdlegky a zagry technicko-

ekonomickeé studie, tykajici se:

= poskytovanych sluzeb, tiiaich naph projektu
= analyzy trhu a trzni konkurence

» umiseni vyrobni jednotky

= pracovnich sil

= finantnich analyz a plan

= analyzy rizika projektu

Shrnuti a zagry

Tato zaérecna ¢ast podnikatelského planu ma obsahov&devSim shrnuti zakladnich

aspeki, kterym jsme sednovali.
Ve shrnuti by se #ta pozornost zagit predevSim na:

= strategické zagteni projektu
= zdavodreni ocekavaného Usghu projektu
= gasovy plan realizace

» stanoveni poZzadaukna kapitalové zajighi projektu

Z casoveho planu realizace byelmposkytovatel kapitalu ziskatigdevSim informace o
dok® zahajeni podnikatelsk&innosti a o terminech, kdy budg&lba vynalozit finaéni

prostedky.

Ptilohy
V prilohach podnikatelského planu je mozné uvést:nap

= nékres provozovny
= Zivotopisy kl€ovych osobnosti firmy
= vykazy ziski a ztrat, rozvahy a péani toky

= gplatkove kalend@
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2.6.2 PoZzadavky na podnikatelsky plan

Zpracovany podnikatelsky plan byhsphiovat ukité poZzadavky, a to:

byt strieny a gehledny

byt jednoduchy a nezachazet do technickych a tdobioych detailh a tim
padem byt srozumitelny pro investory

zminovat vyhody produktu nebo sluzby pro zakaznika

orientovat se na budoucnost

byt vérohodny a realisticky

nebyt iliS optimisticky ani pesimisticky, zejména diky i&pvani
duvéryhodnosti a podeémvani

zminit konkuregini vyhody projektu

prokazat solventnost a likviditu firmy

preswdCit investory o navratnosti jejich vloZzenych piestki s paticnym

zhodnocenim
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2.7. Pravni charakteristika podnikani

Pokud ma byt podnikatelskénnost Uspsna je dlezita volba pravni formy.
LegislativaCeské republiky umatije podnikat pod ¢kolika podnikatelskymi subjekty.

Mezi nejvice pouzivané gapredevsim:

= akciova spoleénost
» gspol&nost s rdenym omezenym
= vefejna obchodni spataost

= Zivnostensky list

Daéle se budu za#ovat vyhradg na podnikani fyzické osoby na zZivnostensky ligtrkje
pro za&éatek podnikani nejvyhodisi a nejjednodussi.

Diky této pravni forms mame velkou moznost oviievani nadkladové slozky. Dle zdkota
586/1992 sh. O danich #ipnu jsou vydaje klasifikovany jako veSkeré platiynaloZzené
na dosazeni zaji&ti a udrzeni mi. Druhou moznosti je vyget vydaj podle procent

z prijma. Podle 87 odst. 9 zako®a586/1992 sb. Jagmum ze zivnosti povolen odpet
50% @ijmu + vydaje vynaloZené na socialni a zdravotni p@jist

Dalsi velkou vyhodou je relatiénjednoducha administrativa, kterouibe zvliadnout bez
vétSich problému majitel. Nizka kapitalova n&rost zalozeni Zivnosti nam uSetolné

financéni prostedky, které mzeme investovat da‘izeni a vybaveni obchodu.

K ziskani Zivnostenského listu musime spinit tyddadavky:

= dosahnout &u 18 let

» byt zpisobili k pravnim Ukoim

» byt bezthonni

= nemit déové nedoplatky u finamiho Gadu
= nemit nedoplatky na socialni pogist

= zaplatit 1000 K za kazdy jednotlivy Zivhostensky list
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3. Analyticka ¢ast

V nasledujicich analyzach bude prozkoumano podeldat prosedi, zhodnoceni naSich
moznosti a uschu.

Podstata mého podnikani je ateni maloobchodni prodejny na trhu, ktery obsahuje
relativné silnou konkurenci. Tyto analyzy majiqulevsim za ukol préyit naSe Sance

v konkurernim boji obstat a vytuat si stalou skupinu zakaznik

3.1.Analyza obecného okoli — SLEPT analyza

Obecné pedpoklady pro naSi podnikatelskéinnost mizeme zjistit analyzou
nasledujicich & bodi.

= sociélni viivy

= politické vlivy

= ekonomickeé vlivy

= pravni vlivy

= technologické vlivy

30



3.1.1. Socialni vlivy

Socialni vlivy gimo ovliviiuji poptavku. Zejména bych vyzved| rostouci fitinsituaci
zékaznik a demografické slozeni obyvatelstva.

V naSem oboru podnikani tyto vliv§imo ovliviwiji miru naseho zisku.

Dle databazeeského statistickéhdadu k datu 1.1.06 Zije v Bémpies 380.000 lidi a
pramérny veék obyvatelstva je 41,5 let.

Jelikoz cilova skupina zakaziiike bude pohybovat v rozmezi dvanacti az osmreige |
pro nas dlezita informace o porodnosti v letech 1989 az 1995

Porodnost ma klesajici charakter a celostéfinigiek obyvatelstvaini v priméru za
sledované obdobi 116.000 novorozen®ng.

Tabulka porodnosti za obdobi 1989 az 1995 je uvedeanilohach.

V navaznosti na porodnostitteme vyuZzit i dat z poslednihgitani lidu, které prokhlo

v roce 2001. V tabulce pro Brno <€sto jsou uvedeny jednotlivékové skupiny
obyvatelstva. Nas nevice zajimé&uova skupina 5-14 let a 15-19 let. Cilovou skupigay
tvoii 23 % obyvatel sta Brna.

Tabulka €. 1 - Vék obyvatelstva

Vék obyvatelstva

0-4 14376 3,80%
5 14 39632 10,50%
15-19 24156 | 12,50%
20-29 60754 | 16,40%
30-39 49640| 13,10%
40-49 54326 14,40%
50-59 55999 8,80%
60-64 18414 4,90%
65-74 33542 8,90%
75+ 25333 6,70%
Celkem 376172 100%
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3.1.2. Politické vlivy

Politickou situaci Bhem posledniho roku nelze oziiza stabilni, coZ ma negativni
nasledky na malé aistini podnikani, které je ,pi#m*“ceské ekonomiky.

Toto podnikani by @lo byt ze strany statu podporovano zejméfiamgrenou daovou
zagzi, odpisovymi sazbami a ,papirovou n&rosti“ pri zakladani firem.

Zmeénu acekavam po novele zakona o danifgmpu a refornd veejnych financi.
Nejvice by se nas &a dotknout zmina zakona o dani Zipmu ve které se dlouhou dobu

spekuluje o rovné dani.

3.1.3.Ekonomické vlivy

Ekonomickeé faktory fisobi na vSechny firmy na trhu. NezéleZi na velikarst oboru ve
kterém firma podnika. Mezitsobici faktory pat zejména vySe hrubého doméaciho
produktu, miry inflace a nezastnanosti ve sledovaném kraji. JelikoZ sortimesi fiemy
bude tvden produkty z USA je pro nasilézity kurz dolaru kéeské korud. Vyrazné
vykyvy se mohou projevit i v maloobchodnich dop@mych cenach.

V poslednich letech je ekonomicka situace stabiNidké urokové miry podporuji
investice a souiine se tim inflace kolem 2,7%ipobi na investni rozvoj.

Kurzu CZK vici USD ma dle statistickéha@adu klesajici tendenci. V Tomto roce jeho
pramér oproti minulému obdobi klesl 0 1,2 procentnitoall. Tomuto faktu se takédipita
vysoky ekonomickyist, ktery oproti ldskému roku vzrostl 0 5,8 procentniho bodu.
K negativnim faktakm bych uved| vysokou miru nezéstnanosti v Bra ktera k
31.Breznu 2007 dosahla hodnoty 8,3 procent ekonomickiyrdko obyvatelstva.

Trzby v maloobchodnim prodeji maji stale stoupagadenci a k Unoru 2007 se tyto trzby
zvysily oproti minulému obdobi 0 9,4% ( zdr6iSU).
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3.1.4. Pravni vlivy

Pravni vlivy, které nas budou ouligvat udavaji fedevSim podminky vedouci k ochéan
spotebiteli, vztahy mezi zagstnavatelem a zarstnancem, bezgrost a hygienu na
pracovisti.

Aktudlni pravni systém je zaiifen gedevsim na ochranu spebiteli a zandstnané a

timto miZe uvadt zantstnavatele, respektive podnikatele do tizivé sguac

3.1.5. Technologické vlivy
Jedna se o vlivy spojené s technologiemi pouziviaiyicem vyrobniho procesu.

Nas se tyto vlivy dotknou jen maloigsto je dlezité je sledovat. Pouze tehdy budeme

schopni zakaznikm nabidnout kvalitni a komplexni sluzby.
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3.2. SWOT analyza

Ukolem SWOT analyzy je objektivni zhodnoceni na&ithych i slabych stranek.
PredevsSim zjistit, wem jsme lepSi nez konkurer obchody a tyto vyhody pouzit

v konkurernim boji. Oproti zjiSnym vyhodam minimalizovat, nebo zcela odstranib&la

stranky.
Tabulka ¢. 2 — SWOT analyza
STRENGHTS WEAKNESS
* moznost ovliviovat nakladovou * nezndma kultura a méda pro star§i
slozku generace
= dlouhé oteviraci doba = finanéni zavislost mladSich
= vysoka profesionalita personalu zakaznik na rodgich
= Siroka nabidka produit = dlouhy interval mezi objednavkou p
* minimalni konkurence dodanim zbozi
» prijemné progedi » vysoké naklady na sportovni
vybaveni

= gsplatkovy prodej

OPPORTUNITIES THREATS

.. , = zhorSeni finaéni situace
= zprovozréni internetového

obchodu

= doplreéni o dalSi sluzby (servis,)

= rgst konkurence

= zmena hospod&ké politiky statu
. . o o . = yypowézeni najemni smlouv

=  moznosti dalSiho roz&ini yp J y

* nedostatek kvalifikovanych

obchodu do druhého patra zamestnand
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3.2.1.Silné stranky

= dlouha oteviraci doba
Ze zaatku provozu seipdpoklada oteviraci doba od 9.30 hodin rano aZ8da0lhodin
vecer. Oteviraci doba budgipptisobena fanim zékaznik Po domlu¥ je mozné mit
oteweno i mimo pracovni dobu. Tento ,bonus” j¢em gedevSim pro zakazniky, kte
jsoucasow velmi vytizeni a naSe oteviraci doba jim dlouhadobvyhovuje.
Tato zngna pracovni doby bude uplatvana pedevsim pro prodej sportovniho vybaveni
ve WtSim objemu (pro rodiny apod.). Od tohoto bonusuz@ikazniky tekavame wtsi

loajalitu k naSi firnd a samoiejme ziskani stalé klientely.

= vysoka profesionalita zatetnand
U potencionalniho za#stnance je kladen velkyathz na praxi v oboru specializovaného
maloobchodniho prodeje se sportovnim sortimentetmg&enstvi v AsociacCeského
Snowboardingu (&S), které doklada odbornoutgmbilost ve znalostech
snowboardingu. Pro nové zastnance bez dost&tee praxe budeijpraven informani
brozurka, ve které budou obeznameni s veSkerymniekymi parametry nabizeného

zbozi.

= Siroka nabidka
Nabidku se budeme snaziizpisobit aktualnim pozadaikn zakaznik. Hlavni diraz
bude kladen na pravidelné dopVani zbozi. V nejideaéjsim situaci, které bychom ctit
dosahnout, by bylo rozvrzeni dodani zboZi od dawdveak, aby se kazdy tyden
v prodejrg objevovalo nové zbozi. Udrzeni takoveho modelliky dlouhym dodacim

Ihatam dodavatél velmi nar@né.

» piijemné prosedi
Interiér obchodu adk zanméstnana je prizpisoben nasi cilové skugizakazniki.

Prizpasobeni se tyka i hudby a stylu jednani se zakazniky

= zdrava konkurence
Prizkum trhu odhalil pouzétyii konkurergéni specializované prodejny se substituty,

piicemz pouze dvmaji vyrazny vliv na trh.
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* moznost vyrazéovliviiovat ndkladovou slozku
Zde se jednaipdevsim o objednavky zbozi. Jejich objefizeme pizpisobovat nasi
aktualni likvidi& a cash flow. MoZné kolisani variabilnich naklawliviuji predevsim

platy najemnych za#stnand.
= gsplatkovy prodej

Pro zakazniky, ki kupuji nakladnou vyzbroj a vystrotgrevsim pro snowboarding bude

pripraven splatkovy program préstnictvim firmy ESSOX.
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3.2.2. Slabé stranky

= Neznamd kultura a méda pro starSi generace
Maoda a sportovni vybaveni jed@no redevsim pro cilovou skupinu zakazhike wku 12
az 20 let.

= Finartni zavislost mladSich zakaziika rodéich
Cilova skupina naSich zakaziijsou studenti mezi dvanactym a osmnactym rokem.
Prevazn&ast této skupiny nema vlastriijmy, nebo jsou tyto fijmy znané omezené a

diky tomu jsou zavisliffgdevsim na své rodin

= Dlouhy interval mezi objednavkou a dodanim zbozi
Diky maximalizaci rabatu od dodavatele objednavkyesi formou tzv.
predobjednavek.Znamena to tedy, Ze zboZi se objediiua v devitirgsicnim
predstihu.
Diky tomuto systému a rychle se vyvijejicimu tremdméa v oblékani je realna Sance

Spatného odhadu objednavky.

» Vysoké néklady na sportovni vybaveni
Naklady na zakladni kompletni zimni vybavu se paijiybd 15.000,- K. Fi aktualnich

pramérnych mzdach je to poloZka, kterou si malokd@ézedovolit z jednoho platu.

= sezénnost zboZi
Nabidka sortimentu bude muset biizpasobena aktuélni sez&rDiky tomu musi byt

zboZzi z druhé, neaktudlni sezény uskigmns minimalni moznosti na prode;j.
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3.2.3.Hrozby

= ZhorSeni finatni situace
Pokud nam finagni situace nedovoli objednavat nové zbozi, mameuel
pravdEpodobnost, Ze se dostaneme do vaznych prablBodle piizkumu trhu jsou
zékaznici velmi daoie informovani o aktualnich kolekcich otdai, fredevsim diky

internetu.

» Rast konkurence
Specializované maloobchody se identickym sortinmarjg®u rok od roku populégjsi.
Konkurence v tuto chvili nepatk nejsilrgjSim. VSe se riize znénit vstupem Bkolika

dalSich specializovanych obchigdterée vyvolaji ostry konkuréni boj.

=  Zména hospodi&ké politiky statu
Minimalné v prvnich dvou letech budeme podnikat na zivnaitetist. V gipac, Zze
vliadaCR zméni zivnostnikm podminky k provozovani zivnosti a zdanziski maze to

mit pro maloobchod tizivé fin&ni disledky.

» Vypowvézeni ndjemni smlouvy
Zména prodejniho bude mit negativni vliv na naSe stak@azniky. Propagace nového sidla
a naklady na shovani mohou vyraznzatizit nakladovou slozku. Diky tomu séZeme

dostat do probléins likviditou.

» Nedostatek kvalifikovanych zafsthand
Zamestnanci jsou hlavnim piém nasSeho ugphu. Ri jejich vybéru klademe draz
piedevSim na vysokou profesionalitu a praxi. Nedkstattakovych ideélnich

zamestnand si giivodime pokles reputace a loajalitu zdka#nik

= Globalni oteplovani
Prevaznouast naseho sortimentu budeifvaimni sportovni vybaveni a zimni obéni.
Kazdora@ni zvySovani pimerné teploty a stale kratSi zimni sezony budou megat
ovliviiovat prodejnost tohoto druhu zbozi.
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3.2.4. Rilezitosti

= Zprovozréni internetového obchodu. MozZnost objednavat zpied internet
kazdym rokem roste. Tato velmi silna skupina zakazdava pednost vybru

zbozi doma u svého PC .

= Doplreni o dalSi sluzby (servis, splatkovy prodej, odidokonzultace)
Poprodejni servis je hlavni sloZzkou boje s konkairevie &tSin¢ pripadi bude cena
servisu obsazena v cemakoupeného produktu. Jinymi slovy, servis u rek®uapeného
sportovni vybaveni je zcela zdarma. Vyjimkuifveervis, pi kterém se spétbovava

ur¢ity material, ktery hradi zakaznik

= MozZnosti dalSiho roz&ni obchodu do druhého patra
Budova, ve které se bude nas specializovany malmaboachazet ma identické &izané
prostory v druném pgd. Pokud se obchod bude rozvijet a fitrdrsituace dovoli expanzi
do druhého patra steodkryt schodi&t a druhé patro minimalnimi Upravantepklat na

prodejni misto
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3.3.Analyza konkurence

Obsahem analyzy konkurence jee§eni nasledujicickep boda
= |dentifikace konkurerit
= Cilova skupina konkureiit

» Posouzeni slabych a silnych stranek konkurent

3.3.1. Identifikace konkurenti

Nasi konkurenci povaZzujeme obchody nabizejici idkéf nebo podobné zbozi.
Celkovy pa@et takovych obchadv Brn¢ dosahl pétu ctyii. Ze zmirgnych ctyi pouze
nekteré nabizeji identické produkty od stejnych dadelt, se kterymi budeme

spolupracovat my.

3.3.2. Cilova skupina konkureniti
Jelikoz se jedna o obchody se stejnym &amim, cilova skupina zakaziife stejna.

Tudiz gredevSim mladez mezi dvanactym a osmnactym rokemly2m zakaznik se

podrobrji vénuji v kapitole: Analyza zakaznik
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3.3.3. Posouzeni silnych a slabych stranek konkurain

Silné stranky
stéla zakladna zakaziiik obchody, diky dlouholeté tradici maji vybudousarstalou
skupinu zakaznik
stabilni pozice na trhu

velké odkéry od dodavatdél vedouci k ¥tSim rabaim

Slabé stranky
neprofesionalniipstup k zakaznikm
zantieni gedevsim na jeden druh zthkg
nedostaujici poprodejni servis
benefity pro stalé klienty
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4.Navrh podnikatelského zandru

Rust oblibenosti extrémnich spirtzejména snowboardingu a skateboardingu, véd®op
k roz8tovéani poptavky po vybaveni gebnych pro jejich provozovani. Sauioe s tim
roste oblibenost specifického stylu oblékani.

Tyto skuténosti ne vedly k vypracovani studie tykajici se problematzahajeni provozu

specializovaného maloobchodu se 28nim na zmiénou vybavu.

4.1.Charakteristika spolenosti

Jako nejvystizgsi obchodni jméno jsem zvolil ~ASPIRE shop. Asjpére anglického
jazyka a v pekladu znamena usilovat, nebo snazit se aégedto chcemeistupovat
k ziskavani novych zakazrila budovani firemni p@sti.

Podnikat budu na zakladivnostenskeho listu fyzické osoby. Konkr&jde o Zivnost,
Specializovany maloobchod a maloobchod se smiSebghim. Jedna se o volnou
Zivnost.

Zakladnim poslanim je prodej specialniho vybaveaigrovozovani snowboardingu,
skateboardingu a specifického stylu oblékanéného pedevsim pro zakazniky, kie

maji ke zmignym sporiim blizko a z pevazn&asti je provozuji.

Charakteristika snowboardingu a skateboardingu

Oba tyto sporty maji Keny v surfovani — tedy sjizdi ma:skych vin na specifickém
prkre.
Velky rozvoj tohoto sportu nastal v 50. letech &@leti v Kalifornii. Resun na snih, nebo

tvrdy povrch byl pouze otazkKasu.
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Snowboarding

Tento sport ma velmi blizko ke klasické gazuh lyZich. Vybaveni je vSak UuglodliSné.
Jezdi se na jedné desce, ktera je oproti lyzZimtpo®ssirSi a mnohdy delSifipevreni

k snowboardu ma za ukol vazani, které neni bemstni — tudiZ $ padu noha istava
pevre fixovana a z vazani se samovbhevypina.

Pred 20 lety se snowboardingéahodebirat jinym, extrén@sim snérem . Jizda po
upraveneé sjezdovcegsla na neupravené a strmé svahy a mnohdy je bijespiSe ve
vzduchu, nez na zemi. Tomuto styluide freestyle a sgiva ve skakani arpdvadni

raznych akrobatickych kousku ve vzduchu.

Skateboarding

Obdobny sport, ktery bychom mohli ke skateboardipignovnat bychom hledalggko.
Skateboard se sklada #eskné desky specifické velikosti a tvaru i@gevrenym
podvozkKim, odborg zvanymi treky. Na tomto komponentu jsategElany koleka ze
specialnich materia) které umo#uji plynulou jizdu.

Cilem tohoto sportu je jizda v tzv. skateparcictbe@novych, nebo kovovychgkazkach
a predvadni raiznych akrobatickych trik se kterymi se mnohdyineme setkat i ve

snowboardingu.
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4.2. Vznik a zaloZeni spokosti

Jak jsem jiz zminil v fedeslé kapitole budeme podnikat na zéklaivnostenského listu
fyzické osoby. Jedna se Zivnost volnou, tudiz nebofjeme zadny specialni certifikat,
nebo vyéni list. Odpo¥dnou osobou provozovny bude majitel sgalesti.

Provozovnu jeieba ohlasit na Zivnostenskérra®, u Finargniho Gadu vyplnit registraci
k dani z gijmu fyzickych osob a dalSi registrace na zdravatsocialni pojigovre.

S nej\&tSi pravépodobnosti fesahnemedhem prvnich 12 gsiai obrat nad 1000000,-K

a to pro nas bude znamenat i registraci k DPH.

4.2.1.Cil spolénosti

V analyze podnikatelského preéedi jsme zjistili, Ze na trhu na ktery se chyst&steupit

jiz existuji obchody podobného typu.

Z tohoto divodu je primarnim cilem spafeosti volba nejlepSi mozné strategie, ktera nam
pomize v prosazeni se a obstat tak v konktmén boji. VZzdy budeme chtit zakazirk
nabidnout lepSi a profesiong§i sluzby, nez se kterymi se mohou setkat u kaatkee.
SoulEzné s predesSlym problémem vybudovat mezi zakazniky dabénhp a ziskat stalou
skupinu zakaznik

Na zakazniky chcemeaipobit jako mald, progresivni firma s mladym prodesilnim
persondlem, ktery je v problematice maloobchodpiiodeje vzdian. A vzdy dokéze
zakaznikovi objektivé poradit.

V delSim¢asovém obdobi expandovat a réizgirodejni misto do druhého patra.

Tyto kritéria maji pimou souvislost s odby od dodavatél. Progrese objednavaného zbozi

nam bude zvySovat marZi a zlepSovat platebni podmin
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4.2.2. Nalezitosti vzniku

Zatizeni obchodu

S vybavenim obchodu nam velmi pomohVpdni majitel, ktery celou prodejnu i se
socialnim z&zenim a skladem pokryl keramickymi, vysocézatymi obklady.
Prodejni stojan a pult budou objednany u firmy f@jelSoudka, ktery je zaravendj
bratr a gislibil mi vyrobu pouze za cenu spelbovaného materialu.

Interiér bude ve stylu ,industrial look". Prodejeigaly budou swany z kovovych
materiati a nabarveny na Seaerny odstin. Barva zdi a stropu gegqpoklada na

kontrastni oranZovou. Je tomu zejména diky optickewitSeni prodejniho prostoru.

Objednéni zbozi a prodejniho sortimentu

Zbozi bude objednanagdevsSim z kolekce CLOSE-OUT.

Tuto kolekci tvdi zboZi z minulych sezén, které maji dodavateléddn. Nabidka neni
aplna, ale diky tomu ndm dodavatel poskytuje vysakarzi. DalSi objednavani prédime
formou edobjednavky. Tento systém objednavani naméagumaximalni moznost
vybéru a stoprocentni jistotu, Ze objednané zbozi gkatebdrzime. Nevyhodou fgasova

nara:nost. Takto objednané zboZi nam dorazi az zartesb, sedm ¥siqi.
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4.3.Umiseni spol&nosti

Pranim kazdého zénajiciho podnikatele s podobnym podnikatelskyme&am je sidlit na
prestiznim mist, v centru a pokud to situace dovoli, tak mininhal@emné.

V lepSim gipact byt pimo majitelem nemovitosti. CoZ jéizahajovani podnikani diky
mnohdy omezenym fingnim moznostem nemyslitelné.

Prvnic¢ast naSich pozadawlBrno skuténg nabizi, ale najemipzminénych podminkach

dosahuje takoveé vySe, ktera by emazatizila nasSi nakladovou stranku.

Oproti zmirgnym nedostatkm jsem volné prodejni prostory, které byigplaly nase
pozadavky naSel.

Jedna se o misto, které momentaleni v pronajmu a donedavna zde sidlila sjrast
zabyvajici se vyrobou a prodejem kugtbiych linek.

Obchod je v centru a v okruhu 150 niedd obchodu rizeme nalézt celk@vii placena
parkoviSE. Tuto vyhodu vyuziji pedevSim zakaznici, ktiekupuji snowboardové vybaveni.
S ohledem na jeho vySku i vahuibe byt gresun MHD problematicky. Obchod je r@teh
na d& samostatnd, identicka patra. V& kazdého patra je okolo 70" me zaatku
podnikani se p#ita pouze s najmem spodidisti a pokud se obchodu budéitplanuiji
rozsieni.

Prvni patro ma vlastni vstugipo z ulice. Se vstupem do druhého patra je situace
momentalg slozigjSi — musi se prochazet skrz vedlejSi vchod. Teatostatek sefp
mozné expanzi budesit vybudovanim schod&ve stednicasti spodniho patra.
Obchod ma velkou vylohu, celdguini¢ast je ze skla. Skrz ni je vyb@midét na prodejni
plochu. Diky zmignémuieSeni si slibujeme upoutani pozornosti kolemjdducic

zékazniki. Vyloha bude polepena barevnymi logy obchodu ai meinizenych znzek.
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4.4. Marketingovy mix

4.4.1.Produkt

Nami nabizeny sortiment bude z&®n na trendové ohideni pro volnyas a specialni
vybaveni na skateboarding a snowboarding. Tytosgeaty se bohuzel diky Spatnym
podminkam pro jejich aktivitu ¢R tZko daji provozovat sodbrg.
Vzhledem k tomuto faktu bude prodejni sezona ¢lexth na dv casti:

* Zimni sezona

» Letni sezona
Mimo zmirgné sezdny budeme nabizet i celosezonni zboZi.tD&aéegorie pai
predevsim oblk&eni pro volnyas a sportovni obuv.
Veskeré obléeni bude od firem, které se aktévmabyvaji vyrobou skateboardového a

snowboardového vybaveni.

Zimni sezéna

Zacatek zimni sezdny je vyrazmovlivnén podminkami pro provozovani zimnich sgort
v naSem fipact snowboardingu.
Dle prizkumu podnikatelského prastli zimni sezdna, respektive prodej zbozi na zimni
sezb6nu z&na z&atkemiijna a konec rizeme ¢ekavat na felomu fezna a dubna. Tento
interval je vyraza ovlivnén aktualnim séhovym podminkam. Pokud jsou podminky
Spatné (jako tento rok) vyragse to projevi i na trzbach. Letos klesly trzbyatpr
lonskému roku o 30% (zdroj: MC SUP distribution).
ZboZi na tuto sezonu, dle obchodnich podminek adwdli, m& dorazit v gbéhu z&i,
nejpozdji vsak prvni polovindijna. Termin dodani zavisi na vysi objednavky agiiaich
podminkéach.
V zimni sez06n prevaznouwast prodeje bude tvib prodej vybaveni na provozovani
snowboardingu. Jedna siegevsim o tyto produkty:

» obleteni s technickymi vlastnostmi

» helmy, chranie

= gportovni vybaveni
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Obledeni s technickymi vlastnostmi.

Tuto ¢ast tvdi predevSim bundy, kalhoty a ostatni zboZi, se ktexgymmizeme setkatip
provozovani snowboardingu. Obéni je vyrobeno ze specialnich materigbskytujicich
jim urc¢itou dychatelnost a véddolnost. Tyto dva parametry se udavaji v milimgire
vodniho sloupce, které dokazi proniknout skrz nigten 24 hodin.

Prvni parametr (vagbdolnost) zn& vySku vodniho sloupce, ktery dokaze material
,odpudit* a tudiz nedovolit vatlproniknout skrz material.

Druhy parametr (dychatelnost) se zabyva mnoZzstwidyyrespektive vodnich par, které
Pokud by byl tento parametr velmi nizky, materikzdrzoval veSkerou vihkost uvihit
bundy a zakaznik by t¢pznainym nepohodlim.

vySSi. Dopordované hodnoty pro zakladni vyuZziti se pohybuji RolE5.000 mm
vodéodolnosti a 10.000 dychatelnosti.

Helmy, chranie

Do této kategorie spadaji veSkeré helmy, cltnagsti apod. Dlezitost tchto ponicek,
pii extrémnich sportech nerfeba nikterak ziraziovat.
Veskeré vyrobky musi spbvat gisné pozadavky a vlastnit tzv. “potvrzeni o s¥plteré

slouzi jako potvrzeni Ze datyy typ helmy proSel bezpeostnimi testy.

Sportovni vybaveni

Sportovni vybaveni bude tiibstéZejnicast nabidky maloobchodu.
Snowboardovym vybavenim rozumime:

= snowboardy

= snowboardové vazani

= snowboardovymé boty
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Letni sezéna

Letni sezdnu tvi zbytek roku.V naSemifpadt mizeme se z@tkem sezény pidtat

pielomem Bezna a dubna a s koncem hlavnich prazdnin, taglgm srpna a z&

V této sezoa roste pedevsim prodej celosezonniho zboZi a sortimerdz#uje o
» Skateboardy a vybaveni pro tento sport

= Plavky, tzv. boardshorts

Skateboardy jsou druha poloZka na kterou se nasodbdaude vyhradhzantrovat.

Tento sport neni tolik finaimé narany jako snowboarding. Vyjma investice do vybaveni
nemusime vynakladat dalSi firam prostedky na dopravu a lanovky.

Vybaveni je ale stejnslozité jak vylsr snowboardu. Mnohdy se zda, Ze komponenty jsou
identické. Opak je tomu pravdou. U skatebdasd rozliSuji izné Siky, tvary, vaha apod.

U ostatniho vybaveni jako jsou trucky, nebo-li poziek a koléka. U €chto dvou

komponeni hraji roznéry také velkou roli.
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4.4.2.Cena

V analyze konkurence jsme zjistili sktit®st, Ze na trhu se nachazkolik
konkurenceschopnych obchiod divodi snadné zagmitelnosti produki je cena a
cenova politika jednou z hlavnich sloZzek konkdrého boje. VeSkeré ceny jsouavany
pomoci doportené maloobchodni ceny, kterou si naSi dodavatdhéi yeclive hlidaji a

z tohoto divodu neni re&lné maloobchodni cerin a plosi sniZzovat, nebo zvySovat.
Snizeni je mozné pouze formowalch slev.

Z davodi maximalizace vynasje nutné mit systém slev dokonale propracovany,
piedevsSim zdkazniky se systémem slev podragleznamit aiedejit tak moznym
problémim.

V tabulce niZe jsou uvedenyjonérné ceny na kazdy typ sortimentu.Tato tabulka slouz

pouze pro fedstavu dopokienych maloobchodnich cen.

Tabulka ¢. 6 — pramérné ceny celosezénniho zbozi

Tricko 750-1000 K
Kalhoty 1500-2000 K
Boty 2000-3000 K
Mikina 1500-2500 K
Plavky -

boardshorts 1000-2000 K

Tabulka ¢. 7 — pramérné ceny skateboardingového a snowboardingového vateni

Skateboarding Snowboarding
Skateboard| 1000-200¢K| Snowboardy 6000-15000¢K
Trucky 1000-2000 K Snb vazani 2000-6000eK
Kolecka 500-1000 K Snb Boty 3000-6000 K

Snb Bunda 3500-6000:K

Snb Kalhoty 3000-5500K
Helma 1500-2000 K
Snowboard bryl¢ 1000-2000 kK
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4.4.2.1.Stali zakaznici

UdrzZeni stalych z&kaznike hlavni prioritou nasi firmy. Stali zakazniajsve &tSing
piipadi méreé nachylni na znu cen a fedevsim zname jejich geby.
Pro tento druh zakaznikbudou gipraveny dva druhylenskych karet:
» Stiibrn4 karta — sleva 10%
» Zlata karta — sleva 20%
Do budoucna se planuje vydéghto karet na zakl&dvyse r@&niho odkru.
Jelikoz @i zahajeni provozu Zzadné stalé zakazniky nemammestjed si tuto skupinu

VYtVOrit.

Clenské karty budou vydavany na zakiaptekroseni nami stanovené hranice &b
= Odbér nad 10.000,- pro 8brnou 10% kartu
= Odkér nad 20.000,- pro zlatou, 20% kartu

Tyto sumy samaejmé nebudou strikte dodrzovany. Jedna ségolevsim o “gibrnou”
kartu. Desetiprocentni sleva pramérnych marzich okolo 50% neni pro nas obchod
vyznamrié zatZujici.

“ Zlata" karta bude vydavana vyhradw.l.P. klientim, ktefi maji tendenci stat se naSimi

stalymi zakazniky.
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4.4.2.2. Studentské a ostatni karty

Posledni dobou jsou na vzestuparré typy karet pro studenty &itele. Této skupi# je
diky drzeni witého typu karty poskytovano @ini v podoks raiznych vyhod a slev.
Mezi nejznangjSi a nejvice rozgéné pat predevsim tytoit typy:

= |STC — International Youth Travel Card

= |TIC — International Trachet Identity Card

= |SIC — International Student Identity Card

Diky spolupraci s firmou GTS International, kteldvy na karty zprogedkovava je nam
za nabidnuti slevy pro zakazniky a vlastniky kgreskytnuta bezplatné reklama

v brozurce vydavané po celém jihomoravském krapsilana drzitéim zmiovanych
karet.

Pro drzitele médme v plandipravit 5% slevu. Stefhjak v minulém pipact tato hodnota
nemusi byt esré dodrZzovana. Bude se kombinovat se slevovymi kanpamstalé
zékazniky maximakvsak do vySe nejvyssi hodnoty. Je nutné zakaamkyornit, Ze

slevy nelze kombinovat s ostatnimi akcemi.

4.4.2.3 Zanéstnanci

Pri tvrdém konkuretinim boji a propagaci tité znaky mame v planu pro reklamu vyuzit
i naSe zaréstnance.

Pro vSechny za#stnance i brigadniky bude na zbozi platit vyhodat&karty — tudiz
20%ni sleva. Pokud se rozhodnem@tau znaku oble&eni propagovat (zejména diky
vySSim ziskm z jejiho prodeje) slevuiieme navysit na 30%fiRéto hladir jsme slab
nad pamérnou velkoobchodni cenou. Efektigmbeny timto stylem reklamy je diky
viditelnosti nasSich zagstnand velky. Tento styl reklamy p&tmezi ty nejmi nakladové.

Ve své podstdtma pouze samé vyhody.
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4.4.2.4. Splatkovy prodej

Posledni dobou nakupy na splatky rychleigtiji.Velmi oblibené jsou spebitelské

avery.

Ceny fevazn&asti naseho sortimentu, zejména sportovniho zbadipu na takove
arovni Ze pouze matéast zakaznik si je mize dovolit z jednoho platu.

Diky tomuto faktu jsme se rozhodli pro spoluprafirmou ESSOX.

ESSOX je dcinou spolénosti kometni banky a francouzské spétmsti Franfinance a
zabyva se fevazrt splatkovym prodejem spatniho zboZzi.

Tato firma nabizi &kolik moznych variant splaceni. Nejvice vyuzivamawiantou, dle
firmy ESSOX je 10% akontace + 1G&sitnich splatek.

Prodej probihaies ,horkou linku“ a zakaznik p@buje pouze dva doklady totoZznosti a
vyplnény formul&. Veskerou ostovacicinnost obstarava firma sama a pokud bude vse
bez problém zakaznik si Bhem par minut odnasi zakoupené zbozi sebou.

Firma ESSOX ndmdhem rekolika dni (maximald vSak @ti pracovnich dni) po prodeji
pievede penize za prodej na bankowt@ timto pebird nad vymahani pohledavky
kontrolu.

Pro zavedeni splatkového prodeje musime vymeéegna kritéria. pokud tak n&nime
muzZe nastat situace, kdy veSkery prodej bude fdsictvim splatkového systému. A to je
diky casové narénosti na vyplgni formul&a nemyslitelné.

Splatkovy prodej se bude vztahovat vyhrada snowboardové vybaveni. Minimalni édb

pro vyuziti splatkového prodeje bude stanoven e 50Ke.
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4.4.3. Misto

Jako nejidedljSi misto pro oteteni naseho obchodu jsem vybral Brno, centrum.
Duvody, které nd vedly k tomuto rozhodnuti jsodgdevsim ¥kové slozeni brinského
obyvatelstva, které je blizké nasi cilové skapandostaujici podminky v podob
skateparku pro provozovani skateboardingu.

DalSim vyznamnym faktorem je vySaiperné hrubé mzdy, které v B¥mosahuiji
20270,- K. Tato vySe pimérné hrubé mzdy se ustalila rratim mist za Prahou (28 260,-
K¢) a stedaseskym krajem (21 600,-&. Udaje jsou z poslednititvrtleti 2006. Zadné

PoZadavky na umisti prodejny byli pedevsim snadna dostupnost z centra, prestizni
prostory a najemné ndijtelné arovni.

Dodavky zbozi do prodejny jsou, zprgstkovany progednictvim firmy PPL, zabyvajici
se expresnifepravou balil. Firma PPL se dokazdippusobit naSi oteviraci déta

dopravit objednané zbozi v ndmienou dobu fimo ped nas obchod.
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4.4.4.Propagace

Hlavni prioritou je pesun patebnych informaci, které zakazniky prim&eajimaji.
Reklama bude pokryvat veskeré mozné infanmia komunikani nastroje, které sleduje
naSe cilova skupina. Reklamni prostor si budemevagné&asti vytvaet svépomoci, diky
internetovym strankam obchodu. Kde naSim potentmdmazakaznikm budeme nabizet
informace o dni v obchod. Predevsim:

= Nové kolekce zbozi

= Slevy a akni nabidky

» Poradensko-technicky servis pi@stnictvim online féra

» Planované a fadané akce
V propagaci produki, které budeme zakaziik nabizet ndAm hodrpomahaji dodavatelé.
Dodavatelé maji sami velky zajem o upé&vinsi vlastni pozice na trhu a co n&gi
rozSieni jejich znaky do podedomi zakaznik. Toho dosahujiigdevsim ptadani akci
se logem propagované ka a reklamu v periodikach, které odebira naSevéaikkupina
zékazniki. Mezi nejroz&erejSi pati casopisy BOARD a FREEMAG. Oba tytasopisy
vychazeji kazdy @sic s naklademips 20.000 KS (Zdroj: ABCR - Audit Bureau of
Circulations).
K reklamg vyuZiji predevsim prestizniho umést prodejny. Kazdy den kolem obchodu
projde velké mnozstvi potencionalnich zaka#nikuto skupinu se budu snazit zaujmout
predevSimdmito zpisoby:

= Vyloha

= Lightbox

= Reklamni stojan
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Vyloha

Pokud nebudeme brat v Gvahu najem je vyloha nejjgévreklamni plocha. Nejsme zde
omezovani vyhlaSkami jak tomu rfédgad u lightboxu a reklamniho stojanu.

Vyloha bude v prvéad polepena velkymi a vyraznymi logy obchodu.

Velky daraz bude kladen na pravidelnou&m vystavovaného zbozi. Pokud ovSetijdp
noveé zboZzi je pééba o tom hned z&kazniky informovat — a to ptéauto formou.

Do budoucna se planuje kaugtSiho LCD displeje, ktery bude nigrZitt promitat
Skateboardové a snowboardové videa s &icgni pravy od dodavaté| samozejn i

s nasi reklamou.

Lightbox

Light box, nebo-li s¥teln& tabule s logem formy ma za Ukol upoutat zakgz kteri nas
obchod hledaji. Velikost této tabule je omezena istegtem ngsta Brna. Po domlwv

s Magistratem rsta Brna nam bylo umo#no umistit light box o0 maximalnich roznech
150cm * 80 cm.

Lightbox bude umigh nejvy3Sim bo&inaseho obchodu aby jej bylo mozné &patco
nejwtsi vzdalenosti a upoutat tak pozornost potencioolzdkaznik.

Styl a vzhled lightboxu iize byt diky snadno-vyémitelnych pandi pravidelr# ménén.

Reklamni stojan

Reklamni stojan ve tvaru A se bude nachazet@ ped obchodem na chodniku, nebo 70
niZze u ulice Koblizna. Ve druhé variamha za ukol ziskat pozornost lidi prochazejici po
ulici koblizna nez na které se nachazi obchod.

Na reklamnim stojanu bude &igogo naSeho obchodu spolu s oteviraci dobou.adzhl
reklamniho stojanu bude takétkivzvyseni @&innosti kazdy misic meénén.

Cena za tento druh reklamy se pohybuje kolem 1k08n za rok. Novinkou je fakt, ze se
stojan da pronajmout podle prodejnictidRro nas to znamena u&sti vice jak 1500,-

korun r@ng.

Mezi dalSi moznosti, jak efekti¢ra nizkonakladoypropagovat nas obchodieme

zahrnout reklamni letaky a igelitoveé tasky.
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Reklamni letaky

Reklamni letaky jsou nejoblib&g8im produktem reklamy . Jejich vyrobu jsme schopn
zajistit svépomoci a jedinym nakladem je jejiclk tisetdky budou rozmi&hy vSude po
obchod a vkladany do nakupnich tasek. Vyuzitzame také viejné prostory v barech,
klubech a dalSich wejnych mistech, kde se nachazi naSe cilova skapkezniki.

Igelitové tasky

Tento zmisob reklamy vyuzZiva skoro kazda firma. Logo je velotre viditelné a

predevsim maloktery sp@bitel tasSky vyhazuje. Vest8ing pripadi nepouzije jest

nekolikrat.

Vyrobu igelitovych taSek zajisti firma SALE s.r.o.

Tato firma nabizi négberné mnozstvi vzoy barev. Rozdil mezi vyrobou vlastnich taSek a
zakoupeni jiz hotovych ve specializovanych velkduwioech je zanedbatelnytipadny

rozdil mizeme minimalizovat, nebo dokonce anulovétSivobjednavkou. Jako u vSech

podobnych firem plati rovnice&tsi odlgr = nizsi cena.
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4.5. Analyza zakazniki

V tétocasti mé bakai&ké prace jsem se zafih na nalezeni cilové skupiny naSich
zékaznik. Mit prehled o cilové skupinzakaznik je pro podnikatele jednou
z nejdilezitéjSich wci. Pokud mame tyto informace jsme schopni optinoatht
marketingovou strategii a tim maximalizovat naSeosy.
Informace o cilové skupéizdkaznik jsem ziskal pozorovanim klientely naSich
nejvyznamgjsich konkurent. Doba pozorovani byla roziéna do iti bloka po jedné
hodiré na kazdy den. K dovani sté subjekfi jsem pouzit odhad.
Uvedené vysledky mohou byt zkreslerdkolika faktory jako nafiklad:
= Aktualni finartni situace — Izefpdpokladat, Ze po vyplatach budstri
navsévnost obchod
= Datum — nav$tnost v obdobi mezijnem a prosincem vigledki Vanoc je
zvySena, oproti tomudhem hlavnich prazdnin, kteréczaaji cervencem kogi
srpnem bude nav&tnost podstathslabsi
Stai klientely je rozdleno do ti zakladnich skupin plugvrta skupina obsahuijici starSi
klienty, zejména rode a doprovod:
= mladez do 12 let — skupina 1
» mladez mezi 12-18 let — skupina 2
= mladez mezi 18-25 let - skupina 3

= 25 avice, rodie — skupina 4

Tabulka €. 8 —navsEvnost konkurenénich obchodi

Den: | skupina 1]skupina 2| skupina 3.| skupina 4.| Celkem
Den 1. 26 68 42 10 146
Den 2. 30 56 36 12 134
Den 3. 12 43 29 9 93
Celkem 68 167 107 31 373

% 18,40% 44,70% 28,60% 8,30%

Z vySe uvedené tabulky je patrna skuiest Ze pevaznouiast zakaznik tvori skupina
Cislo 2, tedy mladez mezi dvanactym a osmnactymmoKReito skupinu riizeme oznéit
jako cilovou a pevazn&ast marketingové strategie a reklamy bylarbyt orientovana
praw na re.
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4.6. Organiza&ni plan

4.6.1. Organizd&ni struktura

Firma bude mit pouze jednoho majitele. Nenrzavisi veSkera organizace firmy.

Pred zahajeni provozu budou feiia minimald dva zanistnanci a zaloha v podéb
brigadni sily.

Sehnat brigadniky nebude niktergkke. Zejména diky skutaosti, Ze brigadnici budou
z nasi cilové skupiny zakaziiikv analyze zakaznikjsme zjistili, Ze ¥k cilové skupiny se
pohybuje v rozmezi 12-18 let.

VEtSi problém sekavam u stalych zasstnand. Diky podminkam paebnych k pijeti,
které jsou uvedeny niZe je mala Sance nalezenistaance na hlavni pracovni pémse
zkuSenostmi.

Zamestnanci na hlavni pracovni pénbudou vybirani Zad brigadnily, ktei se v provozu
oSWedEi.

V zimni sezo#, zpravidlatijen az prosinecakavame vysokytist zakaznil. Predevsim
diky Vananim svatkm. Do této doby je nutné zaskolil dostatek zsimané pro hladky
chod obchodu.

Brigadnici budou fijimani na smlouvu o pracoviinnosti, pogipad na dohodu o préaci

pii rozsahu do 100 pracovnich hodin.

Podminky patebné ke fjeti:

Praxe v oboru

Cilem nasi spotmosti je isobit profesionalnim dojmem. A tohotaizeme doséhnout

pouze zardstnavanim kvalifikovanych lidi, kiebudou ¥dét co prodavaji a dokazi

s vykérem poradit. Snowboarding i skateboarding se poslddbou zéina rozsiovat do

supermarket kde prodej zprogtdkovavaji nekvalifikovani za¥stnanci, ktéi zakaznikm
nedokazi profesionatmporadit. Ri vybéru zangstnané hodlame upednostnit zdjemce,

ktefi jsou¢leny Asociac& eského Snowboardingu (%8). Clenstvi v klubu je podmimo

slozenim zkouSek odbornétgmbilosti, drzeni licence a opram vywovat Skolni

snowboarding.
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Vék do 25 let

Tato hranice je nastavena vzhledem k cilové skupaSich zakazntk

Hlavnim divodem je minimalizacedkoveho rozdilu mezi zakaznikem a prodejcem
Chceme psobit jako profesionalni, progresivni firma s mladiolektivem

Kolektiv, ktery se aktivaa vénuje sporim, na které se specializujemeiagévat viastni
zkuSenosti zakaznikn.

Vystupovani

Na tuto sloZzku podminek pebnych pro fijeti budeme klast velkyigaz. Vystupovani je
pii maloobchodnim prodeji velmiatezité. Pokud na zéakaznika néléame dobry dojem,
pravdépodobré u nas zadny nakup neuskiniéa pijde za naSi konkurenci.

Dobré, nebo Spatné vystupovani se &s8iw pripadi da odhalit na prvni sélace

s potencionalnim zagstnancem.
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4.6.2. Zakladni kapital
Zakladni kapitéal budou tvi predevSim vlastni zdroje ve vysi 1 250 008 K
Jako zaloznieSeni se nabizi nasledujickdwnoznosti:
= prodej vlastniho osobniho automobilu

= Oweér od komeéni banky

Prodej vlastniho osobniho automobilu

Odhadovana trzni cena tohoto typu automobilu sgipgh v rozmezi 350.000 az 450.000
K¢.

Uver od komeéni banky

Profi uwr od Kometni banky, kde mamiizené podnikatelské konto. Tentoitye ukeny
pro tuzemce podnikajici na UzerGeské republiky — pravnické osoby, fyzické osoby
podnikatele.

Jedna se o kratkodoby div(se splatnosti do jednoho rokd) stredrédoby Uwr (se

splatnosti do i let).

Profi Uwr se splaci postugnmeésicnimi splatkami, a to od &sice, ktery nasleduje po

vycerpani U¥ru.

Podklady pro ziskani Profi &xu:
= aktualni dokumenty oprawjici k podnikani
= daiové giznani za posledni¢étni obdobi
= kopii ptiznani k dani z ijmu wetre piiloh podle zakona 337/1992 Sh. za posledni
Ucetni obdobi spolu s dapljicimi Gdaji; kopie daoveho piznani musi byt

opatena prezeinim razitkem finaéniho &Gadu, prokazujicimigvzeti originalu

Cerpanécéastka by byla fizpisobena aktudlni fingni situaci. Odhadovana splatnosti by

byla do 5 let a Urokova sazbotilpizné 9%.
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4.7. Analyza a zhodnoceni rizik
Mezi nejzavaz§si rizika tohoto podnikatelského zéra pati predevsim konkuremi
spole&nosti, nepizniva finaréni situaci spojena s neuspokojujici likviditou geyézeni

najemni smlouvy.

Rizika spojena s konkurénim bojem.

Jelikoz vstupujeme na trh na kterém ma konkurebeidovanou stabilni pozici, ieme
se i les masivni propagaci naseho obchodu setkat s ¢aigsp. Pedevsim diky
skute&nosti, Ze nabizime identické zbozi, které poteraitirzakaznici mohou pilit i u
konkurertniho obchodu. Nane&ti nabidka dodavate)e tak obsahla, ze Zadny obchod
v Brn¢ si neniize dovolit objednat veSkerou nabidku od jednotiivdbdavatele. Je tedy

mala pravdpodobnost, Ze budeme nabizet identické zbozi.

Rizika spojena s néiznivou finaréni situaci.

Prosperita obchodu jgimo zavisla na novém zboziid@levsSim diky nefmé Ungie mezi
st&im zbozi a jeho prodejnosti. Cena starSiho zboiiuss mnohdy sniZzovat a tyto cenové
propady mohou byt natolik vysoké, Zze budeme prodded nakupni cenou a tim padem se
ztratou.

Z predeslého odstavce jasplyne nutnost rozloZeni dodavek nového zboZzi.uBok
to situace dovoli, radi bychom kazdy tyden nabizékaznikm noveé zboZzi.

Aktualni finareéni situaci nam vyraznovliviiuje vystavené zbozi. s eme se dostat
do situace, Ze zboZi, tedyddma aktiva dosahnou takové vysSe, Ze nam netiysténé
prostedky na objednavky nového zbozi.

Abychom takoveé situacirpdesli je teba hlidat 8Zznou likviditu a udrZovat ji

v doporienych hodnotach. Tato likvidita, téZ nazyvana likta tetiho stupt se vypgita
podilem okZnych aktiv (tedy i zboZzi, které mame skladem)&hkadobych zavazk
Vyslednécislo by se mdlo dle dopordeni pohybovat meziislem 2 az 3.

Samozejme kratkodobé poruSenddhto hodnot neni na Skodu, zejména v ramigrpv na

oc¢ekavany narst prodejnosti, zejména o Vanocich.
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Vypovézeni najemni smlouvy a nutna &ma provozovny.

JelikoZ nejsme vlastniky prostor na kterych se obatachazi riveme se setkas
S nepiznivou situaci v podabvypowzeni najemni smlouvy. Dikyesidleni obchodu
muzeme ztratit stalou skupinu zakazink predevsim budeme muset vynakladat dalsSi
prostedky na vybaveni a propagaci nového mista.

Abychom minimalizovali problémy vzniklé vypsxenim smlouvy, bude domluvena
vypowedni lhita v trvani 12 rssiai. Behem této doby budeme mit velkou Sanci stalé i

nahodné zakazniky na 2nu sidla provozovnyijpravit.
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4.8.Finaréni plan
V této kapitole se budunovat finanimu planu mého podnikatelského zém
Zametim se na fixni a variabilni naklady a provedu apalodu zvratu.
Veskeré finatni toky budou evidovany na zakkadaiové evidence.

4.8.1. N&klady pgred zahajenimé¢innosti.

Nakladovou sloZzku na Zatku podnikani zatiziipdevsim platba za pronajem obchodu na

nasledujicifi mésice a naklady na vybaveni obchodu prodejnim sertiem.

Tabulka ¢. 9 — Naklady pred zahajenim¢innosti

Najem 135 000 K
Objednané zbozi| 650 00G&K
Vybaveni obchodli 60 000 K

Reklama 5000 K
Pojis&ni 420 K
Celkem 850 420 K
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4.8.2. Naklady &hem ¢innosti

Fixni n4klady
Tabulka ¢. 10 — Fixni naklady
Naklady na obchod: [Naklad za misic | Naklady za rok
Najemné 45 000 K 540 000 K
Elektina 3500 K 42 000 K
Vodné + stoné 1500 K 18 000 K
Vytapeni 3700 K 44 400 K
Smésny komunalni odpaf 150 K& 1 800 K
Pojis&ni obchodu 420 K 5040 K
Celkem 54 270 K 651 240 K

Néklady na stalé zafstnance v hlavnim pracovnim p&m jsou uvedeny v tabulce

nize. Tabulka nakladse tyk& prozatim pouze jednoho zamance.

Tabulka ¢. 11 — Mzdové néklady na jednoho zalstnance

Naklady na zagstnance v HPl Naklad za nisic | Naklady za roK
Cista mzda 9 000 K 108 000 K
soc a zdr. Poj. 3 150K 37 800 K
Hruba mzda 12 150K 145 800 K
Celkem 12 150 K 145 800 K
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Variabilni naklady

Mezi vyznamné variabilni ndklady papredevsim naklady na objednani nového zbozi a
platy pomocné pracovni sily v podobrigadniki.

Hodinova mzda brigadnikbude rozdlen na d¥ pasma. A to sice:

Tabulka ¢. 12 — Mzdova pasma brigadnik

Pracovni dny 50 K¢ / Hod
Soboty + svatky| 60 K¢/ Hod
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4.9.Strategicky zan¢r do budoucna

Mezi zakladni strategicky zamobchodu ASPIRE jeifpdevSim stabilita pozice na trhu
s minimalnim vlivem konkuremich obchod, kterou hodlame dosahnouepevsim
blizkym kontaktem s cilovou skupinou zakaZnikysokou profesionalitou a
nadstandardnim poprodejnim servisem.

Stabilizovat finagini nerovnovéhu, ktera vznikneéhem prvniho roku provozu &leem i
let expandovat do druhého patra ndjemnich prostor.

Zaskolit dostatek brigadnika stalych zagstnand@ z divodia minimalizace probléiin

v personalnim oddeni.

Hlavni diraz bude kladen na stélé zgstmance, kterym budou post@merovany
pravomoci a povinnostitdezité ke stoprocentni futkosti obchodu.

Objednavat efektiwji a zantfit se gedevsSim na prodejisi zbozi, s timto Uzce souvisi
analyza prodeje.

Kazdor@n¢ zvySovat objednavky u dodavatehinimalre o 10% a diky tomu zvySovat
vySi rabat a tim padem i zisk. So#bn¢ spolupracovat s dodavateli pomlouvani tzv.
test center .Tyto centra slouzi k bezplatnému wyzkai pedevsim snowboardoveho
vybaveni z produkttéto distribuce.

Zalozit snowboardovou Skolu k podporest center a pédajici jednodenni i vicedenni
zajezdy na&eskeé i zahrakni hory s vyuzitim certifikdi naSich zargstnand. Jedna se o

certifikaty ACS (tzv. instruktory $kolniho snowboardingu).

Tyto zangry jsou dlouhodobé — v rozmezi attipet a zalezi fedevsim na finami situaci

podniku.
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5. Zawr

Hlavnim cilem této bakaigké prace bylo zpracovani podnikatelského planwmteni
maloobchodu ASPIRE shop se sortimentem pro prov@zosxtrémnich sparta obl€eni
pro volnycas.

Pti vypracovani bakatdké prace bylo nejdze nutné seznameni se s danou
problematikou v literatte. Teoretick&ast byla ¥novana vysstleni pojmi tykajicich se
charakteristiky podnikani, technicko — ekonomickgtidii, podnikatelského z&nm a
potrebnych analyz.

Veskera literatura, ktera byla vyuZzité pypracovani bakat&ke prace, je uvedena
v seznamu literatury.

V analytickécasti jsem vypracoval SWOT analyzu, ve které jsefindeal silné a
slabé stranky, tak iifezitosti i hrozby ve v&Sim prosted.

Déle SLEPT analyzu, kde jsem analyzowugl gblasti, kterymi jsou socialni, politické,
ekonomicke, pravni a technologické vlivy. Z tétalgmy jsem zjistil faktory, které budou
do obchodu zasahovat nejvice, konkééta jedna o ekonomické a socialni vlivy.

Ke konci analytick&ésti jsem zpracoval analyzu konkurence se slabgimnymi
strankami na jejiz zaklggsem zjistil vyhody, které fZeme v konkuretnim boji pouZit.

V navrhu podnikatelského z&n jsem vypracoval postup a navrh strategie pro
zaloZeni a rozvoj nové prodejny v Brivytvoril jsem marketingovy plan a proved| jsem
ekonomické zhodnoceni navrhéetre stanoveni nakladna oteveni a vybaveni prodejny.
Nejpodrobgji jsem se ¥noval marketingovému mixu, kde jsem podrébefinoval
produkty, které bude obchod nabizet a cenovouikuwlit

Finartni plan obsahujerpdpokladany odhadigmu a naklad ve stedrédobém
obdobi a vyisleni celkovych trzeb odpovidajicich bodu zvraako nejdostupijsi zdroj
financovani jsem vyuzil vlastni zdroje s rezervopodol Profi Gvéru od komegni banky

a prodeje svého automobilu.
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Specializovany maloobchod budéspbit na trhu, kde je nejvyznajsi
konkurerEni alternativou nahrada za subsiituzbozi. Sistem realnych mezd
obyvatelstva rsta Brna a jeho blizkého okoli poroste i poptavkayuzivani volného
¢asu. Firma se v brzké ddhebude muset obavat hrozeb v padobvych konkurerit.
Predevsim diky malé informovanosti o poskytovanyadpktech.

Firma bude prakticky nezavisla na dodavatelichlkdaad na jejich zninu jsou
nulove.

Vyjednavaci sila zakaznikbude vyssi, nez jakou bychom segstavovali. Velky vliv na
vyjednavaci silu zakaznikna gedevsim relativivysoky p@et konkureginich obchod

se substituty.
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7. Prilohy
Seznam Filoh:
1. OhlaSeni Zivnosti
prohlaseni odpo¥dného zastupce
oznameni provozovny

pudorys obchodu

a kb 0N

rozvaha
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Priloha €. 1 - OhlaSeni Zivnosti
podle § 45 odst. 2 zakowWa455/1991 Sb.,
0 zZivnostenském podnikani, veénh pozdjSich greedpigi (dale jen 2z)

1) Fyzicka osobaéeska

Titul Jméno:Lukas Hjmeni:Soudek Titul
Rodnécislo 831023/1234 Datum narozeni: 23.10.1983 StatnéastviCeske
Bydliste Ulice:Molakova 18 C. popisné:18  C. orient. 386

Obec: Brno Cast obce:Lise IPSC 62|8 Ob

Prohlasuji, ze
a) mi soud nebo spravni organ neulozil zakanosti
b) u e netrva jina pekazka tykajici se provozovani zivnosti

c) mi nebylo v poslednictigch letech zruSeno Zivnostenské opéavalle § 58 odst. 2-4 7z d)
na tzemCR: podnikam
2) Osoba zapsana do obchodniho réjst

3) Obchodni firma (vypgiuje jen osoba zapsana do obchodnihoiikigt

4) Misto podnikani

Ulice: XXXXXXXXXX C. popisné:9  C. orient.689

) | 1
Obec:Brno Cast obce:Brno R3602 00

5) PrednEt podnikani
Specializovany maloobchod

6) Identifikatni ¢islo 7) Datum zavd] 8) Datum vzniku
1234567 Dle zivnostenského listu Dle zivnostenského listu
9) Datum ukoteni 10) Zivnost provozovana apyslovym zgisobem?

provozovani Zivnosti

ne
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11) Provozovny

Adresa provozovny  Ulice: XXXXXXXXXX C. popisné: 9 C. orient:369
Obec:Brno Cast obce:Brno RS602 00
Pravni titul uzivani Uzivaci pravo: ANO Vlastnicggvo:NE
H I IE II 1§ [ H i 1 i I II
12) Odpo¥dny zastupce
Titul Jméno:Lukas Hjmeni:Soudek Titul
Rodnégislo 831023/0000 Datum narozeni: 23.10.1983 StatnéahstviCeské
Bydlists Ulice:Molakova C. popisné:18 | C. orient:586
< g I — ! 1
Stat:CR Obec:Brno . Cast obce:Lise  PSC:628 00
. I II II l . ! I. II
1 | L I I

ProhlaSuji, Ze odp@dnému zastupci

a) soud nebo spravni organ neulozil zakanosti

b) netrva jina pekazka tykajici se provozovani zivnosti

c) nebylo v poslednicldch letech zruSeno Zivnostenské opéavnlle § 58 odst. 2-4 7z

Jméno a fjmeni (hilkovym pismem)
osoby opraviéné jednat jménem ohlaSovatele

Kontaktni Udaje

Telefon: 608 729 328 Fax

E-mail: soudeklukas@seznam.cz

74




Priloha €. 2 - ProhlaSeni odpo¥dného zastupce
podle § 11 a 46 zakora455/1991 Sb.,
0 zZivnostenském podnikani, veéah pozdjSich gredpigi (dale jen 2z)

Ja nize podepsany

Titul Jméno:Lukas Mmeni:Soudek Titul
Rodnéislo 831023/1234 Datum narozeni: 23.10.1983 Statnéabstvi:Ceské
Bydlists Ulice:Molakova C. popisné:18 | C. orient.256

— :I L | 1
Stat R Obec:Brno Cast obce:Lise PC:62800

prohlasuji, Ze souhlasim s ustanovenim do funkg®wadiného zastupce a ggvzetim povinnosti v rozsahu
stanoveném zZivnostenskym zakonem pro nize uvederadrokatele:

Fyzickou osobu

Jméno a fijmeni Lukas Soudek CI0: 1234567

Bydliste Molakova 18

Pobyt na GzemiR
(pokud byl povolen)

Misto podnikani

Prednet(y) podnikani

1. Specializovany maloobchod

Prohlasuji, ze:

a) mi soud nebo spravni organ neulazkazéinnosti

b) u e netrva jina pekazka tykajici se provozovani zivnosti

c¢) nebylo mi v piibéhu posledniho 1 roku zruSeno zivnostenské ogréivn
dle 8 58 odst. 2-4 7z

Jsem si ¥dom, Ze odpovidam zadny provoz Zivnosti a za dodrzovani zivhostenskapich gedpigi, a ze
se musim z¥astiovat provozovani zivnosti v p@bném rozsahu.

Prohlasuji, Ze mam plnou &gobilost k pravnim Gkaimm, Ze vSechny Gdaje uvedené v tomto prohlaseni
jsouravdivé a Ze jsem skdom pravnich nasledknepravdivého, nespravného nebo nelplného uvedaiii G
v tomto prohlaseni.

Voo dne ..............
podpis odpo¥dného zastupce

Prohlageni &inéno osob# pred Zivnostenskymiadem ngsta Brna.

Totoznost oviena dle: obanského fikazu

Poueni: Podpis odpadného zastupce na prohlaSeni musi bgtid ovéren, neni-li prohlaSenicinéno
odpowdnym zastupcem osobpred zivnostenskymiadem.
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Priloha €. 3 - Oznameni provozovny

dle § 17 odst.2 zakoria 455/1991 Sb.,
0 Zivnostenském podnikani, veéah pozdjSich gedpigi

Tyka se podnikatele:

Fyzické osoby

Jméno a fjmeni

Lukas Soudek

ICO:; 123456789

Bydlists
(pobyt na GzemtCR)

Molakova 18, 62800 Brno

Provozovny podléhajici kolaudld@mu rozhodnuti

Adresa provozovny

Ulice: XXXXXXXXXX

C. popi'sné:6

C. orient:125

Obec:Brno Cast obce:Brno - std

TPE602 00

Pravni titul uzivani

Uzivaci pravo: ANO

| 1
Vlastnicggavo: NE

Nazev provozovn ASPIRE shop

Prednet podnikani:

Specializovany maloobcl

Datum zah4jeni: Datum dle vydani zivnostenskétto |

Datum ukateni:

V souladu s ust. § 14 zakona634/1992 Sb., o ochraispotebitele, ve zéni pozdjSich Fedpidi, oznamuji,
Ze pipadné zavazkyipukonteniginnosti v provozovs, Ize vypdadat na adrese:

Ulice:Molakova C. popisné 18  C. orient:459
Obec:Brno Cast obce Lige PSC:628 00
Voo dne ..............

Jméno a fjmeni (hil

kovym pismem)

osoby opraviéné jednat jménem podnikatele

Kontaktni Udaje

Telefon:608 729 328 Fax

E-mail: soudeklukas@seznam.c3
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Priloha¢. 4 - Ridorys obchodu:
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P¥iloha &. 5 — Rozvaha

AKTIVA

Aktiva celkem

Dlouhodoby nehmotny majetek

Dlouhodoby hmotny majetek

Finartni dlouhodoby majetek
Obk¢Zna Aktiva

Zasoby

Kratkodobé pohledavky

Kratkodoby finagni majetek

Penize

Kapitalové fondy

Fondy ze zisku

HV minulych let

HV béZzného detniho obdobi
PASIVA

Pasiva celkem

Vlastni kapital
Zakladni kapital
Kapitalové fondy
Fondy ze zisku
HV béZzného obdobi

Cizi zdroje
Rezervy
Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé zavazky
Bankovni U¢ry a vypomoci

Ostatni pasiva —fpchodné &y pasiv
Casové rozliseni
Dohadné &ty pasivni
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0K

60.000,- K
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K¢e
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