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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva podnikatelskym zdmérem. Cilem této prace je sestaveni 3
navrhl, diky kterym by firma Camaieu mohla na trhu lépe obstat, snizit naklady a
pfedevs§im zvysit zisk. Teoreticka Cast je zaméfend na samotny podnikatelsky zameér,
nejcastejsi chyby pii podnikani, subjekty trhu a také na cile podniku. V praktické ¢asti

najdeme konkrétni navrhy.

Abstract

The bachelor thesis deals with the business plan. The aim of this work is to build 3 of
the proposals, which could help the Camaieu company to better compete in the market,
reduce costs and first of all increase profits. The teoretical part is focused on the
business plan on its own, the most common mistakes in business, market subjects and

the company targets. In the practical part we will find the concrete suggestions.

Kli¢ova slova:
cil, navrh, konkurence, naklady, chyby, trh, subjekty, firma, podnikatel

Keywords:
target, proposal, competition, costs, errors, market, subject, company,
businessman
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UvoD

Firma Camaieu je GspéSnd odévni spolec¢nost. Camaieu ma svlij piivod ve Francii.
Tato spole¢nost se specializuje na kolekci pro zeny. Najdeme zde jak modu
sportovni, méstskou 1 spolecenskou. Tato spolecnost je velmi rozsifena a jeji butiky
najdeme kromé Francie také v Italii, Rusku, Belgii, Spanélsku, Polsku a také v Ceské

republice.

Camaieu se 1isi od ostatnich obchodt piedev§im piistupem k z&kaznikovi. Jejich
cilem je predev§im uspokojeni potieb svych zakaznic a umoznit jim vyjadfit jejich
zenskost a pfitazlivost. Camaieu se chce stat predni evropskou znackou damské
kolekce, které bude pfindset potéSeni svym zakaznicim, ale také spolupracovnikim,

partnerim a akcionaitim.

V prvni ¢asti mé prace uvadim teoretické poznatky, které se tykaji samotného
podnikatelského zaméru, vytvareni podnikatelského planu, ale také se zaméfuji na
subjekty, které se na trhu vyskytuji, cile, které souvisi s podnikanim a samoziejmé

s ekonomickou analyzou.

Cilem této prace je navrh 3 feseni, ktera pomohou prodejné¢ Camaieu dosahnout
vétsiho zisku a také ji pomohou s usporou nékladl. Prvni problém se tyka zbozi ve
vyprodeji, druhy problém se tyka zesileni prodeje a tfeti zbozi, na které by se méla

firma zaméfit.
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1 TEORETICKA CAST

1.1 Co je to vlastné tedy ten samotny pojem podnikatelsky zamér?
dikladné promyslet sviij podnikatelsky napad. Je to tedy vlastné cil podnikatele, ktery
realizuje svou vizi. BohuZel se stava, Ze sviij napad zvladne pouze néktery z podnikateld
zrealizovat.
Nejveétsi vyhoda podnikatelskych planti je predevSim takova, Ze plan nés nauci
piemyslet prehledné a také detailné o budoucnosti. Tim, ze kvalitné zpracujeme
podnikatelsky zamér, dosdhneme toho, ze muze vyrazné podpotit ziskani kapitalu.
Méli bychom si uvédomit, Ze podnikatelsky zamér slouzi ke dvéma U¢elim a to:

e pro externi pouziti

e jako vnitini dokument

Externi pouZiti:
e vyuZivame v piipad¢, ze podnikatel chce podnikatelsky zamér financovat
z externich zdroja
e V¢tSina firem v soucasné dobé€ vyuziva hlavné externich zdroji, interni zdroje se
soustiedi pfevazné na hlavni obchodni ¢innosti podniku
e dokument v takovém piipadé slouzi k uvédoméni si, Ze poskytoval kapitalu je
presvédceny o vyhodnosti na tspéch daného projektu, ale také o nadéji a

efektivité projektu

Vnitini dokument:
e slouzi pfedevsim jako zéklad vlastniho fizeni podniku, ovétuje splnitelnost
myslenek podnikatele a poméhé odhalovat uzZsi mista ¢innosti, které jsme

zamysleli.
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10 bodi, které slouzi k sestaveni kvalitniho podnikatelského planu:

e uvédomit si a definovat soucasny stav (dulezita je zde financni a také interni
analyza)

e co vlastné€ ofekavame? (v ¢em podnikame?, v ¢em chceme podnikat?, jaké jsou
naSe plany jak uz kratkodobé tak dlouhodobé?)

e urceni rizik (vytvofit scénate, které slouzi k omezeni rizik)

e projekce financ¢nich toka

e finalizace plant (patii zde také schvaleni klicovymi lidmi a ptiprava na
implementaci projektu)

e cxterni faktory a jejich zhodnoceni (externi analyza prosttedi je zakladem, jak
funguje podnik?)

e vyjadreni strategickych cilti (dochdzi k zamértiim podniku v konkrétni a
meéfitelné podobg)

e praktické vyuzivani planu (s planem se pracuje i v prub¢hu jeho realizace,
véetné revizi, menSich aprav, sdileni a jiné)

e vyjadfeni proveditelné strategie (zde je dulezité urceni strategie a navrhu, ktery
slouzi pro dosazeni cilt)

e vychytani zakladni podnikatelské strategie (ma mit podobu konkrétnich
funk¢nich plant)

Struktura podnikatelského zaméru:
KdyzZ se zamyslime, neexistuje vlastn€ vS§eobecny navod jak psat strukturu
podnikatelského zdméru.
Muzeme se, ale fidit naptiklad knihou Podnikatelsky zdmér a investi¢ni rozhodovani od
Jitiho Fotra a Ivana Soucka. Podle této knihy by mél podnikatelsky zamér obsahovat
pfedevsim tyto véci:

e Shrnuti neboli realiza¢ni resumé

e Organizaci firmy

e Firma-jeji charakteristiky a cile

e Priehled zdkladnich vysledkl a zavéra

e ManaZersky tym

e Shrnuti

12



e Piilohy

1.2 Pro¢ vytvarime podnikatelsky plan?

Podnikatelsky plan mizeme chapat jako urc¢ity dokument, ktery slouzi k ptedstaveni
samotného podnikatelského zaméru.

Tento dokument nam ukazuje predevsim zakladni smysl existence firmy. Dale je pro
nas velmi dilezity dlouhodoby cil. Nesmime také zapomenout na cestu, kterd vede

Kk uskuteénéni cile. Umoziuje nam porovnat nase plany s realitou.

Podnikatel ma dvé cesty jak se dostat na trh. Bud’ vstoupi na trh, kde uz nabidka
existuje nebo najde mezeru v nabidce, kterou se bude snazit zaplnit. Predpokladem

druhé cesty je poptavka po této nabidce.

Pti tvorbé podnikatelského planu by mél byt podnikatel schopny si odpoveédét na
dilezité otazky:
e Co pozaduji zakaznici? Jaké jsou jejich potieby?
e Je muj podnikatelsky zamér redlny?
e Mame dostate¢né mnozstvi finanénich prostiedkt? Jak a od koho tyto
prostiedky ziskdm?
e Kdo bude muj konkurent, zdkaznik, dodavatel...?

e Ziskam dostate¢nou podporu pro realizaci?

Podnikatel si také musi uvédomit, ze podnikani neni pro kazdého. Nejde jen o to byt
v nécem dobry, u podnikani je potfeba neustalé zlepSovani, ziskavani novych
zakaznik, udrzovani stalych zakazniku, shanéni zakazek, feSeni zakaznickych

problémi, odolnost vici kritickym a sloZitym situacim a jiné.

chtéji na trhu uspét a nabizeji podobné vyrobky a sluzby. Proto je potieba byt originalni

a vyniknout. Pokud plan obsahuje néco unikatniho, ma tim vétsi Sanci na tspéch.
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Nejcastejsi chybou byva, ze podnikatelé se zaméfi pouze na dosazeni ur¢itého zisku.
Pokud podnikatel chce byt na trhu tispésny, je tieba si urcit dlouhodobé cile a zaméfit se

piedevsim na trvalé hodnoty.

Muze se stat, ze podnikatel zjisti, Ze jeho prvotni zamér je nerealny. V takovém piipadé,
mize provést upravy a svij podnikatelsky zamér vylepsit. Pokud, ale ani toto nezabere,
rozhodné nebude brat vypracovani podnikatelského zdméru jako mrhani a ztratu Casu.
Toto v¢asné zjisténi ndm usetii Cas a finan¢ni prostredky, které bychom vkladali do

naSeho podnikatelskeho zaméru.

Kazdy podnikatelsky plan musi mit take svoji strukturu. Struktura podnikatelského
pléanu neni zavazné stanovena. Podstatou je vytvoftit pravdivy a pfedevSim presveédCivy

prehled o zamérech, schopnostech, a potencionalnim vynosu podniku.

Podrobné;jsi struktura podnikatelského planu mtze byt naptiklad nasledujici:
e obsah
e odbyt
e z&kladni informace o podniku
e analyzatrhu
e ckonomické propocty
e financovani zaméru
e nabizené vyrobky a sluzby

e shrnuti vysledkl podnikatelského planu

e vyroba
e marketing
e piilohy

Dle Jihomoravského inova¢niho centra obsahuje podnikatelsky plan tyto ¢asti:
e popis projektu (zda se jedna o vyrobek ¢i sluzbu, pro jaky okruh zakazniku je
urcen, patenty, obchodni znacky, vyhody projektu, jedinecnost, jina prava a jiné)
e stru¢né shrnuti (vymezeni hlavni myslenky planu, finan¢ni cile, konkurencni

cile, potenciondlni cile a jine)
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analyzy (jednotlivych segmentd, sila konkurence, ...)

SWOT analyza (typ strategické analyzy stavu firmy z hlediska jejich silnych
stranek (strengths), slabych stranek (weaknesses), ptilezitosti (opportunities) a
ohroZeni (threats), ktery poskytuje podklady pro formulaci rozvojovych smért a
aktivit, podnikovych strategii a také strategickych cill)

finance (patii zde projekce nakladi i vynost, aktiv a pasiv, cash-flow)

¢ast, kde se sestavi navrhy (cile a strategie firmy)

analyza rizik (jak ty, které mizeme ovlivnit, tak i ty, které nemtizeme, opatieni,

které vedou ke sniZeni rizik)

Detailné zpracovany podrobny podnikatelsky plan ma tyto ¢asti:

struény popis podnikatelského zdméru

charakteristika odvétvi podnikani v makroekonomickém prostiedi
hlavni projekty podporujici podnikatelsky zdmér

vlivy socialni odpovédnosti na firmu

misto a okoli podnikani

kriticka mista

finan¢ni plan

management

vyzkum trhu

analyza konkurence

marketingovy plan a analyza dat

Podnikatelsky zamér, ktery slouzi pro interni i externi potfeby podniku a musi spliovat

z hlediska formalniho i obsahového urcité pozadavky:

byt realisticky

prezentovat vyhody produktu ¢i sluzby
nezakryvat slaba mista a take rizika projektu
byt zpracovan kvalitné i po formalni strance

zamétovat se na kratkodobou i dlouhodobou budoucnost
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e upozornit na konkuren¢ni vyhody

e upozornit na silné a unikatni stranky projektu

A jak splnime docileni téchto pozadavkii?

Doséhneme toho tim, Ze dodrzime doporu¢enou strukturu pozadavkl na podnikatelsky
pléan. Je tieba si uvédomit, ze jinou strukturu bude mit podnikatelsky plan fyzické osoby
(podnikatele) a pravnické osoby (spolecnosti). Podnikatelsky plan ndm také ovlivni

charakter produktu ¢i sluzby.

Musime si uvédomit, Ze ani ten nejpropracovanéjsi plan ndm nezaruci tspéch na trhu.
Ale velkym plusem pro nas mize byt, Ze ¢im vic ¢asu naSemu planu vénujeme, tim vice

muzeme odhalit rizika plynouci z nové investice.

1.3 Cile podniku

Cil podniku mizeme vyjadiit také jako konkrétni stav, ktery chceme ve svém podnikéni
dosahnout. Kazdy podnik by si mél stanovit urcité cile, které chce dosahnout. Vsechny
podniky by k tomuto stavu m¢ly sméfovat. Cil také chapeme, jako ur¢itou realnou

piedstavu, kterou chce podnik zrealizovat.

Cile, které¢ si stanovime, ddvaji smér planiim, které stanovené cile odrazi. Kazdy
podnikatelsky subjekt si musi stanovit svij cil podnikani.
Cile kazdého podniku jsou dvojiho charakteru:

= specifické

= obecné

Specifické cile podniku
= maximalizace zisku z prodeje
= cile obchodni
= minimalizovat ztraty na zbozi
= personalni cile
= vyrobni cile

= ajiné

16



Obecné cile podniku
= maximalizovat vynosy
= maximalizovat zisk
= minimalizovat naklady

= ajiné

Cile také ¢lenime z ¢asového hlediska a to z hlediska kratkodobého, stiednédobé a

dlouhodobého.

Kratkodobé cile
Kratkodobé¢ cile maji kratkodoby charakter, jejich uskute¢néni se zpravidla stanovuje na
dobu jednoho roku. Kratkodobé cile jsou také Iépe operativni.
Ptikladem kratkodobych cili mize byt:
= zviditelnit firmu na trhu
= lepsi reklama firmy
* vynosy vétsi nez naklady
= schopnost splatit vétsi cast pijcek, které slouzily k zalozeni spolecnosti
= Zzajistit si stale zakazniky

= uspokojovat potieby svych zdkazniki

Stirednédobé cile
Abychom dosahli stanovenych cilt sttednédobého charakteru, tak musime pocitat s tim,

ze jejich uskute¢néni probiha zpravidla po dobu jednoho az péti let.

Dlouhodobé cile
Dlouhodobé cile se tykaji pievazné podniku jako celku a také podnikatelske strategie.
Jejich realizace trva podstatné delsi dobu. Muzeme také fici, ze kratkodobé cile nam

slouzi k splnéni dlouhodobych cilt.

Pokud chceme, aby organizace dlouho prosperovala, je potieba, aby dosahovala

dlouhodobych cilti. Dlouhodobé cile jsou pro podnik velmi dilezité.
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Ptikladem dlouhodobych cilti mtze byt:
» rozSifeni firmy a otevieni dalSich pobocek
= stat se vyznamnym prodejcem vyrobki a sluzeb
= udrZeni svych zakaznika
» rozSifovani okruhu zakaznika
= rozséhlejsi internetové portaly, které nabizi nade sluzby a vyrobky
= rezervni fondy pro pfipad n¢jaké nouzové situace
= dobré personalni podminky
= spoluprace i se zahrani¢nimi odbérateli

* zajimavé§jsi reklama

SMART

Pod pojmem Smart si miizeme piedstavit souhrn urcitych pravidel. Smart pfedevsim
pomahd v projektovém managementu definovat efektivné cil projektu a také navrhnout
vhodné feSeni.

S—specifické

M-méftitelné

A-akceptovatelné, a to rozhodujicimi zajmovymi skupinami

R-realizovatelné silami organizace za podminek, které jsou stanovené

T—terminovangé, tj. Casové urcené limity dosazeni

Specifické

Je zde prioritni piesny popis. Toto kriterium splnime, pokud budeme védét odpovéd’ na
otazku, jaké je dany problém a co je predmétem tohoto problému. Srozumitelnost cild je
zde dulezita ptedevsim proto, aby nedoslo v budoucnu k néjakym piekvapenim.

Ptiklad nekonkrétniho cilu je naptiklad zvysit vynosy. Konkrétnim cilem bude zvysit

vynosy 0 16% do konce roku 2011.

Méritelné
Meéfitelné nam umoziuji sledovat, kontrolovat a predev§im presné vyjadrit stupen
plnéni.

MiuiZeme si na konci roku fici, zda jsme byli ispésni €i nikoli.
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Akceptovatelné

Jsou realistické a predpoklada se zde, ze cil je vSemi akceptovatelny.

Realizovatelné

Zde si pokladame otazku, zda je realné cile dosahnout s tim co mame.

Terminované

Cil se ¢asove specifikuje. Naptiklad: cil ma byt splnén do 3.zaii 2011.

Camaieu a cile
,,Stat se piedni evropskou znackou damské konfekce, ktera bude pfinaset trvalé potéseni

svym zakaznicim, spolupracovnikiim, akcionafiim i partnerdm*

Cile v oblasti zakaznic
,Umoznit co nejveétsSimu mnozstvi zdkaznic vyjadfit jejich pritazlivost a Zenskost*
e jsou stoprocentnimi Zenami v kazdém okamziku sveho Zivota
e jsou vZdy spokojeneé s kvalitou a cenou nasich vyrobku
e naSe kolekce je oslovuji, protoze jsou navrzené podle modnich trendl a navic se
stale obmeénuji
e kvalitni sluzby a atmosféra nasSich obchodi jsou pro n¢€ vyjadienim hodnot
spolec¢nosti Camaieu

e U Camaieu se rady oblékaji

Cile v oblasti spolupracovniki
Kvalitni vedeni:
e manazer naslouchd svym spolupracovniktim, jde ptikladem a klade vysoké
naroky na sebe i na sviij tym
e (Camaieu sazi na pfimé, transparentni a upfimné vztahy mezi vedenim a
pracovniky i mezi pracovniky navzajem; za dilezité se povazuje vzajemny
respekt, moznost vyjadfovat své nazory i povinnost vyslechnout ndzory druhych

e manazer podporuje tymovou préaci
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kazdy pracovnik ma ve spolecnosti své misto a dil uznani

prace kazdého pracovnika je pravidelné hodnocena; kazdy vi, jak se miize ve
spolecnosti rozvijet

kazdy pracovnik muze vyjadrit sva oCekavani a své ambice; ke svému ndzoru
vzdy ziské vyjadieni vedeni

vnitini sluzebni postup, ktery patfi mezi priority spolecnosti, je podporovan i

mobilitou pracovnikii

Sdileni pracovnich vysledk:

zainteresovanost pracovnikil zalozena na zvysovani obchodnich vykonu
provozoven

podil na kazdoro¢nich ekonomickych vysledcich spole¢nosti

moznost podilet se na rozvoji podniku

¢asovy horizont a podminky zaviseji na konkrétni zemi

,»Kazdy pracovnik ztélestiuje projekt spole¢nosti, sdili jej s ostatnimi a soustavné na

ném pracuje.

Cile v oblasti vyrobki

,»Nase kolekce maji kladny ohlas u v§ech zakaznic a ve vSech zemich, nebot’ jsou

moderni, pfistupné a stale obménované. Jsme hrdi na kazdy nas vyrobek.*

Nase vyrobky jsou vizitkou spole¢nosti Camaieu:

diky kvalitnim stfihiim, materialim, barvam a vypracovani

diky svym velice pfistupnym cenam, které nejsou nikterak na tkor kvality
diky své Zenskosti a stylu

diky obménovani kolekci a Siroké nabidce zbozi

diky jednoduchosti, s jakou se kupuji i nosi

Nase vyrobky jsou prostiedkem k dosazenim ekonomickych cili:

cestou rostouciho obratu

cestou fizeni pozadavkl a zasob
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e cestou kontroly obchodni marze

Cile v oblasti obchodu
,NaSe obchody jsou atraktivni, maji vZdy to nejlepsi umisténi a kvalitni personal. Jsou

hrdi na kazdy nas obchod*

Nase obchody lakaji kolemjdouci k tomu, aby vstoupili, nakoupili a brzy se vrétili,
nebot’:
e Vnich vladne pfijemna a pratelskd atmosféra, jejich zaméstnanci jsou vstficni,
profesiondlni a ochotné¢ poradi
e jejich vylohy jsou atraktivni, prostor uvniti obchodu je prehledné uspotadany a
uzivatelsky ptistupny
e spliuji nase ekonomické pozadavky (vysokd navstévnost, dostate¢na vymeéra
zajistujici oCekavany obrat a riist prodeje).
e nabizeji ptiznivé ceny diky nestalé snaze o udrzeni nizkych nakladu
e jsou vizitkou spole¢nosti Camaieu a jejich hodnot
e jejich marketing v sobé spojuje kvalitativni cile a pfehlednost nabidky

e jsou vzdy dokonale udrZzované

Cile v oblasti partneri

,»Kvalitni vztahy zaloZené na naro¢nosti, respektu a duvére™

NaSi dodavatelé:
e vztahy zaloZené na vysokych narocich, trvalém partnerstvi a dodrzovani
ptijatych zavazkt
e dodavatelé jsou vybirani peclivé a predevsim velmi objektivné. Nejdiilezitejsi je
zde profesionalita. Dale je dulezita ochota spolupracovat, obchodni etiketa a

dobry pomér mezi kvalitou a cenou
Nasi franSizingovi partnefi:

e Camaieu dava piednost kvalitnimu partnerstvi v zemich s vysokym potencialem

ristu; svym partnerim nabizi svou prestiz a profesionalnost.
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fransizingovi partnefi ocenuji spolupraci se spole¢nosti Camaieu a pienaseji do

svych podniki jeji hodnoty a ambice

Zivotni prostfedi:

Camaieu podporuje konkreétni iniciativy v oblasti Zivotniho prostiedi a trvale
udrzitelného rozvoje.
Camaieu neustéle sleduje ptvod a technické vlastnosti zbozi, ale také humannost

podminek, v nichz bylo vyrobeno

Nasi akcionafi:

akcionaii nasi spolec¢nosti ocenuji jeji vysledky, jsou na ni hrdi, podporuji jeji

projekt a napomahaji jejimu rozvoji

Cile v ekonomické oblasti:

»Ambiciozni a trvale udrzitelny rust je vysledkem nasi vysoké profesiondlnosti a diirazu

kladeného na navratnost investic*

Rozvo;j:

oteviit pfes 100 obchodt ro¢né, pievazné v zahranici, s cilem provozovat 1 200
obchod ve vice nez 12 zemich

rozvoj silného e-obchodu

Obrat zvySuje prostiednictvi:

e otvirdni novych obchodl
e zvySovani obratu z jednotky plochy a jeho udrzovani na nadprimérné Grovni

e nestale zvySovani nasich obchodnich ukazatela

Navratnost:

vSechny obchody jsou rentabilni

néklady se zvysuji predevsim aktért v sektoru

Cisty zisk na urovni prednich aktéra v sektoru

politika investic a zadluzovani je pod ptisnou kontrolou

provozni vysledek se zvySuje nejméné o 10% rocné
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Cile v ekonomické oblasti:

,Globalni zajem podniku je vzdy ptednéjsi nez dil¢i z4jmy jeho slozek*

1.4 Subjekty, které na trhu piisobi
Na trhu se vyskytuji dva druhy subjektt. Jedna se o pravnické a fyzické osoby. Pokud
chceme na trhu byt Gispésni a vybudovat si urcitou pozici, méli bychom znat jednotlivé

charakteristiky subjekt, které se na ném vyskytuji.

Pravnicka osoba:
Ve stru¢nosti mizeme fict o pravnické osobé¢, ze je to sdruzeni osob nebo majetku.

Vyznam pojmu pravnicka osoba Ize najit v § 18 az 21 obcanského zakoniku.

Pravnicka osoba musi napliiovat nasledujici skutecnosti:

1. nazev

2. sidlo

3. majetkova samostatnost (byt vlastnikem majetku, znamena vlastni odpovédnost)
4. organizacni struktura (vymezeni statutarnich organti a jejich pravomoci)

5. zakladaci ¢i jina listina, ovéiujici vznik PO

6. zakonna forma vzniku

7. zpisobilost k praviim a povinnostem a zpiisobilost k pravnim ukoniim, samostatna
pravni subjektivita.

8. ptidéleni identifikacniho ¢isla
Naplnénim téchto skutecnosti vznikla pravnicka osoba s pravni subjektivitou.

Pod pojmem pravnicka osoba si piedstavime bud”.
e obchodni spolecnosti (vefejna obchodni spolecnost, spolecnost s ru¢enim
omezenim, akciova spolecnost, komanditni spolecnost)
e statni podniky (dle zakona o statnim podniku)

e druzstva
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Verfejna obchodni spole¢nost:
e V.0.S.
e osobni obchodni spolecnost
e statutarnim organem je kazdy ze spolecnikii, nestanovi-li spolecenska smlouva
jinak
e zisk se d¢€li rovnym dilem
e zalozit ji mize fyzické i pravnicka osoba, musi ji ale zalozit alesponl dvé osoby
e spole¢nost zanik4 ke dni vymazu z obchodniho rejstiiku
e zaklada se spolec¢enskou smlouvou

e 0soby ruci neomezen¢ a solidarné celym svym majetkem

Veiejna obchodni spoleénost je osobni obchodni spole¢nost. V Ceské republice jeji

¢innost upravuji § 76 az 92 obchodniho zakoniku.

Spole¢nost s ru¢enim omezenim:

e S.I.0.

e kapitalova obchodni spolec¢nost

e muze byt zalozena maximalné 50 spolecniky, minimalné zaloZena jednou
osobou

e nejrozsifendjsi forma obchodni spole¢nosti v Ceské republice

e minimalni zapisovany zakladni kapital je 200 000 K¢, minimalni vyse vkladu
spolecnika pak 20 000 K¢.

e spolecnik se mize ucastnit na zékladnim kapitalu pouze jednim vkladem

e v postaveni spoleéniki se akcentuje kapitalova povaha, nikoli osobni povaha.

e pro jednatele a ¢leny dozor¢i rady plati zakaz konkurence

e spolecnici ruci za zavazky spole¢nosti neomezené (do vyse nesplacenych
vkladit)

e nejvyssi organ je valna hromada

e spolecnost povinng vytvaii rezervni fond
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Spole¢nost s ru¢enim omezenym je kapitdlova obchodni spoleénost, jedna z forem
pravnickych osob v Cesku i jinych zemich.

Akciova spolecnost:

e a.s.

kapitalova obchodni spole¢nost

e zakladni kapital je rozvrZen na urcity pocet akcii o ur¢ité nominalni hodnoté

e akcie- jeden z nejrozsifenéjSich cennych papirti, akcionai ma pravo: podilet se
na zisku, na likvida¢nim zistatku a fizeni spolecnosti. Délime na: na jméno, na
mayjitele a specialni (prioritni, zaméestnanecke)

e statutarnim zastupcem je volené pfedstavenstvo

e Spolecnost za svoje zavazky odpovida celym svym majetkem, musi pro ptipad
ztraty vytvaret rezervni fond

e akcionéf ale ruci jen svym podilem

e zakaz konkurence v oboru plati pro ¢leny predstavenstva a ¢leny dozoréi rady

e do obchodniho rejstiku je nutné akciovou spole¢nost zapsat do 90 dni po konani

ustavujici valné hromady (v piipadé veiejného upisovani) nebo do 90 dni od

sepsani zakladatelské smlouvy (vzdy notaisky ovéiené)

Akciova spolecnost je obchodni spolecnost, jejiz kapitél je rozdélen na stejné podily,

obchodovatelné akcie. Tyto akcie se kupuji a prodavaji na kapitalovych trzich.

Komanditni spole¢nost:
e Kk.s.
e minimalné dvé osoby na zalozeni komanditni spole¢nosti (z nichz musi byt
jeden komanditista a druhy komplementar)
o zakladatelem mohou byt pravnické i fyzické osoby
e zalozeni na zaklad¢ spolecenské smlouvy
e vznika zapisem do obchodniho rejstiiku
e komanditisté (ru¢i do vySe svého vkladu)
e komplementafi (ru¢i neomezeng)

e komanditista je povinen vlozit do zakladniho kapitalu vklad
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komplementaii maji pravo na fizeni spolecnosti

Komanditni spole¢nost predstavuje zvlastni druh obchodni spole¢nosti, kterd v sobé

spojuje prvky vetejné obchodni spolecnosti a spole¢nosti s ru¢enim omezenym.

Statni podniky:

vznika vydanim zakladaci listiny a zdpisem do obchodniho rejstiiku
podnik urci za zdvazky svym majetkem

Vv ¢ele podniku stoji feditel, ktery je jmenovany zakladatelem

stat je jedinym vlastnikem (podrobné&jsi a presnéjsi pravidla pro nakladani
s timto statnim majetkem)

kontrolnim organem je dozor¢i rada

zakladnim cilem je doséhnout zisk

Druzstva:

V nazvu je povinné pojem druzstvo

minimalni zakladni kapital je 50.000,-

zéakladni kapital druzstva tvoii souhrn ¢lenskych vkladi

¢lenové neruci za zdvazky druzstva

minimalni pocet péti zakladateld (nebo dvou pravnickych osob)

statutarnim organem druzstva je jeho piedstavenstvo.

nejvyssim organem je ¢lenska schiize druzstva

podminkou cClenstvi je, Ze pravnickd osoba a osoba fyzicka musi mit vic jako 15
let

povinné ztizuje nedélitelny fond vysi nejméné poloviny zékladniho

kapitalu

Druzstvo je spolecenstvim neuzavieného poctu osob, zaklada za uc¢elem podnikani nebo

zajistovani hospodarskych, socidlnich anebo jinych potieb svych ¢lent.
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Fyzické osoba:

Ve strucnosti si miizeme fyzickou osobu ptedstavit jako jednoho konkrétniho ¢lovéka.
Fyzicka osoba je nositel prav a také povinnosti. Zpusobilost fyzické osoby mit prava a
povinnosti vznikd dnem narozenim a zanika smrti. Plati, ze tato zptsobilost je pro
vSechny rovné a nemiiZze byt omezena. Fyzicka osoba mé pravo naptiklad byt subjektem
prav z darovaci smlouvy. Zpisobilost vlastnimi pravnimi tkony nabyvat prava a brat

na sebe povinnosti vznika v plném rozsahu az dovrSenim véku 18 let.

Fyzické osoby jsou pro nas:
zaméstnanci

- Tfidime se zékonikem prace

- osoby, které vstupuji do pracovné pravnich vztahu
podnikatel

- osoba, ktera podniké na zaklad¢ zivnostenského nebo jiného opravnéni.

1.5 Podnikatel:
Podnikatel v CR je definovan v § 2 odst. 2 Obchodniho zakoniku a je to:
e 0s0ba, zapsana v obchodnim rejstiiku
e osoba, kterd podnika na zaklad¢ zivnostenského opravnéni
e osoba, kterd podnika na zaklad¢ jiného nez zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpist
e osoba, kterd provozuje zeméd¢€lskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu

Znaky podnikatele:
e podnikatel se snazi o uspokojovani potieb jinych lidi
e pfijima hospodaiské riziko
e zavadi nové vyrobky, poskytuje sluzby

e organizuje spojeni vyrobnich ¢initelti

Podnikatel musi byt predevsim:

e schopny organizovat
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e vyhledavat ptilezitosti podnikani
e vytrvaly a schopny
e schopny ziskavat finan¢ni prostiedky

e schopny vytycovat cile

Podnik

Podnikem se rozumi soubor hmotnych, jakoZ i osobnich a nehmotnych slozek
podnikani.

K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi

k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji tomuto tucelu slouzit.

Podnikani:
Pod pojmem podnikani si pfedstavime ¢innost, ktera je provadéna samostatné,
soustavné, pod vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a predevsim za tcelem zisku.

Podnikani upravuje § 2 zakona ¢. 513/1991 Sb.

Podnikéni chee népad, je velmi diilezité objevit oblast, kterd by méla Sanci.

Existuji dvé formy podnikéni. Prvni forma spociva v podnikani pravnické osoby, ktera
je oznacovana jako obchodni spolecnost. Tuto formu upravuje obchodni zékonik. U
druhé formy se jedna o podnikéni fyzické osoby, ta je upravovana Zivnostenskym

zakonikem.

Definic podnikani existuje velké mnozstvi. Nejznaméjsi definice je asi: ,,Podnikani- je
jakysi proces vytvareni né¢eho, cemuz nalezi hodnota prostrednictvim vynakladani
potiebného Usili a také ¢asu, prebirani doprovodnych finan¢nich, spolecenskych a
psychologickych rizik, ziskavani vysledné odmeény v podobé penézniho a osobniho

uspokojeni*

Howard Stevenson u Harvarda univerzita vefi, Ze podnikani je “snaha o pfileZitost bez

ohledu na zdroje soucasn¢ tidila”.
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Hlavni rysy podnikéani jsou:
e opakovana a cilevédoma ¢innost
e s cilem dosahnout zisk
e dosazeni zisku pomoci uspokojovani potieb zdkaznika
e kreativni pfistup

e pievzeti a zakalkulovani rizika netuspéchu

Velmi dilezité je, pied zahajenim podnikani zhodnoceni situace, ktera pravé probiha na
trhu. Velmi dulezité je uvédomeéni si urcitych udaji. Patii zde pfedevsim urceni cile a
smyslu podnikani, oborii vykonavajici ¢innosti, sepsani financni naro¢nosti a v§eho co
je k samostatnému podnikani potieba. Je také velmi dulezité uvédoméni myslenek do

budoucna.

S podnik&nim souvisi i pojem neopravnéné podnikani a podnikavost. Neopravnéné
podnikani je provozovani ¢innosti, ktera je pfedmétem Zivnosti, bez zivnostenského
opravnéni pro tuto zivnost. Podnikavost mizeme ve stru¢nosti chapat jako souhrn
subjektivnich a také objektivnich podminek pro podnikani, vnéjsi a vnitini podnikavost,
proces objevovani podnikatelskych ptilezitosti a jejich vyuZiti v rdmci celého

ekonomickeho systému.

1.6 Analyza trhu
Kazda firma se snazi prodat na trhu urcity vyrobek ¢i sluzbu svych zakaznikiim. Je
potiebné znat své zdkazniky a predevsim trh, na kterém budeme provadét sménu neboli
prodej vyrobku za penize. Je potieba znat urcité otazky:

= Jak tedy docilime toho, abychom mohli fict, Ze trh opravdu zname?

= Jak pozname dobfte své zdkazniky?

= Jak budeme schopni uspokojit jejich ptani a pozadavky?

= Jak budeme znat konkurenci?

= A také jejich vyrobky a sluzby?

Odpovédi na tyto otazky je analyza trhu. Analyza trhu zkouma poptavku na trhu

v stanoveném oboru a také jeho celkovou strukturu. Vysledkem analyzy trhu je spravné
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rozdéleni trhu a odhad budouciho vyvoje v daném segmentu. Z toho vyplyva vybér
specifického segmentu a naplanovani dobré obchodni strategie. Analyzu trhu
rozdélujeme do nékolika krokd, které je potieba splnit. Patii zde:

= popis trhu, na kterém plisobime

= ziskéani potfebnych informaci

* analyza konkuren¢nich podniki

= analyza informaci

= trZzni segmenty, jejich popis a vymezeni

= objem prodeje (odhad)

Popis trhu, na kterém pisobime

Trh je tedy vlastné misto, kde dochézi ke sttetavani nabidky a poptavky. Nabidku
predstavuji prodavajici, kteti chtéji sménit za penize, a kupujici, ktefi za n€ chtéji ziskat
néjaky novy vyrobek ¢i sluzbu. Cilem prodejcti je co nejvice navysit cenu vyrobku

zatimco kupujici si pteji pravy opak, cenu co nejnizsi.

Jelikoz vyrobky a sluzby nabizime na trhu, méli bychom dobfte trh znat a znat o ném
potitebné informace. M¢li by nés na zacatku zajimat informace o celkovém trhu. Velmi
dulezité jsou pro nas také informace o zakaznicich, protoze zakaznik je naSe priorita. Do

popisu trhu také patii informace o dodavatelich. Klicovy je dobry vybér dodavatele.

Také je pro nas dulezité sledovat informace o konkurenci. Nemé¢li bychom také
zapomenout na informace o zboZi a jeho struktufe. DileZité je také sledovat minulost a

ocekavany vyvoj trhu.

Ziskavani potiebnych informaci

Ziskavani informaci patii mezi nejvyznamné;jsi kroky analyzy trhu. Informace pochazi
z latinského slova in-formatio. Je to velmi Siroky, mnohozna¢ny pojem a uziva se v
riznych vyznamech. Aby pro nas méla informace vyznam, méla byt dulezita. To
znamena, Ze odpovida naSim soucasnym potiebam. Informace nesmi byt pfilis slozita
ani zjednodus$end a hlavné kvalitni (zalezi na kvalité zdroje). Zdroje délime na:

= sekundarni
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»  primarni

Sekundarni informace jsou data, které néjaky subjekt ziska a dale zpracuje. Piikladem
sekundarnich zdrojii mohou byt data ze statistik, statistickych zprav, data obchodnich
komor a jiné.

Primarni informace jsou data, kterd mizeme ziskat na zakladé¢ vlastniho vyzkumu a
badani, ale také pomoci riaznych novin, ¢asopist, od dodavatelti, obchodnich partneri a

jiné.

Parametry kvalitnich informac¢nich zdrojii by mély obsahovat tyto informace:
= spravnost- nemély by obsahovat chyby
= ovéteni z dalSich zdroji
= objektivnost
= nezaujatost
= aktualnost- informace by méla byt datovana
= pichlednost
= zdroje i zplsob ziskani

= autor

Analyza konkurence

NejcastejSim problémem firem je pravé konkurence. Podnik si musi uvédomit, kdo je
pro n€ho konkurenci. Konkurence je firma, ktera nabizi zakaznikiim podobné zbozi a
sluzby. O konkurenci se snazime zjistit plno informaci, jako jsou naptiklad ceny jejich
vyrobku, poskytované sluzby, doprovodné sluzby, objem jejich prodeje, odbytova
strategie a jiné. Ziskané informace porovname s nasimi daty. Data pfevazné vkladame

do tabulek, eviduje a na zéklad¢ nich jedname.

Byt na trhu Gspésny, je dnes velmi obtizné, protoze existuje obrovské mnozstvi
konkurencnich firem, které se chtéji stat na trhu jednickou. Konkurence je pfimo
obrovska. Kdyz si fekneme tak v USA vznika ro¢né milion firem, do konce prvniho
roku jich zkrachuje 40 procent, do péti let jich skonci krachem 80 procent, tedy 800 tisic

a v dalSich 5 letech jich ze zbylych zkrachuje aZz dalSich 80 procent.
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Ekonomicka krize je pro mnohé firmy fatalni zatézkavaci zkouskou. Argumentovat ale
pouze krizi, je alibisticke, za problémy bohuzel téméf vzdy stoji i vnitini chyby firmy

samotné.

Porteriiv model péti hybnych sil
Jedna se o nejpouzivanéjsi metodu analyzy konkurence. Autorem této matice je Michael
E. Porter z Harward School of Business Administratic, ktery vyvinul sit’, ktera pomaha
podnikiim analyzovat konkurencni sily v okoli firmy a obecné odhalit ptilezitosti, ale
také i ohroZeni podniku. Pro podnik, ktery chce dosahnout uspéchu, je nezbytné
rozpoznat tyto sily, vyrovnat se s nimi, a pokud je to mozn¢, zménit jejich pisobeni ve
svlj prospéch. Do péti konkurencnich sil patii:

» riziko vstupu potencialnich konkurentt

= smluvni silu kupujicich

* smluvni silu dodavatelt

= rivalitu mezi stavajicimi konkurenty

= existence nahradnich vyrobku

Riziko vstupu potencialnich konkurenti
Jejich vstupu brani bariéry, Porter rozliSuje nékolik vstupnich potizi vlivem nedokonalé
konkurence a to je napiiklad:

= kapitdlova ndro¢nosti

= vla&dni bariéry

= rozdilnost produktu vlivem znacky

= pristup k distribu¢nim kanalam

= potiebna technologie

» prévni bariéry
Smluvni sila kupujicich

Pokud mé firma malo odbérateld nebo dokonce pouze jednoho odbératele, neni to pro ni

dobré, protoze odbératel ma silnou vyjedndvaci schopnost na zménu ceny.
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Konkurenénich firem existuje velké mnozstvi a zdkaznik mize snadno pftejit ke firmé,

ktera nabizi podobné vyrobky ¢i sluzby.

Existence nahradnich vyrobku

Pokud jsou vyrobky produkovany v odvétvi, kde je vysoka ziskovost, mohou se zménou
na trhu stat velice nebezpecné, mohou jit cenové i vyrazné nize.

Zakaznik muze piejit na jiny produkt, protoze ma moznost srovnani a vyb&ru. Hraje zde
proto velmi dulezitou roli cenova citlivost a snadno dostupné substituty. Substitut je
vyrobek, ktery se d& nahradit jinym vyrobkem. Piikladem substitutu je napiiklad

vyménit maslo jedné znacky za maslo druhé znacky.

Smluvni sila dodavatelid
Plati zde stejn€ jako u odbératell, ze par dodavatelt ¢i htife jeden dodavatel s velice

specifickym produktem vytvaii prostiedi pro smlouvani ceny dodavek.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty
Je velmi dulezité sledovat konkurenci. Jejich ceny, strategii, vyrobky, sluzby, obraty,
dodavatele a jiné. Stejné tak i konkurenti mohou vyuzit v ramci konkurenéniho boje

vyuzit celou fadu prostredka.

Vysledkem analyzy konkurence by mélo byt nalezeni odpovidajici strategie.

1.7 Ekonomicka analyza

Pod pojmem ekonomicka analyza chapeme sledovani urcitého ekonomického celku
jako je napftiklad ur€ity proces. Dale zde zahrnujeme rozklad na dil¢i slozky a nasledné
jejich podrobngjsi sledovani a také hodnoceni za iéelem stanoveni zptisobou jejich
zlepSeni a také jejich opétovnou skladbu do upraveného celku s celkem zvyseni

vykonnosti a téZ zlepSeni fungovani.
V praxi u ekonomicke analyzy je ¢asto obtizné stanovit a uré¢it mnozstvi pfinosu a

uzitka projektu a nasledné je vyjadrit v penéznich jednotkach. Duvod je takovy, Ze cela

fada efektd plynoucich z investice je nefinan¢ni a nékdy dokonce i nehmotné povahy.
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Ekonomicka analyza zahrnuje také dalsi ¢innosti a to je naptiklad metoda hodnocenti,

syntéza a jine.

SLEPT analyza
Slept analyza byva ¢asto pouzivana jako prostfedek pro analyzu zmén okoli.
e social — socialni hledisko
e legal — pravni a legislativni hledisko
e economic — ekonomickeé hledisko
e policy — politické hledisko

e technology — technické hledisko

SLEPT/PEST

Analyza ndm piedstavuje komplexni pohled na prostiedi statu, kraje, regionu, nebo
obce, které neni stabilni a neustéle se vyviji a méni. Prostfednictvim analyzy se
nemapuje pouze momentalni situace, ale berou se v potaz i otazky, které souvisi

s vyvojem a zménami v okoli.

Analyza PEST je identickd s analyzou SLEPT s rozdilem, Ze pofadi a pocet faktori se
méni.
Sociélni faktory:

e makroekonomické charakteristiky trhu prace

e socialné-kulturni aspekty (napiiklad populacni politika)

e demografické charakteristiky (naptiklad vékova struktura, velikost populace...)

e dostupnost pracovni sily, pracovni zvyklost

Legislativni faktory:
e neexistence legislativy — popi. nehotova legislativa

e existence a funk¢nost pravnich norem (napiiklad danové zakony)

Ekonomické faktory:

e pfistup k financnim zdrojim (napiiklad bankovni systém)
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e zakladni hodnoceni makroekonomické situace (napiiklad mira inflace, ménova
stabilita a jine)

e danové¢ faktory (naptiklad cla a danové zatizeni)

Politické faktory:
e Hodnoceni externich vztahti
e Politicko-ekonomické faktory (naptiklad vztah ke statnimu pramyslu)
e Hodnoceni politické stability (napiiklad kli¢ové organy a uiady)

e Politicky vliv raznych skupin

Technologické faktory:
e podpora vlady v oblasti vyzkumu
e nove vynalezy a objevy
e nove technologické aktivity

e rychlost realizace novych technologii

SWOT analyza
Swot analyza je tedy vlastné technika strategické analyzy, kterd je zaloZena na
zvazovani vnitinich faktorii spolecnosti a faktort prostiedi.
Pod pojmem vnitinich faktorti spole¢nosti se rozumi jejich silné a slabé stranky. Faktory
prostiedi predstavuji ptrilezitosti a hrozby spole¢nosti.
SWOT:
e S- Strenghts (silné)
e W- Weaknesses (slabé)
e O- Opportunities (ptilezitosti)
e T- Threats (hrozby)
Tato analyza byla vyvinuta Albertem Humphreym, ktery vedl v 60. a 70. letech

vyzkumny projekt na Stanfordové univerzite.
Porterova analyza

Uroven konkurence v odvétvi dle Portera zavisi na péti zakladnich konkuren¢nich

silach a to na:
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e vlivu odbérateld,
e vlivu dodavatelu,
e soupefeni mezi existujicimi firmami,
e hrozb¢ substitucnich vyrobkil nebo sluzeb
e hrozb¢ nove vstupujicich firem
Primarnim Gc¢elem Porterovy analyzy (modelu) je analyzovat atraktivnost odvétvi, aby

bylo mozné piedvidat ziskovost v odvétvi.

Bod zvratu

Jednd se o jakési zkoumani rovnovahy mezi ndklady a vynosy. Analyza bodu zvratu
zkouma, jak se méni trzby, naklady, ale také zisk se zménami objemu vyroby. Bod
zvratu neboli také nulovy bod ptedstavuje takovy objem vyroby, pii kterém se celkové
trzby rovnaji celkovym nakladiim. Jedna se o situaci, kdy podnik nedosahuje zisk ani
ztratu. KdyZ provadime analyzu bodu zvratu, musime dodrzovat pfesné a jasné
uspotradani mezi vztahem trzeb, zisku a néklady. Vysledky zjistime pomoci grafii nebo
také matematicky. S pouZzitim analyzy bodu zvratu Ize 1épe posuzovat moznosti
dosazeni cilového zisku. VySe zisku a jistota jejiho dosazeni jsou dulezitymi

informacemi pro UspéSné vedeni kazdé firmy.

2 ANALYZA PROBLEMU A NAVRH RESENI

V mé préaci, chci navrhnout 3 feSeni, kterd pomohou prodejné¢ Camaieu dosahnout

vetsiho zisku a také ji pomohou s isporou nakladi.

2.1 ZboZi ve vyprodeji

Prvni problém, na ktery bych se zaméfila, se tyka zbozi ve vyprodeji.

2.1.1 Charakteristika firmy Camaieu
Tato francouzska firma ma mnoho pobocek, v Brné€ najdeme tii tyto prodejny. Moje

prace se bude sméfovat na prodejnu, ktera se nachazi na ulici Ceské 8.
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Na zacatek bych ve strucnosti pfedstavila tuto firmu. Camaieu je uspé$na francouzska
odévni spolecnost, ktera vyrabi a prodava kolekce obleceni pro Zeny. Spole¢nost se
zamétuje na Zeny od 20ti do 50ti let a nabizi kvalitni stylové obleceni pro kazdodenni
uziti. Modni fetézec Camaieu ma svij puvod ve Francii, zemi vybraného jidla, mravu i
mody. Presné tam se totiz v roce 1984 zacala psat historie této znacky, u jejihoz zrodu
stali panové Jean Pierre Torck a Jean Duforest. Ti si dali za cil vytvotit modni znacku
pro zeny, kterd by byla schopna reflektovat soucasné trendy a vSechno to, po ¢em kazda
moderni Zena touZi. Za vice jak 25 let se Camaieu stal symbolem moderni, atraktivni a
predevsim cenové dostupné francouzské mody. Camaieu si jiz od svého zaloZeni dala za
cil priblizit se Zenam tak, jak jen to bude mozné a stat se znackou, se kterou budou
sdilet své kazdodenni radosti i problémy. Vysledky a kladna odezva na sebe nenechaly
dlouho ¢ekat — Camaieu si zeny oblibily a jiz v roce 1991 méla v rodné Francii vice jak
100 butikti. To podpoftilo nadseni jejich zakladatelq, kteti se rozhodli Camaieu rozsifit i
za hranice domoviny — konkrétné do Belgie, Nizozemi, Spanélska a Svycarska. Spolu s
mezinarodni expanzi byla pfedstavena i nova podznacka jménem Camaieu Homme, coz
nebylo nic mensiho neZ fada modniho oble¢eni pro muze. K nam se bohuZzel tato
kolekce obleceni pro muze nedostala. V nasledujicich letech se znacka dale rozvijela a
rozsifovala. Otviralo se stale vice a vice butiki a pfedstavovaly se zcela nové fady
obleceni, napt. obleceni pro déti pod znaCkou Camaieu Enfant. Rok 1995 mizeme z
hlediska historie spole¢nosti oznacit za prelomovy — kviili poklesu modniho odvétvi se
spole¢nost musela uchylit k celé fad€ krizovych opatienti, jejichz vysledkem bylo
ukonceni nékolika mddnich fad nebo zavieni butikli v zahrani¢i. Oziveni pfislo az o par

let pozdé&ji, v roce 1997.

Dnes ma znacka Camaieu na 500 butikl ve Francii 1 v zahrani¢i. VEétSinu z nich pfimo
vlastni, nékteré funguji na zaklad¢ fransizy. O pfani zakaznikd této modni znacky se k
dnesnimu dni stard téméi 2 950 zaméstnancii z celého svéta. Camaieu ma v soucasné
dobé¢ sv¢ butiky kromé Francie také v Belgii, Italii, Rusku, épanélsku, Polsku nebo

treba Ceské republice.

2.1.2  Legislativni podminky
Zakon ¢.513/1991 Sb. obchodniho zakoniku se sklada se 3 ¢asti:

37



e [ ¢ast- Obecna ustanoveni
e I ¢ast- Obchodni spolecnosti a druzstvo

e [II ¢ast- Obchodni zavazkové vztahy

K 1. 4. 2003 nabyla u¢innosti rozsahla novela Obchodniho zdkoniku, ktera pfinesla fadu
vyznamnych zmén, a to predevsim v ¢asti vénované obchodnim spole¢nostem.
Obchodni zakonik upravuje jednu skupinu vztahi mezi subjekty narodniho
hospodafstvi, a to vztahy mezi podnikateli. Obchodni zédkonik také upravuje vznik a

podnikani pravnickych osob.

Pro podnikatele je také velmi dulezité brat v potaz i zakon ¢&. 262/2006 Sb. Zakoniku
prace v platném znéni. Tento zakon upravuje pravni vztahy, vznikajici pfi vykonu
zéavislé prace mezi zaméstnanci a zaméstnavateli, zpracovava piislusné predpisy
Evropskych spolecenstvi, zabyva se vyplatou mezd, odvadeni socidlniho a zdravotniho

pojisténi, odvadéni dani, upravuje rovnéz pravni vztahy kolektivni povahy a jiné.

Zakon €. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele je velmi dulezity predevsim pfti
podnikani. V tomto zéakoné najdeme vymezeni jednotlivych pojmi jako je napiiklad
spotiebitel ¢i dodavatel, povinnosti pfi prodeji vyrobku a poskytovani sluzeb, vymezeni
dozorovych organt a jejich opravnéni, ukladani pokut, ochrana spoti‘ebitele pri

neopravnéném podnikani a jiné.

Déle nesmime zapomenout na zakon ¢&. 40/1964 Sb. Ob¢anského zakoniku.
Nalezneme zde: obCanskopravni vztahy a jejich ochranu, ucastnici obCanskopravnich
vztaht (jak pravnické tak i fyzické osoby), zastoupeni, pravni ukony, spotiebitelské

smlouvy, proml¢eni a samoziejme vymezeni urcitych pojmi.

Kupni smlouva je vlastn¢ tedy smlouva, ktera se uzavird mezi dvéma stranami. Jedna
se o stranu kupujiciho a prodavajiciho. Zakladni iprava obcanskopravni kupni smlouvy
je obsazena v obCanském zakoniku, véetné zvlastniho druhu kupni smlouvy. Vznika

prodavajicimu povinnost ptedmét koupé kupujicimu odevzdat a kupujicimu povinnost
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predmét koupé pievzit a zaplatit za n¢j prodavajicimu dohodnutou cenu. V kupni
smlouvé¢ najdeme predevsim: povinnosti kupujiciho, povinnosti prodavajiciho,
odpovédnost za poruSeni smlouvy, ¢asti kupni smlouvy, formy smlouvy, vznik kupni
smlouvy, zanik kupni smlouvy, jednotliva vymezeni, ostatni ¢asti smlouvy, prava

smluvnich stran a jiné.

2.1.3 Samotny problém

Kolekce firmy Camaieu se déli na dvé sezony. Jedna se o letni H kolekci a zimni E
kolekci. Na konci kazdého obdobi nasleduje obrovsky vyprodej, ktery se sklada ze 4
vin. V kazdé vIné se zbozi slevi o urcita procenta a tak to pokracuje dal v jednotlivych
vlnach. Délka vyprodeje je 2 mésice, potom zacne ptichdzet nova kolekce. Vyprodej na
prodejné stale zlistava a po pil roce se zbozi bali a odvazi zpét do Francie, kde se

prodéava za trivialni sumu penéz.

Na zpiesnéni bych uvedla ptiklad. Mame kabat z nové kolekce, ktery stoji 3200,-. Po
pul roce nasleduje vyprodej. V prvni ving se zlevni 0 30%, v druhé vin¢ o 40%, v tieti
vIné je stéle 0 40% a v ¢tvrté ving se zlevni o 60%. Koneéna cena v 4 viné nam tedy
vychazi 1280,-. Kabat se vsak ani po pul roce neproda, proto se sbali s dalSimi
neprodanymi kousky obleéeni a odveze do Francie, kde se proda za 27 Euro. Budeme

brat, Ze mdme kurz 25, z toho nam plyne, Ze kabat vyjde na nas prepocet 675 K¢&.

Zde nastava otazka, zda neni mozné ud¢€lat néco lepsiho, néco co nds sice bude stat

napad a naklady, ale v budoucnu nam to pfinese zisk.

Kdyz se poradné zamyslime tak pro Camaieu piedstavuje prevezeni zboZzi obrovské
naklady. Nage prodejna na Ceské je obrovska, méi v priméru 600 m*a ma dvé patra.
Zbozi, které se momentaln¢ na prodejné nachazi, je ptiblizné 10 729 kust. Je tedy
potieba, aby toto obleceni bylo sundano z raminek, postupné naskenovano do pocitace a
nasledné zabaleno do krabic. Tato prace zabere v praméru 3-4 hodiny a je potieba, aby
se na ném podilely alespont dvé prodejni asistentky. Po tom co je zboZi roztfidéno podle
druhu do krabic, se krabice musi ptelepit a nachystat pro ptepravu. Tady nam zacinaji

prvni néklady, coz je tedy zaplaceni prace prodejnim asistentkam. Dovozce, ktery
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objede viechny prodejny v Ceské republice a pievezme tyto baliky, putuje do Francie,
kde je pieda do skladu, kde se tyto vyprodejové kousky budou prodavat. Ve Francii je
potieba opét zbozi prevzit, vybalit a dat na prodejnu. DalS§imi naklady je zde opét
vynaloZena pracovni sila, benzin, dalni¢ni znamka a dals$i faktory, ktery souvisi

S ptepravou zbozi. Déle si musime uvédomit, ze zbozi, které se bali do krabic a prevazi
se, se muize zacit opotiebovavat nebo dokonce i né¢jak poskodit, pokud se jednd o jemny

material.

Muj navrh feseni by bylo vybudovat outletovy obchod, kde by se prodavaly
vyprodejové kousky z celé Ceské republiky. Zde bychom prodavali vyprodejové zbozi

za velmi priznivé, mohu-li fict, az lidové ceny.

2.1.4 Nabizené produkty

V outletové prodejné se bude nachazet damska kolekce. Najdeme zde jak sportovni, tak
i elegantni modu. Nabizi se zde svrchni ¢asti oSaceni, jako jsou kabatky, bundy, saka,
ale 1 vesticky a ponca. Déle tricka, kalhoty, sukné, krat’ase, Saty, ale také puncochové

zboZi, bizutérie, boty a kabelky.

2.1.5 Misto pusobeni prodejny
Pti vybéru umisténi provozovny je nesmirn¢ dulezité zvazit jeho dostupnost vzhledem
k cilové skupiné podnikani, provést analyzu okoli - vzhledem ke sloZeni obyvatel, jejich
piijmu, véku, povolani, dale vzhledem ke konkurenci, moznost parkovani, dostupnost
dostani, a jiné.
Velmi dilezité je také udélat:

e nespéchat a dobfe si promyslet umisténi provozovny

e neuvazovat o provozovn¢ v nevhodné lokalité

e zjistit si dukladné ¢astku, ktera bude piipocitana k provoznim nékladim

e je nutné se seznamit s mistnimi podminkami

e musime pocitat i s finan¢ni rezervou

Pro umisténi prodejny jsem zvolila ulici Masarykova. Masarykova ulice, ktera byla

pojmenovana po prvnim prezidentovi Ceskoslovenské republiky, je jednou z
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nejznaméjSich a nejstarSich ulic Brna. Tato ulice byla vybrana z divodu, Ze uz ve 12.
stoleti vedla na jejim misté jedna z obchodnich stezek. Ulice spojuje Na&drazZni ulici na
jihu a namésti Svobody na severu, a s Rasinovou tfidou na sever od namésti Svobody
tvofi hlavni osu historického stfedu mésta. Tato ulice byla vybrana z diivodu toho, ze je
to dle meho nazoru ulice ,,opravdového* déni. Denné touto ulici projde velké mnozstvi
lidi, kteti vyrazili na ndkupy, jdou z prace ¢i Skoly, jdou nakoupit potraviny nebo jen tak
se projit. Objekt, kde se bude provozovna nachazet, diive piisobil jako knihkupectvi.
Toto knihkupectvi zkrachovalo a prostory jsou ve velmi $patném stavu. Je potieba zde
udélat celkovou rekonstrukci objektu. Bude potteba prodejnu vyklidit, vymalovat,
upravit podlahu, dodat potfebné materidly, konstrukce, technické vybaveni a jiné. Tato

rekonstrukce bude velmi naro¢na jak po finanéni strance, tak i po strance oprav.

Tabulka 1: informace o nemovitosti

typ nemovitosti komer¢ni prostor
upiesnéni typu nemovitosti obchodni prostor
rozloha plochy 504 m*

kraj jihomoravsky
obec Brno

okres Brno- mésto
ulice Masarykova
cena pronajmu 650 000,-

2.1.6 Cile provozovny

Jak uz jsem zminovala cil podniku je potieba si na zacatku kazdého podnikani sestavit a
urcit. Je to tedy jakasi realnd predstava, kterou chce podnik zrealizovat.

Nasim nejdiilezitéjSim cilem u této provozovny bude dosdhnout zisku. Dal$im cilem
bude vyprodavat lofiskou kolekci a predevs§im, aby ndklady, které vloZzime do ziizeni

provozovny, byly niZsi neZ vynosy spojené s provozovnou.
2.1.7 Konkurence

Pro nas uspéch na trhu je dulezitd znalost konkurence. Konkurence je nedé¢litelnou

soucasti kazdého podnikani, proto je potieba ji dikladné znat.
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KdyZ se zamétim konkrétné na pobocku, kterou chceme vytvofit na Masarykovée ulici,

nejvetsi konkurenci bude prodejna ZARA, ktera se nachazi hned vedle. Dalsi velkou

konkurenci bude H&M. Tyto firmy prodavaji obdobny sortiment jako Camaieu.

Tabulka 2: Konkurence Camaieu

Prodejna klady zapory

rozsahly sortiment drazsi ceny

ZARA damska, détska, panska personal zaméfeny predevsim
kolekce na estetiku prodejny
luxusni prostory malo sportovniho obleceni
damska, détska, panska az ptiliS§ rozsahlé prostory
kolekce personal zaméfeny na estetiku

H&M nabizi i spodni pradlo prodejny

velké mnozZstvi kabinek

riznorody sortiment

Spatneé rozloZeni prodejny

2.1.8 Analyza vnéjSiho okoli

Co si predstavime pod pojmem okoli podniku? Je to tedy vSe, co je za pomyslnymi

hranicemi podniku, jako socialné ekonomického a technického systému, a ¢im je podnik

ovlivilovan a patii sem také to, co podnik mize ovlivnit i sdm.

Pravni okoli:

Jak uz jsem zminovala tak pro nasi firmu jsou dualezité urcité zakony. Legislativa

prochdzi neustalymi zménami, proto je dilezité tyto zmény sledovat.

Dalsimi prvky, které maji velky vliv na podnik, je sledovani zmén u danovych sazeb.

Diraz je kladen ptedevsim na:
e sazba dan¢ z pfijmi fyzickych osob (pro rok 2009-2011 je sazba 15%)

e sazba dané z pfijmil pravnickych osob (pro rok 2011 je sazba 19%)
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e sazba dané srazkové (pro rok 2011 je sazba 15%)
e sazba socialniho pojiSténi (zaméstnavatelé plati celkem 25 % z vymétovaciho
zakladu, zaméstnanci plati celkem 6,5 % z vymé&fovaciho zakladu)

e sazba zdravotniho pojisténi (zamé&stnavatelé plati 9 %, zaméstnanci plati 4,5 %)

Politicke okoli:

Politicka scéna je pIna reforem, probihaji neustéle boje politickych stran o hlasy voli¢t
a celkova politika v Ceské republice je velmi nestabilni. Politické okoli ovliviiuje
podnik jako souhrn vlivii, jako jsou politicko-mocenské zajmy institucionalizované

v politickych stranach, opozici, koalici. Na podnik maji také vliv i vysledky komunalni

politiky a postoje obecnich tradu.

Socialni okoli:

Podnik si musi uvédomit, Ze kdyz vykonava svoji ¢innost, tak tato cinnost ma dusledky
na spolecnost. Chovani firmy urcuje jeho ziskovost, popiipadé i jeho neziskovost. Proto
orientace na zisk stavi na prvni misto pravé zajmy vlastnika firmy a také jejich
manazerd, toto se, ale nemusi shodovat se socidlnimi z4jmy svého okoli. Je potieba
vytvofit takové podminky, aby zaméstnanci méli kladny vztah ke své praci. Jedna se
napiiklad o v€asném informovani o zméné pracovni doby, otevieni béhem svatki a jiné.
Pokud budeme zajiStovat tyto podminky pro své zaméstnance, bude to pfispivat také

Kk tomu, Ze prace zaméstnancu bude mit kladny vliv na chovani ke zakazniktim.

Geografické okoli:
Podnik se nachazi v mésté Brné. Toto mésto lezi na Moraveé, po¢tem obyvatel i
rozlohou druhé nejvétsi mésto v Ceské republice, nejvétsi a tradiéni hlavni mésto

Moravy. Ulice Masarykova leZi v centru mésta Brna.

Ekonomické okoli:
Podnik je ve svém rozhodovani a chovani rozhodujici mérou ovlivnén celkovou
hospodatskou situaci zemé a také jeji dynamikou. Ekonomicky vyvoj je pro podnik

velice vyznamny, protoZe ovlivituje dostupnost nékterych zdroji. ZhorSeni ekonomické
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situace ma vliv na viechny ekonomické subjekty, tato situace mize mit vliv na vznik

platebni neschopnosti podniku.

Etické okoli:
Vyznamnou ptedstavu o tom, co je dobré, vytvaii média a také vetejné minéni. Etické

citéni je urceno historickymi a geografickymi aspekty.

2.1.9 Dodavatelé

Dodavatele je nejlepsi si ovefit na internetu, najmout firmu, kterd zkontroluje, zda

dodavatel opravdu na dané adrese sidli, je také velmi dobré domluvit se osobné.

Dodavatelé pro nové vytvofenou provozovnu a ostatni prodejny s novou kolekci budou
stejni. Firma Camaieu zvolila firmu O.T.E.C.CR. Tato firma byla uvedena na ¢esky trh
logistickych sluzeb v roce 1997 jako pobocka francouzského spedi¢niho koncernu

OTEC S.A. s jasnym cilem poskytovat vS§em obchodnim partnerim bez rozdilu vhodné

feSeni komplexnich logistickych sluzeb.

2.1.10 Personalni zajiSténi na prodejné
Zabezpeceni podniku pracovniky nazyvame jako persondlni ¢innost. Zahrnuje
ziskavani pracovnik, jejich vybér, hodnoceni pracovnikii, uzavieni pracovniho

pom¢éru, péée o pracovniky a jiné.

Na celkovém provozu se podili jak majitel provozovny, ale i jeho zaméstnanci. Kazda
obchodni jednotka, by méla mit svého vedouciho, ktery bude kontrolovat ¢innost
samostatné prodejny a také ¢innost svych zaméstnancti. Vedouci prodejny bude peclive

vybiran na zaklad¢ piisného vybérového fizeni.
Je potieba si sjednotit urcité registracni povinnosti:

e registrace zaméstnavatele u zdravotnich pojistoven (od vzniku pracovniho

pomeéru zaméstnance je stanovena oznamovaci povinnost do 8 dni)

44



e zameéstnavatel, ktery chce obsadit volna pracovni mista, musi tuto skute¢nost
oznamit ufadu prace a to do 10-ti dnd, nasledujicich po dni vzniku volnych
pracovnich mist (dle zdkona ¢. 435/2004 Sb. o zaméstnanosti)

e zameéstnavatel musi pro své zaméstnance sjednat zdkonné pojisténi

(odpovédnosti za Skodu pii pracovnim trazu nebo nemoci z povolani)

Prodejna bude mit vedouci prodejny, zastupkyni prodejny, 5 prodavacek na ¢astecny
uvazek a 3 brigadnice. Smény budou velmi rtiznorodé, jelikoz prodejni asistentky u
prace studuji, bude jejich sména ptizpusobena piedevsim $kole. Brigadnice slouzi
predevsim pii zastoupeni v obdobi dovolenych, nemoci, pii dovozu velkého mnozstvi

zbozi ¢i vyskytu mimotadnych udalosti.

Kontaktni tdaje na prodejnu
Nesmime zapomenout, Ze prodejna musi mit na dvefich urcité nalezitosti:
e obchodni jméno, sidlo, bydlisté podnikatele
e jméno a piijmeni osoby odpovédné za ¢innost provozovny (vedouci prodejny)
e prodejni nebo provozni doba uréena pro styk se zakazniky (pond¢li-sobota)
e pfipadné i informace o moznosti dorozuméni se v cizim jazyce, 0 moznostech a

zpusobech plateb zbozi a jiné

Oteviraci doba bude ve vSedni dny od 9:00 do 19:00 a v sobotu od 10:00 do 15:00.
Zamg¢stnanci budou pfichéazet o piil hodiny diiv, nez zacne oteviraci doba a ptil hodiny
pozdgji, nez skonci pracovni doba z diivodu tklidu prodejny. Prodejna nebude najimat

uklizecky, takze je potieba, aby se zaméstnankyné postaraly o uklid prodejny.

2.1.11 Podnikatelska rizika
Pti otevieni nasi nové provozovny na outletovou kolekci se musime zamétit na

jednotliva podnikatelska rizika, ktera nas budou provazet.
Navstévnost patii asi do nejvétsich rizik, protoze jestli nebudeme pro zakazniky

dostate¢né zajimavy, nebudou k nam chodit a tim padem nebudeme plnit trZby.

Camaieu se na trhu vyskytuje uz delSi dobu, proto k nam budou chodit pfedevsim
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zakaznici, kterym se nase kolekce libi, ale nemtiZzou si ji dovolit pfedev§im z nedostatku

finan¢nich prostredk.

Ekonomicke riziko souvisi pfedev§im s zdrazovanim urc¢itého materialu, surovin,
sluzeb, energie... Je potieba pak zvysit ceny vyrobkll, coz se nemusi libit zdkaznikiim.
Na www.novinky.cz se objevil ¢lanek, ktery se tykal zdrazeni baviny. Dochazi

k prudkému zdrazeni baviny z dtivodu jeji netrody, kterou zpusobily zaplavy

v Pakistanu a desté v Cing. Indicky textilni primysl dokonce vyzval vladu, aby az do
ptistiho roku zakézala vyvoz baviny. Bavlna je ted’ nejdrazsi za celych 15 let a jeji cena

rose az o neuvertitelnych 54%.

Operacni riziko souvisi s vznikem ztraty v disledku provoznich nedostatkli a chyb. Je

to vlastné riziko plynouci z operaci, které vznikaji pfimo v podniku.

Riziko likvidity je pro firmu také velmi dalezité. Znamena to, ze firma by méla byt

schopna v kazdy okamzik uhradit své zavazky.

Rizika souvisejici s ¢astym dodanim zbozim. U tohoto rizika je velmi dulezita

schopnost dodavatelt v€as a kvalitn€ splnit své zavazky vuci firmé Camaieu.

Finan¢ni prostifedky (nedostupnost) s timto podnikatelskym rizikem se bohuzZel
setkava plno podniki. Zatadit zde miizeme veskeré poplatky jako je napiiklad poplatek
pii zaloZeni interiéru prodejny, nakoupené vybaveni, material, poplatky za zaloZeni

provozovny a jine.

2.1.12 Analyza bodu zvratu
Analyza bodu zvratu je znamé pod anglickym nazvem Break Even Analysis. Pod timhle
pojmem si miZzeme piedstavit zkoumdni rovnovahy mezi naklady a vynosy. Pomoci
této analyzy se podniku Iépe sleduje moznost dosazeni zisku. Pfedpoklada se zde, Ze se
odd¢lené sleduji fixni a variabilni naklady. Mezi fixni naklady fadime:

e mzdy

e odpisy
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e Uroky z avéra

e provozni néklady (telefon, internet, energie...)

Znakem variabilnich nakladu je to, Ze se méni v z4vislosti na objemu vyroby.

Mzdy

Jiz jsem zminovala, Ze prodejna bude mit vedouci prodejny, zastupkyni prodejny, 5
prodavacek na ¢astecny tvazek a 3 brigddnice. HM vedouci bude ¢init 25 000,-, HM
zéastupkyné prodejny 21 000,-. V obou piipadech se jedna o 8 hodinovou pracovni dobu.
Pti ¢astecném tivazku se jedné o 20 hodinovou sménu tydné. HM ¢astecného tivazku

¢ini 7 500,-. Brigadnice chodi velmi nepravideln¢, takze je zde nebudu zahrnovat.

Tabulka 3: Mzdy

mésicné rocné
mzdy 83 500,- 1 002 000,-
socialni a zdravotni 28 390,- 340 680,-
pojisténi
celkem 111 890,- 1 342 680,-

Odpisy v nasem piipadé bude pfevazné poskozené obleceni. Jedna se o obleceni, které
zékaznice reklamuji a reklamace jim byla uznana, ale také obleceni, které se poSkodi pti
zkouseni a také pfi mechanizaci s nim. Sem, ale také zahrnujeme odpisy strojii a
zatizeni. Pro vSechny polozky, které odepisujeme, zvolime rovnomérné odepisovani.

Budeme mésicné predpovidat odpisy ve vysi 11 000,-

Uroky z avéra
Nase firma bude ¢erpat dlouhodoby uvér ve vysi 420 000,- na rekonstrukci objektu.
Podnik vyuzije dlouhodoby investi¢ni uvér s dobou splaceni 5 rokd, trokovou sazbou

8% p.a. a konstantni mésicni splatkou.
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Obrazek 1: Splatky uvéru

VysKka (veéru: 420 000,000 CZK | Wyika siednaného dvéra. Kolik penéz si plicujete.

Urokova mira: 2,00 % Urokowé mira, kerou se Urodi poskytnuty dwér,

Doba splacent: 5| let Kalik Iet =2 bude Ovér splacet

et 19 AR STER = F'u:uE:uetJ _splétek v roce. Mésini interval - 12, Stertletni interval - 4.
Rocni interval - 1.

Splatka splacena: | na konciintervalu s Kily =8 rvér splaci

Pravidelna splatka: 8 516,09 CZK Pravidelnd splétka dwvéry

Celkové splacené: 210 965,14 CZK  Celkova suma penéz na splaceni overu

Zaplacené lroky: 90 965,14 CFK  Suma zaplacenych drokd

« Splatkowy kalendaf

Rozlozeni celkové splathy dvéru

Jdiztina, 420,000 CZEK

Oroky, 90,965 C2K

¥ijvoj splathy iivér v fase

10,219
8,1?5/
v 132
o
4,088
2,044
0
r — i ™ ™~ ™~ E‘i r m = = = u u uw
&“vs“f?agé“vaﬁ—fvsg—faﬁ

Mésic a rok

Splitka droku ®Splitkajisting ®Calkowsd splitka
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Zdroj: http://kalkulacky.idnes.cz/cr_uverova-
kalkulacka.php?suma=420+000%2C00&urok=8%2C00&rok=5&interval=12&typ=po#

kalendar

Obrazek 2: Splatkovy kalendar

Splatkovy kalendar:

Raok Mésic Splatka [CZK] Orak [CZK]
1 1 2 516,09 2 800,00
1 2 2 516,09 2 Y6189
1 3 & 516,09 272383
1 4 8 516,09 2 584,91
1 g £ 516,09 2 G45,04
1 =] 2 516,09 2 G069
1 7 & 516,09 2 587,51
1 2 2 516,09 252785
1 g 2 516,09 2 487 .83
1 10 & 516,09 24949775
1 11 & 516,09 2 407,28
1 12 £ 516,09 2 266 .55

Soucet splatek za jeden rok: 12 x 8 516,09 =102 193,08 K¢
Urok v prvnim roce: 31 028,17 K& (mési¢n& 31028,17 / 12 = 2 585,7)

Provozni naklady

Budeme piedpokladat provozni naklady na zakladé prodejny, ktera se nachazi na Ceské
8. Ob¢ prodejny nabizi stejny druh kolekce a provozni doba prodejen je velmi podobna.
Néaklady, které se zde uvadi, jsou pfedpokladané a jsou dany na zaklad¢ internich
informaci firmy.

Provozni naklady:

e najemné 650 000,-
e energie 2 500,-
e propagace 2 000,-
e Ucetnictvi 1 500,-
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e pojisténi 1 500,-
e pevnalinka a internet 2 800,-
e kancelafské potteby 1 900,-

e materidl na prodejnu 3 000,-

CELKEM 665 200,-

Vypocet bodu zvratu mizeme relativné snadno vypocist na zakladé vzorce.

Obrazek 3: Vzorec bodu zvratu

g = FN _EN
BEP™ Tysby—PVN -Trzby  PKP-Trzby

e trzby: trzby za urcité obdobi
e FN: fixni ndklady za urcité obdobi
e PKP: procentni podil pfispévku ke kryti fixnich nakladd a zisku na trzbach

e PVN: procentni podil variabilnich nakladti na trzbach

Pokusim se ud¢lat vypocet bodu zvratu za 3 mésice.

Vezmeme si prvné 1 mésic: jedné se o mésicni fixni naklady

Tabulka 4: Fixni ndklady

mzda 111 890,-
odpisy 11 000,-

pramérné uroky 2585,7,-
provozni naklady 665 200,-
CELKEM (zaokrouhleno) 790 676,-

Za 3 mésice: 3 x 790 676 =2 372 028, -
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Odhadem stanovim, Ze procentni podil variabilnich ndkladt bude ptiblizné 35%.

Piispévek ke kryti fixnich nakladd a zisku stanovime na 65%.

V bodé zvratu QBEP plati FN + VN =T.

V naSem piipadé€ za FN dosadime fixni nédklady a za VN variabilni néklady.

FN+035T=T
T=FN/0,65=790676/0,65=1216425K¢
Znamena to tedy, Ze podnik za¢ne byt ziskovy pfi mésic¢nich trzbach vyssich jak

1216 425 K¢.

Zhodnoceni

Z vypoctu je ndm jasné, ze podnik zane mit zisk, pokud jeho mésicni trzba bude
piekraCovat 1 216 425 K¢. Pokud se nové provozné nepodaii ziskat dotaci, bude muset
vyuzit dlouhodobého finan¢niho tvéru k financovani. V tomto ptipadé budou vypoéty

zcela odlisné.

2.2  Zesileni prodeje
Konkrétni navrh feseni se bude tykat zesileni prodeje na provozovné, kterd se nachazi

na Ceské 8.

2.2.1 Chybné stanoveni priorit

Mezi velkou pficinu toho, ze obchody krachuji a vydélavaji ¢im dal méné€ penéz je tedy
to, jak se stavi k zakazniktiim a jaké jsou jejich priority. Kolikrat se mi stalo a myslim,
ze 1 dal§im lidem, ze pfijdou do ochodu, kde je nikdo nepfivita a k tomu se i stane, Ze se
tvari prodavacky nastvané a i nepiijemné. Po ukonceni smény neboli prodeje zbozi za
penize nepodékuji a hodi k Vam vyraz ,,tak uz konecné jdi*. Ja osobn¢ takové chovani

nesnasim a pristé se takovému obchodu vyhnu.

Tohle patii do diivodu, Ze plno zdkaznic do takovych obchodil ptestane chodit a najde si

obchod, kde je pfivitaji a budou se zajimat o uspokojeni jejich potieb.

51



Jak tedy vyfesit situaci nariistu konkurence a jak se ¢im dal vétsi konkurenci branit?

Muj navrh je takovy, Ze firma si musi uvédomit, jaké jsou jeji priority a cile.

Nejvetsi prioritou je samoziejme zédkaznik. Nasi zakaznici nam kladou ty nejtézsi ukoly.
Duvéru v nés vloZenou nechceme zklamat, a proto se snazime byt témi nejlepSimi
partnery. Chceme, aby nabidka nasich produkti a sluzeb pfesné odrazela pfani a

potieby nasich zakaznikt.

2.2.2 Camaieu a krize
Krize sice je, roste nezaméstnanost, lidé ¢im dal méné nakupuyji, ale kdyz se podivame

konkrétné na nasi firmu, krize se zde skoro viibec neukazuje.

Navstévnost lidi sice o néco klesla, ale na druhou stranu lidé nakupuji a troufnu si i fict,
Ze nakupuji vic a vic. Ono s tou krizi také zalezi na tom, jak se ostatni konkuren¢ni
obchody k ni stavi. Neni to tak, Ze by se krize nedotkla odévniho primyslu. Opak je
pravdou, obchody se zaviraji a vyde€lavaji ¢im dal méné. Bude to také zplisobeno tim,

jaké priority ma kazda firma.

U nas je priorita spokojeny zakaznik. Zakaznice je pro nas vSim, kazdou zékaznici
srdeCné privitame a snazime se ji pomoci pii vybéru vhodného outfitu.
Camaieu se v oblasti cile obchodu snazi, aby jejich obchody byly atraktivni a aby méli

vzdy to nejlepsi umisténi a kvalitni personal.

2.2.3 Personalni péce
Camaieu se snaZi o to, aby v obchod¢ vladla pfijemna a pratelska atmosféra, aby
zamé&stnanci byli vstiicni, profesionalni a ochotni poradit. Zakaznice se musi citit

piijemné a nenuceng.
Zde si musime uvédomit, Ze dobfi pracovnici jsou pro nas uspéch nepostradatelni.

Kazdy pracovnik svym vykonem odpovida za splnéni ocekavani nasich zakaznikt a tim

takeé kazdy pracovnik pfispiva k uspéchu spole¢nosti.
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I Camaieu ma urcité cile v oblasti spolupracovnikti. Zaklada si ptedev§im na kvalitnim
vedeni. Manazer nasloucha svym spolupracovnikim, jde ptikladem a klade naroky na
sebe 1 na sviij tym. Camaieu sazi na piimé, transparenti a upfimné vztahy mezi vedenim
a pracovniky i mezi pracovniky navzajem; za dilezité se povazuje vzajemny respekt,
moznost vyjadfovat své nazory i povinnosti vyslechnout ndzory druhych. ManaZer také

podporuje tymovou praci, ktera je pfi této praci velmi dilezita.

Prace kazdého pracovnika je pravidelné¢ hodnocena, kazdy vi, jak se mtze ve
spolecnosti rozvijet. Kazdy pracovnik muize vyjadrit své ocekavani a své ambice, ke
svému nazoru vzdy ziska vyjadreni vedeni. Vnitini sluZzebni postup, ktery patii mezi
priority spole¢nosti, je podporovan i mobilitou pracovnikli. Kazdy pracovnik také

ztélesnuje projekt spolecnosti, sdili jej s ostatnimi a soustavné na ném pracuje.

U Camaieu je kladem velmi velky diraz na sedm dualezitych hodnot. Tyto hodnoty

jsou: vykonnost, radost, divéra, jednoduchost, hrdost, otevienost a solidarita.

Vypada to, ze Camaieu ma velmi dobfe naslapnuto stat se na trhu jednickou. Je snad
néco co zlepSovat? Ano, vZdy je co zlepSovat, firma se musi neustale vyvijet a snazit se

byt ¢im dal vic lepsi.

Mym navrhem je proto, co se tyka personélni péce, jeji vylepseni. Zaméstnance bych
posilala na pravidelné $koleni. Skoleni o latkach, jejich vlastech a udrzbég, $koleni o
ak¢énim prodeji a pfedevsim o etapach prodeje. Zaméstnanci by méli dobie odhadnout
zékaznika. Zakladem je pozdravit zakaznika, nechat ho podivat se po prodejné a vhodné
formulovanou otazkou zjistit ptani zakaznika. Nabidnout mu vhodné produkty a
nabidnout mu radu pfi zkouSeni téchto vyrobkll. Zdkaznik se musi citit nenucené a
pfedevsim pohodlné. Nejcastéjsi chyba, kterou prodejny délaji je tato: zdkaznik pfijde, a
chce vybrat naptiklad kalhoty, my mu ukdzeme vhodné modely, on si vybere a jde

zaplatit na pokladnu. Tohle, by ale, nemé&lo byt samotné ukonceni prodeje.

K spravnému ukonceni prodeje, budou slouzit $koleni, které zaméstnanciim pomohou se

hlavné nebat pii komunikovani se zakaznikem. Spravné ukonceni prodeje by mélo
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probéhnout tak, ze k zdkaznikovi prohodime: “pani, jsem rada, ze jsme spole¢né
vybraly kalhoty, které Vam sedi, nechcete mrknout jesté na néjaké tricko k tomu?
Mame ted’ v akci tricka, ze 100 % bavlny s kulatym vystiihem za 199,- v krasnych
zativych barvickach.* Zakaznice si mize uvédomit, Ze by se ji n¢jaké tricko hodilo a
my ho prodame. Spokojenost je na vSech stranach, zdkaznice si udélala radost a vidi, ze
je o ni postarano, my prodame dva kusy, zvedne se nam jak koS v kusech, tak i

priamérny koS, vydélame vic a zakaznice odchazi spokojena.

Dalsi skoleni by mélo byt o doplitkovém prodeji. Co si pfedstavime pod pojmem
dopliikovy prodej? Tento prodej by mél byt predevSim pouzivan na pokladné. Je
potieba, aby se zaméstnanci nebali zakazniky oslovit a polozit vhodnou otazku.
Dopliikovy prodej neni o tom, nékomu néco vnutit, ale o tom snazit se zakaznikovi
nabidnout dali produkt, ktery by se hodil k jiz vypranému zbozi. Opét je potieba
oslovit zdkaznika vhodné zvolenou otazkou jako je naptiklad: ,,pani vybrala jste
krasnou halenku, mohu Vam pomaoct vybrat k tomu vhodny Sperk? Mame krasnou
novou kolekci v pastelovych barvach®. Zalezi uz na zakaznici, zda nasi pomoc pfijme ¢i
ne, ale vidi, Ze o ni mame zajem a muze kdykoli k ndm pfit pro vhodnou radu. U
dopliikového prodeje se nejedna jen o prodavani Sperkt, ale také $al, puncochového

zbozi, rukavic a dalSiho zbozi.

Skoleni o latkach, jejich vlastnostech a udrzbg, je taky velmi dileZité. Pokud
zaméstnanec bude dostate¢né proSkolen, slouZzi to nejen k informovani zakaznikd, ale

take to zlepSuje profesionalitu firmy.

Je potieba, 1 kdyz jsou Skoleni nakladna, je délat alespoiil jednou za 2 mésice, slouzi
k ptipomenuti, zopakovani a aktualizovani p¥isluinych informaci. Skoleni je velmi

dulezité pro profesionalitu celého tymu. Profesionalita tymu vede k zlepSeni image

firmy. Image firmy patii do dlouhodobych podnikatelskych cila, které chce firma

dosahnout.
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2.2.4 Camaieu a diverzifikace
Diverzifikace znamena rozriziovani, strategii podnikani, ktera se snazi snizovat rizika
tim, Ze se nespoléhd na jediny produkt, nybrz rozd€luje své aktivity do riznych oblasti,

své aktiva do riznych firem, mén a podobné.

Hlavnim cilem Camaieu je zde otevfit pies 100 obchodii ro¢n€, ptevazné v zahranici
s cilem provozovat 1200 obchodt ve vice nez 12 zemich. Dalsi snaha je dlouhodobé¢
ptezit. Tento cil je velmi Casto pokladan za prvotni, protoze maximalizace kratkodobého

zisku nemusi zabezpecit dlouhodobé preziti.

Camaieu se musi rozhodnout pro komplexni pojeti svych predstav a stanovi si jako cil
rast firmy. Cil rastu firmy, je chapan dlouhodobé usilovani o dosahovani zisku, udrZzeni
se na trhu neboli dlouhodobé pteziti, popiipad€ o rozsifovani svych podnikatelskych

aktivit do dalSich oblasti.

2.2.5 Cil dosahnuti prislusného zisku
Nejdilezitéjsim cilem je uspokojeni potieb zdkaznika, tento cil souvisi s dalSim
dilezitym cilem, coz je dosazeni zisku. I Camaieu ma stanoveny od Francie cile, ktery

by méla splnit.

Chybou, které ¢asto firmy d¢€laji je, Ze se snaZi jen o ziskani ur¢itého stanoveného zisku.
Pod pojmem trzba se v nasi firmé nerozumi jen ziskat zisk, ale sledovat i urcité
ukazatele, které vedou k ziskani trzby. To jsou vysledky, které sleduji celou Ceskou
republiku jak dohromady, tak i kazdy obchod zv1ast’. Sleduje se:

e trzba, ktera byla dany den splnéna

e rust obratu (o kolik firma vydélala vice ¢i méné nez minuly rok)

e piekroceni cile (Francie stanovuje cil, ktery by méla kazda prodejna splnit)

e pocet prodaného zbozi

e pocet ptijatého nového zbozi

e navstévnost

e riast navstévnosti (o kolik klesla ¢i vrostla navstévnost, oproti roku minulému)
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e koS zbozi (pocita se v procentech, kolik procent zbozi ptipada na 1 klientu. M¢l
by byt vyssi nez 1,5; coZz znamena4, Ze klienta nakoupila ,,1,5 kusu zboZi*)

e rist koSe (jak ko$ vzrostl oproti roku minulému)

e primérny koS (to je pramér toho jaky kos méla v K¢ jedna klienta)

e rust pruméru kose (jak vrostl ¢i poklesl ko§ oproti minulému roku)

e ajiné

Také se snazime velmi usilovné minimalizovat nédklady a zvySovat vynosy.

2.2.6 Zakaznici

Pro Camaieu jsou zakaznici v§im. Hlavnim cilem je uspokojeni potieb zakaznic, aby se
citily pohodIn¢ a spokojen¢. NaSe firma se snazi si vytvofit staly okruh zdkaznic a

vytvaret si dalsi a dalsi stale klienty.

Problémem je, Ze i kdyZz Camaieu se vyskytuje v Brn¢ jiz 2 roky, poifad neni tato firma
tolik zndma. Proto bych navrhla nasledujici feseni, kterd sice budou finan¢né nékladna,
ale vrati se nam prostrednictvim novych a piedev§im spokojenych zékaznic. Prvnim
feSenim by byla domluva s médnimi ¢asopisy, aby se vyrobky Camaieu vyskytovaly

v médnich rubrikach. Dnes skoro kazda Ceska kupuje a &te Zenské Gasopisy. Zajima-ji
informace o méde a mnoho Zen se strankami o mode nechava inspirovat. Nekteré
dokonce nebavi vymyslet moédni kombinace, takze se vylozené t€mito stranami fidi.
Camaieu tohle domluvou ziska dalSi zakaznice, které se nechavaji inspirovat modnimi
stranami mddnich Casopisi a tieba nikdy o firmé Camaieu neslysely.

Dal§im mym navrhem, ktery by firmé¢ Camaieu pomohl, aby byla na trhu zndmé;jsi je
udé¢lat charitativni modni prehlidku. Tato piehlidka, bude mit pfinos nejen pro firmu
Camaieu, ale pomuze i dobré véci. Piehlidka se bude konat jak v Praze i v Brné. Jsou to
dvé nejznaméjsi mésta Ceské republiky, tak proto tento vybér pada na né. Tato
charitativni akce, bude zamétena na détské domovy. Pfedvadét se budou modely
Camaieu a to jak spolecenskeé tak i sportovni verze. Modelky, které budou piedvadét
tyto modely, vloZzi svlij honoraf na charitativni ucely a stejné tak moderéatofi,

fotografové a umélci, kteti budou na této show podilet. Piijaté dary si navic mize
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Camaieu odecist ze zédkladu dané. Cely vytézek z akce ptjde tedy na détské domovy a
Camaieu se objevi v novinach a da tak o sob¢ védét a jak uz jsem zminovala, pfevazné

pomuze dobré véci.

Vyjednavaci sila kupujicich je pro Camaieu také velmi dulezita. Zakaznici budou
pfevazné¢ obyvatelé Brna a okoli, ale mezi naSe zékazniky patfi i obyvatelé Zlinského
kraje. Zékaznici jsou silni, pokud maji vétsi vyjednavaci silu nez jednotlivi konkurenti z
daného odvétvi, jsou-li citlivi na ceny a dokazou vyuzit sviij vliv k prosazeni snizeni

cen.

2.2.7 Hrozba nové konkurence

Pro kazdou firmu je velmi dtlezité, aby znala svoji konkurenci a mohla tak na trhu Iépe
obstat. Pro nas budou nebezpecni novi konkurenti, pfedevsim v tom ptipadé, Ze vstupuji
do urcitého odvétvi s novou formou diverzifikace z jiného odvétvi. Tim padem mohou

vyuzivat svych dosavadnich kapacit a svoje penézni toky.

Velmi pak dilezité je na firmé, jak dokaze naldkat zékazniky a pfedevsim si je udrzet.
Je potieba si hlavné uvédomit, Ze novi konkurenti pfinaSeji sebou novou produkcni

kapacitu a prani ziskat urcity podil na trhu.

2.3 Vyrobky, na které se firma musi zamérit

Dalsi mtj navrh se bude tykat vyrabénych vyrobki.

V Camaieu se vyrobky vyrobi ve velkém mnozstvi a rozvezou se do jednotlivych
prodejen. V kazdé prodejné po celé Evropé se nachazi stejné druhy obleceni, coz je
podle mé chyba. Styl v jednotlivych zemich se 1isi a télesné proporce lidi téz. Na
zakladé tohoto zjiSténi, jsem se rozhodla zpracovat dotaznik, ktery se zamétfuje na jarni

kolekei, chybéjici zbozi a nedostatky. Zeptala jsem se 70 zdkaznic na tii otazky a to:
e 3, Jaky vyrobek planujete koupit na jaro 2011?

e b, Jaky druh vyrobkti Vam chybi v Camaieu?

e ¢, Jenéco co byste v Camaieu chtéla?
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Dotaznik probihal pfimo na prodejné na ulici Ceské 8. Oslovovala jsem zakaznice
rizného véku, z diivodu, aby dotaznik byl riznorody a byly v ném zastoupeny vSechny
vékové kategorie. Vysledky tohoto dotazniku jsou ukazany v piiloze. Zakladem tohoto
dotazniku bylo zjiSténi jména, piijmeni, véku a povolani a samoziejmé odpovédi na 3

otazky.

Prvni otazka nam m¢éla ptiblizit, na jaky druh obleCeni by se méla firma zam¢fit.
Hlavnim bodem, na ktery se firmy musi zaméfit je uspokojovani potieb svych
zakaznikl. Diky této otdzce mohly zékaznice projevit svoje pfani na jaro, které chtéji
zrealizovat. Camaieu by mélo podle tohoto dotaznikl kolekci smétovat predevsim na

vyrobky, které se ¢asto zminiovaly v této otazce.

Druhé otazka ma pomoci firmé Camaieu zjistit jaké vyrobky chybi zakaznicim

v obchodé. V dotazniku se ¢asto objevovali podobné odpovédi. Proto bych navrhla
firm¢ Camaieu rozsifit svilj sortiment o polozky, které zakaznice ¢asto jmenovaly.
Z tohoto zjisténi nam také vyplyva, ze kdyz jim tyto vyrobky chybi tak by je v nasi

prodejné kupovaly, takze tato investice do rozsifeni sortimentu by se nam vyplatila.

Tteti otazka je takova spiSe informativni. Podava nam informace, co tedy vlastné by
zakaznice zménily. Diky témto poznatkim muzeme vymyslet lepsi strategie, kterd nam
zas trochu pomtizou stat se na trhu o néco lepsi. Casto zmitiovanym pianim bylo snizeni
cen. SniZeni cen by se libilo snad kazdému, avSak tento navrh je nerealizovatelny,

protoze by ndm neposkytl nélezitou trzbu.

Pustime se do samotného vyhodnoceni dotazniku. Na prvni otazku nam odpovédélo 70

zékaznic. Dvé zdkaznice ndm uvedly dva vyrobky, které planuji koupit na jate 2011.
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Graf 1: Vyrobky, které zakaznice planuji koupit

25

B bunda, kabat

M Saty

W svetrik
20 - Y
W sukné

H kalhoty

m dZiny
| tricko

H boty

10 - top
H bryle

m kostymek

5 sako
halenka, tunika

dZinovy overal

Satek
vyrobky

Kdyz se poradné podivame na graf, je nam hned jasné jaké vyrobky planuji zakaznice
koupit na jako 2011. Celych 21 zékaznic odpovédélo jarni bundicku ¢i kabatek a celych
17 zakaznic planuje koupit krasné Saty. Tyto dva vyrobky by mély byt pro Camaieu
prioritou a mély by jasné v celé kolekci pfevazovat, protoze toto jsou vyrobky, které
zékaznice doopravdy chtéji. Zakaznice daly jasné najevo, Ze shani svrchni ¢ast obleceni
a Saty, je tedy potieba, aby kolekce byla velmi bohatd, stfihy riznorodé, sportovni i
elegantni, kratké i dlouhé a predevs§im moddni. Zakaznice chtéji rizné barvy. Jelikoz je
shani na jaro, kolekce by méla hrat riiznymi pastelovymi barvami, ale nemélo by se
zapomenout i na klasické a elegantni barvy. Nejmensi pocet hlasti dostalo sako,

sluneéni bryle, dZinovy overal a také Satek.

Pro piipravu kazdé kolekce by se méla zpracovat podobna diskuze se zdkazniky,

protoze zékaznici urCuji, jaké vyrobky budou kupovat. Ziskavani téchto informaci je
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velmi ¢asoveé narocné, ale zjistime potiebu a ptani nasich zakaznic a diky tomu mizeme

tuhle pottebu uspokojit a ziskat prislusny zisk.

Dalsi otazka se tyka vyrobk, které v Camaieu chybi.

Graf 2: Vyrobky, které v Camaieu chybi
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Z tohoto grafu jasn€ vy¢niva sloup, ktery znazoriiuje spodni pradlo a plavky. 25
zéakaznic by si pialo, aby tento sortiment se v Camaieu nabizel. Hodné zékaznic bylo se
sortimentem spokojeno a nepfalo si nic ménit. Jednim hlasem byl ohodnocen sloupec,
ktery znazoriioval pyZama, véci s logem Camaieu, vice vest, vice sportovniho oble¢eni

a plasténky.

Posledni otazka byla zaméfena na navrhy zakaznic, co by si vlastné ony samy

v Camaieu praly.



Graf 3: Co si zakaznice preji od firmy
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Pfi této otdzce se nazory zakaznic docela hodné rozchazely. Ale jeden sloup nam piesto
dosahl nejvétsiho vrcholu s poctem 18 hlast a to sloup, ktery predstavuje vérnostni
program. Vérnostni program by dle mé ocenilo mnoho zékaznic a také dalsi zékaznice
prildkalo. Zamétila bych se zde pfevazné na tento vérnostni program. Vérnostni
program miize byt velkym pfinosem pro Camaieu. Na jednu stranu piedstavuje vydaje.
Do vydaji miizeme zahrnout pfedev§im navrh vérnostni karty, myslim tim pifedevsim
navrhy designu, ale pfedevs§im samostatny napad. Kdyz se rozhodneme pro vérnostni
karty, je potfeba, aby byly opravdu efektivni. MUj navrh je takovy, ze za kazdy nakup
za 100 K¢, se zakaznice pficte 1 bod. Za uskuteénénych 50 bodt je slevovy poukaz

V hodnoté 100 K¢, za 100 bodt je slevovy poukaz 30% na libovolny druh obleceni, za
200 bodt slevovy poukaz na 50% na libovolny druh oblec¢eni. Podstatou tohoto
vérnostniho programu je odmeéna stalych zékaznikti za jejich vérnost. Cilem tohoto

programu bude pfesveédCit zakaznika, aby se stal prave tim stalym zakaznikem. Je to
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vlastné jakysi dlouhodoby vztah mezi zakaznikem a firmou. Diky tomuto zavedeni
plynou Camaieu urcité ptinosy:

e posileni dobrych vtahti se zdkaznici

e piilakéni dalSich zakaznikt

e velkd konkurencni vyhoda

e posileni pozice firmy na trhu

e zlepSeni obchodnich vtaht

e zlepSeni prodeje vyrobkl

Jak uz jsem zminovala, hodné zakaznic by si ptalo nizsi ceny nebo vice vyprodejti.
Kdyz se uptimné zamyslime, tak kdo by nechtél nakupovat za niz$i ceny, bohuZzel toto
prani je vSak neredlné. Hodn¢ zakaznic také chvalilo pfistup prodavacek nebo bylo

s prodejnou spokojeno. S jednim hlasem se nam zde ukazaly sloupce, které piedstavuji
kvalitnéjsi materidl, vice kabinek, lepsi stiihy kalhot, ptfehlednéjsi prodejnu a muzské

zastoupeni v tymu.
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3 ZAVER

Ptedlozena bakalaiska prace popisuje navrhy, které firmé¢ Camaieu pomohou se stat

vvvvvv

V mém prvnim navrhu feSeni chci zrealizovat outletovou prodejnu. Tato prodejna
bude nabizet zboZi, které se nyni posila zpét do Francie. Rozepsala jsem zde
produkty, které se zde budou nabizet, misto provozovny, personal, analyzu vn&jSiho
okoli, konkurenci a dalSi faktory, které souvisi s touto provozovnou. U této prodejny

jsem také vypocitala zisk, ktery musi dosahnout, aby mohla prosperovat.

V mém druhém navrhu se zabyvam zesilenim prodeje na poboéce Ceské 8. Zaobiram
se zde chybnym stanovenim priorit, krizi, dosazenim pfislusného zisku a hrozbou
nové konkurence. Konkrétni navrh se tyka vyleps$eni personalni péce piedevsim
Skolenim a vylepSenim zakaznického servisu a také dopliikového prodeje. Déle jsem

se zde zaméfila na zdkazniky a na metody jak rozsifit tento okruh.

Tteti mij navrh se tyka vyrobkt, na které se firma ma zaméfit. Na zakladé
jednoduchého dotazniku, ktery se skladal ze tii otazek, jsem se zeptala nahodnych 70
zéakaznic. Vysledkem tohoto dotazniku byly tfi grafy, které ndm ukazuji potieby a

ptéani zékaznic.
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PRILOHY

Poradi Jméno, vék, a b c
povolani

1. Ivana Bafinova, 34, | koZenou bundu | desStniky Vice prodavacek na
zastupkyné prodejné

2. Hana Bergerova, 25, | Saty spodni pradlo | vice slevovych akci,
laboratorni zavedla bych vérnostni
pracovnik program pro zakaznice

3. Iva Dospélova, 35, jarni bunda jsem vétsi velikosti
zdravotni pracovnik spokojena se

sortimentem

4. Veronika kabat plavky ne
Ftacnikova, 20,
student

5. Irena Konvalinova, | svetiik jiné stiihy ne, libi se mi tu
55, umélkyné kalhot

6. Alena Klainova, 30, | kabatek spodni pradlo | zavedla bych vérnostni
ucitelka program

7. Veronika Lipovska, | sukné spodni pradlo | vice slev
20, laborant

8. Martina Sladka, 35, | Saty spokojena zavedeni nadmérnych
zdravotni sestra velikosti

Q. Jindfiska Zacheusovd, | bilou sukni do destniky levnéjsi kousky
47, prodavacka acka

10. | Jifina Héjkov3, 52, jarni bundicku | destniky vétsi velikosti, hlavné
prodavacka velikost 48

11. Eva Hajkova, 25, Saty spodni pradlo | levngjsi kousky
studentka

12. | Yvona elegantni pansky vice slevovych akci
Baumgartnetovd, 49, | kalhoty sortiment
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mzdova ucetni

13. | Véra Rupertovd, 35 dziny spodni pradlo | zavedeni vérnostniho
let, skladnice programu

14, Ludmila Snejdrova, | 3aty spokojena se vice slevovych akci
22, zdravotnik sortimentem

15. | Alena Cesmakova, tricko vice Cepic niZsi ceny
14, zakladni Skola

16. Marie Pruzakova, boty détsky aby byla mén¢ hlasita
35, aranzér sortiment hudba

17. Eliska Kyselova, 20, | Cervené Saty vice obuvi Cast&jsi vyprodeje
fotografka

18. Markéta Vitulova, top plavky mensi ceny, zavedeni
23, student vérnostniho programu

pro zakaznice

19. Eva Sovova, 25, top, bryle spodni pradlo | vice slevovych akci
student

20. Monika Vesela, 22, | Saty spodni pradlo | vice slevovych akci
student

21. Marie Hajkov4, 60, | bundu spodni pradlo | zavedeni vérnostniho
management programu pro zakaznice

22. Rihova Jana, 36, Saty vice Cepic aby byla hudba mén¢
manazer hlasita

23. Iva Senkyiova, Saty plasténky veétsi velikosti (i obuvi)
prodavacka, 22

24. Denisa Adlezova, dziny vice obuvi spokojena
15, student

25. Zuzana Koneé¢na, 23, | barevné tricko | vice sportovni | ano, kvalitn&j$i material
projektant obleceni

26. Marie Seregelyova, | barevné tricko | vice vest spokojena
21, soudni
zapisovatelka

27. MiluSe Babkova, 47, | kabat vice zavést vérnostni program
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v domécnosti spoleéenskych | pro zékaznice
Satll

28. Jarmila, Djuricova, | kabatek vice dopliki zavést vérnostni program
35, ufednice

29. Jelena Djuricova, 24, | boty vice kabelek zavedla bych vice
projektant barevné kousky

30. Lidslova Jindra, 56, | kostymek pansky chci vérnostni program
ekonom sortiment

31. Katetina Budinska, | jarni bunda spodni pradlo | chci vice kabinek ke
24, fotografka zkousSeni

32. Lucie BriSova, 21, jarni bunda vice lodicek stiihy kalhot
prodejce zajezdi

33. Srbecka Stanislava, | boty spodni pradlo a | mensi ceny
55, administrativni plavky
pracovnik

34. Jana Krej¢i, 22, boty penézenky chci vérnostni program
student

35. Valni¢kova Hana, sako spokojena vice barevna kolekce
23, studentka

36. Tereza Ziskova, 24, | kabat spodni pradlo | piehlednéjsi prodejna
student

37. Ivona Klimentova, halenka spodni pradlo | méné hlasita hudba
42, operétorka

38. Vlad’ka Razimova, dziny spokojena zavedla bych vétsi
38, provozni velikosti

39. Eva Jahudkova, 52, | kabat vice obuvi vice slevovych akci
laborant

40. Dolezalova Véra, 61, | Saty panska kolekce | mén¢ hlasita hudba
dichodkyné

41. Zemanova Jana, 50, | Saty penézenky vérnostni program pro
pokladni zakaznice

42, Blahova Bozena, 40, | kabatek plavky chci vérnostni program
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obchodni zastupkyné

43. Ivana Zakova, 22, Saty spokojena levnéjsi kousky
oSetrovatelka

44, Alena Sykorova, 27, | dZinovy overal | lepsi stiihy nezm¢énila bych nic,
zastupkyné vedouci kalhot jedin¢ chvalim

45, Lidka Gabrielova, 22 | Satek spokojena sniZeni cen
let, student

46. GargoSova Monika, | kabat spodni pradlo | spokojenost
28, vedouci ve
zlatnictvi

47. Kardasova Zdenika, | bundicka spokojenost vetsi velikosti, levnéjsi
64, ekonom sortiment

48. Sandra Dvofanova, | Uzke dziny véci s logem stylovéjsi interiér
21, prodejni Camaieu prodejen
asistentka

49. | Katefina uzké dziny penézenky levngjsi ceny, vérnostni
Zacheusova, 22, program pro zakaznice
student

50. Martina Saty spodni pradlo | i muzské zastoupeni
Gubensekov, 31, v prodejnim tymu
analytik

51. Markéta Saty vice obuvi vérnostni program
Rozmanov4, 19,
student

52. Radka Buchtikova, | sukni spokojeny vice slevovych akci
30, ucitelka zakaznik

53. | Alena Troneckova, | kostymek destniky vice vyprodeju
31, vSeobecna sestra

54. Ilona Krali¢kova, 36, | Saty détsky jsem spokojena
asistentka reditele sortiment

55. Alena Zouharova, Saty détsky vice prodavacek na
31, koordinatorka sortiment prodejné
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56. | Silerova Ingrid, 18, | boty plavky spokojena
student

57. Tatiana Dubinevych, | dziny détsky vérnostni programy pro
27, mateiska sortiment zakaznice
dovolena

58. Jana Krausova, 27, Saty, tunika spodni pradlo | vérnostni program
asistentka

59. Olga Kouftilova, 55, | svetiik vice Satli vérnostnim program
projektant

60. Helena Hajkova, 36, | bunda spodni pradlo | levn&jsi zbozi
matefska dovolena

61. Anna Vitoslavska, kabatek plavky spokojena
16, student

62. Martina HenzZalova, | kabat plavky informace o slevach na
44, lektorka email

63. Jana Svecova, 30, ve | boty pyZama velmi spokojena s
statni sprave prodavackami

64. Iveta Fajtova, 33, halenka spodni pradlo | spokojenost, vérnostni
ufednice program

65. Musilova Dana, 47, | kalhoty vice druht vérnostni program pro
ucetni kalhot zakaznice

66. Hauserovéa Lenka, dziny spokojenost vice slevovych akci
41, administrativni
pracovnik

67. Valeckova Markéta, | bunda plavky, spodni | zasilani informaci na
16, student pradlo email

68. Krejéifova Kristyna, | Saty vice kabelek lepsi vylohy
19, student

69. | Silerova Marie, 77, | kabatek vice dopliikéi | vice slev
dachodce

70. Hana Kolatorova, bunda plavky spokojena

57, ucitelka
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