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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatelského pldnu pro zaloZeni
maloobchodni prodejny a internetového obchodu se specifickym sortimentem Vv podobé
rukodé€lnych vyrobkl. Podnikatelsky plan bude slouzit jako podklad pro vybudovani

realného podnikani.

Abstract

This master’s thesis deals with the formulation of a business plan with aim to
establish a retail shop and e-shop with quite specific assortment in form of handmade

products. A real business will be establish base on the business plan.
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UvVOD

Tato diplomovéa prace se bude zabyvat sestavenim podnikatelského planu, ktery
by mél byt podkladem pro vybudovani Gspésného podnikani. Impulzem pro zvoleni
tohoto tématu byl zamér autorky prace spojit zalibu a znalosti ziskané studiem a

vytvoftit vlastni business v oblasti prodeje rukod€lnych vyrobkd.

Prvni ¢ast prace bude vytvaret teoreticky ramec zvolenému tématu a podavat tak
zakladni informace o podnikani, jeho pravnich formach, hlavnich motivech podnikéni a
klicovych piredpokladech podnikatelského Uspéchu. Nasledné¢ zde budou detailné
popsany jednotlivé prvky a c¢asti podnikatelského planu, které budou dilezitym
voditkem pfi sestavovani praktické Casti této diplomové prace.

Vyznamnou ¢asti prace bude cast analytickd. Zde bude podrobné zkouméno
obecné i oborové okoli podniku, tedy prostfedi a podminky, za kterych bude podnik
vznikat. Vzhledem k pomérné specifickému oboru podnikani bude nutné zde dikladné
zanalyzovat toto odvétvi, uréit potencionalni konkurenty a poznat jejich konkurenéni
vyhody a slabiny a pfizpisobit tomu vlastni podnikatelskou strategii.

Z vysledki analytické casti a stanovenych predpokladi bude sestaven

podnikatelsky plan pro konkrétni podnikatelsky zamér. Struktura tohoto planu bude

vvvvvv

vvvvvv

rizik a nasledné stanoveni jejich protiopatieni.
Tento dokument podnikatelského planu by mél byt komplexnim souborem

informaci ur€enych podnikateli jako voditko pfi realizaci vlastniho podnikatelského

zaméru a pii nasledném tizeni nove vzniklého podniku.
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VYMEZENI PROBLEMU A CIiL PRACE

Cilem diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu pro zalozeni
kamenného a internetového obchodu s rukodélnymi vyrobky ceskych tvirct.
V poslednich letech 1ze sledovat zvySujici se zdjem o ruéné vyrabéné zbozi, proto v této
oblasti vidim velky potencial. Na tuto situaci chci reagovat zalozenim maloobchodni
prodejny, kterd by byla umisténa v turisticky atraktivni lokalité, jez nabizi moZnost
oslovit také turistickou klientelu. Souc¢asné pro pokryti celého tizemi Ceské republiky
chci vyuzit moZznosti prodeje prostiednictvim internetového obchodu. Vzhledem k velké
konkurenci v oblasti internetového podnikdni bude tfeba dobtfe poznat své konkurenty a
umét nabidnout tzv. néco navic.

Tento podnikatelsky plan by mél byt realnym podkladem pro vybudovani
nového podnikani, proto mou snahou bude ziskat pravdivé a autentické informace a

navrhnout realizovatelna opatfeni.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 ZAKLADNI POJMY PODNIKANI

Podnikani je zakladem rozvoje lidské kultury a civilizace. Podnikéani lze
definovat jako proces vytvareni né¢eho nového a hodnotného na zaklad¢ vynalozeného
usili a Casu v prostiedi rizika. Vysledkem tohoto procesu je narok na vyslednou odménu

v podob¢ penézniho a osobniho uspokojeni. (21)

Dle zakona ¢. 513/1991 Sb., obchodniho zakoniku je podnikdni definovano
jako: ,, ... soustavna cinnost provadénd samostatné podnikatelem viastnim jménem a na
viastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku. ** (23)

Pouzité pojmy v této definici lze vylozit nasledovné: (16)

= soustavnost — ¢innost musi byt vykonavana opakované a pravidelng,

= samostatnost — pokud je podnikatelem fyzickd osoba, jedna osobn¢;
pravnicka osoba jedna prostfednictvim statutarniho organu,

» vlastni jméno — pravni ukony Cini podnikatel fyzicka osoba svym
jménem a piijmenim, pravnickd osoba pod svym nazvem,

» vlastni odpovédnost — podnikatel nese veskeré riziko za vysledky své
¢innosti,

* dosaZeni zisku — Cinnost musi byt vykonavana s umyslem docilit zisku.

Pod pojmem podnikatel si 1ze piedstavit podnikajici fyzickou osobu ¢i vlastnika
podniku, ktery plni podnikatelské role a funkce. Podnikatel je hlavnim hybatelem
V podnikani a nositelem podnikavosti.

Za zakladatele pojmu podnikatel byva povazovan Richard Cantillon, ovSem
kotfeny tohoto pojmu lze sledovat jiz ve stfedovéku ve smyslu ,,zprostiedkovatel,

prostfednik, osoba zodpovidajici za velké projekty*.

Pro tcely zdkona €. 513/Sb. 1991, obchodniho zdkoniku v § 2 odst. 2 se pod
pojmem podnikatel rozumi:
a) osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,

b) osoba, ktera podnika na zaklad¢ zivnostenského opravnéni,
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C) osoba, ktera podnika na zakladé jiného nez Zivnostenského opravnéni
podle zvlastnich predpist,
d) osoba, ktera provozuje zemédé€lskou vyrobu a je zapsana do evidence

podle zvlastniho piedpisu. (23)

V souvislosti s podnikanim je tfeba zminit také pojem podnik. Tento pojem
definuje zakon ¢. 513/Sb. 1991, obchodniho zakoniku v § 5 odst. 1 jako ,,...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 ucelu slouzit*. (23)

1.2 TYPY PODNIKANI

Kazdy zacinajici podnikatel ptichazi s ur¢itou vizi, ¢eho by chtél dosdhnout. Od
této vize se potom odviji typ podniku, ktery vybuduje, jeho potencidl a strategie. Amar

Bhid¢ definoval pét nésledujicich kategorii podnikani.

Podnikani jako Zivotni styl

Jedna se o malé podnikatele, kteti podnikaji pfedevSim ztoho divodu, Ze
nechtéji byt zaméstnani, ale naopak chtéji byt svymi vlastnimi pany. Tito podnikatelé

nemivaji velké ambice a operuji spise na lokalnim trhu.

Zdrzenlivé podnikani

Do tohoto typu podnikéni fadime podnikatele, kteti obsluhuji vétSi ¢ast trhu,
avSak nepfekro¢i hranice regionu. Divodem mohou byt napiiklad nedostate¢né

schopnosti pro vedeni vétsiho podniku nebo spokojeni se se soucasnou pozici.

Nadéjné podnikani

Podnikatelé maji vysoké ambice a pfichazeji s jasnou vizi stat se jednickou na
lokalnim, pfipadné regiondlnim trhu. PouZivaji agresivnéj$i strategii pro ziskani
zakaznikd a pracuji na neustadlém zlepSovani. Znaji ovSem i sva omezeni a nepousti se

do boje s lidry.
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Podnikani s potencionalem vysokého rustu

Do tohoto typu podnikani se pousti pouze vyhranénéa skupinu podnikatelti. Pred
zacatkem tohoto podnikani se musi provadét intenzivni analyzy trhu, které identifikuji
prilezitosti pro potencionalni rust. Toto podnikdni vyzaduje profesionalni vedeni se

zaméfenim na revolu¢ni inovace.

Revolu¢ni podnikani

Tito podnikatelé pfichazeji s kompletné novou koncepci samotného podnikani,

kdy konkurenc¢ni firmy nejsou schopny udrzet krok a nasledné vypadavaji ze hry. (16)

1.3 PREDPOKLADY USPECHU ZACINAJICIHO
PODNIKU

Pti zakladani nového podniku je vzdy potieba brat v tivahu faktory rizika.
K eliminaci téchto rizik a vytvofeni pfistupnéjsi cesty k uspéchu je potreba ucinit
nasledujici kroky:
e Zziskat motivaci a odhodlani podnikat,
o definovat podnikatelsky ndpad nebo mezeru na trhu,
e ZvaZit osobni piedpoklady pro podnikani,
e zvolit vhodnou pravni formu podnikani,

e Zpracovat podnikatelsky plin. (14)

Ziskat motivaci a odhodlani podnikat

Kazdy, kdo chce zacit podnikat, by mél byt siln¢ motivovan. M¢l by chtit
dosahnout prostiednictvim svého podniku néceho, co ma pro né¢ho vyznam.

Motivace je rozhodujicim faktorem, co se ty¢e podnikatelova zdravého vyvoje.
Bez entuziasmu je potfeba obrovského Stésti, aby clovék uspél. Ti, kteti zacinaji
podnikat kvili jinym motiviim nez nadSeni a vuli, mohou narazit na ptekazky. Proto je
velice dilezita sila touhy byt podnikatelem. Opravdovou motivaci je nadseni a touha

ucinit z nové aktivity zptsob zivota. (18)

Definovat podnikatelsky napad nebo mezeru na trhu
Prvotni myslenka je klicovym faktorem tuspéchu podnikéni. Predmétem nové

zakladan¢ho podnikdni by méla byt nabidka vyrobku nebo sluzby, po které existuje
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nedostate¢n¢ obsluhovana poptavka. V lepsim piipade se jedna o nabidku vyrobku nebo
realizaci podnikatelského ndpadu je nutnd ptredevsim schopnost podnikatele proménit

myslenky ve skute¢nost a dokazat prodat sviij produkt zakazniktim. (14)

Zvazit osobni predpoklady pro podnikani

V souvislosti s podnikanim je tieba si uvédomit velkou odpovédnost za veskeré
¢iny a rozhodnuti. Podnikatel by mél byt schopen poradit si s riznymi druhy situaci a
umét jednat pod tlakem. Uspéch podnikani tedy také velkou mérou zavisi na osobnosti
podnikatele. Né&které osobni piedpoklady pro podnikani jsou vrozené, vétSinu je ale
tieba ziskat studiem nebo pomoci praktickych zkusenosti a neustale je rozvijet. (16)

K podnikani jsou tedy vyjma podnikatelského napadu a motivace potieba také
ur¢ité dusevni a fyzické predpoklady a dovednosti. Podnikatel by mél mit dostate¢né
znalosti v daném oboru podnikani a mél by zaroven k tomuto oboru mit uréity vztah.
Déle by mél disponovat manaZerskymi, vyjednavacimi, komunika¢nimi a dalSimi
dovednostmi potiebnymi k fizeni vlastniho podniku. V neposledni fad¢ jsou tieba
zminit schopnosti podnikatele, skterymi muze byt spojena napiiklad tvofivost,
originalita, inovativnost a uméni nachézet feseni v problematickych situacich.

Podnikatelé vsak musi kromé znalosti, schopnosti a dovednosti disponovat i
uréitymi osobnostnimi charakterovymi vlastnostmi, které¢ jim dodavaji silu a energii
Kk podnikani. Pfestoze nelze jednoznacné fici, které vlastnosti jsou voditkem k uspéchu,
existuji urcité charakteristické rysy a predpoklady, které mohou byt spole¢né uspéSnym
podnikateltim. Jako nejpodstatnéjsi predpoklady 1ze uvést nasledujici:

e vytrvalost,

e sebediivéra,

e odpovédnost,

e informovanost,

e iniciativa a kreativita,

e vyuziti ptilezitosti a svych silnych stranek,
e koncepce cena-kvalita-flexibilita,

e motivace a odhodlani,

e racionalni chovani,

e respektovani okolni reality. (19)
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Dle LHOTSKEHO (2010, s. 13): ,,Podnikatel by mél byt predevsim clovék
sebevedomy a rozhodny, ktery dokaze spravné vyhodnocovat trzni prileZitosti, jednat za
rizika, motivovat a nadchnout spolupracovniky pro své myslenky a umét uvazovat o

¢innosti podniku v dlouhodobé perspektive.*

Zvolit vhodnou pravni formu podnikani
Klicovym rozhodnutim pti zahajovani podnikéni je zvoleni vhodné pravni
formy. Toto rozhodnuti ma ekonomické, pravni a danové dusledky. Je tieba zhodnotit
okolnosti a aspekty podnikani a zvolit takovou formu, ktera je v soucasné situaci pro
zadinajici podnik nejvyhodnéjsi. Tato volba samoziejmé neni nezvratna. Podnik se
béhem svého fungovani rozviji, roste a prochdzi zménami, na které miize byt vhodné
reagovat zménou pravni formy. Proto velké mnoZstvi menSich podnikl je zakladano
jako fyzicka osoba a nasledné€ po rozsifeni firmy se piechazi na jinou pravni formu jako
napfiiklad spole¢nost s ru¢enim omezenym.
Volba pravni formy podnikani ma vliv pfedevs§im na nasledujici oblasti:
e osobni ruceni podnikatela,
e zdanéni,
e moznosti financovani,
e naklady (na zalozeni spole¢nosti, na zvySeni zékladniho kapitalu),

e image firmy. (20)

Obchodni zakonik ptipousti podnikani fyzickych a podnikani pravnickych osob.
V prvnim pfipadé 1ze podnikat na zdakladé Zivnostenského oprdavnéni nebo na zdakladé
jiného opravnéni podle zvldStnich piedpisii. Pro ziskani finan¢nich prostiedki nebo
podnikatelskych zkuSenosti 1ze vytvofit napiiklad sdruzeni fyzickych osob bez pravni
subjektivity nebo tiché spolecenstvi. V ptipadé podnikani pravnickych osob lze zalozit

osobni spolecnost (V. 0. S., K. S.), kapitdlovou spolecnost (S. 1. 0., a. S.) nebo druZstvo.

Pro potieby této prace, ktera se zabyva zalozenim mensiho podniku, se budu
dale vénovat pouze podnikdni na zdkladé zivnostenského zdkona a podnikéani
spole€nosti s ru¢enim omezenym. V nasledujici tabulce jsou zachyceny vyhody a

nevyhody téchto dvou pravnich forem podnikani.
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Tabulka é& 1: Vyhody a nevyhody Zivnostenského podnikdni a s. r. o.

ZIVNOSTENSKE PODNIKANI

vyhody nevyhody
v" minimum formalné pravnich povinnosti x  vysoké riziko vyplyvajici z neomezeného
. ¢eni majetk ikatel
v’ nizké naklady pro zaloZeni firmy ruceni majetkem podnikatele
, e ., x  vysoké pozadavky na odborné i ekonomické
v . .
neni stanoven minimalni povinny vklad znalosti podnikatele
/ r . vt r rorw 4 r ~ .
neni povinnost zvetejiiovani ucetni zaveérky % Casté funkeni pietizeni podnikatele
v o A . 3
podnikani 1ze zahajit po ohlaseni x omezeny pistup  kcizim  zdrojim
v’ samostatnost a volnost pfi rozhodovani financovani
v jednoduché pieruseni ¢i ukondeni ¢innosti *x  vobchodnich kontraktech mitize pusobit
., jako ,,mén€cenny partner
v dobrovolna volba typu Gcetnictvi ] yP
. . e e x  omezena zivotnost podniku dana délkou
v' zisk zdanén dani z ptijma FO o . p
zivota majitele
v' moZnost uplatnit nezdanitelné ¢astky a jiné
odpocitatelné polozky
SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
vyhody nevyhody
v omezené ruceni spole¢nikil *x  nutny pocatecni kapital
v' zakaz konkurence pro jednatele x  administrativné slozitéjsi zalozeni a chod
o e (v, le¢nosti
v do spolecnosti Ize vlozit i nepenézity vklad spolecnostt
. A x  zisk spolecnosti & i z ptijma P
v vklad lIze splatit ve 1htite péti let zisk spolecnosti zdanén dani z prijmé PO
. L x lacené podily jsou dale zdanény srazkovo
v’ lze ustanovit kontrolni organ ZZE ; podily ) z ¥ srazkovou
v' vyplacené podily na zisku spolednikiim

nepodléhaji pojistnému socialniho pojisténi

Zdroj: WUPPERFELD, 2003

Pro zalozeni mensiho podniku byva jednodussi odstartovat jako fyzicka osoba a
nasledné po rozSifeni firmy piejit na jinou pravni formu jako naptiklad spolecnost
S ru¢enim omezenym. Je to ale pouze obecné doporuceni, vzdy je potieba se rozhodovat

dle konkrétni situace, pozadavki a o¢ekavani zakladatele.

Zpracovat podnikatelsky plan

Pro vznik podniku a jeho nésledny uspéSny rozvoj je nutné vypracovat
podnikatelsky plan, ktery by mél konkretizovat zaméry podnikatele pro budouci obdobi.
Podnikatelsky plan by mél byt jasnym a srozumitelnym navodem pro tspésnou realizaci

obchodni koncepce podniku a nastrojem fizeni. (14)
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1.3.1 Klic¢ové faktory netdspéchu podnikani

V zavéru této kapitoly uvadim opacény piistup k této problematice. Pti zaklddani

nového podniku je nutné analyzovat nejen predpoklady uspéchu, ale také se zamyslet

nad kli¢ovymi faktory neuspéchu podnikani. Faktory neuspéchu vystizné definoval

Fernando Trias de Bes Mingot ve své knize Odvaha podnikat. Mezi tyto faktory

neuspéchu patii:

Zakladat podnik s motivem, ale bez motivace.

Nebyt v jadru skute¢nym podnikatelem.

Nebyt bojovnik, postradat soutézivou povahu.

Byt zavisly na partnerech, i kdyZ se bez nich ve skute¢nosti obejdete.

Vybrat si partnery, aniz byste si byli jisti, Ze se jejich povaha slucuje s vasi.
Odmeénovat stejn¢ za nestejny piinos.

Nedostatek divéry a komunikace mezi partnery.

Véfit, ze uspéch zavisi na napadu.

Vrhat se do oboru, ktery nemate radi nebo o ném nic nevite.

Volit neziskové nebo stagnujici sektory.

Zavislost potieb rodiny a materidlnich ambici na tspéchu podniku.

Stat se podnikatelem, aniz byste vzali na védomi, jak to ovlivni rovnovéhu
ve vasem Zivote.

Vytvéret a udrzovat podnikatelské modely, které nevytvareji zisk rychle a
trvale.

Nevedeét, kdy odejit. (18)
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1.4 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan je pisemnym materidlem, ktery popisuje vSechny klicové
vné&jsi 1 vnitini faktory souvisejici se zaloZzenim i naslednym chodem podniku. Hisrich a
Peters definuji podnikatelsky plan jako autoatlas, ktery obsahuje odpovédi na otdzky:
kde jsem, kam jedu a jak se tam dostanu.
e Kde jsem:
- analyza nabizeného produktu nebo sluzeb a zhodnoceni jejich
konkurenceschopnosti,
- analyza zékaznika a jejich motivi ke koupi,
- analyza silnych a slabych stranek podniku,
- analyza pfilezitosti a hrozeb podniku.
e Kam jedu:
- identifikace osobnich a podnikatelskych cili,
- vytvoreni méfitek pro urceni dosazeni téchto cilt.
e Jak se tam dostanu:
- vytvoreni strategie podniku,
- vypracovani marketingového planu,
- vypracovani finanéniho planu. (7)
Podnikatelsky plan je primarné sestavovan pii zakladani podniku nebo pfi jeho

dal§im rozvoji. Dle Gcelu pouziti miZe podnikatelsky plan plnit interni a externi funkeci.

Interni funkce podnikatelského planu
Z hlediska této funkce slouzi podnikatelsky plan predevSim pro samotného
podnikatele jako nastroj fizeni podniku. Opodstatnéni této funkce vystihuje nasledujici:
e Podnikatelsky plan slouzi kuspofadani a piedstaveni podnikové
koncepce, tedy k ,,utfidéni myslenek na papir®.
e Podnikatelsky plan lze prodiskutovat slidmi ze svého okoli a
s odborniky a ziskat tak zpétnou vazbu.
e Podnikatelsky plan nuti zakladatele podniku vymezit piesné cile,
strategie a opatfeni.
e Podnikatelsky pldn je nastrojem pro naslednou kontrolu a srovnavani

skuteCnosti s vyty¢enymi plany a cily. (20)
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Podnikatelsky plan tedy slouzi jako tustfedni fidici dokument. Je nastrojem

planovani, podkladem pro rozhodovéni a nastrojem kontroly plnéni planu.

Externi funkce podnikatelského planu

Tato funkce podnikatelského planu ma znaény vyznam v piipadé€, kdy podnik
ma v imyslu vyuzit pro zaloZeni podniku nebo jeho rozvoj ciziho kapitalu, ptipadné se
uchazi o néktery druh nendvratné podpory. Kvalitn¢ zpracovany podnikatelsky plan
muze posilit moznost ziskdni potfebného kapitdlu a mulze byt prvnim krokem
k Gspésnému podnikani. (4)

V piipadé financovani cizim kapitalem, je tedy podnikatelsky plan dokumentem,
jimz podnikatel oslovuje investora nebo banku. Tento dokument je prvnim a velice

dulezitym obrazem podniku, proto musi presvédcit na prvni pohled. (20)

1.4.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Pro zainteresované externi subjekty ale i pro samotného podnikatele je nutné,
aby podnikatelsky plan dokazal vést podnik k napliovani jeho cilti. Pfestoze pfi
vytvafeni podnikatelského planu je nutné vénovat pozornost predevSim obsahové
strance planu, nelze opomenout také formalni upravu. Podnikatelsky plan by mél
splnovat urcité pozadavky, a to predevsim:

e Strucnost a piehlednost,

e srozumitelnost,

e inovativnost,

e pravdivost a redlnost,

e popis vyhod produktu ¢i sluzby pro zdakaznika,

o ditraz na konkurencni vyhody a silné stranky podniku,

o kvalita formdlni stranky. (4)

Kvalitné zpracovany podnikatelsky plan zvysuje nad€ji uspéchu a snizuje rizika

spojend s finanéni stabilitou podniku i samotnou jeho existenci.
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1.4.2 Struktura podnikatelského planu

V soucasné dob€ neexistuje pravni Uprava, kterd by stanovovala zdvaznou
strukturu podnikatelského planu. Prestoze lze v riznych zdrojich nalézt rozdilna
doporu€eni ohledné¢ struktury podnikatelského planu, celkovy obsah a charakter
informaci musi zGstat prakticky stejny.

Pro potfeby této diplomové prace bude vyuzito nésledujici struktury
podnikatelského planu:

1. Titulni strana,
Exekutivni souhrn,
Popis podniku,
Externi prostiedi,
Marketingovy plan,
Operacni plan,
Personadlni zdroje,

Financni plan,

© 0o N o o bk~ w DN

Hodnoceni rizik,

10. P¥ilohy. (9)

1.4.2.1 Titulni strana

Titulni strana podnikatelského planu je uvodem celého dokumentu. Méla by
proto obsahovat jednak jeho ndzev a dale stru¢nou identifikaci podniku. V této Casti je
tedy vhodné uvést nazev a sidlo podniku, datum zalozeni, piedmét podnikani, pravni
formu podniku a divod pro zvoleni této formy, zakladni data a charakteristiku
zakladatele. Pro zatraktivnéni 1ze tuto vstupni ¢ast doplnit o #cel, kde jsou definovany
cile podnikatelského zadméru.

Za titulni stranu je vhodné zatadit také obsah dokumentu pro snazsi vyhledavani

potiebnych informaci.

1.4.2.2 Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn by mél byt abstraktem podnikatelského planu, ktery obsahuje
ve strucéné, ale husté formé veSkeré dulezit¢ informace o podnikatelském zadmeéru.

Prestoze tato Cast nasleduje hned za titulni stranou, méla by byt zpracovana az po
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sestaveni celého podnikatelského planu. Teprve po vypracovani kompletniho
tato ¢ast vytvaii prvni dojem z celého podnikatelského planu, proto je tieba ji nejen
zaplnit mnozstvim informaci, ale pfredevSim tyto informace podat piesvédéivé a
srozumitelng. (9)

Exekutivni souhrn by mél podat stru¢né informace o zakladateli podniku a o
jeho motivaci k realizovani. M¢l by zde byt vyjasnén vztah zakladatele k predmétu
podnikani, jeho osobni cile v ramci podniku a podnikatelsky entusiasmus.

Velice dilezité je soustiedit se na popis nabizenych produktii a sluzeb. Uspéch
podniku je velkou mérou zavisly piedev§im na tom, co zakaznikim nabizi. Ctenaie
podnikatelského planu, at’ uz investora nebo jinou zainteresovanou osobu, bude tedy
pravdépodobné v prvni fad¢ zajimat, jaky produkt ¢i sluzba je hlavni pohnutkou
podnikatelského zdméru. Je tedy nutné zde nastinit, S ¢im podnik pfichézi na trh, jakym
zpusobem se odliSuje od ostatnich a proc je pro trh atraktivni. Pfes sebelepsi zpracovani
marketingového nebo operac¢niho planu, pokud bude podnik nabizet ,,Spatny* produkt
nebo sluzbu, je jeho Sance na uspech miziva.

S touto skutecnosti souvisi analyza trhu. Je vhodné tedy do této ¢asti také zaradit
strucné informace o gmapovani trinich prileZitosti pro nami zvoleny produkt nebo
sluzbu. V idedlnim pfipadé zde miZeme objasnit nalezeni mezery na trhu ¢i
neobsluhovaného trzniho vyklenku.

Dale je vhodné vyzdvihnout zde silné stranky, vyhody ¢i jind vyznamna aktiva
zakladaného podniku. Rozhodnuti pro zaloZeni podniku musi byt doprovazeno virou v
jeho uspéch. Kazdy zakladatel ma své vize a piedstavy a mél by si tedy umét obhajit
silné stranky a pfinosy svého nové vznikajiciho podniku.

V neposledni fadé by zde méla byt jasné definovana strategie podniku. Je nutné
zde objasnit, jakym zpisobem chceme dosahnout kyZeného uspéchu. Kromé dobrého
podnikatelského napadu je tfeba také umét tento ndpad vhodné nabidnout svym
zakaznikim.

PfedevSim potenciondlni investory budou zajimat klicova financéni data.
Vzhledem k tomu, ze exekutivni souhrn by mél byt pouze shrnutim celého planu, je
vypovidajici schopnost. Lze sem tedy zaradit naptiklad objem trzeb, pfedpokladany zisk

a cash-flow pro nejblizsi budoucnost (tj. jeden az dva roky). (9)
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Exekutivni souhrn by mél svym obsahem i formou zaujmout ¢tenare a vzbudit
vném zvédavost. Dle mého Ize tedy exekutivni souhrn povazovat za vizitku

podnikatelského planu, kterd zve k nahlédnuti do celého dokumentu.

1.4.2.3 Popis podniku

Dalsi kapitola podnikatelského planu se zabyva popisem zakladaného podniku a
jeho produktt. Je tieba zde podrobné a vystizn€¢ popsat, na ¢em cely podnikatelsky
zamér a podnik stoji. M¢cly by zde byt uvedeny zdkladni charakteristiky nové
vznikajiciho podniku. Ackoliv mohou byt nékteré udaje uvedeny jiz na titulni strané
podnikatelského pléanu, je vhodné pouzit 1 zde zakladni informace o podniku. V této
¢asti tedy uvadime napiiklad nasledujici informace:

e nazev podniku,

e sidlo podniku,

e pravni forma,

e predmét podnikani,
e vlastnické vztahy,
e provozovny aj.

Podstatou podnikéni jsou nabizené produkty a sluzby. Proto je velmi dilezité
zde podat solidni prezentaci produkti a sluzeb podniku, jejichZ prostfednictvim se
podnik bude realizovat na nami vymezeném trhu. Produkt je vyznamnym aktivem
firmy, ktery zajiStuje vynosy a zisk podniku. Popisujeme jeho vzhled, vlastnosti,
funkce, technické parametry a dal$i podstatné véci, které napomahaji k vytvoieni
komplexni ptfedstavy o produktu. Potfeba propracovanosti této ¢asti jistou mérou zavisi
na skutecnosti, zda se jednd o vyrobni nebo obchodni podnik. Pfestoze informace o
produktu by mély byt detailné zpracovany v marketingovém planu, i v této Casti by
mélo byt nastinéno, ¢im je nabizeny produkt jedine¢ny a pro¢ bude pro trh zajimavy a
konkurenceschopny.

V popisu podniku by mély byt uvedeny také informace tykajici se
administrativniho chodu podniku. Mimo jiné je zde vhodné sdé€lit naptiklad, jak
hodlame zajist'ovat ucetnictvi, zda budeme platci DPH ¢i zda budeme realizovat urcity

druh pojisténi a podobné. (9)
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Predevsim u vétSich subjektd je dilezity popis organizace podnikani. Jakym
zpusobem je podnik obsluhovan zaméstnanci, jak jsou tvofeny pracovni tymy a
podobng.

Klicovym bodem je vytvoteni dlouhodobého cile podniku a budovani vhodné
strategie. Napadita a dobie promyslena strategie byva impulzem pro komeréni uspéch,
naopak nevhodné zvolena strategie miize dovést podnik bankrotu. Proces tvorby a
zavadéni strategie umoziluje pochopit své zdkazniky i konkurenci. A jediné takova
strategie bude uspesna, kterda bude poskytovat vyhody zdkaznikim. Kli¢ovou slozkou
strategie je tedy zaptsobeni na zdkaznika. (12)

Pokud je zakladatel podniku schopen definovat smysluplnou vizi, je vhodné ji
V této Casti také uvést. Vize byva nékdy nazyvana firemni filozofii. Jednou vétou by
méla byt jednoduchym zpisobem vyjadiena zdkladni mySlenka daného podnikani a
pfistup podniku k zdkaznikovi. Vhodné definovand vize je dilezitym faktorem pro
prezentaci spolecnosti vn¢jSim smérem vici zdkaznikim, ale také podstatnym

motiva¢nim faktorem pro zaméstnance. (14)

1.4.2.4 Externi prostiedi

Vyznamnou ¢asti podnikatelského planu je strategickd analyza externiho
prostiedi podniku. Tato analyza poskytuje kli¢ové informace o moznych vlivech
vnéjsiho okoli na podnik a jeho pfipadnych pfilezitostech ¢i hrozbach. Analyzu
externiho prostfedi je mozné rozdélit na analyzu obecného okoli a analyzu oborového
okoli, jak je zndzornéno na nasledujicim obrazku. Analyza obecného okoli se zabyva
vlivem makroekonomickych faktord na podnik pii respektovani piedmétu a oblasti
podnikani. Analyza oborového okoli zkouma blizSi okoli podniku se zaméfenim na
konkurenty, dodavatele a zakazniky.

Podnikatelsky zamér mize byt uspésny pouze tehdy, jestlize pro poskytovany
produkt bude existovat trh, ktery se bude vyznacovat dostatecnym potenciadlem. Je tieba
tedy provést dikladny prizkum trhu a nasledn¢ v podnikatelském planu vyzdvihnout
nasledujici informace:

e 0 velikosti trhu,
e 0 ocekdvaném vyvoji na trhu,
e 0 trendech v oboru,

e 0 pozici natrhu,
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o zpusobu uplatnéni na trhu,

0 konkurenci. (21)

Obrazek ¢. 1: Analyza externiho okoli

OBECNE OKOLI
OBOROVE OKOLI
Rivalita v FIRMA Sila
oboru odbératelit

Socialni Hrozba vstupu Hrozba Sila Ekologické
faktory novych firem substituti dodavatelii faktory

Legislativni Ekologické Politické Technologické

faktory faktory faktory faktory

Zdroj: MALLYA, 2011

Analvza obecného okoli podniku

Analyza obecného okoli je rozborem vzajemné souvisejicich spolecenskych
legislativnich, ekonomickych, politickych, technologickych a ekologickych trendil. Pro

tuto analyzu se vyuzivad metoda SLEPTE, ktera identifikuji kli¢ové trendy a vlivy, jez

pusobi na konkrétni podnik.

Socidalni faktory

Prvni oblasti, jez miZze mit zasadni vliv na podnik, je socialni okoli. Do této
skupiny socidlnich faktorll patfi pfedevsim demografické trendy a struktury, které

mohou vyrazné ovliviiovat poptavku po zbozi a sluzbach. Proto je tfeba brat v tivahu

nasledujici faktory:

spolecCensko-politicky systém a klima ve spole¢nosti,

hodnotové stupnice a postoje lidi,

zivotni styl,

zivotni uroven,

kvalifika¢ni struktura populace,

zdravotni stav a struktura populace. (8)
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V poslednich desetiletich probihaji v této oblasti vyznamné promény, které
ovlivituji socialni a kulturni vzorce chovani lidi a tim 1 jejich spotfebni a nakupni
chovani. Mezi tyto tendence lze zatadit naptiklad nasledujici:

e rostouci vyznam rodiny, pracovniho Uspéchu, seberealizace,
e orientace na zdravy zpusob zivota,

e technologicky pokrok a informatizace,

e diferenciace spolecnosti na socidlni vrstvy,

e zvySujici se pozadavky na traveni volniho ¢asu apod.

Legislativni faktory

Vznik podniku 1 jeho ndslednou €innost ovliviiuje fada legislativnich faktord,
mezi které se fadi zdkony, pravni normy a vyhlasky vymezujici podnikatelsky prostor 1
samotné podnikani. Jedna se napiiklad o:

e statni regulace hospodarstvi,

danové zakony,

e antimonopolni zakony,

e regulace exportu a importu,

e zakony o ochrané Zivotniho prostiedi,
e obcansky zakonik,

e ochrana osobniho vlastnictvi,

e zdravotni a bezpe¢nostni zakon,

obchodni zakonik. (15)

Ekonomické faktory

Dalsimi faktory, které je tfeba brat v uvahu, jsou faktory ekonomické. Na situaci
v podniku mohou mit vliv nasledujici ekonomické indikatory:
e ckonomicky rust,
e urokova mira,
e sménny kurz,
e mira inflace. (14)
Ekonomické faktory je tifeba posuzovat piredev§im s ohledem na oblast
podnikani a zvolit ukazatele, které by mohly vyznamnym zptisobem zasahovat do

¢innosti podniku.
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Politické faktory

Podnikédni miize ovliviiovat také politicka situace v zemi. Je vhodné proto

analyzovat predevsim nasledujici politické faktory:

stabilita vlady a politického prostiedi zem¢,

ekonomicka politika vlady,

podpora zahrani¢niho obchodu,

chovani politickych stran,

vydaje vlady.

Technologické faktory

Kazdy podnik se pohybuje ve spolecenském prostfedi, na které¢ pisobi fada
technologickych faktorti. Zmény v této oblasti tedy prostiednictvim podnikového okoli
pusobi na konkrétni podniky. Predvidavost vyvoje sméri technologického rozvoje se
muze stait vyznamnym CcCinitelem UspéSnosti podniku. Proto je tieba brat v tivahu
nasledujici skutecnosti:

e rychlost zmény tempa technologie v daném podnikatelském prostiedi,
e podpora vlady v oblasti vyzkumu,

e rychlost moralniho zastaravani,

e inovace VvV daném oboru,

e nové pracovni metody a techniky,

e cena a vyuzitelnost informaci. (15)

Ekologické faktory

V neposledni fadé je vhodné analyzovat faktory ekologické. Zvlaste

Vv poslednich letech nabyva ekologické hledisko velkého vyznamu v oblasti rozhodovani
podnikli. V soucasné dob€ nabird na dileZitosti faktor ekologického uvédoméni
zakaznika a jeho postoje k otdzkam Zivotniho prostfedi. Moderni podniky by se mély
tidit nasledujicimi ekologickymi trendy:

e ochrana Zivotniho prostiedsi,

e zmeéna chovani podnikt v disledku zmény klimatickych podminek,

e vyuziti obnovitelnych zdrojt,

e zpracovani odpadu, recyklace. (15)
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Analvza oborového okoli podniku

Pti zakladani podniku ale 1 v ramci jeho fungovani mé analyza oborového okoli
vyznamnou roli. Jedna se o analyzu faktori, jeZ maji bezprostfedni vliv na dany
podnikatelsky subjekt. Analyzu oborového okoli 1ze také oznacdit jako analyzu odvétvi,
ve kterém dany podnik puasobi. Podnik je vramci oborového okoli ovliviiovan
predevsim jeho konkurenty, dodavateli a zakazniky.

Této problematice se podrobné vénoval M. Porter, ktery vyvinul model péti
konkurencnich sil. Ten je zaméfen na analyzu:

e rivality mezi stavajicimi podniky,
o rizgika vstupu novych konkurentii,
e vyjednavaci sily kupujicich,

o wyjedndvaci sily dodavateli,

o hrozby substitucnich vyrobkii.

1.4.2.5 Marketingovy plan

Marketingovy plan je strategickym planem podniku, ktery udava, jakym
zpisobem se podnik hodld prosadit na trhu proti konkurenci. Samotna realizace

marketingové strategie tedy piredstavuje snahu ovliviiovat trh pomoci vhodnych

vvvvvv

vice informaci a znalosti o trhu podnik ziska. (16)
Pfi tvorbé marketingového planu a urceni marketingové strategie je vhodné se
zam¢éfit na nasledujici oblasti:
e vybér cilového trhu,
e urceni trini pozice,

e vytvoieni marketingového mixu.

Vvbér cilového trhu

Pro vybér cilového trhu je nutné provést segmentaci trhu. Trh je tvofen velkym
poctem zakaznikd, kteti se 1iSi jednak svymi potfebami, ale také dalSimi
charakteristikami, jako napftiklad v€kem, pohlavim, pfijmy, nadkupnimi zvyklostmi
apod. Pomoci téchto charakteristik mtze byt trh rozdélen na mens$i homogenni ¢asti,
které tvoii zékaznici se stejnymi nebo podobnymi vlastnostmi. Je pravdépodobné, ze

tito zédkaznici budou mit podobné potieby a specifické pozadavky na produkt. Pomoci
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segmentace trhu se tedy podniky snazi dosahnout co nejvétsiho souladu mezi nabidkou
firmy a pozadavky zakaznika a vytvofit marketingova opatieni, kterd presné odpovidaji
potfebam vytvotenych skupin zakazniki.
Po segmentaci trhu by mél nasledovat vybér jednoho, ptipadné vice segmenti,
které¢ bude podnik obsluhovat a rozhodnout o pokryti trhu:
o Nediferencované pokryti trhu — nabidka stejného produktu celému trhu.
e Diferencované pokryti trhu — specificka nabidka pro nékolik segmentd.

e Koncentrované pokryti trhu — zaméteni na jeden segment. (16)

Urcéeni trzni pozice

Ur€eni trzni pozice je vyjadfenim postaveni konkrétniho produktu mezi
ostatnimi konkuren¢nimi produkty na trhu. Cilem je dosahnout specifického vnimani
produktu i samotné firmy v povédomi zdkaznikt, a tim také odliSeni se od konkurence
na daném trhu.

Postaveni firmy na trhu a budovani konkuren¢ni vyhody se vénoval Michal
Porter. Ten vychazel ze zkuSenosti, ze zdkladem nadprimérného vykonu je dlouhodobé
udrzitelna konkurencni vyhoda. Stanovil dva zékladni typy konkurencni vyhody: nizké
naklady a diferenciace. Na zéklad¢ téchto dvou kritérii stanovil tfi konkurenéni
strategie:

e strategie vedouciho postaveni nizkych nakladu,
e strategie diferenciace,

e cilena (focus) strategie. (3)
Cilena strategie se dale d€li podle zaméfeni na nizké naklady nebo zaméfeni na

diferenciaci. Porterovy zakladni konkurenc¢ni strategie jsou znazornény na nasledujicim

obrazku.
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Obrazek ¢. 2: Porterovy zakladni konkurencni strategie

A

Cilena strategie pro
vybrany segment
trhu s nizkymi
naklady.

Cilena strategie pro
vybrany segment trhu
s diferenciaci.

Vysoka

Mira schopnosti
konkurovat

Strategie vedouciho

postaveni nizkych Diferenciacni strategie

- o e

nakladu.
Nizka
>
Nizké . s . .
naklady Konkurencni vyhoda Diferenciace

Zdroj: DEDOUCHOVA, 2001

Vvtvoreni marketingového mixu

Dalsim krokem v oblasti marketingového rozhodovani je vytvoieni
marketingového mixu pro produkt a vybrany segment, s ohledem na zvolenou trzni
pozici. Nejéastéji je pouzivam marketingovy mix skladajici se ze Ctyf nastroji — tzv. 4P:

e produkt (product),
e cena (price),
e distribuce (place),
e propagace (promotion).
Spravnd koncepce téchto faktori umoziiuje podniku Iépe reagovat na zmény

preferenci a prani zakaznika a predvidat je. (14)

Produkt

Produkt, ktery podnikatel nabizi, piredstavuje zaklad celého podnikani, protoze
jeho prostiednictvim jsou uspokojovany potieby a ptani zdkaznika. Hlavni vlastnosti
nabizeného produktu by tedy méla byt predevsim atraktivita pro zakaznika. (14)

Pokud se nejednd o firmu nabizejici unikatni produkt, je zifejmé, Ze trh bude

naplnén mnozstvim podobného zbozi ¢i sluzbami. Cilem podniku by tedy mélo byt
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dosazeni toho, aby jeho produkty byly odliSeny od ostatnich a mély takové prednosti,
které piimé&ji cilovy trh preferovat je a dokonce za né platit i vyssi cenu. Diferenciace
produktt je vzdy zéavisla na typu zboZi ¢i sluzby a trhu, na ktery podnik hodla zacilit.
Zakladem diferenciace mohou byt:

o fyzické rozdily (vlastnosti, design, baleni, spolehlivost, trvanlivost ...),

e rozdily v dostupnosti (kamenny obchod, internetovy prodej, telefonicka

objednévka ...),

e rozdily v servisu (doba dodani, instalace, udrzba, opravy ...),

e cenové rozdily (vysoka cena, stfedni cena, nizkd cena),

o rozdily image (atmosféra, média, akce ...).

Z hlediska zakaznika byvaji nejefektivnéjSimi diferenciaCnimi faktory vlastnosti

a design produktu. Nové pridané vlastnosti jsou rychlym a viditelnym zptisobem, jak
prokdzat vyssi pfinos produktu. Design mize znateln¢ odlisit produkt nebo piipadné

jeho baleni a oslovit potencionalni zakazniky svym vzhledem. (10)

Cena
Vyznam ceny produktll je pro rizné subjekty odlisny. Z pohledu prodejce je

stanoveni ceny klicovym rozhodnutim, které ovliviiuje chod podniku. Cena produkuje
pfijem firmy, a proto pfi jejim stanovovani firma primarné zohlediiuje princip
ziskovosti. Oproti tomu zdkaznik hodnoti nabidnutou cenu mirou uspokojeni vlastnich
potieb spotiebou dané¢ho produktu, za coz je ochotny se vzdat casti svého disponibilniho
ptijmu. Z predeslého vyplyva, Ze cena mize byt definovana jako mnozstvi penéz, které
je zakaznik ochoten zaplatit, pii soucasném akceptovani ceny prodejcem. Urcovani cen
je tedy hledanim vhodného kompromisu ve vztahu prodejce-zakaznik. Pro efektivni
stanoveni cen v podniku se vyzaduje:

e definovat cile cenové politiky,

e urcit spodni hranici ceny dle néklada,

e urc¢it horni hranici ceny dle poptavky,

e 7znat ceny konkurenti,

e zvolit metodu pro stanoveni ceny.

Posledni vySe zminény bod je kli¢ovou oblasti cenové politiky. Pti rozhodovéani

o cené je nutné zohlednit pfedevsim ndklady, poptavku a ceny konkurentt. Dle toho, na
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které z téchto faktori se podnik pfevazné€ orientuje, jsou uplatiiovany nasledujici
metody pro stanoveni cen:

e metoda zaloZena na nakladech,

e metoda zaloZena na poptavce,

e metoda zalozena na konkurenci. (16)

Distribuce

Distribuce je urceni zpusobu, jakym bude podnik davat své zbozi k dispozici
cilovému trhu. Ukolem distribuce je tedy zaji§téni toho, aby zakaznik si mohl produkt
zakoupit na pozadovaném misté, v poZzadovaném Case, mnozstvi a kvalité.

Samotné umisténi podniku a ur€eni distribu¢nich cest byva klicovym aspektem,

ktery vyrazné ovlivituje odbyt produktli. Proto je nutné feSit nasledujici rozhodovaci

problémy:
e volbu mezi pfimym a nepfimym prodejem,
e urceni prodejnich Grovni,
e urceni pocCtu a typu zprostiedkovateli. (16)
Propagace

Propagace je souborem komunika¢nich nastroji, které mohou cilovému trhu
predat n&jaké sdéleni a tim ovlivnit ndkupni chovéani jednotlivych zakaznik v zajmu
realizace zbozi na trhu. Podnik pomoci marketingové komunikace upozoriuje
zdkazniky na své produkty, jejich vlastnosti, kvalitu, odliSnosti a vyhody oproti
konkurenci. Primarnim cilem komunikaéni politiky podniku je stimulace poptavky pro
jeho produktech. Mimo to je jejim tikolem poskytovat informace o existenci produktu ¢i
znaCky a vytvaret u zakaznikli pozitivni postoj a preference k danému produktu nebo
firmé jako takové. (16)

Propagace firmy je realizovana prostfednictvim mnoha prvkil, které vytvareji
komunika¢ni mix podniku. Ten se skladé z nasledujicich néstroji:

e reklama,

e podpora prodeje,
e public relations,
e osobni prodej,

e piimy marketing.
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Nésledujici tabulka udava nejuzivanéjsi moznosti jednotlivych nastroji

komunika¢niho mixu podniku.

Tabulka & 2: Nastroje komunikacniho mixu

PRIKLADY NASTROJU KOMUNIKACNIHO MIXU

_ _ _ g PHmY
Reklama  Podporaprodeje  Public relation ~ 2s°Pni rmy
prodej marketing
e inzeraty e soutéZe e publikace o veletrhy o telemarketing
e plakaty e darky e sponzorstvi e vystavy e postovni
asilk
e letaky e vzorky e vyrocni zprdvy e poradenstvi sty
. . . e elektronicka
e Dbrozury e kupony e vefejné akce e prodejni posta
o billboardy e t . proi prezentace
y prezentace projevy . obchodni faxové posta
e obal e vérnostni programy e seminafe

setkani e hlasova posta

Zdroj: KOTLER, 2000

Podstata a vyznam marketingu, chdpaného jako koncepce fizeni firmy, je shodna
pro vSechny podnikatelské subjekty bez ohledu na velikost firmy, oblast podnikdni nebo
formu vlastnictvi. Vhodné zvoleny marketing by mél vést k aktivitdm, které mohou
podnikateli pomoci dosahnout nejvyssiho mozného objemu prodeje v souvislosti
s vynalozenymi zdroji a nejvyssiho zisku. Co se tyCe obsahu firemniho marketingu,
tedy rozsahu marketingové cinnosti, struktuie marketingového mixu a charakteru
marketingové strategie, zde je jiz mozné najit odliSnosti a specifika pro jednotlivé typy
podnik.

Ptedevsim Vv ptipadé firemniho marketingu u malé a velké firmy lze spatrovat
rozdilnost v ekonomickych a technickych podminkach. V nasledujici tabulce jsou

zachyceny kli¢ové faktory vyuziti marketingu v malych a velkych firmach. (16)

Tabulka & 3: Vyhody a nevyhody malych firem 7 hlediska marketingu

VYHODY A NEVYHODY MALYCH FIREM Z HLEDISKA MARKETINGU

vyhody nevyhody
v’ znalna orientace na zakaznika x nedostatek finan¢nich zdroji
v’ uz8i kontakt se zakazniky x  nedostatek personalnich zdrojt
v" minimalni poéet mezi¢lanka x nedostatek teoretickych znalosti
v' velka flexibilita x nedostatek praktickych zkuSenosti

Zdroj: SRPOVA, 2010
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1.4.2.6 Opera¢ni plan

Operacni plan se ve své podstaté zabyva projektovym zpracovanim realizace
podnikatelského planu. M¢l by tedy obsahovat kroky a casové vymezeni klicovych
¢innosti, aktivit realizace a jejich casovych souslednosti. K tomuto tcelu je mozné
vyuzit metody identifikujici kritickou cestu projektu a tedy i milniky podnikatelského
zameéru, jimz je nutné pii realizaci vénovat piednostni pozornost. Jako vhodné nastroje
operatniho planu lze uvést Ganttovy diagramy, metodu CPM ¢i PERT. SlozZitost a
dilezitost operacniho planu zavisi na kvalité piipravy a piredev§im na typu a rozsahu

vlastniho podnikatelského planu. (9)

1.4.2.7 Personalni zdroje

Dulezitost této Casti zavisi pfedev§im na typu podnikani a velikosti zaklddaného
podniku. Pro stiedni a velké podniky je vhodné zde uvést organiza¢ni strukturu,
kvalifikacni pozadavky na zaméstnance, systém hodnoceni a odménovani zaméstnanct,
péci o socidlni rozvoj zaméstnancii a dal$i aspekty zaméstnanecké politiky.

Pokud se jedna o mensi podniky ¢i mikropodniky, posta¢i naznacit organiza¢ni
strukturu firmy. Je vhodné zde popsat jednotlivé zaméstnanecké pozice, jejich
kompetence, ptipadné potiebné kvalifikace. Mélo by zde byt tedy nastinéno, jakym
zpusobem bude zajistén chod firmy z hlediska lidskych zdroja. Pro mensi firmy je
typické, ze v disledku nizkého poctu zaméstnancii je od nich ofekavano plnéni fady
riznych pracovnich pozadavkll. Zaméstnanci by proto méli mit viceoborovou
kvalifikaci ¢i zkusSenosti, aby mohli vykonavat riznorodé pracovni ¢innosti.

Co se tycCe strategie lidskych zdroji je tedy v prvni fadé dilezité rozhodnout,
kolik pracovnikl a jak zptsobilych bude pro podnikéni dlouhodobé potieba. Déle je
také vhodné vyjasnit, jak a odkud budou ziskdni a na jaké pravni bazi budou
zaméstnani. V Ceské republice se nabizi v podstaté étyfi moZnosti zafazeni pracovniki
do firmy, a to:

e pracovni pomér,
e dohody o pracich konanych mimo pracovni pom¢r,
e agenturni zaméstnavani,

e provedeni tkonu na smluvnim zaklad¢ zivnostnikem. (19)
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1.4.2.8 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je klicovou casti podnikatelského planu a z hlediska naro¢nosti na
zpracovani také casti nejpracnéjsi. Finanéni plan je integrujicim clankem v systému
podnikovych plani a ve své podstate¢ je kvantitativnim vyjadienim vSech
podnikatelskych aktivit zaméfenych na provoz a rast podniku. Vychazi z podnikové
strategie a konkretizuje ji na zvoleny casovy horizont. Dle ¢asového horizontu se
sestavuje kratkodoby a dlouhodoby finan¢ni plan. (9)

Finan¢ni plan ma vkladatelim vlastniho i1 ciziho kapitdlu naznalit, kolik
finan¢nich prostfedka bude pro zalozeni podniku a jeho nasledny chod potieba, do ¢eho
budou vloZeny a jaka bude jejich rentabilita.

Je zfejmé, Ze pro realizaci podnikatelského zdméru je nutné disponovat
finan¢nimi zdroji. Zajisténi financnich zdroji pro realizaci zdméru se musi uskutecnit
s dostatecnym predstihem pied spusténim ¢innosti podniku. Pokud zakladatel podniku
potiebnymi zdroji nedisponuje, je nutné, aby zvolil vhodnou formu externiho
financovani. Nej¢astéjSimi formami financovani externimi zdroji jsou nasledujici:

e bankovni uvéry,
e leasing,
e private equity — business angels, venture capital.

Ugelem sestavovani zakladatelského rozpodtu je minimalizovat riziko netispéchu
podnikdni jiz v samém zacatku. Kazdy rozpocet je formalizovanym vyjadienim
o¢ekavani podnikatele a zalezi, nakolik realistické tyto o¢ekavani jsou. Pfi sestavovani
podnikatelského planu je vhodné se zaméfit na urceni:

e predpokladaného objemu prodeje a z toho odvozenych #rieb, vynosi,
nakladn a zisku,

o velikosti dlouhodobého majetku pro zabezpeceni piedpokladaného
objemu prodeje,

o velikosti a struktury obéiného majetku potiebného k zajisténi plynulosti
vyroby,

e objemu potiebnych zdrojii financovani,

e ocekavanych piijmii a vydajit (penéznich tokt),

e vynosnosti 7 podnikdni, ktera se realizaci zaméru dosahne. (9)
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1.4.2.9 Hodnoceni rizik

Zakladani nového podniku, ale i1 jeho nasledny chod je zatizen mnohymi riziky.
Riziko lze chépat jako negativni odchylku od ocekdvaného stavu nebo urcitého cile a je
spojeno s neptiznivymi dopady na podnik. Analyza rizik umoznuje dva pohledy na
podnikatelsky plan. Jednak slouzi pro posouzeni pravdépodobnosti dosazeni
ocekavanych efekti a zaroven pro piipravu opatieni, kterd jsou nutna realizovat
Vv pfipadé, ze dana rizikova situace nastane. Za kazdou rizikovou situaci je tfeba hledat
pfi¢iny. Proto je vhodné pomoci analyzy rizik navrhnout preventivni opatieni, ktera
pomohou snizovat konkrétni vyznamna rizika. (16)

Cim peélivéji je provedena analyza rizik, tim lepsi je kvalita vysledného
podnikatelského planu a jeho pouzitelnost jako skute¢ného manazerského nastroje. (9)

V zéasad¢ existuji Ctyfi klicové kroky fizeni rizika, a to identifikace rizikovych
faktorti, kvantifikace rizik, planovani krizovych scénafti a monitoring a fizeni. Prvnim
krokem analyzy rizik je tedy identifikace rizikovych faktorii. Je tieba hledat divody a
priciny potencionalnich problému v podniku. Mezi mozné rizikové faktory patii napf-.:

e zmeény v chovani zakaznik,

e legislativni zmény,

e technologicky pokrok,

e obrat v chovani konkurent,

e slabé stranky podniku,

e chyby manaZzeri,

e Spatn¢€ stanovena cenova politika,
e nizk4 kvalita produktl a riziko negativnich referenci,
e nizk4 produktivita,

e neefektivni marketing,

¢ nizka likvidita, aj.

S vyuzitim vhodnych technik je dale tieba provést posouzeni a kvantifikaci
rizik. Jedna se o cCiselné vyjadieni rizika, tj. napiiklad odhadnuti pravdépodobnosti
vyskytu rizikového faktoru a nasledn¢ odvozeni moznych disledka a dopadt na podnik.
Potencionalni rizika je vhodné dle zminénych kritérii umistit do mapy rizik, podle niz se
mize podnikatel snaze rozhodovat, jak s danymi riziky nejlépe nalozit. V nasledujicim
obrazku jsou znazornény 4 kvadranty pro zafazeni jednotlivych rizik a rady, jak

jednotliva rizika fidit.
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Obrazek ¢. 3: Zaiazeni rizik a jeho Fizeni
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Zdroj: KOURDI, 2011

Dalsi ¢asti analyzy rizik je planovani krizovych scéndiii, tedy ptiprava strategii,
plant, postupt, politik a procedur podniku pro piipad vyvstani urcitého rizikového
faktoru. Naplanovanim protiopatieni se snizuji nezadouci finan¢ni ztraty a jiné
negativni disledky. Postupy, jak K jednotlivym rizikim pfistupovat, jsou naznaceny
v pfedeslém obrazku. Rizika, kterd spadaji do pravého horniho kvadrantu, vyzaduji
okamzitou reakci. Avsak ani rizika v levém dolnim kvadrantu by nemé¢la byt prehlizena,
jelikoz situace se muze vlivem chyb, omyli a nedostate¢né kontrole zménit a 1 tyto
rizika pak nasledn¢ mohou zpiisobit velké skody.

Posledni fazi analyzy rizik je monitoring a Fizeni, v niz dochédzi k samotnému
provadéni podnikatelského zdméru. Jednd se o fazi pribézné a trvalé kontroly a
sledovani s rizikem souvisejicich faktort. Dle potieby je rozhodovano o spusténi a
fizeni odpovidajicich krokii, sméfujicich k eliminaci nebo minimalizaci neZzadoucich
vlivu. (9)

Pro potencionalniho investora nebo jinou zainteresovanou osobu je kvalita a
propracovanost této ¢asti podnikatelského planu zarukou toho, Ze podnikatel si je

védom rizik a je pfipraven jim v pfipad¢ potieby celit.
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1.4.2.10 Priloha

Posledni c¢asti dokumentu podnikatelského planu je pfiloha. Zde jsou
soustfedény informativni materialy, které nelze zaclenit do textu podnikatelského planu.
Mize se jednat napiiklad o doplnéni ur¢itych kapitol dokumentu, licence, fotografie,

vykresova dokumentace, vysledky prizkumu trhu, dtlezité smlouvy apod. (9)

1.5 ELEKTRONICKY PRODEJ

Velkou pfilezitosti firmy pro zvyseni svého obratu a zisku je vyuziti moznosti
prodeje online. Vyznam elektronického prodeje vyznamné roste diky prudkému rozvoji
Vv oblasti komunikacénich a informacnich technologii.

Nakup pfes internet se stavd trendem dneSni doby, kdy mmnozi spotiebitelé
upfednostnuji ndkup zbozi takzvané zpohodli domova. Znacnou vyhodou pro
zakaznika je Siroky vybér, pfehledné vyhleddvani poZzadovanych artiklt, niz8i ceny,
dodéni na misto ur¢eni a mnoho dal$ich specifik, které internetovy nakup nabizi.

Internet zékaznikim usnadnuje obchodovani, uspokojuje je, povzbuzuje je
k tomu, aby se vraceli, a snizuje prodejni naklady tim, Ze zvySuje zdkaznickou vérnost.
K budovani vérnosti zdkaznikil na internetu pfispivaji nasledujici prvky:

e Zdkaznici se na stranky vraci, pokud véfi, Ze jsou pro n¢ dileZzité.
e Webov¢ stranky musi byt piehledné a srozumitelné.

e Webov¢ stranky by mély byt piesné a aktualni.

e  Webové stranky by mély nabizet sluzby, které jsou jedinecné.

e Webové stranky by mély vyhovovat cilovym zakazniktim. (12)

Pro prodejce je potom velkou vyhodou moznost oslovit velmi rozsahly trh z
hlediska geografického. V nasledujicich bodech jsou shrnuty hlavni vyhody
internetového obchodovani pro prodejce:

e rostouci odbyt existujicim i potencionalnim zakaznikim,
e sniZeni prodejnich nakladi,
e zvySeni trzniho podil podniku,

e konkurenc¢ni vyhoda. (12)
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1.6  METODY ZPRACOVANI

Podminkou pro dosazeni vytycenych cilli prace je spravna volba pouzitych
metod. Metodou rozumime takovy postup, pomoci kterého je mozné dospét ke
spravnym zavérim a vytvofit Z nich uspofddany celek. V této praci budou pouZity

predevsim nasledujici obecné védecké metody poznéavani:

Analyza

Analyza je myslenkové rozlozeni zkoumaného jevu, predmétu nebo situace na
jednotlivé c¢asti. Hlubsi poznani dil¢ich ¢asti ma umoznit pochopeni celku. Analyza
predpokladd, ze v kazdém jevu je urcity systém, ve kterém plati urcité zakonitosti.
Cilem analyzy je tento systém, tedy jeho rozhodovaci prvky a jejich vzajemné vazby,

poznat a odhalit zakonitosti jeho fungovani.

Syntéza

Syntéza je mySlenkové sjednoceni jednotlivych jevl a ¢asti v celek. Pti syntéze
jsou sledovany vzajemné podstatné souvislosti mezi konkrétnimi slozkami jevu, které
jsou nutné pro hlubsi poznani celku. Analyza a syntéza se vzajemné prolinaji a dopliuji.

Proto je vhodnéjsi hovofit o analyticko-syntetickych poznévacich postupech.

Indukce

Indukce znamend vyvozovani obecného zavéru, a to na zakladé poznatkl o
mnoha jednotlivostech. Usudky pomoci indukce umoziuji dojit k podstatd jev a

stanovit jejich zakonitosti.

Dedukce

Dedukce je zptsob mysleni, pfi némz se z obecnéjsich zavért a tvrzeni piechazi
ke konkrétn€jsim. Jedna se tedy o metodu dokazovani, pti které se z predpoklada

vyvozuji pravdivé zavéry. Dedukce ovétuje teoretické zavéry v praxi.

Generalizace

Pti vyuziti generalizace jsou informace o jednotlivém jevu ¢i objektu vztazeny
na celou skupinu jevu ¢i objektl. Podstatou je zde pfisuzovani vlastnosti u uzsi skupiny
skupin€ $irsi. Z poznéni jednotlivého jevu, ktery je znam, je tedy vyvozovéano chovani
vice jevu.
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Komparace

Tato metoda umoznuje stanovit shody a rozdily jevl ¢i objekta. Pii srovnavani
jsou zjistovany shodné ¢i rozdilné stranky rGznych jevil, tkazi nebo ukazateli.

Kritérium pro srovnavani mize byt vymezeno vécné, prostorové nebo ¢asove.

Matematické a statistické metody

Tyto metody umoziuji pfesné vyjadieni jevl a vztahli mezi nimi pomoci
matematického jazyku. Pouziti matematickych metod spociva ve vyjadieni
ekonomickych hypotéz matematickymi formulacemi. Z ovéfenych hypotéz se dale
vyvozuji obecné ekonomické zavery. Statistika shromazd’uje a tfidi ekonomické data,
kvantifikuje jevy a pracuje s pravdépodobnosti. Statistika exaktné postihuje zavislosti

mezi jednotlivymi ekonomickymi veli¢inami. (17)
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2  ANALYZA SOUCASNE SITUACE

Prakticka Cast této diplomové prace se bude zabyvat problematikou zaloZeni
nového podniku a rozvojem jeho obchodnich aktivit. Nejdiive budou provedeny
potiebné analyzy a nasledné sestaven dokument podnikatelského planu.

Diivodem pro tvorbu této prace je realny podnikatelsky zamér, ktery bude
realizovan v poloviné¢ roku 2012. Obsahem podnikatelského zdméru je zalozeni
maloobchodni prodejny, nabizejici ,,handmade* vyrobky ceskych tviirct. Tato prodejna
bude umisténa v centru pamatkové oblasti mésta Litomysl. Soucasti zaméru je také
vytvoreni internetového obchodu, kde si tento druh vyrobkd budou moci objednat

zédkaznici z celé republiky.

2.1 ANALYZA ODVETVI

Pro uspésné umisténi produktu na trh a zajiSténi dobrého postaveni nové
vzniklého podniku je nutné provést kvalitni analyzu odvétvi. Pro tuto analyzu se
vyuziva zhodnoceni konkrétniho trhu, na kterém se bude podnik realizovat a cilové

skupiny zakazniki.

2.1.1 Charakteristika trhu

Nov¢ vznikajici podnik bude nabizet rukodélné produkty, které budou vyrabény
drobnymi umélci a tvirci zcelé Ceské republiky. Do sortimentu tohoto nové
vznikajiciho podniku budou tedy nélezet ru¢né tvotené Sperky, kabelky, Satky a jiné
modni doplilky, dale keramické a sklenéné vyrobky, bytové dopliiky a jiné designové
zboZi.

Prodej handmade vyrobkd lze povazovat za pomérné specificky obor. (+)
V dobé, kdy vétsina vyroby je pro nizsi naklady pfesouvana na vychod do asijskych
zemi, je pomérné obtizné konkurovat vétSin€ ostatnich vyrobki cenou. Proto je nutné
handmade vyrobky vice pfiblizit zakaznikiim a prezentovat je takovym zptisobem, ktery
vyzdvihne jejich pfednosti. Snahou podniku tedy bude vytvofit vyssi hodnotu téchto

vyrobkil pro zakaznika a oddélit je tak od béZzn¢ nabizenych dovazenych vyrobkd.
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Tomuto zaméru nahrava fakt, ze v poslednich letech zaznamenavame vzestup
uméleckych femesel. (P) Lidé zac¢inaji byt pfesyceni neosobnimi masovymi vyrobKy a
zaCinaji vyhledavat originalitu rukod€lné tvorby. O této skuteCnosti je mozno se
piesvédéit vysokou navstévnosti jarmarkd, farmaiskych trhii a jinych vystavnich akei.
Roste také podet lidi, ktefi se umélecké ¢innosti vénuji. (P) Cesi byli vzdy znami svoji
tradi¢ni rukodé€lnou vyrobou, proto v tomto oboru shledavam velky potencial.

Rostouci zdjem o handmade vyrobky dokazuje také nésledujici graf, ktery

znézornuje rocni obraty nejvétsiho internetového prodejce téchto vyrobk.

Graf ¢ 1: Rocni obraty serveru Fler.cz

Rocni obraty serveru Fler.cz

M roc¢ni obrat [mil. K¢] 150
102
49
9,4
2008 2009 2010 2011

Zdroj: http://www.lupa.cz/zpravicky/trziste-rukodelnych-vyrobku-fler-cz-vydelalo-loni-
na-provizich-16-5-milionu-korun/. [cit. 2012-02-24]

2.1.1.1 Charakteristika mésta Litomysl

Jak jiz bylo zminéno, podnik se bude realizovat prostfednictvim kamenného i
internetového obchodu. Kamenny obchod bude strategicky umistén v centru

historického a turisticky atraktivniho mésta Litomysl. (+)

Zakladni charakteristika mésta

Litomysl leZi ve stfedni ¢asti Pardubického kraje na historickém rozhrani Cech a
Moravy. V okruhu 20 kilometrii se nachazeji mésta Svitavy, Ceska Tfebova, Vysoké
Myto, Usti nad Orlici a Poli¢ka. Litomysl lezi na hlavnim silniénim tahu ¢&islo 35
(Olomouc - Hradec Kralové). Je vzdalena ptiblizné 150 kilometrti od Prahy, 85 km od
Brna a 50 km od Hradce Kralové.
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Postaveni mésta Litomysle s ohledem na strukturu osidleni Pardubického kraje
je pomérné vyznamné. LitomySl ma statut obce s rozsifenou plsobnosti a jeji spravni
obvod zahrnuje 35 obci s 26 773 obyvateli, z toho 38% obyvatel tvoii mésto Litomysl
(stav k 31. 12. 2010 dle CSU).

Méstsky urad je povefen vykonem statni spravy pro nasledujici okolni obce:
Benatky, Bohunovice, Budislav, Cerekvice nad Loucnou, Cista, Desna, Dolni Ujezd,
Horky, Horni Ujezd, Chmelik, Choténov, Chotovice, Janov, Jarosov, Lubna, Makov,
Morasice, Némcice, Nova Sidla, Novad Ves u JaroSova, Osik, Pofi¢i u Litomysle,
Ptiluka, Ridk}’/, Sebranice, Sedlisté, Sloupnice, Strakov, Sucha Lhota, Trsténice, Trzek,
Ujezdec, Vidlata Se¢, VIckov.

Mésto plni Glohu mikroregionalniho stfediska v kooperaci s dalsimi sidly na ose
Chocen — Vysoké Myto — Litomysl — Svitavy. (+) Mésto Litomysl je centrem dojizd’ky
do skol, na ufady, za zdravotnictvim ale také za nakupy a sluzbami. Pro vétsi vzdalenost
a hors8i dostupnost nadfazenych center v okoli (Pardubice, Hradec Kralové, Brno,
Olomouc) pfejima i cast jejich funkci. Tato spaddova oblast hraje vyznamnou roli
v ekonomické oblasti, ale zarovei je s tim spojena nutnost vyssi vybavenosti na Gizemi
mésta.

Krajina v okoli Litomysle je cenénd pro velké mnozstvi jedine¢nych ptirodnich,
historickych i1 kulturnich hodnot. Nadmotska vyska mésta se pohybuje mezi 347 az
370 m. n. m. Okolni terén se vyznacuje velkou rozmanitosti a podstatnou mérou je
ovlivnén ¢innosti fi¢niho toku Lou¢né. Litomysl a jeji nejblizsi okoli spadaji do povodi
feky Labe. Litomysl se nachdzi v klimatické oblasti mirn¢ teplé, mirn¢ vlhké, s

intenzivnim vyuzivanim zemédé€lskych pid.

Obyvatelstvo mésta

Podle poctu obyvatel se Litomysl fadi mezi mensi mésta. V 31. 12 2010 byl dle
CSU pocet obyvatel 10 226. V Pardubickém kraji je Litomysle dle poétu obyvatel na
osmém misté, vramci okresu Svitavy na misté tfetim. Mésta s nejvysSim poctem

obyvatel v kraji jsou zaznamenany v nasledujici tabulce.
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Tabulka ¢& 4: Obce s nejvyssim poctem obyvatel v Pardubickém kraji k 31. 1. 2010

OBCE S NEJVYSSiM POCTEM OBYVATEL V PARDUBICKEM KRAJI
Mésto Pocet obyvatel Okres
Pardubice 90 401 Pardubice
Chrudim 23 240 Chrudim
Svitavy 16 986 Svitavy
Ceska T¥ebova 16 032 Usti nad Orlici
Usti nad Orlici 14 499 Usti nad Orlici
Vysoké Myto 12 558 Usti nad Orlici
Moravska Tiebova 10 852 Svitavy
Litomysl 10 226 Svitavy

Zdroj: CSU [cit. 2012-02-25]

Pokud se zaméfime na rozdéleni obyvatel dle pohlavi, bylo obyvatelstvo
Litomysle k 31. 12. 2010 rozdéleno na 4955 muzi a 5271 Zen. VEkovy prumér byl k
tomuto datu 40,1 let (u muzi 38,8 roku a u Zzen 41,4 roku).

K dal$im dilezitym demografickym charakteristikdm patii vékova struktura.
Zejména V poslednich letech dochazi v litomySlském spravnim obvodu k vyraznéj$im

zméndm vekove skladby obyvatel, coZ je ziejmé z nasledujici tabulky.

Tabulka & 5: Vyvoj vékové struktury obyvatelstva litomysiského spravniho obvodu

VYVOJ VEKOVE STRUKTURY OBYVATELSTVA LITOMYSLSKEHO
SPRAVNIHO OBVODU

Vék/rok | 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
0-14| 4616 4484 4413 4323 4257 4187 4151 4139 4123

15-64 | 17954 18137 18107 18191 18247 18306 18512 18649 18594
65 + 3586 3568 3596 3657 3703 3791 3854 3988 4056

Zdroj: CSU [cit. 2012-02-25]

Jako na vétsiné uzemi Ceské republiky se snizuje pocet osob
v predproduktivnim véku, stagnuje pocet osob v produktivnim veéku a nardsta pocet
0sob v poproduktivnim véku. V Litomysli dochazi od zacatku 90. let minulého stoleti
K rychlému starnuti populace v disledku snizeni porodnosti a zvySovani podilu obyvatel

V poproduktivnim v€ku. Pro nazornéjSi predstavu slouzi nésledujici graf. Pro
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piehlednost byla odstranéna skupina obyvatel v produktivnim véku, u které se vyskytuje

stagnujici trend a nemad tedy vliv na zménu vékové struktury.

Graf é& 2: Trend starnuti obyvatelstva v litomyslském sprdavnim obvodu

Trend starnuti obyvatelstva v Litomysiském

sprav. obvodu
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Zdroj: CSU [cit. 2012-02-25]

Cestovni ruch a kultura

Litomysl je mimofadné vyznamnym méstem regionu a jeho jedinecnost, historie
i bohaty soucasny zivot, pamatky i moderni architektura ptitahuji pozornost turisti a
navstévniki z celého svéta. Umisténim prodejny do pamatkové zony nedaleko zdmku
muzeme proto oslovit také pomérné zna¢né mnozstvi turistické klientely. (P)

Litomysl je charakteristickd protdhlym naméstim lemovanym fadami
méstanskych domi s podloubim. Mezi hlavni dominanty mésta lze zatadit piaristicky
kostel Nalezeni sv. KfiZze a reprezentativni renesan¢ni zamek, jeden z nejcennéjSich
v Cechach. Mgsto Litomysl se do historie zapsalo predeviim jako rodi§té hudebniho
skladatele Bedficha Smetany, jehoZ jméno nese sv€toznamy tradicni hudebni festival
Smetanova Litomysl. Zapis aredlu litomySlského zdmku do Seznamu svétového
dédictvi UNESCO v roce 1999 piinesl zvySeni investic predev§im do aktivit a sluzeb
spojenych s cestovnim ruchem. Tato skute¢nost nastartovala sérii rekonstrukei
historickych objekti a modernizaci a vystavby novych spoleCenskych a kulturnich
zatizeni. Za poslednich 10 let se Litomys$l proménila v moderni mésto, které dycha

historii. (25)
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Obrazek ¢. 4: Fotografie Litomysle

Obraz mésta Litomysl ...

/

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Litomy$] miZe turistim nabidnout nejen pohled do bohaté historie, ale také
velkorysé spolecenské vyziti. Béhem roku Litomysl porada velké mnozstvi kulturnich
akci. Kromé jiz zminovaného festivalu Smetanova Litomysl, jsou to naptiklad
kazdoro¢né konané tradi¢ni jarmarky, letni divadelni a hudebni pfedstaveni pod Sirym
nebem, tradi¢ni majalesové slavnosti ¢i tematické akce a projekty pofadané v arealu
litomyslského zamku.

Litomys$l v poslednich letech také intenzivné pracuje na zdokonalovani
sportovist. Jako nejvyznamnéj$i zmény muzeme uvést kompletni rekonstrukci a
modernizaci atletického stadionu, zastfeseni ledniho stadionu a otevieni nového krytého
bazénu, ktery byl ocenén titulem v soutézi Stavba roku 2011.

Meésto se snazi zviditeliovat svou architekturou, spolecenskymi akcemi,
vystavenim zapujcenych vyznamnych exponati a mnoha dal§imi aktivitami.
Dosavadnim cilem mésta je nejen prilakat turisty do Litomysle, ale pfedev§im je zde
udrzet na vice dni. Tato skute¢nost by zvysila ptijem litomyslskych obchodi, restauraci,
hoteli a tedy i samotného mésta.

Litomysl nabizi vice nez 25 stalych ubytovacich zafizeni (cca 450 luzek v
hotelich, 200 1tZek v penzionech a pies 70 liZek v kempu), vice nez 35 restauraci a vice
nez 20 kavaren a bart.

V soucasné dobé probiha rozsahly projekt Revitalizace zameckého navrsi

v celkové hodnoté 400 mil. K&, ktery je financovan z 85 % ze strukturalniho fondu
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ERDF a z 15 % z narodnich vefejnych zdroju. Tento projekt zahrnuje oblast celého
zameckého navrsi, takzvané Olivetské hory. Konkrétné tedy rekonstrukeci a vyuZiti
zameckého pivovaru, jizdarny, konirny, kocarovny a staje, dale také komplex budov
Piaristického klastera. Soucasti projektuje je také Gprava Ctyf otevienych prostranstvi:
prvniho zameckého nadvofi, horniho nadvoii, zameckého parku a predzamci.

Pro podnik to ze strategického pohledu znamena pfilezitost ve smyslu zvyseni
zajmu turistl o navstévu mesta a tedy 1 vyssi prodej diky turistické klientele. (P) Na
druhou stranu, co se tyce operativniho pohledu, je tfeba pocitat s niz§i navstévnosti
mésta v dobé realizace revitaliza¢niho projektu, jehoZ dokonceni je pfedpokladdno na
¢erven 2013. (H).

Vzhledem Kk tomu, Ze prodejna je umisténa na samém okraji Olivetské hory,
upravy terénu se dotknou i jejiho bezprostfedniho okoli. Od 10. 4. 2012 probiha
uzavirka Jirdskovy ulice, v niZ se prodejna nachdzi. Ulice je priichodna pouze pro pési
v omezenych podminkach. Pokud revitalizatni prace nezkomplikuji archeologické
nalezy, potrva tato uzavirka do zafi roku 2012. Tato skute¢nost mize znacné ohrozit

efektivnost propagace a akce souvisejici s otevienim prodejny v letnich mésicich. (H)

2.1.1.2 Charakteristika trhu pro internetové obchodovani

Internetové obchodovani je efektivnim zplisobem jak s minimalnimi ndklady
velikou pruznosti a prizptisobivosti na aktualni situaci na trhu.

Pro rok 2012 Ize u internetovych obchodi o¢ekavat zvySujici se konkurenéni
ktery bude vice citlivy na cenu. Zakaznici budou vice reagovat na akcéni nabidKy a vice
oceni §ifi sortimentu a poprodejni servis. (H) Zaroven se da piedpokladat, ze se
zdkaznici vice zaméfi na ovéfeni si kvality sluzeb také prostfednictvim referenci a
recenzi. Recenze tak ziskaji na vyznamu, protoze lidé budou vice fesit, za co své penize
utrati, a za danou cenu budou pozadovat maximalni moznou hodnotu. (29)

Snahou modernich internetovych obchodii je poskytnou zékaznikovi piijemnou
atmosféru pro nakupovani a navodit pocit zabavy pii kazdém novém nakupu. Proto

Vv soucasné dobé€ je mozné pozorovat n€kolik novych trendll v online nakupovani. Jedna
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se napiiklad o social-shopping weby, nakupni radce, obchodni trzi§té¢ ¢i aukcni
servery. (P)

I mensi internetové obchody nachéazeji svéa uplatnéni a ziskavaji velké mnozstvi
zdkazniki. Prodejem tzce zaméteného zbozi se odliSuji od velkych internetovych domt
a nabizeji svym zakaznikim specializaci a individualni pfistup. (+) Mali prodejci
mohou Uspésné spolupracovat s aukénimi sinémi a vyuzivat efektivnich kandli jako
naptiklad vySe zminovanych nakupnich radct ¢i se napojovat na social-shopping a
obchodni trzisté. (24)

Co se tyce prodavanych komodit prostiednictvim internetovych obchodi,
designové produkty a modni dopliky se v poslednich letech dostavaji mezi

nejprodavangjsi druh zbozi online, coz nahrava tomuto projektu. (P)

2.1.2 Analyza zakazniki

Zakazniky nov¢ vznikajicitho podniku lze rozdélit na ty, jeZ budou nakupovat
vV kamenné prodejné v Litomysli a na zakazniky nakupujici prostiednictvim e-shopu. Je
ziejmé, ze druhd skupina zakaznikli je pomérné rozsadhlejs$i, co se tyCe dosahu a

dnes$nich moZnosti internetového obchodovani.

2.1.2.1 Zakaznici nakupujici v kamenném obchodu

Kamenny obchod bude umistén v centru mésta Litomysl a mezi jeho hlavni
zakazniky budou patiit pravé ob¢ané tohoto mésta. Vzhledem K sortimentu zbozi lze
predpokladat, ze vyraznou vétSinu zakaznikli budou predstavovat Zeny a mladé divky.
Proto pfi analyze zakaznikd se budeme soustied’ovat piedevsim na zeny ve véku
15— 64 let.

Vzhledem k tomu, ze Litomysl je centrem dojizdky do $kol, na ufady, za
zdravotnictvim, za nakupy a sluzbami a podobné, lze jako spadovou oblast oznacit
nejen cely spravni obvod Litomysl, ale ¢astecn€ 1 spravni obvody okolnich mést. V
okruhu 20 kilometrii se nachazeji mésta Svitavy, Ceska Tiebova, Vysoké Myto, Usti
nad Orlici a Policka, proto se pii analyzovani zédkaznikli zaméfim i na tyto spravni

obvody. Analyzovana oblast je znazornéna na nasledujicim obrazku.
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Obrazek ¢. 5: Spravni obvody Pardubického kraje
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Tabulka & 6: Pocet obyvatel a vékové rozvrstveni ve sprdv. obvodech k 31. 12. 2010

POCET OBYVATEL A JEJICH VEKOVE ROZVRSTVENI VE SPRAVNICH

OBVODECH
o ZENY MUZI
SPRAVNI OBVODY CELKEM
0-14 | 15-64| 65+ Celkem | 0-14 15-64 65+ Celkem

Litomys 2017 | 9109 | 2425 13551 | 2106 9485 1631 13222 | 26773
Svitavy 2366 | 11057 | 2806 16229 | 2458 11186 1908 15552 | 31781
Ceska Trebovda | 1273 | 6412 | 1779 9464 | 1405 6516 1229 9150 | 18614
Vysoké Myto 2498 | 10986 | 3044 16528 | 2614 11441 2035 16090 | 32610
Ustinad Orlici | 1946 | 9071 | 2449 13466 | 2041 9349 1722 13112 | 26578
Politka 1409 | 6638 | 1809 9856 | 1550 6872 1258 9680 | 19536
Celkem 11500 | 53273 | 14312 79004 | 12174 54849 9783 76806 & 155892
le’i't‘f)‘inmy;iz 9492 | 44164 | 11887 65543 10068 45364 8152 63584 & 129119

Zdroj: CSU [cit. 2012-02-28]

Z tabulky vyplyva, ze v litomyslském spravnim obvodu a nejblizsich okolnich

spravnich obvodech se nachazi necelych 156 tis. obyvatel, z toho 79 tis. Zen. Pro urc¢eni

poc¢tu potenciondlnich zdkaznikl je tfeba odhadem stanovit, jaké procento z téchto

obyvatel by mohlo mit zajem navstévovat tento obchod.

Nasledujici tabulka znazorfiuje postup vypoctu odhadu potencionalnich

zakazniku litomySlského spravniho obvodu. Nejvétsi zajem Ize ocekavat od obyvatel
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zijicich ptimo ve mésté Litomysl. Vzhledem k dobré dopravni dostupnosti z okolnich
vesnic lze i v této kategorii obyvatel spatfovat mnoho potencionalnich zakaznikt. Velké
mnozstvi obyvatel z okolnich vesnic do mésta dojizdi dennodenné, at uz za

zaméstnanim, do Skoly €1 na nédkupy.

Tabulka & 7: Odhad potenciondlnich zdkazniki z litomysiského spravniho obvodu
ODHAD POCTU POTENCIONALNICH ZAKAZNIKU ZE SPRAVNIHO

OBVODU LITOMYSL
ZENY MUZI
Vék 15-64 65 + 15-64 65 +
Pocet obyvatel v Litomysli 3582 1002 3606 652

Ocekavany pocet zakazniki

z Litomysle
Pocet obyvatel litomyslského
spravniho obvodu vyjma mésta 5527 1423 5879 979

Litomysl
Ocekavany pocet zakazniki
z okoli Litomysle

CELKEM 2 827

25% 896 20% 200 8% 289 5% 33

18 % 995 7% 100 5% 294 2% 20

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Nejveétsi pravdépodobnost nakupu lze ocekavat od kategorie: zeny ve véku 15 —
64 let bydlicich ve mést¢ Litomysl. Proto pravé této kategorii prikladdm v nasledujici
tabulce nejvyssi vahu. Z potencionalnich zédkaznikil jsem vyloucila v€kovou kategorii
0 — 14 let, protoze pravdépodobnost nakupu v prodejné této vékové skupiny je pomérné
mala. Z litomyslského obvodu bylo dle odhadu vypocteno celkem 2 827

potenciondlnich zakazniki, coz je pfiblizné 11 % obyvatel celého spravniho obvodu.

Pro stanoveni poc¢tu potencionalnich zakaznikd bydlicich mimo spravni
obvod je tieba zohlednit vzdalenost od Litomysle. Prestoze prodejna bude pomérné
specializovanym a ojedinélym obchodem, nelze oc¢ekavat, ze by zédkaznici kvili ndkupu
dojizdéli do Litomysle desitky kilometrd. Moznost nakupu v této prodejné tedy
spojujeme spise se zminovanou dojizd’kou do $kol ¢i za zaméstnanim, kdy tito lidé
dojizdi do mésta kazdy vSedni den. Vzhledem k pomérné bohatému spolecenskému
vyziti mésto navstévuji lidé 1 za jinymi ucely, jako naptiklad za nékupy, za kulturou,
zabavou, nebo zde napiiklad navs§tévuji své pribuzné nebo znamé.

V nasledujici tabulce jsou zachyceny propocty, jejichz vysledkem je odhad

poctu potencionalnich zékaznikl z okolnich spravnich obvodu.
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Tabulka ¢ 8: Odhad potenciondlnich zdkaznikii 7 okolnich sprdavnich obvodii
ODHAD POCTU POTENCIONALNICH ZAKAZNIKU Z OKOLNICH

SPRAVNiICH OBVODU
ZENY MUZI
Vék 15 - 64 65 + 15 - 64 65 +
Pocet obyvatel 44164 11 887 45364 8152
Dojizd’ka do $kol a do zaméstnani | 2% 883 - - 3% 1361 - -

Nav§téva mésta za jinymi tucely
(zdravotnictvi, nakup, zabava)
Celkem dojizdéjici do mésta 2650 119 2268 41
Ocekavany pocet zakazniki z lidi
dojizdéjicich do mésta

CELKEM 477

4 % 1767 1% 119 2% 907 0,5 % 41

15 % 398 6 % 7 3% 68 1% 4

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Dojizd’ka do Skol a do zamé&stnani je odhadnuta na zdklad¢ vysledkl ze scitani
lidu z roku 2001. Odhad navstévnikd mésta za jinymi ucely je proveden na zakladé
posouzeni nékolika nezavislych osob. Pro Gcely tohoto projektu se mezi navstévniky
meésta fadi lidé, ktefi do mésta pfijedou nejméné Ctyfikrat rocné. Na zakladé odhadu
jsem dale stanovila pocet lidi, ktefi prodejnu navstivi a zakoupi si zboZzi. Co se tyce lidi,
dojizd¢€jicich do Litomysle z okolnich spravnich obvodi, 1ze ocekavat ptiblizn¢ 500
zakazniki.

Dle propocti bylo stanoveno pfiblizné 3 300 potencionalnich zakaznikt
z Litomysle a jejiho okoli. Toto ¢islo odpovidd 2 % obyvatel Litomyslského spravniho

obvodu a okoli.

2.1.2.2 Zakaznici nakupujici v e-shopu

Druhou skupinou potenciondlnich zékazniki jsou ti, ktefi budou zbozi
nakupovat prostfednictvim e-shopu. Stanovit pocet zdkaznikli nakupujicich
prostiednictvim internetu je pomérné slozité. Pro vytvofeni urcité pfedstavy o naSich
budoucich zakaznicich budeme vychazet z dostupnych tudajii o poctu registrovanych
zakaznikd u konkurencniho a v této oblasti nejvétsiho prodejniho serveru umeéleckych a
rukodélnych vyrobku Fler.cz.

Na tomto serveru je zaregistrovano témét 120 000 nakupujicich. Je tieba
zohlednit skute¢nost, Ze nékteti zaregistrovani nejsou na tomto serveru aktivni a server

jiz nenavstévuji. Na druhou stranu mnoho zakaznikli zde nakupuje bez registrovani.
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Z této sumy lze usoudit, Ze zajem o rukodéIné vyrobky je opravdu vysoky. Fler.cz si za
posledni roky vybudoval dobrou pozici na trhu a pro mnoho jeho navstévnikl nefunguje
pouze jako e-shop, ale také jako socialni server. Cilem naSeho e-shopu nebude
kopirovat tento server, ale naopak se snazit najit ur¢ité nevyhody spojené s nakupem na
Fler.cz. Tato problematika bude bliZze popsana dale v textu. Cilem podniku bude oslovit

alespont 50 % z registrovanych kupujicich na Fler.cz, tedy alesponl 60 000 zakaznik?.

2.1.2.3 Turisticka klientela

Urcit turistickou navstévnost LitomysSle je pomérné slozitou problematikou,
jelikoz vétSina turisti toto mésto navstivi v ramci jednodenniho vyletu a tedy
nepiespava v ubytovacich zafizenich. Proto fidit se analyzou poltu pfenocovani v
hromadnych ubytovacich zafizenich na LitomySlsku by nemélo dostatecnou vypovidaci
hodnotu. Proto jsme pro odhad turistické klientely vyuzili poctu navstévnika
litomysSlského zamku. VéEtSina turistd mifi mimo jiné pravé na zamek, proto tato ¢isla
budou mit pravdépodobné nejvyssi vypovidaci hodnotu. Primérna ro¢ni navstévnost
zamku se za posledni roky pohybuje okolo 35 000 lidi. V této Castce jsou ale zapocitani
pouze ti, kteti si zakoupili vstupenku. VSichni turisté ovSem nevyuziji moznosti
prohlidky zamku, proto k této Castce pripoc¢teme odhad 5000 turistd, ktefi navstivi
pouze exteriéry zameckého navrsi.

Vyznamnou udalosti, kterd kazdorocné do Litomysle laka nékolik tisicovek
navstévniki, je celosveétoveé znamy hudebni festival Smetanova Litomysl. Za minuly rok
bylo na tento festival prodano 23 919 vstupenek. Tyto vstupenky vyuzilo celkem 10 246
unikatnich navs§tévnikd. Dle prizkumu to bylo 32,9 % (3 372 lidi) obyvatel Litomysle a
67,1 % (6 874 lidi) navstévniki z jinych mist Ceské republiky a zahrani&i. (22)

Pokud vezmeme v tivahu i jiné spolecenské akce a prilezitosti, pro¢ navstivit

Litomysl, odhadovany pocet navstévniki za jeden rok je 50 000 osob.
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2.2 ANALYZA OBECNEHO OKOLI

V nasledujici kapitole bude provedena analyza obecného okoli podniku. Pro tuto
analyzu vyuzijeme metodu SLEPT, v ramci niz identifikujeme klicové trendy a vlivy,

jez mohou pusobit na podnik.

2.2.1 Socialni faktory

Mezi socidlni faktory patii predev§im demografické trendy a struktury, které
mohou vyrazné ovlivitovat poptavku po zbozi a sluzbach. Proto je vhodné tyto faktory
sledovat a efektivné na né reagovat. Socialni faktory budou hodnoceny obecné pro
Ceskou republiku, a budou proto vyuzity pfedev§im pro potieby zaloZeni internetového
obchodu, ktery bude mit celorepublikové pokryti.

Nasledujici graf ukazuje rostouci trend poétu obyvatel v Ceské republice.

Graf & 3: Vyvoj poctu obyvatel v Ceské republice

Pocet obyvatel v CR k 31. 12. [v tis. osob]
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Zdroj: CSU [cit. 2012-03-01]

Z tabulky, ktera obsahuje udaje za obdobi 2001 az 2010, 1ze sledovat meziro¢ni
nartst obyvatel, pfi¢emz nejvyssi byl zaznamenan v roce 2007, kdy dosahl hodnoty
témér jednoho procenta. V ostatnich obdobich se pohyboval okolo 0,30 %. Obecné se

da tici, ze trend zvySovani populace znamena nartst potencionalnich zakaznikl a tedy 1
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poptavky po zbozi. Vzhledem k zaméteni podniku je ovSem vhodné rozliSovat
obyvatelstvo dle pohlavi. Cilovym zakaznikem nové zakladaného podniku budou
predevS§im Zeny a mladé divky, proto pro posouzeni pouzijeme jeSt¢ graf vyvoje

obyvatelstva Ceské republiky dle pohlavi.

Graf & 4: Vyvoj poctu obyvatel Ceské republiky dle pohlavi

Vyvoj poctu obyvatel CR dle pohlavi k 31. 12.
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Zdroj: CSU [cit. 2012-03-01]

Tento graf odhalil skute¢nost, Ze nartst poctu zen vyjma roku 2009 a 2010 je ve
vSech predeslych letech téméf dvojnasobné nizsi nez narhst poctu muzi. Lze tedy
sledovat trend k vyrovnavani poétu muzii a zen v Ceské republice. (H) Vzhledem
k zacileni podniku ptedevsim na zenské pohlavi to znamena relativni pokles zakaznik.

Pro konkrétnéjsi zaveéry je ovSem nutné obyvatelstvo analyzovat také dle vékové
struktury. Z piedeslych grafi byl zjistén rostouci trend poétu obyvatel v Ceské
trendu muze piispivat také zvySovani primérného veéku doziti, diky pokrokim ve
zdravotnictvi. Za poslednich deset let se nad€je doziti pii narozeni zvysila o vice nez
dva roky u muzi i u zen. Nasledujici graf ukazuje zastaveni rustu porodnosti a zacatek
klesajiciho trendu. Tento graf tedy potvrzuje domnénku, Ze rostouci trend populace neni

zalozen na rostouci porodnosti.
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Graf & 5: Vyvoj %ivé narozenych v Ceské republice

Zivé narozeni v Ceské republice
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Zdroj: CSU [cit. 2012-03-01]

Dle udajii ¢eského statistického tGfadu byl vytvofen strom Zivota pro Ceskou

republiku, ktery znazoriuje vékovou skladbu obyvatelstva k 31. 12. 2010.

Graf & 6: Vékovd skladba obyvatelstva Ceské republiky

Vékova skladba obyvatelstva v CR k 31. 12. 2010
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Zdroj: CSU [cit. 2012-03-01]

55



Pti pohledu na strom Zivota pro Ceskou republiku je ziejmé, e v soudasné dobé
tvoii nejpocetnéjsi skupinu obyvatelstva lidé ze silné generace narozené v povale¢ném
baby boomu (lidé ve véku 54 — 66 let) a 1idé narozeni v 70. letech minulého stoleti (lidé
ve véku 33 — 40 let). Dale je zde patrny velky propad pro souc¢asnou generaci déti do 16
let. Tato skutecnost ma velice negativni dopad do budoucna, jelikoZz se bude tento
propad posouvat do oblasti obyvatelstva produktivniho véku. Z tohoto pohledu lze
v obdobi deseti az patnacti let ocekavat urcity propad potencionalnich zakazniki.

Z vyse uvedenych informaci lze vyé&ist starnuti obyvatel Ceské republiky, jeZ je
zpisobeno poklesem porodnosti a zvySujici se primérnou délkou Zivota. Tuto
skutecnost potvrzuje rostouci index stafi, ktery je znazornén v nasledujicim grafu. Tento

index vyjadiuje procentni podil obyvatel starSich 65 let k poctu obyvatel do 14 let.

Graf & 7: Vyvoj indexu staii obyvatelstva Ceské republiky

Vyvoj indexu stafi obyvatelstva Ceské
republiky
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Zdroj: CSU [cit. 2012-03-01]

Z grafu lze vycist vyrazny trend starnuti populace. (H) V roce 2006 doslo
k vyrovnani po¢tu obyvatel do 14 let a obyvatel starSich 65 let. Diky pokracujicimu
trendu se pomér obyvatel nad 65 let k obyvatelim do 14 let stale navySuje a populace
rychleji starne. Tyto demografické posuny maji vliv na budouci rozhodovani podnikd.
Ve strategickém horizontu je tedy nutné pocitat s vyraznym uUbytkem mladych

zakaznik a pfipravit se na nutnost zaméfit se na starsi generaci.
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Zivotni tiroveii a styl

Trendem moderni doby je dekorovani interiérti designovymi dopliky. Lidé se
snazi zptijemnit si prostfedi, kde bydli ¢i pracuji. Predev§im lidé ze stfedni a vyssi
socidlni vrstvy oceniuji predevsim jedineCnost a originalitu vyrobkil. Rucné vyrabéné
bytové dopliiky a dekorace jsou dnes pomérné vyhledavanym zbozim.

V soucasné dob¢ je také do popiedi stavéna moda. PredevSim Sperky a kabelky
dotvaii celkovy look dneSni moderni Zeny. Vzhledem k pomérné vysokym cendm
stiibrnych ¢i zlatych Sperka stale vice Zen vyhledava levnéjsi bizuterii. Co se tyce
kabelek a ostatnich modnich doplikd, 1 zde mohou Zeny ocenit originalitu jednotlivych
kust. U téchto textilnich vyrobkli ovSem byva cena vyssi nez u dovazeného sériové

Sit¢ho zbozi. Pfidanou hodnotu zde ovSem tvoii jedinecnost a kvalita zpracovani.

2.2.2 Legislativni a politické faktory

Zalozeni podniku a zajisténi jeho chodu ovliviiuje fada legislativnich faktort.
Pro bezproblémovy chod podniku je tedy tieba vSechny tyto faktory zmapovat a
vytvorit tak prostor pro legislativné bezpecné podnikani.

Vzhledem kzvolené formé podnikani, tedy podnikani na zakladé
zivnostenského opravnéni, je nutné dobie znat Zivnostensky zdkon. Zivnostensky zakon
(zékon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikéani) byl pfijat v fijnu roku 1991 a za
dobu své platnosti byl jiz mnohokrat novelizovan. Posedni novela vstoupila v i¢innost
1. 7. 2008 — zékon ¢. 130/2008 Sb. Cilem této novely bylo mimo jiné zjednodusit vstup
do Zivnostenského podnikdni a maximalné snizit administrativni zatéZ podnikatele pfi
styku s zivnostenskymi ufady. Zjednoduseni se tykaji naptiklad vypusténi podminky
prokazovani bezdluznosti a zmirnéni poZadavkli na bezuhonnost. Prikazy
zivnostenského opravnéni se nahradily vypisem z zivnostenského rejstiiku a vSechna
zivnostenska opravnéni jsou nyni uvedena na tomto jediném dokumentu. Podnikatelim
je umoznéno Cinit poddni a vyfizovat informacni povinnosti vic¢i Zivnostenskym
ufadiim na kterémkoliv Zivnostenském uradé na celém uzemi republiky, bez ohledu na
to, zda ma podnikatel v jeho uzemnim obvodu bydlisté ¢i sidlo. Touto novelou doslo
také k zavedeni jediné volné zivnosti s povinnosti podnikatele ozndmit obor Cinnosti,

kterou bude v ramci opravnéni vykonavat.
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Zivnostenské podnikani 1ze definovat stejné jako podnikani obecng, tedy jako
soustavnou ¢innost provozovanou samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku s dodatkem, Ze podnikatel musi spliovat
podminky stanovené Zzivnostenskym zakonem. Podnikatel miZze provozovat i vice
zivnosti, podminkou vSak je, aby mél pro kazdou z nich patficné Zzivnostenské
opravnéni. Pro provozovani Zivnosti je nutné splnit v§eobecné podminky provozovani
zivnostenského podnikéni:

e dosazeni véku 18 let,
e zplsobilost k pravnim tkonim,
e bezuhonnost.

Zivnosti jsou v Ceské republice rozdéleny na dvé skupiny, a to na Zivnosti

ohlasovaci, které¢ se jest¢ dale déli na tii skupiny, a zivnosti koncesované (Vviz

nasledujici obrazek).
Obrizek ¢ 6: Rozdéleni Yivnosti v Ceské republice

' remeslné

zivnosti

vazané
zivnosti

zivnost
ohlasovaci

Zivnost

Zivnost
koncesovana

volné Zivnost

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Ohlasovaci zivnosti mohou byt provozovany na zdkladé pouhého ohlaSeni
libovolnému Zivnostenskému uradu. Pokud Zadatel splituje veSkeré zdkonem stanovené
podminky, Zivnostensky Ufad provede zapis do zivnostenského rejstiiku do 5 dnil ode
dne dorugeni ohldeni a vyda podnikateli vypis. Zivnostenské opravnéni vznika pii
splnéni zadkonnych podminek jiz okamzikem ohlaSeni a nikoliv az zapisem do
zivnostenského rejstifku. Zivnosti ohlasovaci jsou rozdéleny do tii skupin, a to Zivnosti
femeslné, Zivnosti vazané a Zivnost volnd. Pro prvé dvé je kromé vSeobecnych
podminek stanovena jest¢ podminka odborné zptsobilosti, u zivnosti volné odborna

zpusobilost vyzadovana neni. (33)
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Vzhledem ke skute¢nosti, Ze bude provozovana volna zivost, nebude tedy tieba
prokazani odborné zpulsobilosti. Provozovani volné Zzivnosti je podminéno pouze
splnénim vSeobecnych podminek a ohlaSenim. OhlaSeni je mozno podat:

e Osobné u jakéhokoliv obecniho Zivnostenského uradu, napf.:
Me¢stsky tifad Litomysl
odbor obecni zivnostensky ufad
Bratii Stastnych 1000, 570 20 Litomysl
e Prostfednictvim kontaktnich mist vetejné spravy — tzv. Czech POINT.
e Elektronicky — prostfednictvim informacniho systému Registru
zivnostenského podnikani.

Pro ohléaseni zivnosti existuje ,,Jednotny registracni formular pro fyzické osoby*,
prostiednictvim kterého 1ze ucinit na obecnim zivnostenském ufadu podani i k dalSim
ufadim, a to finan¢nimu ufadu, spravé socidlniho zabezpeceni, zdravotni pojistovné a
ufadu prace. Opravnéni provozovat zivnost vznika dnem ohlaSeni, nebo pokud je v
ohlaseni uveden pozdéjsi den vzniku, timto dnem.

Podnik se musi fidit také dasiovymi zdakony a plnit dailové povinnosti, jeZ mu
nalezi. V roce 2012 jsou obecné vyzadovany danové povinnosti k danim z piijma, k
dani z ptfidané hodnoty, ke spotiebnim danim, k dani silni¢ni, k dani z nemovitosti, k
dani dédické, darovaci a z pfevodu nemovitosti, k energetickym danim a k poplatku
Z biopaliv.

Co se tyCe dané 7 piijmu FO, tato dan Cini v soucasné dobé 15 %. Podle navrhu
ministra financi by m¢lo dojit ke zvyseni této dané o jeden procentni bod (ha 16 %), a to
od roku 2013. Dale je navrhovano zavedeni druhého pasma dané se sazbou 31 % ze
zakladu nad stropy socidlniho pojistného. V ramci novely DPH ¢&. 370/2011 Sb.
(rozebrano nize v textu) se od roku 2012 zvysilo danové zvyhodnéni na dit¢ o 1 800K¢
ro¢n¢ a maximalni vyse danového bonusu se zvysila z 52 200 K¢ na 60 300 K¢.

Vyznamné zmény probihaji v oblasti dané z piidané hodnoty. Dne 6. 12. 2011
byla ve Sbirce zdkonl vyhlasena tzv. sazbova novela zdkona o DPH ¢. 370/2011 Sb.,
ktera s G¢innosti od 1. 1. 2012 zvysila snizenou sazbu DPH z 10 % na 14 % a pfinesla
také fadu dalSich zmén. Novela obsahuje také sjednoceni sazeb na 17,5 % s u¢innosti od

1. 1. 2013. Tato uprava bude ale nejspise do konce roku 2012 zménéna.
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Ptfedseda vlady i ministr financi ptipoustéji, ze kvili stabilizatnim rozpoctovym
opatienim pro roky 2012-2014 by mohlo dojit ke zvySeni sazby DPH jinym zptisobem,
nez je v soucasné dob¢ stanoveno v zakoné¢ 0 DPH. Ve hie jsou varianty sjednoceni
obou sazeb DPH na trovni 20 % (pouze 1éky a knihy by ztstaly ve snizené sazbé 14 %)
nebo ve vysi 19 %. Moznou alternativou je také zachovani dvou sazeb ve vysi
15 a 21 %. (30) Vétsina sortimentu podniku HandMade Gallery bude spadat do
kategorie zédkladni sazby dané. UvaZuje se o zafazeni knih zabyvajicich se typy a
navody na vyrobu rukodéInych vyrobki do sortimentu prodejny, proto se tato novela
muZe podniku dotknout.

Novelizaci proSel také zdkonik prdace. Novela je uc¢inna od 1. 12. 2012 a nejvice
se dotyka napiiklad vypovédi, zkuSebni a vypovédni doby, cerpani dovolené ¢i
odstupného, které je nové zavislé na dob¢ trvani pracovniho poméru. Nejvyznamnéjsi
novinky uvadim v nésledujicich odrazkach:

e Doba trvani pracovniho poméru sjednaného na dobu urditou mezi tymiz
smluvnimi stranami nesmi pfesdhnout 3 roky a ode dne vzniku prvniho
pracovniho poméru na dobu ur¢itou muze byt opakovana nejvyse dvakrat.

e Zaméstnanec muze dostat vypovéd’ také v piipadé, ze porusi zvlast hrubym
zpiisobem povinnost dodrZovat stanoveny rezim doc¢asné prace neschopného
pojisténce.

e ZkuSebni dobu lze sjednat pisemné na dobu az 6 mésicti po sobé jdoucich
ode dne vzniku pracovniho poméru. Zkusebni doba ptitom nemutize byt delsi
nez polovina sjednané doby trvani pracovniho poméru.

e V piipad¢ ukonceni pracovniho poméru vypovédi dle § 52 pism. a) - C)
zakoniku prace (nebo na zakladé dohody z tychz davodd) pfislusi
zamestnanci odstupné ve vysi zavislé na dob¢ trvani pracovniho poméru:

= mén¢ neZ rok — narok nejméné na jednonasobek prumérného vydeélku,
= jeden az dva roky — narok nejméné na dvojnasobek,
= vice nez dva roky — narok na trojnasobek primérného vydélku.

e Na zakladé dohody o provedeni prace je mozné odpracovat u jednoho
zaméstnavatele az 300 hodin za kalendaini rok.

e Nov¢ je upravena i problematika ¢erpani dovolené. Zaméstnavatel je nove

povinen urcit dovolenou tak, aby ji zaméstnanec vycerpal v kalenddinim
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roce, ve kterém mu pravo na dovolenou vzniklo, ledaze by mu v tom branily
provozni divody nebo piekazky na strané zaméstnance. (31)

Co se tyCe nemocenského pojisténi od 1. 1. 2012 zistavaji v platnosti zmény,
kter¢ byly provedeny jiz k 1. 1. 2011. Nemocenské se tedy vyplaci az od
22. kalendarniho dne trvani docasné pracovni neschopnosti a denni vyse nemocenského
¢ini 60 % redukovaného denniho vymétovaciho zakladu. Novela zadkoniku prace zavadi
ucast na nemocenském a diichodovém pojisténi také pro osoby, které konaji praci na
zaklad¢é dohody o provedeni prace, avsak jen v téch kalendainich mésicich, do kterych
jim je za¢tovan zapocitatelny piijem vyssi nez 10 000 K¢. (26)

Pro rok 2012 byly provedeny také zmény v platbé zdravotniho pojisténi. Od
1. 1. 2012 se zvySuje nejen minimalni, ale i maximalni vyméfovaci zdklad osob
samostatné vydéleéng &innych. Minimdlni mési¢ni vyméfovaci zaklad OSVC pro
meésice roku 2012 je 12 568,50 K¢&. Z toho minimalni mési¢ni zaloha na pojistné je
rovna Castce 1 697 K¢. (32)

Politicka situace a ptipadné politické ottesy pfili§ neovlivni fungovani nové
vznikajictho podniku. Politické zmény ovliviiuji podnikatelskou sféru predevsim
prostiednictvim regulaci a tprav jednotlivych zakonu. (H) Tato problematika byla

popséna vyse v textu.

2.2.3 Ekonomické faktory

V ramci ekonomického prostredi je tieba sledovat faktory, které¢ ovliviiuji kupni
silu a nakupni zvyky spotiebitele. Dle studie spolecnosti INCOMA GfK kupni sila
v Ceské republice pro lofisky rok dosahovala 60 % pramérmé kupni sily v Evropé a tato
hodnota zaznamenava stagnujici trend. Vétsina obyvatel Ceské republiky nedosahuje
ani na dvé¢ tfetiny primérné hodnoty ze 42 evropskych zemi. Pfesto velké mnozstvi
komodit véetné zakladnich Zivotnich potieb v Ceské republice stoji ipIné stejné nebo
dokonce vice nez v Némecku ¢i jinde na zdpadé. Pro Némce, Déna, Francouze ¢i
Angli¢ana jsou v domovské zemi statky a sluzby zpravidla drazsi nez u nas, ale i tak si
jich miiZze do svého spotfebniho koSe nakoupit nékolikrat vice neZz my.

Tato bilance se pro leto$ni rok jesté zhorsila vlivem zvySeni spodni sazby DPH
210 % na 14 %, které zasahlo zakladni Zivotni potfeby (potraviny, 1éky, bydleni, teplo,

knihy aj.). Zvyseni sazby na 14 % neni kone¢na hranice, pro rok 2013 se oc¢ekava dalsi
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korekce této spodni sazby DPH a dalsi jeji narast, ktery vyvold dal§i zdraZzovéni a
pokles spotieby.

Dle ministra financi bude také pokracovat ,,skrtdni“ a nevyhnutelné dojde k
dal$§imu sniZovani transferovych plateb. Cesky spotiebitel tedy bude mit je§td méné
pen¢z nez dnes a navic si za né nebude moci koupit ty stejné statky, jelikoz cena
soucasného spotiebniho koSe vzroste. Velkou roli tedy bude hrat faktor nejistoty, kvili
kterému budou lidé radéji volné penize odkladat a Setfit do budoucna na horsi casy.
Kroky vlady tedy kupni silu ¢eskych spotiebitelt jesté vyrazn¢ omezi. (H) (27)

V takovéto situaci spotiebitelé utrdceji své prosttedky opatrnéji a snazi se
vyhledavat vyssi hodnotu u vyrobkii a sluzeb, které nakupuji. Je tedy nutné nabidnout
zakaznikim vys$§i hodnotu pfi stanoveni optimalni kombinace kvality a ceny.

Z pohledu rozd¢leni zakaznikl dle socioekonomickych skupin 1ze nejvétsi kupni
silu pfisoudit horni tfidé. Tyto zakaznici nejsou pfili§ ovlivnény vnéjSimi
ekonomickymi vlivy. Na druhou stranu tato skupina neni v oblasti pusobeni pfilis
pocetnd a je proto vhodnéjsi zaméfit se predevsim na zdkazniky ze stfedni tfidy, ktefi
Jsou Vv této oblasti nejvice zastoupeni. Tato skupina je na své vydaje opatrnéjsi, ale mize
si obCas dovolit nakoupit 1 drazsi zbozi. Pravé pro tyto zakazniky je vhodné hledat
zpusoby, jak vytvaiet vyssi hodnotu na prodavaném zbozi. Nizsi vrstva se soustied’uje
pfedevs§im na zakladni potfeby jako potraviny, obleCeni a bydleni a ma velmi malou
kupni silu. Proto pravdépodobné¢ lidé z této vrstvy nebudou pattit mezi zdkazniky tohoto

obchodu.

2.2.4 Technologické faktory

Technologické prostifedi tento podnik pfili§ neovliviiuje. Prodavané vyrobky
jsou naopak vysledkem tradi¢nich vyrobnich postupi, se kterymi technologicky pokrok
nesouvisi. Jelikoz se podnik specializuje na prodej ruéné vyradbénych produkti, jako
jedinou technologii 1ze vnimat know-how jednotlivych vyrobct, ktefi budou tomuto
podniku dodéavat své vyrobky.

Vzhledem k tomu, Ze podnik bude své zbozi prodavat také prostiednictvim
internetového obchodu, lze v rdmci distribuce jako vyuzivanou technologii oznacit
internet. Toto médium stéle nartstd na vyznamu a je proto vhodné sledovat nejnove;jsi

internetové trendy.
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2.3 ANALYZA OBOROVEHO OKOLI

V nasledujici ¢asti bude zhodnoceno oborové okoli podniku dle Porterova
modelu péti konkurenénich sil. Tato analyza tedy bude identifikovat rivalitu mezi
stavajicimi podniky, rizika vstupu novych konkurentli, vyjednavaci silu kupujicich,

vyjedndvaci silu dodavatelll a hrozby substitucnich vyrobki.

2.3.1 Rivalita mezi stavajicimi podniky

Co se ty¢e konkurentli nové vznikajiciho podniku, je tfeba se zaméfit predevsim
na konkurenci internetovou, jelikoz pravé tato forma distribuce zaznamenava v posledni
dob¢ velky rozmach. V posledni dob¢ stale ptibyva novych internetovych servera, které
nabizi rukodélné¢ vyrobky. (H) Tyto servery ovSem nejsou samotnymi prodejci, ale
pouze zprostfedkovateli. Jednd se o takzvand virtudlni trzisté, kterd poskytuji prodejni
prostor profesionalnim 1 amatérskym designérim a femeslnikiim. Tvirci si zde tedy
sami ziidi vlastni obchod, nastavi si vlastni podminky (cena, poStovné, doba doruceni
apod.) a sami si organizuji distribuci. Z prodaného zboZzi plati zprosttedkovatelim
provizi, ktera se pohybuje dle jednotlivych serverd okolo 10 %.

Nov¢ ziizovany e-shop ovSem bude samotnym prodejcem téchto vyrobkia. Pro
zaplnéni sortimentu prodejny 1 internetového obchodu budou tedy vybrani vyrobei, kteti
budou dodavat nasemu podniku. Vyrobci budou peclivé vybrani dle nabizenych
vyrobkd, jejich vzhledu, modnosti, cené a prodejnosti, kterou si lze ovéfit na prodejnich
serverech, kde své vyrobky nabizeji.

Dle ptedchoziho vyhledavani na internetu nebyl nalezen kvalitni e-shop, ktery
by se zabyval samotnym prodejem takto komplexniho sortimentu handmade vyrobkii.
(+) Proto v této oblasti shledavam velkou pfilezitost.

Zakaznici si ov§em navykli nakupovat v ramci virtudlnich trzist’ a server se casto
pro né stava socialnim prostorem, kde mohou komunikovat s lidmi se stejnymi z4jmy,
ze stejnych mést, hodnotit jednotlivé vyrobky a podobné. (—) Velkou nevyhodu ovsem
shledavdm v tom, Ze nabizené vyrobky jsou roztfiStény mezi tisice prodavajicich a
nakupujici tedy nemuze uskutecnit vétsi objedndvku riznych vyrobki, aniz by
nezaplatil nékolikanasobné posStovné. V nasledujicim textu uvedu zékladni vyhody

naSeho e-shopu proti virtudlnim trzistim.

63



Vvhody e-shopu oproti virtualnim trzi§tim (+):

Jedno posStovné pro vSechny vyrobky. Na virtudlnich trzistich nabizi své
vyrobky tisice prodadvajicich a kazdy prodejce si sdm zajisStuje distribuci
k zdkaznikovi. Pokud si tedy zakaznik vybere vyrobky od ruznych
prodavajicich, musi platit poStovné vicekrat. Zakaznik je tedy takto omezovan
v ramci druhu vyrobku i stylu, jelikoz prodejci jsou vétSinou vzdy zaméfeni na
uréitou oblast vyroby (Sperky, keramika, sklo) a Casto také stylové zaméfeni

(cinované Sperky, sperky s kiistalové pryskyfice, jednoduché ketlované Sperky).

Moznost vérnostniho programu. Vzhledem K tomu, ze virtudlni trzisté jsou
pouze zprostiedkovateli prodeje, nemohou kontrolovat, kolik si ktery zdkaznik
na tomto trzisti nakoupi. Zaroven tohoto zdkaznika ani nemtze nijak zvyhodnit,
jelikoZ si zékaznici nakupuji zbozi od riznych prodavajicich a pouze samotni
drobni prodejci urcuji ceny svych vyrobkii a ptipadné slevy. Oproti tomu nas
nové ziizovany e-shop muize podle evidence zaregistrovanych zakaznika
kontrolovat pocet nakupt jednotlivych zakaznikli a jejich hodnotu. Pro ziskani
vérnych zakaznikt, ktefi se budou na stranky vracet, bude pfipraven vérnostni
program, kde budou zakaznici odménovani slevovymi procentnimi body dle

hodnoty jejich nakupt.

Nehromadéni neprodejného zbozi. Vzhledem k tomu, Ze na virtudlni trzisté
muze vkladat své vyrobky téméf kdokoliv, dochazi na téchto serverech
k hromadéni neprodejného zbozi a tedy zanaseni serveru. To zpusobuje
nepiehlednost pro zakaznika a zbyte¢né dlouhé hledani a probirani se stovkami

vyrobkii. Toto hromadéni je zptisobeno ne€kolika pti¢inami:

o Na virtudlni trzi§t¢ nevkladaji pouze femeslnici a amatérSti umélci, ale
také lidé, ktefi pouze zkusi néco vyrobit a vloZzi to na virtulni trzisté jen
,kdyby ndhodou®. Jedna se o amatérské, nekvalitni a Casto nezajimavé

vyrobky, které jsou neprodejné.

o Dal§im problémem je neuvaZené stanoveni ceny. VétSina prodavajicich
se snazi stanovovat své ceny realné, tedy dle hodnoty a originality

nabizené¢ho zbozi s pfihlédnutim k cenam podobnych konkurencnich
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vyrobkil. Nekteti prodejci ovSem neuvazené nadhodnocuji své zbozi,
ackoliv se na virtudlnim trzisti nachazi vyrobky jinych prodejct, které
jsou velmi podobné a jejich cena je napiiklad az o 60 % nizsi. Tyto

vyrobky se pak stavaji také neprodejnymi.

o Dle zanalyzovani jednotlivych virtualnich trzi$t' bylo také zjisténo, Ze se
na téchto serverech nachazi velké mnozstvi prodejct, ktefi maji ve svém
sortimentu velmi malé mnozstvi vyrobkid. Pokud se nejedna o urcité
specidlni luxusni nebo originalni zbozi, je pravdépodobné, ze zékaznici
nebudou vyhledavat tyto prodejce. Zakaznik chce mit moznost vybéru a
vybirat tedy z vétSiho sortimentu. Prodejci, ktefi vystavuji naptiklad jen
pét vyrobkl, tedy nejsou piili§ lukrativni a jejich zbozi byva také

vzhledem Kk postovnému neprodejné.

e Zairuky a jednani se zakazniky. DalSim problémem virtudlnim trzist je
skutecnost, ze zakaznici musi davefovat jednotlivym prodejctim a spoléhat, ze
za odeslané penize obdrzi objednané zbozi. Zprostiedkujici servery totiz neruci
za sjednané obchody ani netesi pfipadné reklamace. V ramci naseho e-shopu
ovSem bude prodej a sluzby zajistovat jeden subjekt — naSe firma. To znamena
tedy vétsi divéryhodnost pro zakazniky, lepsi komunikaci a prikaznéjsi feSeni

reklamaci.

I piesto, ze vznikem e-shopu chceme odstranit urité nedostatky téchto
internetovych virtudlnich trzist pro zdkaznika, jsou tyto servery hlavnimi konkurenty.
Nesporné velkou vyhodou téchto trzist’ je obrovské mnozstvi vyrobki na jednom misté.

V tomto kritériu nas e-shop samoziejmée nebude moci trZiStim konkurovat.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny nalezené servery s komplexni handmade
tvorbou. Zprostfedkovatelské servery jsou sefazeny dle jejich navstévnosti a
oblibenosti. U jednotlivych servert jsou také uvedeny provize, které si virtualni trzisté

uctuji za zprostiedkovani prodeja.
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Tabulka & 9: Prehled zprostiedkovatelskych serveru nabizejicich handmade vyrobky

ZPROSTREDKOVATELSKE SERVERY NABIZEJICI HANDMADE

iJarmark.cz

www.ijarmark.cz

VYROBKY

Nazev serveru Webovy odkaz Provize
Fler.cz www.fler.cz 11 %
DoGala.cz www.dogala.cz 10 %
LaBasta www.labasta.com 10 %
Potvor.cz Www.potvor.cz 10 %
Merkada.cz www.merkada.cz 9%
Umcentrum Www.umcentrum.cz 5%
Tisicveci.cz www.tisicveci.cz 7%
KreativniGalerie.cz www.kreativnigalerie.cz 11%
Mijashop.cz www.mijashop.cz 10 %
Zlaté Ceské Rudi¢ky www.zlateceskerucicky.cz 10 %
Webtrzisté www.webtrziste.cz 9%
Made With Love www.mwl.cz 5%
SikovniLide.cz www.sikovnilide.cz 10 %
Malickosti.net www.malickosti.net 0%
Feja.cz www.feja.cz 10 %
DesignDOCK.cz www.designdock.cz 9%
Kreativnidarky.cz www.kreativnidarky.cz 0%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Vzhledem k poctu existujicich server s handmade vyrobky je ziejmé, Ze rivalita
stavajicich konkurentii je pomérné vysoka. (—)

Co se tyce konkurenti kamenného obchodu, zaméiime se na prodejny v méesté
Litomysl. Ve mésté ani v jeho okoli se nenachazi prodejna, ktera by byla specializovana
na prodej pouze handmade vyrobki. Za konkurenci 1ze ovsem povazovat také prodejny,
které nabizi podobny sortiment bez ohledu na zpisob zpracovani. Proto za konkurenty

kamenného obchodu lze povazovat nasledujici.

66


http://www.fler.cz/
http://www.dogala.cz/
http://www.labasta.com/
http://www.potvor.cz/
http://www.umcentrum.cz/
http://www.tisicveci.cz/
http://www.kreativnigalerie.cz/
http://www.mijashop.cz/
http://www.zlateceskerucicky.cz/
http://www.webtrziste.cz/
http://www.mwl.cz/
http://www.sikovnilide.cz/
http://www.malickosti.net/
http://feja.cz/
http://www.designdock.cz/
http://www.kreativnidarky.cz/
http://www.ijarmark.cz/

Tabulka & 10: Piehled konkurenénich kamennych obchodii

KONKURENCNI KAMENNE PRODEJNY

Prodejna Sortiment

MK INTERIERY Dérkové zboZi a bizuterie

NOSTALGIE - BB Darkové predméty, bytové dopliiky, keramika, svicky, bizuterie
BATAO Bytové dopliky

BEAUTY BIJOU Bizuterie, kabelky a médni dopliiky

SAMANTHA Bizuterie a kabelky

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Vzhledem k tomu, Ze mésto Litomysl ma pies deset tisic obyvatel, nezda se byt
konkurence v ramci mésta piili§ vysoka. (+) Co se ty¢e darkovych a dekorativnich
predmétii, v LitomySli plisobi pouze 3 vyznamnéjS$i obchody s timto zbozim
(MK Interiéry, Nostalgie a Batao). Specializované obchody s bizuterii a modnimi
dopliky zde pisobi pouze dva (Beauty Bijou a Samantha). V ramci kamennych

obchodi tedy neni rivalita pfili§ vyrazna.

2.3.2 Rizika vstupu novych konkurenti

Riziko vstupu novych konkurentli je pomérné vysoké. Je to predevsim z toho
divodu, Ze bariéry vstupu do odvétvi jsou velmi malé (—) a zaroven roste zajem o ru¢né
tvofené vyrobky ze strany zakaznikd, coz je pro firmy motivujici. V nasledujicim textu

budou blize popsdny mozné bariéry vstupu do odvétvi:

Diferenciace vyrobkii

U rucné vyrabénych vyrobku plati heslo ,,co kus — to original“. Na druhou stranu
tvtirei téchto vyrobkl vyrabéji z bizuternich komponenti, latek a jinych materiali, které
jsou vétsinou bézné dostupné pro vSechny a jednotlivé motivy jsou ¢asto kopirovany. Je
tedy pravdépodobné, Ze tyto ,,origindly* se budou u riiznych tvirci opakovat nebo
budou pfinejmenSim podobné. Diferenciace nabizenych vyrobkil je tedy pomérné

relativni.
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Oclekavand reakce od ostatnich firem

Reakce ostatnich firem pii vzniku nového podniku prodavajiciho handmade
vyrobky by dle mého ndzoru nebyly nijak zfetelné. Pouze pii vyraznéj$im nértstu firem
distribuujicich rukodélné vyrobky by mohlo dojit k tlaku na sniZovani cen. V soucasné
dob¢é se ale tento trh nezda byt pfiliS piesycen. Co se tyCe konkrétné otevieni
maloobchodni prodejny se zminénym zbozim v Litomysli, reakci ostatnich prodejen

nabizejicich podobné zbozi 1ze ofekéavat témét nulovou.

Existence nakladovych vyhod plynoucich ze zkuSenosti

Tento bod méa v odvétvi vyroby a distribuce rukodélnych vyrobkll urcitou
vyznamnost. Vzhledem k velkému mnozstvi tvirci handmade vyrobki je klicovym
bodem vybrat a spolupracovat s témi nejleps$imi. A to ve smyslu nabizené kvality a
ceny. Pokud jiny tviirce nabizi podobné vyrobky za ceny v fadu o desitky procent nizsi,
potom spoluprace stimto tvliircem znamend vyrazné ndkladové uspory. Pii delsi

spolupraci je také snazsi sjednavat vyhodnéjsi ceny a obchodni podminky.
Preference obchodni znacky a zakaznikova loajalita

Budovani zadkaznikovi loajality je dlouhodobéjsi proces vyzadujici velkou snahu
ze strany prodejcii. Vzhledem k tomu, Ze vyrobky pochazi od riznych tvirci, nejedna
se u téchto vyrobkli 0 obchodni znacku jako takovou. Znacka je prezentovana pouze
jako prostfedi, ve kterém je zbozi proddvano a sluzby snim spojené. Pro piipad
kamenného obchodu lze tedy ,,znacku®“ budovat pomoci vzhledu prodejny, ochoty
personalu nebo naptiklad pomoci kvalitni podpory prodeje. U e-shopii je potom diilezity
jednak format stranek, tedy vzhled, obsah a funk¢nost, ale také piedev§im nabizené

sluzby (rychlost dodani, vérnostni programy, soutéze aj.).

Kapitdlové poZadavky

Pro zalozeni podniku neni tfeba disponovat velkym kapitalem. (+) Podnik je
mozné provozovat jako fyzickd osoba, proto zde neni zaddny pozadavek na zékladni
kapital. Jedinymi naklady jsou tedy v ptipad€ prodeje v kamenném obchodu néklady na
vybaveni prodejny nabytkem a obsluznym zatizenim (pokladna, pocita¢, softwarovy

systém, bezpeCnostni systém a jin¢ dle potifeby), ndklady na nakoupeni zbozi,
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administrativni poplatky spojené se zakladanim Zzivnosti a ostatni nadklady spojené
S provozem podniku (propagacni materialy, balici materidl, tklidové prostiedky a;.).
V ptipadé¢ podnikdni na internetu jsou pocatecni ndklady spojeny predevSim
sadministrativnimi ~ ndklady na  zaloZeni  Zivnosti, nakupem  pocitacové
sestavy, vytvofenim a spravou e-shopu a naklady na nakoupeni zbozi a obalovych

prostiedkd.
Nevyhody nakladii nezavislych na velikosti

Urcitou nevyhodou je zde geografické rozptyleni vyrobcti handmade zbozi, tedy
potenciondlnich dodavateld. Nejvétsi koncentrace téchto vyrobcl je predevSim ve
velkych méstech, jako je Praha ¢i Brno. Je to pfedevSim z toho divodu, ze v téchto
méstech se nachdzi mnoho hobby obchodii s materidlem pro tvofeni. Pfi umisténi
prodejny s handmade vyrobky v Praze ¢i Brné tedy prodejci eliminuji ptipadné naklady

na poStovné nebo dopravu.

Cinnost a politika stdtu

Co se tyce legislativy, je zaloZeni podniku zabyvajictho se prodejem
rukodélnych vyrobkd velmi snadné. Neexistuji specidlni zdkazy ¢i regulace ze strany

statu. Zacit podnikat je mozné ihned po ohlaseni zivnosti.

Pristup K distribu¢nim kandliim

Podnikat v této oblasti je mozné né¢kolika zplisoby. Jednak prostfednictvim
kamenného obchodu nebo prostfednictvim internetu. Podnikatel si mize bud zfidit
vlastni e-shop nebo vyrobky vystavovat prostfednictvim virtudlnich trzist nebo
naptiklad aukéniho portalu Aukro.cz. Pfistup k distribuénim kanalim je tedy velmi

snadny.

2.3.3 Vyjednavaci sila kupujicich

Zékaznici tohoto podniku budou konec¢ni spotiebitelé, ktefi si piijdou nakoupit
zbozi do kamenného obchodu, ptipadné budou nakupovat prostfednictvim e-shopu.

Neocekavame, ze by tito nakupujici vyvijeli tlak na nase ceny nebo smlouvali o dalSich
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podminkach nakupu. Nakupujici tedy nebudou disponovat piili§ velkou vyjednavaci
silou. (+)

Nelze vSak opomenout na dilezity prvek, a to vérnost zdkaznika. Aby se
nakupujici do ochodu opét vratili, musime si takzvané vytvoftit spokojené zakazniky. Je
proto nutné nabizet vyrobky za ceny odpovidajici jejich kvalité, originalit¢ a celkové
ptfidané hodnoté pro zédkaznika. Vzhledem k typu zbozi se zakaznik musi citit piijemné
béhem celého ndkupu. To vSe se budeme snazit zajistit modernim a piijjemnym
prostiedim, hudebnim ozvucenim obchodu, ochotnym persondlem a konkrétnimi

nastroji podpory prodeje.

2.3.4 Vyjednavaci sila dodavatela

Dodavatelé obchodu jsou pomérné specifickou oblasti. Nejedna se o firmy ale
k zaméstnani. Takovychto lidi, ktefi se zabyvaji handmade vyrobou, je vV dnesni dobé
velmi mnoho. Dle dostupnych informaci je v soucasné dob& zaregistrovano na
nejvetsim prodejnim serveru s handmade vyrobky — na Fler.cz — 40 000 prodejct. Tito
prodejci nabizi vV ramci své kategorie vesmés podobné zbozi, proto vyjednavaci sila
dodavatelli neni pfiiliS vysoka. Zajisténim pravidelného vétstho odbéru zbozi u
vybranych vyrobct se tedy zvysi jejich celkovy vedlejsi piijem, a proto bude relativné
snadné sjednat s nimi oboustranné vyhodné obchodni podminky. (+)

Existuji ovSem 1 takovi prodejci, kteti maji vyrazné odlisné zbozi od ostatnich a
zaroven maji velmi vysokou prodejnost. U téchto vyrobcl se d4 ocekavat, ze nebude

prilis snadné smlouvat o cenach a jinych podminkach.

2.3.5 Hrozby substitu¢nich vyrobku

Substitu¢ni vyrobek je takovy, ktery ma vlastnosti, pfipadné¢ podobny vzhled k
produktu vyrabéného v oboru a jenz uspokoji potfebu zdkaznika. V tomto ptipad¢ tedy
za substitucni vyrobky lze povazovat zboZi, které neni zpracovano ruc¢né nebo vyrobky
dovazené ze zahrani¢i. Tato hrozba je tedy pro podnik pomérné vysoka. Je ziejmé, Ze
vzhledem k podminkam sériové vyrabéného zbozi, bude jeho cena ve vétsing piipadu
mnohem nizs§i. (—) Soucasny trh je pfeplnén vyrobky dovazenymi z asijskych zemi, kde

je levnéjsi pracovni sila, pfipadné 1 material. Proto je pro zakaznika velmi snadné
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substituovat nase nabizené handmade vyrobky mnohondsobné levnéjSim asijskym
zbozim. (H)

Co se tyCe poméru cen, nejhiife na tom budou predevsim kabelky a odévni
dopliiky, které vzhledem k cendm vietnamskych prodejcti budou v mnohem vysSich
cenovych relacich. Bytové dopliky a dekorativni prvky jsou nabizeny pievazné
V luxusnéjsich prodejnach, proto zmého pohledu u tohoto typu sortimentu nebude
hrozba substituce tak vysoka.

Substituce bizuterie je oblasti, kterou je tfeba vice zanalyzovat. Co se tyce
bizuterie jako takové, je tento typ Sperka Casto upfednostiiovan pted Sperky z drahych
kovli a kament. Hlavnim diivodem je samoziejmé nizsi cena bizuterie. V dnes$ni dobé
zeny velice dbaji na svlij vzhled a podléhaji médnim trendiim, se kterymi je spojeny
styling v podob¢ doplnka a Sperkt. V ptipadé vyuziti zlatych ¢i stiibrnych Sperkd by
tento zplsob Zivota byl pomérné finanéné naro¢ny. Proto je bizuterie v dneSni dobé
tolik oblibena. Je vSak také tfeba odliSit sériové vyrabénou bizuterii od bizuterie tvofené
ru¢né. U tohoto sortimentu je mozné docilit i mnohem niZSich cen u ruéné vyrabénych
vyrobki. Je to predevSim ztoho divodu, Ze komponenty pro vyrobu bizuterie jsou
jednoduSe k dostani a jsou pomérné levnou zalezitosti. Pro ru¢ni vyrobu bizuterie
existuje velmi mnoho metod. Od jednoduchych ketlovanych S$perkd po dratkované
metod lze ocekavat vyssi ceny, které se i mohou rovnat Sperkim z drahych kovi.
Zékaznik zde ovSem plati pfedevSim za originalitu a jedineCnost Sperku, ktery nelze

substituovat sériové vyrabénou bizuterii.
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2.4 SWOT analyza

V nasledujici ¢asti budou piedeslé analyzy sumarizovany pomoci matice SWOT,

tedy analyzy silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb podniku.

Nejdiive je tieba provést SWOT analyzu obecné pro nové vznikajici podnik.

Tabulka ¢ 11: SWOT analyza podniku HandMade Gallery

SWOT ANALYZA

SILNE STRANKY (+)

SLABE STRANKY (-)

tvtrct — dlouhodoba spoluprace

v Originalita a jedinenost nabizeného Vys§i cena zbozi oproti sériove
sortimentu (rukodélné tvorby) vyrabénym nebo dovézenym produktim
v' Kvalita nabizenych vyrobkd — kvalitni Nizké bariéry vstupu do odvétvi —
zpracovani vysoké riziko vstupu novych firem do
v" Nizké pozadavky na pocateé¢ni kapital odvetvi
v Individudlni pristup k zakaznikéim Nizky rozpoet na reklamu a propagaci
LAt s . Vzdalenost od  oblasti  nejvétsi
v k lak h
Nizkd vyjednavaci sila kupujicic koncentrace dodavateld — od Prahy
v' Relativné nizkd vyjednavaci sila (vyssi vydaje na dopravu)
dodavatelt I y .
odavateit Nedostatek  praktickych  zkuSenosti
v" Nabidka kombinovatelnych vyrobki majitelky firmy
(kabelka — penézenka — Satek ze stejné . ‘o y .
latky, nauSnice — nahrdelnik se stejnym Omegene finanéni prostfedky na rozvoj
motivem  aj.) -  komplementace podniku
nabizenych vyrobki
PRILEZITOSTI (P) HROZBY (H)
v Vzestup uméleckych femesel Starnuti populace — snizovani poctu lidi
v Nartst lidi zabyvajicich se rukodélnou V,iﬂoz? skuping, konkrétné mladych
umeéleckou tvorbou zakazhie
v Nérist z&jmu o designové predméty a Legislativni nejistota — _oéekévané
médni doplitky navyseni dané z piijmu FO, aj.
v" Moznost roz§ifeni sortimentu o modni Sn1z0\ian1’ kupvm , S,lly obyvratelstva
dopliiky pro muze podpofené zvySovanim spodni sazby
DPH = oc¢ekavany pokles spotieby
v' Moznost osloveni mistnich rukodélnych

Zména vkusu a
obyvatelstva

zivotniho  stylu

Stagnujici trend piirGstku zen v Ceské
republice ve prospéch nardstu muzi —
relativni pokles potencionalnich
zakaznikd

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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Vzhledem k tomu, Ze podnik bude své zbozi nabizet jednak prostiednictvim
kamenného obchodu a jednak prostfednictvim e-shopu, je vhodné rozlisit silné a slabé
stranky, pfilezitosti a hrozby pro tyto dvé konkrétni formy distribuce. Piestoze oba
,obchody* budou nabizet téméf totozné zbozi, je zfejmé, ze je zde mnoho rozliSnosti at’
uz se jedna o velikost potenciondlniho trhu, silu konkuren¢niho boje, nabizené sluzby ¢i
napiiklad o typ propagace. Proto bude v nasledujici ¢asti provedena SWOT analyza
specidlné se zaméfenim na kamenny obchod a na nésledujici strané také konkrétné pro

obchod internetovy.

Tabulka & 12: SWOT analyza kamenného obchodu

SWOT ANALYZA — kamenny obchod

SILNE STRANKY (+)

SLABE STRANKY (-)

Umisténi prodejny v historickém a
turisticky atraktivnim meésté Litomysl
Meésto prodejny — mikroregiondlni
sttedisko (dojizd’ka za Skolou, praci,
zdravotnictvim, na Gfady, za nakupy aj.)
Strategické umisténi prodejny v centru
meésta na stezce spojujici naméesti se
zdmeckym ndvrsim

Nevyrazna konkurence ve mésté

Odlisné sluzby zakaznikim oproti
prodejnam v okoli (hudba Vv prodejné,
moderni prostiedi, vérnostni programy)

Personal se zajmem o sortiment

Vyssi cena urcitého druhu zbozi oproti

konkurenci (kabelky, umélecké
predméty apod.)

Nutnost zajisténi zdsobovani obchodu
vlastni dopravou, ptipadné
prostfednictvim posty

Vzhledem  knovosti  podniku  —

nesnadné budovani zakaznické vérnosti
a logjality

Slozité feSeni reklamaci vzhledem
k riznorodym dodavatelim sortimentu

PRILEZITOSTI (P)

HROZBY (H)

MozZnost zacileni také na turistickou
klientelu

Narast  turistické  klientely  diky
revitalizaci zameckého navrsi

Moznost vyuzivani komisniho prodeje v
ptipad¢é mistnich dodavatelt

Otevieni pobocky v jiném lukrativnim
mésté

Nezajem ob¢anti mésta o sortiment

Riziko ridstu  prodeje  levnéjsiho
dovézeného zbozi (napi. z asijskych
zemi) ve méste

Moznost vzniku podobn¢ zamétfené
prodejny — zvyseni konkurenéniho tlaku

Kratkodoby pokles turistické klientely
kviili probihajici revitalizaci zdmeckého
navrsi

Kratkodoba uzavirka a omezeni pro pési
v Jiraskové ulici

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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Tabulka ¢ 13: SWOT analyza internetového obchodu

SWOT ANALYZA — internetovy obchod

SILNE STRANKY (+)

SLABE STRANKY (-)

v’ Specializace e-shopu Navyklost zakaznika nakupovat

v Velké mnoFstvi potencionélnich prostfednictvim virtualnich trzist
dodavatelu Vysoka rivalita stdvajicich konkurentt

v Individualni pfistup a jednani se Slabiny spojené se vznikem nového
zadkaznikem internetového obchodu — neznalost

v Zajisténi komunikace se zakazniky Zilfgirelllrl?élr’u e_Shgeiuvera, problém
prostiednictvim e-mailu, facebooku, P
diskuzi aj. Vysoké vydaje na online propagaci

v Neexistence podobného typu
internetového  obchodu  —  Siroky
sortiment hadmade vyrobkid, jeden
prodejce

PRILEZITOSTI (P) HROZBY (H)

v' NarGst zajmu o nakup designovych NarlGst poctu internetovych serverd
produkti a modni doplikt s handmade vyrobky - zvySujici se
prostiednictvim internetu konkurenéni boj

v" Mozna spoluprace s aukénimi sinémi Rostouct narocnost zakaznikl

v Mozné napojeni na social-shopping a nakupujicich prostfednictvim internetu
obchodni trziste

v" Moznost vyuzivani ndkupnich radect

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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3  NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

V samém uvodu navrhové casti této prace je tieba fici, ze podnikatelsky plan je
sestavovan pro realny noveé vznikajici podnik. Z hlediska jeho funkce bude slouzit
predev§im pro samotného podnikatele (autorku této prace) jako voditko k zalozeni
vlastniho podnikéni a zaroven jako ndstroj fizeni podniku.

V podnikatelském planu bude vymezena podnikovéa koncepce, konkrétni cile,
strategie a opatfeni. Dulezitou funkci tohoto podnikatelského planu bude také nasledna

kontrola a srovnavani skutecnosti s vytyCenymi cily podniku.

Vzhledem k G¢elu prace bude vynechana titulni strana podnikatelského planu a

exekutivni souhrn, ktery bude v podstaté obsazen v Zdveru diplomové prace.

3.1 POPIS PODNIKU

Nové zakladany podnik se bude zabyvat prodejem rukodélnych vyrobka od
Ceskych tvirci a vyrobou bizuterie. Obchod bude tedy svym zékaznikiim nabizet
predevsim jedinecnost a originalitu sortimentu. Co se tyce typu zbozi, podnik bude
zaméfen na prodej bizuterie, kabelek a jinych moddnich doplikt, dale textilnich a
dfevénych hracek, bytovych dopliikt a dekoraci, uzitné keramiky a jinych designovych
vyrobkd.

Prodej bude realizovan prostfednictvim kamenného a internetového obchodu.
V ramci kamenného obchodu se bude podnik snazit odlisit a zaujmout predev§im
prodejnim prostfedim a sluzbami zdkaznikim. Diraz bude kladen na vzhled prodejny,
rozmanitost sortimentu, kvalitu persondlu, ale také na podporu prodeje jako jsou
vérnostni programy, vyhody pro registrované zakazniky, akce ¢i darkova baleni
zakoupenych predméta aj.

Internetovy obchod bude cilit na zakazniky z celé republiky. Vzhledem K velké
konkurenci v oblasti virtualnich trzist bude tento e-shop nabizet vyhody pro své
zakazniky ve formé S$irokého, ale vybraného sortimentu, jednotného postovného,
rychlého vyfizovani objednavek a snadné komunikaci s prodejcem aj.

V nésledujici tabulce jsou shrnuty zdkladni udaje 0 tomto nové zakladdaném

podniku.
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Tabulka & 14: Zakladni udaje o podniku

ZAKLADNI UDAJE O PODNIKU

Nazev podniku HandMade Gallery
Sidlo a provozovna podniku Jiraskova 13, Litomysl 570 01
Pravni forma Zivnostenské podnikani

Zprosttedkovani obchodu a sluzeb
Piedmét podnikani Velkoobchod a maloobchod
Vyroba bizuterie

Vlastnické vztahy Majitel a provozovatel podniku: Jana Vrabcova

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

V prvni fézi, tedy po zahdjeni podnikani, bude veSkera cinnost zajiStovana
majitelkou firmy. Dle navstévnosti obchodu a vytiZzenosti e-shopu by se dale urcilo, zda
piijmout zaméstnance na staly pracovni pomér, piipadné zaméstnat osobu na dohodu o
provedeni prace.

Ugetnictvi podniku bude vedeno prostiednictvim dafiové evidence. Vzhledem
k tomu, ze vétSina dodavateltt rukodélnych vyrobkl nejsou platci DPH, neni pro nas
vyhodné stat se platcem dané z ptidané hodnoty jiz od zahajeni ¢innosti podniku. Do
budoucna se ovsem predpoklada prekroceni pozadovaného obratu a tedy povinna

registrace k platbé DPH.
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3.2 EXTERNI PROSTREDI

Kompletni analyza externiho prostiedi byla provedena v analytické ¢asti. Proto
se tato kapitola bude vénovat jiz pouze blizsi specifikaci kliCovych stakeholdert —

nasich potencionalnich konkurentti a dodavateli.

3.2.1 Konkurenti

Co se tyCe konkurentii v oblasti internetového obchodovani, z hlediska
komplexnosti sortimentu jsou jimi pifedev§im zprostiedkovatelské servery neboli
virtudlni trziste.

Nejsilngjsim konkurentem je server Fler, ktery na ¢eském a slovenském trhu
pusobi od unoru 2008. Diky tomu, ze ve své dob¢ byl jedinym projektem svého druhu
navySoval o vice jak 100 %. | pfesto, ze predevSim v poslednich letech mu zacaly
konkurovat dal$i podobné weby, si stale udrzuje svoji dominantni pozici. Za minuly rok
(2011) dosahl Fler.cz obratu 150 milionii korun a hrubé vynosy provozovatele Cinily
16,5 miliont korun. Celkem se za rok 2011 prostiednictvim Fler.cz prodalo na
1512 000 kusti zbozi. Primérnd cena jednoho vyrobku byla 99 korun. Navstévnost
Fler.cz se pohybovala okolo 70 tisic navstév denné. (28) O tspéSnosti serveru
vypovidaji i informace, které ma server zvefejnéné na svych strankach, viz nésledujici

tabulka.

Tabulka & 15: Informace o ndvstévnosti a prodejnosti na Fler.cz

INFORMACE O NAVSTEVNOSTI A PRODEJNOSTI NA FLER.CZ

na Fler.cz je zaregistrovano 40 000 prodejct a t¢éméi 120 000 nakupujicich

server registruje az 80 000 navstév denné

nakupujici si vyhlédnou a nakoupi denné az 4 000 vyrobki

kazdy mésic Fler navstivi téméf 15 % novych navstévniki

kazdy den je vloZeno az 5 000 novych vyrobki

hodnota zboZi na Fleru je t¢émét 2 000 000 000 K¢

AN N N NS AN N

Fler navstivilo od jeho vzniku jiz téméf 8 000 000 jedineénych uzivateli

Zdroj: www.fler.cz [cit. 2012-04-25]
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Druhy nejvice navstévovany zprostiedkovatelsky web je Dogala, jehoZ provoz
byl zahajen 31. 12. 2011. Jedna se o pomérné novy server, ktery se snazi zviditeliiovat a
ziskavat do svého virtudlniho prostoru prodéavajici i nakupujici prostfednictvim riznych
reklamnich aktivit. V inoru leto$niho roku byla zobrazena reklama na server DoGala v
reklamnich sitich a partnerskych webech vice nez 1 500 000krat. Tento web se snazi
kopirovat a napodobovat funkce, které nabizi Fler.cz a prodavajicim garantuje o jedno
procento nizsi provizi za prodej vyrobki. Pfesto tento web vyrazné zaostava za Fler.cz.
Pti porovnani Sife sortimentu byla vybrana kategorie ,,Kabelky a tasky* na obou téchto
serverech. DoGala.cz nabizi zdkaznikim vybér z cca 30 kabelek, pficemz na Fler.cz
jsme zaznamenali téméf 20 000 kust tohoto typu zbozi. Server funguje ale teprve
nékolik mésicti a dle provozovatelll se snazi tym serveru DoGala. cz opravovat piipadné
nedostatky a bude se snazit nabizet prodavajicim i nakupujicim stale leps$i sluzby, aby
byl atraktivnéjsi jak pro své funkce, tak pro $ifi sortimentu.

Dalsim serverem nabizejicim handmade vyrobky je Labasta!. Opét se jedna o
zprostiedkovatelsky server nabizejici prostor Kprodeji i nakupu Siroké skaly
rukodélnych vyrobkl. Svymi sluZzbami a funkcemi se snazi ¢astecné odlisit od Fleru.
Jeho hlavni odliSnosti je sluzba Poptavkovy systém, diky némuz mohou kupujici i
prodavajici vyhledavat odborniky v oborovém adresafi a zadavat poptavky po sluzbach
zadanych tviircich profesi.

Mezi dalsi vyznamnéjsi virtualni trzisté patii naptiklad server Potvor, Merkada
a Umcentrum. Kompletni seznam zprostiedkovatelskych webii nabizejicich rukodélné
vyrobky je zobrazen v Tabulce ¢. 9 v analytické ¢asti této prace.

Na trhu se nové objevil také e-shop Kuraz.cz nabizejici rukodélné vyrobky,
ktery neni zaloZen na zprostfedkovatelském principu. Tento internetovy obchod je
piimym prodejcem handmade vyrobk od rtznych tvir¢ich umélct. E-shop je tedy
postaven na podobném principu, jako bude nami vytvofeny internetovy obchod. Po
bliz§i analyze internetového ndkupniho prostfedi a sortimentu jsou zde ale patrné
odli$nosti od naseho zdméru. Tento e-shop je zaméfen predevSim na exklusivni drahé
zbozi, a bude tedy cilit na uzsi segment. Design e-shopu a jeho funkce jsou pomérné
omezené, jelikoz je vytvofen prostiednictvim portalu zprostiedkovavajiciho prondjem
e-shopu. Grafika je nevyrazna a je ziejmé, ze byl zvolen nejlevnéjsi typ e-shopu bez
dopliyjicich zédkaznickych sluzeb.

Mezi dalsi konkurenty internetového obchodu patii stovky malych e-shopi,

kter¢ byly zfizeny kprodeji vlastnich vyrobka, pfedevSim jednodruhového
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sortimentniho zaméfeni. Jedna se jednak o e-shopy, které slouzi k realizaci hlavni

podnikatelské ¢innosti, ale také o malé e-shopy ¢i blogy, které nabizeji mensi mnoZzstvi

vyrobkll a slouzi jako urcity piivydélek zrealizace svych hobby aktivit. Téchto

konkurentli je mozno vyuzit ve svlj prospéch a navazat s nimi spolupraci v ramci

dodavatelsko-odbératelskych vztahl. Vyznamnéjsi e-shopy nabizejici rukodélné zbozi,

kter¢ by bylo vhodné oslovit jako své potenciondlni dodavatele, jsou napiiklad

nasleduyjici.
[ ]

www.revenka.cz — originalni ruéné malované vyrobky
www.my-prague.eu — ru¢né malované hrnky, sklo, bytové dekorace
www.keramika-kami.cz — originalni keramické svicny
www.atelierceramic.com — designové keramické doplnky
www.keramika.hodoninsko.com — uzitkova a dekoracni keramika
www.drevodetem.cz — dievéné hracky

WWW.Sapito.cz — originalni ¢eské hracky

www.svetkreativity.cz — originalni bytové dopliky
www.blueprint.cz — textilni vyrobky

www.kapsare.cz — ru¢né §ité vyrobky

www.sidonie-design.cz — ruéné §ité vyrobky

www.psychee.cz — originalni handmade $perky

WWW.mar-s.cz — originalni handmade kabelky
www.galerie-glara.cz - originalni handmade kabelky
Www.mumray.cz — originalni handmade kabelky

www.mikaglass.cz — dekorativni sklo a keramika

79


http://www.revenka.cz/
http://www.my-prague.eu/
http://www.keramika-kami.cz/
http://www.atelierceramic.com/
http://www.keramika.hodoninsko.com/
http://www.drevodetem.cz/
http://www.sapito.cz/
http://www.svetkreativity.cz/
http://www.blueprint.cz/
http://www.kapsare.cz/
http://www.sidonie-design.cz/
http://www.psychee.cz/
http://www.mar-s.cz/
http://www.galerie-glara.cz/
http://www.mumray.cz/
http://www.mikaglass.cz/

3.2.2 Dodavatelé

Vyjma vySe zminénych internetovych obchodi, jehoz provozovatele budeme
oslovovat s nabidkou obchodni spoluprace, budeme dalsi dodavatele vybirat predevsim
prostiednictvim Fler.cz, kde je bezesporu nejvétsi koncentrace tvlirc¢ich umélct. Tento
zpusob vyhledavani dodavatell je velice efektivni, jelikoz podle jednotlivych profilt
potenciondlnich dodavatelii si mizeme prohlédnout nejen cely sortiment, ale predevS§im
ziskat informace o oblibenosti prodavajiciho, prodejnosti jeho vyrobkli, hodnoceni
zbozi zékazniky nebo si pfimo vyhledat konkrétni zbozZi, o které je v ramci tohoto
prodavajicitho nejvétsi zajem. Prostfednictvim Fler.cz budou vytvofeny mensi
objednavky s cilem ziskat kontakty na jednotlivé potencionalni dodavatele. Identita
prodavajicich se kupujicimu zobrazi az po vytvoreni objednavky, aby Fler.cz zamezil
obchodovani mimo server. Objedndnim vzorku zboZi od konkrétnich prodavajicich se
budeme moci presvédCit o kvalité zpracovani jejich vyrobkli a predevSim ziskdme
potfebné kontakty Kk dal§imu vyjednavani o dodavatelskych podminkach, cenach a
dal$ich dtlezitych informacich.

Vzhledem k tomu, Ze tvurci rukodélnych vyrobki se zabyvaji pievazné vyrobou
vzdy urcitého typu zbozi (kabelky, keramika, Sperky), je ziejmé, Ze bude potieba
spolupracovat s vétsim mnozstvim dodavatelti, aby se obchod zaplnil riznorodym
sortimentem. V nasledujici tabulce jsou uvedeni potencionalni dodavatelé nasSecho
obchodu, rozdé€leni dle druhu nabizenych vyrobka. Dodavatelé byli vybrani ze serveru
Fler.cz dle jejich prodejnosti, $ife sortimentu, cen a subjektivniho hodnoceni vzhledu a
kvality vyrobkt. K posouzeni prodejnosti bylo tfeba brat v ivahu datum zaregistrovani
na tomto serveru, proto je v tabulce pifepocten pocet prodanych vyrobkl na 1 den

V ramci jejich plsobeni na Fler.cz.
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Tabulka & 16: Seznam potenciondlnich dodavatelii

POTENCIONALNI DODAVATELE

Druh . Prodejnost Nabidka 7
Zboi Prodejce [ks/den] vyrobki [ks] Sidlo dodavatele
Yy
www.fler.cz/charliee 3,23 354 Plzeni
www.fler.cz/martapa 1,58 115 Brno
www.fler.cz/mariquita 1,16 1144 Praha
q
> www.fler.cz/hana-bendova 0,89 124 Hradec Kralové
E www.fler.cz/rudla 0,82 128 Ceské Budgjovice
,5") www.fler.cz/chiara 0,82 217 Brno
www.fler.cz/lillian-bann 0,69 517 Trutnov
www.fler.cz/olena-n 0,63 93 Ostrava
www.fler.cz/artbay 0,42 337 Jedlova
www.fler.cz/dara-bags 4,39 685 Moravska Ostrava
> www.fler.cz/petaholka 2,16 64 Liberec
e www.fler.cz/jolanetta 2,15 278 Holesov
—l
L www.fler.cz/lendule53 1,86 264 Bratronice
0}
§ www.fler.cz/avil 1,11 69 Jihlava
www.fler.czzmum-ray 0,76 101 Praha
www.fler.cz/smajdis 0,62 95 Rychnov n. Knéznou
S www.fler.cz/sapito 2,80 115 Raspenava
,% www.fler.cz/lidunka 2,76 50 Hronov
é www.fler.cz/polstarky 1,01 72 Praha
= www.fler.cz/marie-v-0 0,50 56 Chlumec n. Cidlinou
. www.fler.cz/ama 5,58 189 Liberec
= www.fler.cz/Imaliska 1,60 107 Karlovy Vary
>
Z,
8 d www.fler.cz/decor-um-atelier 0,96 371 Novy Bydzov
; g www.fler.cz/katerina-n 0,86 265 Brno
www.fler.cz/bara 0,77 75 Meélnik

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012 (stav ke 2. 5. 2012)
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3.3 MARKETINGOVY PLAN

Marketingovy plan tohoto projektu se bude zaméfovat jak na prodej
prostiednictvim kamenného obchodu tak na prodej prostfednictvim internetu a bude
obsahovat nasledujici oblasti: vybér cilového trhu, urceni trini pozice a vytvoieni

marketingového mixu.

3.3.1 Vybér cilového trhu

Jiz v analytické Casti byly stanoveny cilové skupiny pro nové vznikajici podnik.
Vzhledem Kk nabizenému sortimentu nasimi zakazniky budou pifedevSsim Zeny. Pro
efektivné;si propagacni zacileni stanovime konkrétni segmenty, na které se vice ¢i méné

budeme zamétovat. Dle demografického hlediska se budou naSe segmenty d€lit na:

Divky a Zeny ve véku 15 — 25 let

Do této skupiny spadaji teenagefi a mladé zeny. Tato skupina vyhledava
pozornost, snazi se odlisit, byt originalni. Pro tuto skupinu je vhodné nabizet produkty
omezené finanéni mozZnosti, proto je vhodngjsi volit levné a stiedné drahé vyrobky.
Neefektivnéjsim propagacnim prostiedkem pro tuto cilovou skupinu je aktivni

oslovovani a informovani prostfednictvim Facebooku.

Vyznamné prileZitosti a produkty na miru:
e Stiedni a vysoka Skola — prostorné kabelky, pouzdra na notebooky, tablety
e Diskotéky — extravagantni Sperky
e Plesy — $perky, plesové dopliky

e Darkové piilezitosti — cely sortiment

Zeny ve véku 25 — 35 let

Dalsi cilovou skupinou budou mladé zeny. Specifika a pozadavky tohoto
segmentu se mohou i ¢aste¢né shodovat s pfedeslou skupinou. Mimo to se zde mulze
projevovat urcity status zeny v ramci spolecnosti, postaveni v zaméstnani, ¢i jinych
specifik. Pro tuto skupinu je vhodné nabizet jak elegantnéjsi modni dopliky, tak i

vvvvvv

prostfedku Facebook, ale i1 dalSich prosttedk, jako napiiklad letacki se slevou apod.
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Vyznamné prilezitosti a produkty na miru:
e Vysoké skola — kabelky, pouzdra na notebooky, na tablety
e Diskotéky — extravagantni Sperky
e Plesy a slavnostni prilezitosti — Sperky, plesové dopliky
e Svatba — svatebni Sperky a dopliky, svatebni dekorace
e Mateiska dovolena — praktické funk¢ni kabelky, hracky

e Darkové prilezitosti — cely sortiment

Zenv nad 35 let

Do této pocetné skupiny patii zralé Zeny s riznymi z4jmy a riznych Zivotnich
styli. Pozadavky této skupiny se opét mohou kryt s predeslou skupinou. Abychom se
mohli blize vénovat tomuto segmentu, bylo by tfeba tuto skupinu jesté roztiidit dle
zivotniho stylu, postaveni ve spolecnosti, piijmu a dalSich charakteristik. V ramci
sortimentu budeme této skupin¢ nabizet pfedevsim elegantni modni dopliky, bytové
dekorace a darkové zbozi. Vhodnymi komunika¢nimi nastroji jsou napiiklad ¢lanky

nebo reklama v ¢asopisech pro Zeny nebo inzerce v mistnim tisku pro lokalni zakazniky.

Vyznamné prileZitosti a produkty na miru:

e Business moda — kabelky, pouzdra na notebooky, na tablety

Plesy a slavnostni pfilezitosti — Sperky, plesové dopliky

e Vybavovani vlastnich domti, byt — bytové dopliiky a dekorace

Darkové prilezitosti — cely sortiment

Skupina muzi tvoii méné pocetny segment. Jednd se 0 muze jakéhokoliv véku,
kteti budou Vv obchodu nakupovat ptredevsim darky svym partnerkam, manzelkam,
znamym apod. Pro tento segment je proto vhodné nabizet urcité darkové balicky,
obsahujici vice spolu souvisejicich vyrobkl v darkovém baleni. Pro tuto skupinu je

nutné provadét oddélenou propagaci zduraziujici potfebu obdarovavat zeny.
Vyznamné prileZitosti a produkty na miru:
e Den svatého Valentyna, 1. kvétna — Sperky, dekorace ve tvaru srdce
e Vyroci vztahu, svatby — Sperky

o Dalsi darkové prtilezitosti, narozeniny, Vanoce — cely sortiment
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3.3.2 Urceni trzni pozice

Cilem podnikatelského zaméru je dosédhnout specifického vnimani produktu 1
samotné firmy v povédomi zakaznikd, a tim také dosdhnout odliSeni se od konkurence.
Podnik se bude snazit ziskat vyhodu pomoci konkurencni strategie diferenciace.
Odliseni spociva jednak v samotném sortimentu zalozeném vyhradné na rukodélném
zpracovani ¢eskymi uméleckymi tvirci a jednak na vytvofeni unikdtniho prodejniho
prostoru pro tyto vyrobky. V lokdlnim misté¢ piisobeni kamenného obchodu se
nenachazi podobné zamétena prodejna. OdliSeni bude spocivat také ve snaze o tvorbu
piijemné a povzbuzujici ndkupni atmosféry.

V ramci internetového prodeje existuje sice mnoho serveru nabizejicich
hadmade vyrobky, jedna se ale pouze o zprosttedkovatele prodeje, coz mlize mit pro

zakazniky urcité nevyhody.

3.3.3 Vytvoreni marketingového mixu

V nasledujici ¢asti bude popsdn marketingovy mix vytvofeny na miru nove
vznikajictho kamenného 1 internetového obchodu s cilem zaujmout velké mnoZstvi
potencionalnich zédkaznikd.

Pro sestaveni marketingového mixu bude vyuzita metoda skladajici se ze Ctyf
nastroji — tzv. 4P:

e Product (produkt)
e Price (cena)
e Place (distribuce)

e Promotion (propagace)

3.3.3.1 Produkt

V predeslém textu je jiz mnohokrat zminovano, jaky sortiment bude prodejna
nabizet. V této ¢asti budou ovSem produkty prodejny blize piedstaveny a specifikovany
ostatni pfidavné sluzby a efekty spojené s jejich prodejem. Sortiment obchodu budou
tvofit ruéné zhotovené vyrobky od riznych Ceskych tvirct. Dlraz zde bude kladen
pfedev§im na originalitu vyrobktll,, aby se sortiment odliSoval od zboZi nabizeného

Vv prodejnach se sérioveé vyrabénymi Sperky, kabelkami, bytovymi doplitkky apod.
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Klicovou oblast sortimentu budou tvofit ru¢né vyrabéné Sperky. Vzhledem
k sou¢asnému modnimu trendu kombinovani obleceni s bizuterii lze v této oblasti
predpokladat vysokou prodejnost. V nabidce obchodu budou origindlni autorské Sperky
vyssi cenové urovng, ale i levnéjsi jednoducha bizuterie zamétena predevsim na mladsi
zeny a divky. V rdmci zpracovani bizuterie existuje mnoho vyrobnich technik, které
budou prostrednictvim prodavanych Sperkli v obchodé piedstaveny. Obsluhujici
persondl bude teoreticky sezndmen se vSemi vyrobnimi metodami, aby dokazal

zékaznikovi produkt blize specifikovat. V obchodu budou nabizeny Sperky vytvorené

predevsim pomoci nasledujicich uméleckych technik.

Obrdazek ¢ 7: Sortiment obchodu — Sperky

KETLOVANE
SPERKY

SPERKY

Z KRISTALOVE
PRYSKYRICE

CINOVANE SPERKY

SITE SPERKY

FIMO SPERKY

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobku ze serveru Fler.cz, 2012
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Majitelka firmy se sama zabyva vyrobou ketlovanych Sperkti a Sperki
z ktistalové pryskytice. Do budoucna se predpoklada zaSkoleni v dalSich technikach

vyroby Sperki, aby podnik byl méné zavisly na dodavatelich bizuterie.

Dalsi dilezitou soucasti sortimentu budou ru¢né §ité kabelky a tasky. Obchod
bude nabizet kabelky rtznych materidli a styli. Zakaznicim chceme poskytnout
moznost volby mezi levnéjSimi latkovymi kabelkami nebo luxusnéjSimi kozenkovymi
kabelkami naptiklad od oblibené znacky Dara-bags. Pro mladsi divky budou nabizeny

trendy barevné sportovni kabelky, pro Zeny potom kabelky elegantnéjSich tvari a latek.

Obrdazek ¢ 8: Sortiment obchodu — kabelky

ELEGANTNI
KABELKY

SPORTOVNI
KABELKY

BUSINESS KABELKY
na notebook, tablet

PLESOVE A )
SPOLECENSKE
KABELKY

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobki ze serveru Fler.cz, 2012
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Déale bude sortiment obsahovat médni dopliiky V podobé brozi, vlasovych
doplnku, satka apod. Tyto produkty budou vybirany dle kombinovatelnosti s ostatnimi
prodavanymi médnimi dopliky, jako napiiklad s kabelkami, $perky aj. Aby byly tyto
dopliiky pro zdkaznika atraktivnéj$i, budou v ramci obchodu dekorovany na busty,
kabelky a dalsi vyuzitelna mista, ktera budou podtrhovat zajimavost a vyuzitelnost
téchto vyrobkl. Typické nabizené mddni dopliky jsou piedstaveny na nasledujicim

obrazku.

Obrazek ¢ 9: Sortiment obchodu — mddni dopliiky

BROZE

VLASOVE DOPLNKY

DOPLNKY DO
KABELKY

SATKY

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobku ze serveru Fler.cz, 2012
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Dal$imi rukod€lnymi vyrobky jsou bytové dopliikky a dekorace. Tyto vyrobky
je vhodné vnimat predevsim jako darkové predméty. Proto budeme umistovat vyrobky
se stejnymi motivy k sobé&, abychom vytvofili urcité sady, které si budou moci zdkaznici
nechat zabalit do darkového balicku. V rdmci tohoto typu zbozi budeme ve svém
sortimentu nabizet hodiny, dfevéné krabicky na ¢aj, na kapesnicky, na bizuterii,
ozdobna zrcadla, polstarky, latkova prostirani a dalSi dekorace na stll, rdmecky na
fotografie a dalSi bytové dekorace. Piiklad tohoto typu sortimentu je zndzornén

na nasledujicim obrazku.

Obrdazek ¢ 10: Sortiment obchodu — bytové dopliiky a dekorace

HODINY

KRABICKY

RAMECKY NA
FOTOGRAFIE

POLSTARKY

DEKORACE

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobku ze serveru Fler.cz, 2012
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Obchod bude nabizet také uzitkové vyrobky ze skla a keramiky se zamétenim

na design. Nékolik takovychto vyrobki je znazornéno na nasledujicim obrazku.

Obrazek & 11: Sortiment obchodu — sklo a keramika

SKLO

KERAMIKA

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobku ze serveru Fler.cz, 2012

Uvédomujeme si, ze vyraznym ovliviiujicim ¢lankem jsou déti, proto do svého
sortimentu zafadime také ru¢n¢ vyrabéné kvalitni hra€ky. Jak je znamo, déti velice radi
navs§tévuji hrackarny a mohou tedy ovlivnit své rodi¢e, aby tento kamenny obchod
Castéji navStévovali. Jako ldkadlo zde bude umisténa ,.houpaci kocka® (viz prvni
fotografie na nasledujicim obrazku), na které se budou moci déti houpat a hrat si. Tento
vyrobek bude zaroven slouzit jako prodejni vzorek. Dalsi typy prodavanych hracek jsou

znazornény na nasledujicim obrazku.

Obrazek ¢ 12: Sortiment obchodu — hracky

DREVENE

LATKOVE

Zdroj: vlastni zpracovani fotografii vyrobku ze serveru Fler.cz, 2012
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Abychom zakaznikiim umocnili radost z ndkupu, prodané vyrobky zakaznikovi
budeme vkladat do hnédé piirodni papirové tasky oznacené logem podniku a ruc¢né
dozdobené papirovymi kvétinovymi dekoracemi. Mensi zbozi, jako naptiklad bizuterie,
bude balena do mensich pfirodnich papirovych sackti opét opatienych logem a jemnou

dekoraci. Na prani zdkaznika bude vyrobek za mensi poplatek darkovée zabalen.

Co se tyCe internetového obchodovani, pfi baleni vyrobkli bude bran zretel
pfedevSim na ochranu vyrobkl proti poskozeni. Dle typu a kiehkosti vyrobki budou
pouzity potiebné balici prosttedky a vyplinové materidly, aby se piedeslo piipadnym

problémtim a reklamacim.

Nakupni prostredi a nakupni atmosféra

K odliSeni kamenného obchodu od konkurence se budeme snazit vybudovat
pfijemné ndkupni prostfedi a ndkupni atmosféru. Cilem bude vyvolat u zdkaznika
pozitivni emoce, které povedou k pozZitku znakupovani, ochoté¢ komunikovat
s prodavajicim a k zajmu opétovné se vracet do prodejny a stat se tedy vérnym
zakaznikem. Snaha vybudovat idealni ndkupni prostfedi pro nase zakazniky bude
klicovym znakem podnikového image.

V prvni fad¢ se budeme soustiedit na samotné #pravy prostor obchodu a jeho
vybaveni. Diky skuteCnosti, Ze se prodejna nachazi v historickém domu, vyrazny prvek
prodejnich prostor tvofi klenby. Ty budou zvyraznény barevnymi sténami a bodovym
osvétlenim. Prodejna bude ladéna do tii zakladnich barev — fialové, ¢erné a bilé. Tato
kombinace byla zvolena z toho divodu, Ze podtrhuje eleganci a modernost obchodu.
Mnoho lidi si pod pojem rukodélné vyrobky ptedstavi jarmare¢ni zbozi v podobé
pletenych kosikt, palickovanych krajek ¢i klasické péalené keramiky. Nase prodejna
ovSem bude prezentovat rukod€Iné vyrobky jako moderni origindlni zbozi 21. stoleti.

Pro vybaveni prodejny nabytkem budou zvoleny bilé bunkové sestavy bez zadni
stény, aby vynikly fialové stény. Vybrané bunky budou zezadu potazeny led diodovymi
pasky, které budou zviditelnovat urcité vybrané zbozi. V prodejné budou umistény také
malé stolky, kde bude prezentovano zbozi dle urCitych témat. V jarnim obdobi tedy
stolky rozkvetou jarni tématikou, v 1ét€¢ bude do popiedi umistén stolek se svatebnimi
dopliiky a dekoracemi, pfed vanocemi budou stolky zaplnény darkovymi balicky apod.

Z hlediska dispozice budou v prodejné vytvoteny polouzaviené prodejni tseky

rozdélené pomoci nabytkovych predé€la a castené i zeber klenby. Prodejni iseky budou
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nabizet vzdy urcCité sortimentni skupiny (bizuterie, hracky, bytové dopliky apod.).
Takto uspotfadana prodejni mistnost bude ptsobit specifickou nakupni atmosférou jako
celek.

Atmosféra prodejny bude podpotena zvukovou kulisou. V prodejné bude znit
pfijemna pomald hudba, abychom docilili pomalejSiho pohybu zakaznikl, coz muze
nasledn¢ ovlivnit dobu stravenou v obchodu, rozsah shlédnuté nabidky a tim i trzby.
V ptedvanocni dobé bude v prodejné¢ pousténa hudba s vanoéni tématikou a koledy,
které maji zakaznikim navodit vanocni atmosféru a motivovat je tak k nakupu
vano¢nich darkda.

Pro dalsi zatraktivnéni prodejniho prostoru bude vzduch naparfémovan
ptijemnou kvétinovou nebo ovocnou vini. Ktomu bude vyuzito parfémovanych

svicek, ptipadné pokojovych vini.

Prodejna se nebude snazit zakazniky do svych prostor naldkat pouze za ucelem
nakupu, ale také za navstévou obchodu k prohlidnuti Si novych vyrobkt nebo novych
tematickych aranzma. Tuto skute¢nost bude podtrhovat uz samotny nazev obchodu —

HandMade Gallery.

3.3.3.2 Cena

Stanoveni cen vyrobkl bude pro podnik klicovou oblasti, protoze pravé cena je
faktorem ovliviiujicim poptavku a tim i samotnou efektivnost obchodni cinnosti. Je
ziejmé, Ze rozhodovani o cenach bude silné ovlivnéno konkrétnimi dodavateli a jejich
vyjednavaci sile. Aby mohly byt stanoveny racionalni ceny, které budou odrazet
hodnotu vyrobki a zaroven obsahovat dostateCny obchodni rabat, ktery podpofi
podnikéani. Cilem nebude nakupovat od nejlevnéjSich dodavateld, ale od dodavateld,
nabizejicich kvalitni a hodnotné vyrobky za odpovidajici ceny.

V zadatku podnikani nebudeme platci DPH, proto K ndkupni cené budeme
pfi¢itat pouze obchodni rabat. Cena jednotlivého vyrobku bude stanovena tedy

nasledovné:
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Tabulka é& 17: Orientacni kalkulace maloobchodni ceny

KALKULACE CENY VYROBKU
Nékupni cena Cena vyrobku x K¢
+ doprava y K&
Obchodni rabat + zisk z vyrobku 35 % z nakupni ceny
+ administrativni a spravni rezie 10 K¢
+ balné 5Ke
Prodejni cena = maloobchodni cena (x+y)*1,35+10+5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Pii vypoctu tedy budeme vychdzet z ndkupni ceny vyrobku, ke které pticteme
vydaje za dopravu, piipadné posStovné. Pokud tedy obdrzime od dodavatele balicek,
ktery bude obsahovat 50 vyrobku (naptiklad nausnic) a Gictovana cena postovného bude
50 K¢, ke kalkulované cené jednoho vyrobku pficteme 1K¢ za dopravu. K celkové
nakupni cené¢ bude déle pfipocten pozadovany zisk ve vysi 35 % znékupni ceny.
K takto ziskané cen¢ budeme pficitat rezii, ktera s vyrobkem souvisi. VySe rezie za
jeden vyrobek byla stanovena na 10 K¢ a konkrétné v sobé obsahuje nasledujici
¢innosti: pfijem zbozi, vybaleni, uskladnéni, opatfeni prodejnimi informacemi
(cenovka, visacka apod.) umisténi do prodejny. V ptipadé e-shopu to budou Cinnosti
jako nafoceni produktu, uprava fotografie a vlozeni do e-shopu vcetné vytvoteni
popisku daného zbozi.

Jak zde bylo zmifovano, prodané vyrobky budou zikaznikim baleny do
dekorovanych papirovych tasek, ptipadné papirovych sackl. Tyto sluzby budou rovnéz
promitnuty do prodejni ceny. Za balné bude k cené piipoéteno 5 K¢. V ramcei e-shopu
bude tato Castka pokryvat ochranné obalové prostfedky jako je naptiklad bublinova
folie. Naklady na kartonové krabice, ¢i obalky, ve kterych bude zbozi zasilano, a Cas
straveny balenim budou zapocitavany zvlast ke kazdé zakazce, jako je tomu u
klasickych e-shopti.

Takto tedy bude vypoétena orientaéni prodejni cena, ktera bude ptipadné
upravena dle subjektivniho hodnoceni vyrobku majitelkou z hlediska originality
vyrobku, modernosti, kombinovatelnosti s jinym nabizenym zbozim a ptedevsim dle

konkuren¢nich cen podobnych vyrobkil a zajmu zakaznikd.
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3.3.3.3 Distribuce

Prodej zbozi bude uskuteciiovan prostfednictvim tii hlavnich odbytovych
kanalt:
e kamenny obchod,
e internetovy obchod,

e virtualni trzisté (pfedevsim Fler.cz).

Kamenny obchod (bod A) bude umistén v Litomys$li nedaleko hlavniho
nameésti, konkrétn€¢ na spojnici Smetanova nameésti (bod B) a litomyslského zamku
(bod C). Co se tyce historického hlediska, prodejna se nachazi v oblasti tzv. Predzam¢i,
kde v soucasné dob¢ probiha revitalizace zameckého navrsi. Z tohoto diivodu by mélo
byt misto atraktivni pfedevsim pro turistickou klientelu. Ulice je také na trase spojujici
nameésti s husté obydlenym sidlistém ¢i matetskou skolkou (bod D). Do budoucna se
pocita s vybudovanim velkého parkovaciho domu (bod E), ktery bude ptistupny z ulice,
kde prodejna sidli. Dal§i vyznamné objekty v okoli, jez mohou ovlivnit navstévnost

prodejny, jsou: posta (bod F), Regionalni muzeum (bod G) a klasterni zahrady (bod H).

Obrazek & 13: Umisténi kamenného obchodu

=
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Zdroj: www.mapy.cz, 2012
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Zakaznici z LitomySle a okoli si budou moci vybrat zptisob nakupu zbozi. Dle
jejich zvyklosti a potieby si budou moci zvolit, zda si zbozi ptijdou vybrat do prodejny
osobné, nebo zda si zbozi vyberou prostfednictvim e-shopu a nechaji si objednané zbozi
predem nachystat. Kamenna prodejna totiz bude zéaroven slouzit jako vydejni misto
e-shopu, kde zakaznici budou moci vyuzit moznosti osobniho pievzeti objednané¢ho

zboZi a uSetii tak za poStovné a balné.

Zminény internetovy obchod bude nabizet podobné, ptipadné totozné zbozi,
jako obchod kamenny. Pro odesilani zboZi bude vyuZivano sluzeb Ceské posty.
Zakaznik si bude moci vybrat ze tii zpisobt platby a doruceni zbozi:

e béZny postovni balik a platba predem,
e béZny postovni balik na dobirku,
e osobni prevzeti na prodejné a hotovostni platba.

Zbozi bude odesilano maximalné¢ do druhého dne po pfijeti platby na ucet,
Vv ptipad¢ dobirkové objednavky do druhého dne po potvrzeni objednavky. Vzhledem
ke skutecnosti, ze posta je vzdalena pouze nékolik metri od prodejny a zaroven sidla
e-shopu, budeme se snazit této vyhody vyuzit a nabidnout zdkaznikim extra rychlé

dodani.

Prodej bude uskutecnovan také prostiednictvim virtualnich trzist’, kde bude
prodavéana pouze bizuterie vyrabéna majitelkou firmy. Tento distribu¢ni kanal bude
vyuzivan predev§im ze strategického divodu. Zdkaznici, ktefi si na
zprostiedkovatelském serveru bizuterii zakoupi, obdrZi spolu s objednanym zbozim také
vizitku a jednorazovy slevovy kupon na nakup zbozi v e-shopu HandMade Gallery.
Takto budeme dostavat reklamu k zédkaznikim, ktefi rukodélné vyrobky ptimo

vyhledavaji. Tento zptsob propagace by tedy mél byt velice efektivni.
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3.3.3.4 Propagace

Propagace bude pro podnik dualezita pfedevsim v zacatcich podnikéni, at’ uz se
jedné o propagaci kamenného nebo internetového obchodu. Hlavnim cilem propagace
bude vzbudit zvédavost a zdjem potencionalnich zdkaznikii a pfimét je tak k navstéve
nov¢ prodejny, piipadné e-shopu. Obecné je zndmo, ze mnoho lidi si vytvoii nazor dle
prvniho dojmu a také se podle ného rozhoduji. Bude tedy obzvlast dilezité, aby hlavni
propagace zacala v dob€, kdy budou dokoneny veskeré ptipravné faze a bude tedy
moci byt zdkaznikovi nabidnut komplexni produkt.

V ramci prodejny je tim minéno kompletni vybaveni obchodu sortimentem,
nachystané¢ veskeré akce ¢i slevy spojené s otevienim prodejny nebo napiiklad
realizované dodate¢né sluzby zakaznikiim pro navozeni pifijemné ndkupni atmosféry
(hudebni kulisa, viin¢ apod.). Zaroven by mély byt spustény webové stranky podniku,
jejichz adresa bude soucasti vSech propagacnich materialti. Webové stranky by mély byt
plné funkéni s potfebnymi informacemi pro zakazniky, pfipadné ilustrativnimi
fotografiemi vybrané¢ho sortimentu, aby méli zdkaznici pfedstavu, jaké vyrobky budou
V obchod¢ prodavany.

V ptipadé propagace e-shopu je nutné, aby byl internetovy obchod funkéni se
vSemi potfebnymi sluzbami a aplikacemi. Vzhledem k pomérné vysoké naro¢nosti
internetovych zakaznikl je tfeba, aby v dobé propagace e-shop obsahoval dostatecné
mnozstvi vyrobkil, nabizel moznost registrace, vérnostni program a dalsi sluzby, které
budou moci budovat zakaznickou vérnost. E-shop by mél tedy zakaznika zaujmout

thned pfi prvnim zhlédnuti stranky, aby mohla byt propagace co nejefektivnéji vyuzita.

Propagace firmy bude realizovana prosttednictvim nasledujiciho komunika¢niho
mixu podniku:
e reklama,
e podpora prodeje,
e public relations,
e osobni prodej,

e piimy marketing.
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Reklama

Reklama kamenného obchodu

Nejdiive se zde zaméfim na reklamu kamenného obchodu. Zvédavost a z4jem
zakaznikd byl podnicen jiz samotnou rekonstrukci prodejnich prostor. Piesto bylo
snahou majitelky prodejny udrZet v tajnosti budouci podnikatelsky zamér, a tedy i
zaméteni tohoto obchodu. Timto byla mezi lidmi uméle vyvolana zvédavost a zaroven
rozpoutany spekulace, které ptispély k Sifeni informaci o budovani nové prodejny
v Litomysli.

Spusténi reklamni kampané této prodejny a odtajnéni budouciho sortimentu
probéhne piiblizné¢ meésic pied otevienim. Na vykladni skiin obchodu bude umistén
reklamni plakdt formatu A3 sinformacemi o prodejné, jejim sortimentu vcetné
fotografii n¢kolika nabizenych vyrobkli a dnem otevieni prodejny. Tento plakat bude
také umistén na dvou vylepovych plochach v Litomys$li a v nékolika vybranych
ptilehlych obcich, a to v: Osiku, Dolnim Ujezdé, Morasicich, Benatkach a Némgicich.

Jako hlavni lakadlo pro prvni navstévu prodejny budou slouzit reklamni letacky,
které budou zaroven poukazem na jedny nausnice zdarma. Tato akce se bude tykat téch
zakaznika, kteti ptijdou do prodejny s timto letdickem a zakoupi si zbozi v minimalni
hodnoté 50K¢. Zakaznici si budou moci vybrat bonusovy darek z pfedem urcenych typa
nausnic umisténych na specidlnim stojanu. Nausnice budou vytvofeny majitelkou firmy
a jejich vyrobni cena se bude pohybovat okolo 5 K¢&. Vzhledem k uréenému
obchodnimu rabatu 35 % bude tato akce tedy znamenat pouze mirné snizeni zisku
z daného nakupu. Pokud si zakaznik zakoupi zboZi ve spodni hranici nasi akce, tedy za
50 K¢, nebudeme mit zisk ztohoto prodeje 17,5 K¢ (jak by tomu bylo v ptipadé
nevyuziti letacku), ale pouze 12,5 K¢. Pokles zisku z prodeje neni pfili§ markantni a
z pohledu zékaznika by to mohlo pozitivné ovlivnit jeho prvni dojem z prodejny a jejich
sluzeb. Lze fici, ze si timto zpisobem ,.koupime* za 5 K¢ jednoho zakaznika, ktery
obchod navstivi, nakoupi si zde zbozi, udé€la si nazor na danou prodejnu a v piipadé
spokojenosti je pravdépodobné, ze se do prodejny opét vrati. Také lze predpokladat, ze
tento zédkaznik miize sdé€lit své zkusenosti s prodejnou dalsim lidem a bude tedy takto
Sifit reference mezi dalSi potenciondlni zdkazniky. Z tohoto hlediska lze téchto 5 K¢
povaZzovat za velmi efektivni investici do budovani zadkaznického portfolia.

Letacky budou rozneseny prostiednictvim roznaskové sluzby Ceské posty do

schranek vSech domadacnosti v Litomysli a nejblizSich obci. Letacki bude vytisténo
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5000 ks. Pro tento tisk bude vyuzito spoluprace s litomyslskou tiskarnou H.R.G. spol.
s. 1. 0. a tyto letacky budou vytvofeny za minimalni naklady prostfednictvim vyuziti
soubéhu. Pfedpokladana cena bude 0,1 K& za jeden letak. Prostiednictvim Ceské posty
bude rozneseno piiblizné¢ 4 000 letackl, pfi¢emz cena za jeden doruceny letdk pii
poZzadované gramazi je 0,264 véetné DPH. Ostatni letacky budou umistovany osobné
majitelkou prodejny za stérace aut parkujicich na nameésti, na autobusovém nadrazi a
pted supermarkety. Celkova kalkulace ndkladl na tisk a roznos letakidi bude uveden v
Tabulce ¢. 18.

V prvnim mésici fungovani prodejny bude umistén reklamni ingzerdt do
méstského zpravodaje Lilie. Tento zpravodaj je vydavan jednou mésicné a je zdarma
distribuovan do vSech domacnosti v Litomysli a integrovanych obci. Lilie ma pomérné
dlouhou tradici a je velmi oblibenym a ¢tenym tiskovym materidlem na Litomyslsku.
Inzerce v tomto zpravodaji proto znamend témét stoprocentni pokryti mistniho trhu.
Prosttednictvim méstského zpravodaje bude mit reklamu prodejny HandMade Gallery
kazdy ob¢an LitomySle a okoli u sebe doma, a muze se k ni tedy kdykoliv vracet.
Inzerat bude obsahovat logo podniku, zdkladni informace o nabizeném sortimentu a
kontaktni udaje vcetné¢ webové stranky. Plan pro umistovani inzeratu do meéstského
zpravodaje je do konce tohoto roku stanoven na troji opakovani. Konkrétné bude inzerat
umistén do Lilie v Cervenci, zafi a prosinci. Do prosincového c¢isla bude navrhnut
specidlni vano¢ni inzerat, propagujici prodejnu jako idedlni misto pro nakup vanoc¢nich
darki. Velikost inzeratu bude 5,9 cm na Sitku a 10 ¢cm na vysku. Cena za 1 cm?
reklamniho textu ve zpravodaji Lilie v soucasné dobé c¢ini 21,6 K¢ s DPH. Cena za
jeden inzerat tedy bude 1275 K¢&. Graficky ndvrh inzerdtu bude zpracovan majitelkou
podniku. Vzhledem k tomu, ze tento zpravodaj je tistén v nakladu 4 450 ks, bude nas
stat reklama do jedné domécnosti ptiblizn¢ 0,3 K¢&. Pokud by v domécnosti zili tfi lidé,
vyjde nds reklama na jednoho potencionalniho zakaznika na 10 haléti. Vzhledem
Kk tomu, ze reklama prodejny je uréena pravé lidem z Litomysle a okoli, je tento zptsob
reklamy pii porovnani dosahu a vydaju za reklamu pomérné efektivni.

K propagaci a zviditelnéni obchodu budou slouzit také prvky reklamy v misté
prodeje. Bude se jednat 0 vyvésni $tit umistény nad vchodem do prodejny, reklamni

766

polep vylohy a ,,ackovy“ stojan. Tento stojan bude umistén na ndmésti a jeho tcelem

bude nasmérovat kolemjdouci do Jiraskovy ulice a pozvat je tak k navstéveé obchodu.
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Reklama internetového obchodu

Reklama na e-shop bude v prvnich mésicich fungovani probihat pfedevsim
prostfednictvim Facebooku. Je to hlavné ztoho duvodu, ze celoplo$né reklamni
nastroje jsou pomérn¢ drahou zalezitosti. Pro podnik HandMade Gallery proto bude
ziizena stranka na socialni siti Facebook. Stranka bude obsahovat informace o podniku,
odkaz na webovou stranku spolecnosti a jeji e-shop a predevsim sem budou vkladany a
aktualizovany fotografie nabizenych vyrobki. Cilem bude ziskat co nejvice ,,fanouskt‘
a vytvofit virtudlni prostor, kde budou moci lidé sledovat novinky, komentovat
vyrobky, diskutovat o mddnich trendech apod. Aktivnim vystupovanim na této strance
si také budeme moci vytvofit vzajemny pratelsky vztah s nasimi konkrétnimi zakazniky.

E-shop bude propagovan také prostfednictvim letdckit, které budou rozdavéany
pred vybranymi vysokymi $kolami v Praze, Brné, Hradci Krilové a Ceskych
Budg&jovicich. Nékolik letacka bude také umisténo uvnitt Skol na stolcich na chodbé a
na nasténkach. Zde si budou moci letdcek vzit ti, které tento internetovy obchod a
prodavany sortiment opravdu zajima. Pro tento ucel bude vytisténo 5 000 kust letacka.
Roznos letacki bude zajistén nékolika studentkami z konkrétnich mést. Predpokladany
pocet hodin, po které budou studentky letacky rozdéavat, je 30. Pfi penézni odmeéné

70 K¢ na hodinu by nas roznaska stala 2 100 K¢.

Tabulka & 18: Vydaje na reklamu

Reklamni nosic Cenaza Polet Celkem Celkem za reklamni
kus [K¢]  Kusi [K¢] nosié [K¢]
Tisk 54 8 432
Plakit Pronéjem plakatovacich 932
- - 500
ploch
Tisk — prodejna 0,1 5000 500
Roznos — prodejna 0,264 4 000 1056
Letak ) 4 156
Tisk — e-shop 0,1 5000 500
Roznos — e-shop - - 2 100
Inzerat Inzeratv Lilii 1275 3 3825 3825
Vyg;:tsnl Polep reklamni grafikou - - 500 500
Vyloha Polep reklamni grafikou - - 1500 1 500
Stojan  Nakup a grafika - - 2000 2 000
Celkem 12913

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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Podpora prodeje

Cilem podpory prodeje bude budovat dlouhodoby vztah se zédkazniky a ziskat

zakaznickou loajalitu a vérnost.

V ramci kamenného obchodu budou uskuteéiiovany nasledujici formy podpory prodeje:

e vérnostni program,

e narozeninovda sleva,

e zvyhodneéna baleni,

e darkové balicky,

e zakazkova vyroba,

e uprava Sperkii na prani,

e darkové poukazy.

Vérnostni program

Pti registraci v prodejné ziskd zdkaznik vérnostni karticku se svym jménem a
policky na vylepovani ,,HandMade bodt*“. Za kazdych sto korun utracenych v prodejné
dostane zakaznik jeden tento bod. Pti dosazeni dvaceti ,,HandMade bodu“ obdrzi
zakaznik jednordzovou poukazku na slevu na pfisti ndkup v hodnoté¢ 10 %, a to na
veSkery sortiment prodejny. Druhd strana vérnostni karticky bude obsahovat dalsi
policka, ktera budou slouzit k vylepovani ,,nausnicovych bodit*“. Za kazdé zakoupené
nau$nice zakaznik obdrzi jeden tento bod. Pfi dosaZeni patnécti bodl si zakaznik bude
moci vybrat jedny nausnice zdarma z ptedem uréenych druht.

Timto zpGsobem budeme chtit ovlivnit ndkupni rozhodovani nasich zdkaznikl a
dat jim motiv, aby se do prodejny vraceli. Zaroven vérnostni karticka bude obsahovat
dilezité udaje, jako je adresa webovych stranek a stranky na Facebooku. Zakaznik tedy
u sebe bude neustdle nosit uréity prvek propagace prodejny. Z na$i strany je tato
podpora prodeje dulezita také z informacniho hlediska. Pro ziskéni vérnostni karty
budou zakaznici muset vyplnit kratky formulaf, diky némuz ziskame potiebné
informace a kontakty na zakaznika. Zakaznik zde bude moci zaskrtnout, zda si pieje
zasilat informace o novych vyrobcich, slevach ¢i akcich v prodejné na jeho email.

Soucasti vérnostniho prodeje bude také marozeninova sleva. Pokud zdkaznik
zaskrtne moznost zasilani informaci na email, bude mit moznost nakoupit v den svych
narozenin se slevou 10 %. Jelikoz ve vyplhovacim formulati bude kolonka s datem

narozeni, budeme moci jednoduSe kontrolovat, vjaky den maji nasi zakaznici
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narozeniny. Tyden pfed dnem narozenin jim bude odeslan email s narozeninovou
poukazkou, obsahujici jedine¢ny koéd. Pokud zakaznik ptijde v den svych narozenin do
prodejny a predloZi vytiSténi poukaz, ziskd mozZnost uplatnéni slevy 10 % na veskery
sortiment.

Pro registrované zakazniky budeme také nabizet moZnost vymény urcitych
biZuternich komponentu zdarma. Bude se to tykat pifedevSim ndausnicovych hacka,
které nejvice trpi opotfebenim. Vzhledem ktomu, Ze proddvanid biZuterie bude
Z obecnych kovi, pfi Castém noSeni mohou hacky zernat nebo se jinak znehodnotit.
Proto na$im zakaznikiim dle jejich pfani vyménime zdarma tyto hacky na nové. Pro

nezaregistrované zakazniky bude tato sluzba poskytovana za symbolicky poplatek 3 K¢.

Zvyhodnéna baleni

Pro zatraktivnéni prodejny v urcitych ,hluchych obdobi* budou nabidnuty
zakaznikiim zvyhodnénd baleni, a to pfedevSim u zbozi nizSich cenovych kategorii.
Jako ptiklad 1ze uvést AKCI 2+1, ktera bude platit na vybrané druhy néusnic a ostatnich
levnéjSich Sperkt. Pokud si tedy zakaznik zakoupi dva pary ndusSnic, bude si moci

vybrat tfeti par zdarma.

Darkové bali¢ky

V obdobi pied Vanocemi budou vytvoieny darkové balicky obsahujici barevné,
piipadné¢ tematicky sladéné zbozi. Vyrobky budou dekorovany v ozdobnych krabickach,
kosicich, keramickych misach, zabaleny do celofanu apod. Darkové balicky budou tedy
jiz piipravenym darkem bez nutnosti dal$iho baleni zakaznikem. Tato pfidana hodnota
se bude odrazet v nastavené vyssi cené. Zakaznikiim takto pofizeny darek usetti namahu
a Cas. Lze tedy predpokladat, Zze darkové balicky budou ¢asto kupovat také muzi.
Nabidkou déarkovych balickli tedy mizeme do prodejny naldkat i tento zékaznicky

segment.

Zakazkova vyroba, Giprava Sperka na pirani

V piipadé zajmu a dohodnutych podminek bude moznd vyroba Sperku dle
pozadavkll zdkaznika. Ve vyjimecnych ptfipadech bude moznd i zakazkova vyroba
jiného zbozi po domluvé s konkrétnimi dodavateli.

Zékaznikiim budeme také nabizet moZznost drobnych Uprav Sperka dle jejich
pozadavku. Pro zdkazniky alergické na obecné kovy budeme nabizet moznost vymény

nau$nicovych hacki za hacky z chirurgické oceli ¢i stiibra.
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Darkové poukazy

V prodejné bude také mozno zakoupit darkovy poukaz v rtiznych hodnotéach.
V posledni dobé¢ je tato sluzba u zdkaznikl velmi oblibend, protoze si obdarovany sam
muze vybrat pfesn¢ to, co se mi libi. Darkové poukazy budeme nabizet v hodnoté

200 K¢, 500K¢ a 1 000 K¢&. Platnost poukazu bude 3 mésice od vystaveni.

Pro internetovy obchod budou vyuzity nasledujici formy podpory prodeje:

e vérnostni program,
e soutéze,

e specialni sluzba ,,Obdaruj online “.

Vérnostni program
Také internetovy obchod bude nabizet moznost zaregistrovat se a uzivat vyhod

vérnostniho programu. Nakupem v tomto e-shopu bude zékaznik sbirat body, které se
mu budou Vvramci jednotlivych objednavek nacitat. Jako tomu bylo v piipadé
veérnostniho programu kamenného obchodu i zde obdrzi zékaznik jeden bod za kazdou
stokorunu. Motivaéni systém u vérnostniho programu na e-shopu bude ovSem nastaveny
trochu jinym zptsobem. Zde budou slevy postupné nacitiny a budou moci byt
uplatnény jiz pfi niz§i dosazené hodnoté bodl. Pti ziskani jiz péti bodi, ziska zédkaznik
1 % slevy na dalsi nakupy. Déle jsou hodnoty slev nasledujici:

e 10 bodu—2 % sleva,

e 50 bodi —5 % sleva,

e 80 bodii—8 % sleva,

e 100 bodd — 10% sleva.

Soutéze

Soutéze budou realizovany po spusténi e-shopu, a to predevSim za ucelem
zviditelnéni tohoto obchodu. Prvni soutéz bude probihat na Facebooku na strankach
spolecnosti. Konkrétni cil bude ziskat co nejvice ,,fanouskt‘ této stranky, a tim tedy
zvysit povédomi o nové vzniklém e-shopu. Soutéz bude probihat prostfednictvim
zalozené stranky, kde budou veskeré informace a podminky této soutéze. Budou zde
také umistény fotografie vyhernich cen a po skonceni soutéZe uvedeni vylosovani
vyherci. Soutézni podminky budou tedy nasledujici: vyherci budou vylosovani ze

vSech uzivatelti Facebooku, ktefi se ve vymezené dob¢ stanou fanousky stranky a budou
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sdilet odkaz na tuto stranku na své zdi. Pro vétsi motivaci byly stanoveny 3 hodnotné&;jsi

ceny a 7 mensich cen (viz nasledujici obrazek).

Obrazek ¢. 14: Vyhry v soutéZi na Facebooku

1.CENA 2.CENA 3. CENA

sada 5warovsl<i - Ag nausdnice Swarovs‘d - Ag sada Swarovski - bizuterie

_

+ CENA 5.CENA 6.-10.CENA

nausnice Swarovslci - bizuterie letilkové nauznice dle PFénl’ dFev&né nausnice - vgbér l)arvy

PR
V '

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Vzhledem k tomu, ze tyto Sperky jsou vyrabény majitelkou podniku, vydaje na
tento druh propagace jsou vycisleny dle nadkupnich cen materidlu na jejich vyrobu.
Celkové vydaje na tuto soutéz jsou vycisleny na 400 K¢.

Do budoucna by mély byt uskute¢nény dalsi soutéze na podporu prodeje online.
Planované jsou soutéze, postavené na principu ,,like-ovani* fotografii na Facebooku,
kde bude vyhlaseno vzdy urcité téma — naptiklad ,,Vyfotografuj se s nasim vyrobkem
Vv piirodé®, nebo ,,Podzimni zatisi“ apod. Zakaznice tedy zasSlou své fotografie na
uvedenou adresu a nasledné¢ budou majitelkou podniku umistény na stranku na
Facebooku. Zde bude probihat hlasovani (pomoci oznaceni ,,like*). Zakaznice, ktera
vV daném terminu obdrzi nejvice hlasi, ziskd prvni cenu dané soutéze. Odménéno bude
vzdy piiblizné 10 zakaznic, aby méli lidé vyssi Sanci na vyhru a tedy vétsi motivaci
k zacastnéni se soutéze. Aby zakaznice ziskaly co nejvice hlast, budou rozesilat svym
znamych odkaz na tuto soutéz a tedy 1 facebookovou stranku. Nendsilnou formou tedy

bude reklama rozesilana mezi Sirokou vefejnost.
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Sluzba ,,Obdaruj online“

Internetovy obchod bude svym zdkaznikim také nabizet specidlni darkovou
sluzbu, ktera bude spocivat v zaslani zbozi na adresu obdarovaného. Konkrétné tedy
tato sluzba nabizi zdkaznikovi moznost vybrat si jakékoliv zbozi z nabizeného
sortimentu, konkrétni papirové pianicko s vlastnim zvolenym textem, vybrat si
z n¢kolika darkovych krabicek, ptipadné dalSich darkovych dekoraci a vytvofit tak
vlastni origindlni darkovy bali¢ek. Tato darkova krabicka bude déle peclivé zabalena do
ochranné bublinkové folie a vlozena do vétsi prepravni krabice. Obdarovany, ktery
balicek obdrzi, tedy uvnitf krabice nalezne thledné zabaleny darek s konkrétnim
vénovanim od kupujiciho. Tato sluzba bude urcena pro zakazniky, ktefi nemohou ptedat
darek osobné napiiklad z divodu velké vzdalenosti nebo momentalni nepfitomnosti,
ptfipadn¢ pro kohokoliv, kdo bude chtit nékoho origindln¢ obdarovat. Pro tuto sluzbu
bude zvolena vyssi cena, kterd v sobé bude odrazet cas straveny balenim a celkovou

pfipravou darku a pfedevs§im pfidanou hodnotu a jedine¢nost sluzby.

Osobni prodej

Dalsim zplsobem propagace firmy bude osobni prodej. Konkrétné se bude
jednat o ucasti na vystavach rukodélného uméni. Na téchto vystavach je mozné
ptiblizit se konkrétnim zakaznikim pratel$téjSim zpusobem, navazat S nimi pozitivni
vztahy a zaroven jim predat propagacni materialy s kontakty na e-shop apod. Tyto
vystavy se konaji predev§im v Praze. Konkrétné¢ se jednd napiiklad o vystavu
Code Mode ¢i prodejni vystavy tviirct z Fler.cz aj.

Mimo to se budeme ucastnit jarmarka v Litomysli a okoli. K vyrobkim zakaznik

obdrzi vzdy vizitku s kontaktnimi informacemi a piedev§im adresou e-shopu. Cilem

bude opé€t navazat kontakty se zdkazniky a zvysit povédomi o tomto podniku.

Primy marketing

Ptimy marketing bude realizovan pfedevSim prostfednictvim Facebooku. Po
zaloZeni stranky bude nutna aktivni propagace, ktera bude spocivat v kontaktovani 0sob
s zadosti o Sifeni dalSimu okruhu lidi. Dale budou vklddany reklamni texty na zed
tematicky zamétfenych stranek, ptipadné lokalnich stranek na Facebooku.

Zékaznikiim, kteti se zaregistruji k odbéru novinek, budou zasilany ptiblizné
jednou za 14 dni informace o aktudlnich akcich, slevach ¢i dalsi informace, které by

mohly zédkaznika zaujmout.
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3.4 OPERACNI PLAN

Pro naznaceni souslednosti jednotlivych krokt, které je tfeba ucinit, zde bude
vytvoieno projektové zpracovani realizace podnikatelského planu. Operacni plan
zahrnuje veskeré Cinnosti od pfipravy prodejnich prostor K podnikani, pies zalozeni
zivnosti, ndkupu vybaveni prodejny a sortimentu az k hodnoceni prodejnosti v prubc¢hu
podnikani. Jednotlivé kroky a ¢innosti, které je potieba v ramci zaloZeni podniku a jeho

nasledného chodu ucinit, jsou znazornény v nasledujici tabulce.

Tabulka & 19: Harmonogram projektu podnikatelského plinu

HARMONOGRAM PODNIKATELSKEHO PLANU
Cinnosti Datum zahajeni | Doba trvani [dny]
Rekonstrukce prodejnich prostor 1.2.2012 70
Vyhledavani potencionalnich dodavateli 20. 3. 2012 20
Nakup zarizeni a nabytku, montaz 26. 5. 2012 8
Navrhové FeSeni propagace, grafika apod. 27.5.2012 20
Propagace prodejny 6. 6. 2012 60
Ohlaseni Zivnosti 15. 6. 2012 1
Kolaudace provozovny 18. 6. 2012 1
T T 10.6.200 :
Nakup zbozi, materialu, obalovych prostredki 19. 6. 2012 10
Otevieni kamenného obchodu 2.7.2012 1
Vyvoj a tvorba e-shopu 2.7.2012 40
VlozZeni sortimentu do eshopu, finalni Gpravy 10. 8. 2012 20
Spusténi e-shopu 1.9.2012 1
Propagace e-shopu 1.9.2012 90
internetového obchodw, hodnosent prodcje .. | 1% 2012 120

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

V tabulce jsou zaznamendny pouze kliové Cinnosti a milniky, které urcuji
pribéh samotné realizace. V opera¢nim planu je nutné pocitat i s ur€itymi pozdrzenimi
vramci jednotlivych krokii, které mohou byt zplsobeny ovlivnitelnymi 1

neovlivnitelnymi ptfi¢inami. Proto je vhodné do pldnu zapocitat i urCité rezervy.
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Samotny prubeh projektové realizace je nazornéji vyobrazen v Ganttoveé diagramu (viz

nasledujici graf).

Graf ¢ 8: Ganttiy diagram realizace podnikatelského planu

Rekonstrukce prostor

Vyhledavani potenciondinich dodavatelli
Nakup vybaveni, montaz nabytku Llj
Navrhové reseni propagace, grafika apod. L]
Propagace prodejny |

Ohlaseni Zivnosti |

Kolaudace provozovny |
Oznameni zahdjeni Zivnosti v provozovné |

Nékup zboZzi, materialu, obalovych... M
Otevieni kamenného obchodu |
Vyvoj a tvorba e-shopu [
VloZeni sortimentu do eshopu, Upravy =

Spusténi e-shopu |
Propagace e-shopu

Hodoceni prodeje w

vvvvv

e-shopu. Dle predpokladi by mély byt vSechny findlni Upravy v kamenné prodejné
vCetné¢ vybaveni obchodu sortimentem a potiebnymi prostiedky vykonany do
28. 6. 2012. Prodejna by tedy méla byt oteviena prvni ¢ervencové pond¢li 2. 7. 2012. Po
otevieni kamenného obchodu se bude jednat o provedeni e-shopu. Vzhledem k casové
naroc¢nosti vyvoje internetového obchodu Ize oc¢ekavat jeho spusténi na zacatku zaii.
Diky otevieni kamenné prodejny na zacatku prazdnin budeme moci vyuzit
potencialu turistické sezony. Také doba spusténi e-shopu je z pohledu nacasovani
pomérné ptizniva. Vzhledem k tomu, ze plénujeme spustit prodej prostiednictvim

internetu zacatkem zafi, prvni dva mésice bude provadéna ucelnd cilend propagace na

zviditelnéni obchodu, aby mohl e-shop vyuzit potencidlu piedvanocnich nakup.
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3.5 PERSONALNIi ZDROJE

Jak uz jsme v piedchozi ¢asti naznadili, v pocate¢ni fazi fungovani podniku
budou vSechny cCinnosti zajistovany majitelkou obchodu. Majitelka bude provozovat
kamenny obchod a vSechny c¢innosti s nim spojené a vramci pracovni doby také
obsluhovat e-shop a vyfizovat objednavky. Po spusténi e-shopu lze ofekavat urcité
,,mrtvé obdobi‘ nez zakaznici tento e-shop objevi a zvyknou se sem vracet. Toto obdobi
se samoziejm¢ budeme snazit co nejvice zkratit, a to pfedevsim ucCelnou a cilenou
propagaci e-shopu. Presto je zfejmé, Zze v prvnich mésicich po spusténi bude nizsi
prodej prostiednictvim internetu, a proto bude mozné provozovat tento podnik pouze
jednou osobou. Hlavni Cinnosti spojené s provozovanim kamenného i internetového
obchodu nazna¢im v nasledujicich odrazkach:

e jednani s dodavateli,
e ndkup zboZi, materialu a obalovych prostiedkii,
e obsluha a prodej v kamenném obchodu,
e obsluha internetového obchodu:
o vkladani zbozi, Gipravy, aktualizace,
o komunikace se zdkazniky,
o vyfizovani objednavek,
o baleni a odesilani zbozi,
e propagace firmy:
o akce, slevy, vérnostni program,
o propagace na facebooku, aj.,

o vedeni daiiové evidence a jiné administrativni ukony.

Dle z4jmu o vyrobky v kamenném 1 internetovém obchodu bude personalni
vyvoj podniku feSen operativné dle potieb.

Pro zajiSténi sezénnich vykyvi a ptipadnych kratkodobych potieb v kamenném
obchodu bude pro prvni rok podnikani majitelka vyuzivat moznosti zaméstnani na
zakladé dohody o provedeni prace. Dohoda o0 provedeni prace bude uzaviena na dobu
neurcitou s tim, Ze zaméstnanec bude vykonavat prace dle potfeby zaméstnavatele, ale
vzdy nejvyse 300 hodin za kalendarni rok. Po vycerpani tohoto limitu se vykon prace

prerusi a znovu se obnovi v novém kalendainim roce.
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Timto zptisobem chceme zaméstnat 3 studentky, nejlépe uméleckého zaméteni.
Vzhledem k tomu, Ze chceme zakaznikiim nabidnout co nejlepsi sluzby, je kli¢ové, aby
obsluha obchodu méla urcity vztah k prodavanému sortimentu. Co se ty¢e uméleckého
zaméfeni, v LitomySli se nachdzi VysSi odbornd Skola pedagogickd a Stredni
pedagogicka Skola a Fakulta restaurovani Univerzity Pardubice. Proto zajisténi
zainteresované obsluhy by nemélo byt slozité. Nejvyssi prodejni napor lze ocekavat
V letnich mé&sicich diky turistické sezoné a pfed Vanocemi, kdy pocitdme s vyuzitim
této pracovni sily cca na 5 hodin denné. V ostatnich mésicich by zaméstnankyné
stiidavé dochazely dvakrat az tiikrat do tydne v odpolednich hodinach, aby se majitelka
mohla vénovat vyrobé bizuterie, vyfizovani objednavek véetné baleni zbozi a odesilani

zakaznikum.

Tabulka & 20: Rozpoéitani mzdovych vydajit na zaméstnance na DOP

MZDOVE VYDAJE NA ZAMESTNANKYNE NA DOP

Vypocet Celkem
Plinovany pocet hodin cervenec, srpen, prosinec 300 h
V sezonnim obdobi 3 mésice * 20 dni * 5 hodin
Pl.anovan)’f pocet hodin 9 h* 50 tydni 450 h
mimo sezonu
PLANOVANY POCET HODIN CELKOVY 750 h
PLANOVANA HODINOVA HRUBA MZDA 60 K¢
MZDOVE ROCNi VYDAJE NA DOP 45 000 K&

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Planovana potieba pracovnich hodin pro zaméstnankyné pracujici na dohodu o
provedeni prace je 750 hodin. Vzhledem k legislativnimu omezeni tohoto zptsobu
zaméstnani na 300 hodin na osobu za rok, je nutné sledovat rozloZeni pracovnich hodin
na jednotlivé zaméstnankyné. V priméru vychdzi 250 hodin na jednu osobu, coz tento
limit spliuje. S jednotlivymi zaméstnankynémi budou sepsany dohody o provedeni
prace (viz Ptiloha 5.).

Mzda zaméstnankyn nepfesadhne 5 000 za mésic, proto pokud studentky podepisi
prohlaseni poplatnika dané, bude jim strhdvdna zalohova dan. Mési¢ni danova
povinnost bude v tomto ptipad¢ snizena o slevu na poplatnika v hodnoté 2 070 K¢ a o
slevu na studenta v hodnoté 335 K¢ mési¢né a jejich vysledna danova zatéz bude tedy

nulova. Tento zplisob zaméstnani tedy bude pro obé strany vyhodny.
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3.6 FINANCNI PLAN

Ve finan¢ni ¢asti podnikatelského planu budou na zaklad¢ analyz a zjisténych
informaci odhadnuty piijmy a vydaje podniku. Vzhledem k tomu, Ze podnikatelsky plan
neni uréen externim uZivatelim, bude finan¢ni plan zpracovan v rozsahu a formé
vhodné pro rozhodovani samotného podnikatele. Finan¢ni plan bude slouzit predevSim
jako zdroj informaci o potiebé financnich prostiedkli pro zalozeni podniku a jeho
nasledny chod. Dle piedpokladanych ptijma podniku bude moci byt zhodnocena

ekonomicka efektivita podnikatelského zaméru.

3.6.1 Prijmy podniku

Dle ptedeslych analyz bylo odhadnuto celkem 3 300 zdkaznikii z Litomysle a
okoli, kteti budou nakupovat v prodejn¢ HandMade Gallery. Pti pfedpokladu nakupu
kazdého tohoto zakaznika zbozi v hodnoté 500 K¢ za rok, budou cinit celkové ro¢ni
trzby ze zakazniki z Litomysle a okoli 1 650 000 K¢.

K této Castce je nutné pricist turistickou klientelu. Dle ptedeslych analyz byla
stanovena navstévnost Litomysle na 50 000 osob ro¢né. Vzhledem k umisténi prodejny
na cest¢ vedouci k zamku, lze predpokladat, ze vétSina turist projde kolem této
prodejny. Prodejna bude nabizet darkovy sortiment i drobné vyrobky, které lze
povazovat za suvenyry, proto miizeme piedpokladat navstévnost obchodu také timto
segmentem zakaznikd. Ne vSichni turisti, kteti obchod navstivi, si zde i néco zakoupi.
Odhadujeme tedy, Ze nadkup v prodejné HandMade Gallery uskutecni 2 % z turistickych
navstévniklt meésta, coz je konkrétné 1000 lidi roné. V ramci trvani hudebniho
festivalu Smetanova Litomysl bude prodejna oteviena i1 ve vecernich hodinach,
konkrétné v dobé, kdy lidé budou proudit na zdmek na konkrétni pfedstaveni, piipadné
z n¢j. Obvykle je v ramci festivalu uskuteénéno 23 — 25 predstaveni. Pokud tedy kazdy
den nakoupi v prodejné v této dob¢ 15 zakaznikt, 1ze k ptfedchozimu poctu nakupujicich
turistd pricist 375 osob. Celkovy odhad poctu turistti, kteti v prodejné nakoupi béhem
jednoho roku, je 1375 osob. Pokud si kazdy tento turista zakoupi zboZzi v hodnoté
alesponi 100 K¢, budou cinit ro¢ni trzby z turistické klientely 137 500 K¢. Pro rok 2012
a 2013 lze ovSem ocekavat urcity propad turistického ruchu kvili projektu revitalizace
zdmeckého navrsi. Proto pro tyto roky budeme vychazet ze snizeného poctu
navstévnikid Litomysle, a to 30 000 osob. Pfi vypoctu 2 % kupujicich ziskdme hodnotu

600 osob, ke které pticteme 375 navstévnikl festivalu Smetanova Litomysle, kde se
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nepfedpokladd vyrazny propad zajmu. Pro prvni dva roky tedy budeme pocitat s
hodnotou 975 osob a trzbami 97 500 K¢&.

Stanovit trzby z internetového obchodovdni je velice slozité, jelikoz v ramci
tohoto typu prodeje je velice dulezité vyuziti marketingu. Na zacatku podnikani ovsem
nebude dostatek financnich prostfedkil na vyrazngjsi reklamni kampané. Pro prvni rok
podnikani tedy bude naSim cilem prodat denné zbozi v hodnoté alesponn 500 K¢. Pri
tomto pozadavku by mési¢ni trzby z e-shopu ¢inily 15 000 K¢&. V nésledujicich letech
bychom se ov§em radi dostali k pomérné vyssim ¢islam.

Pro nasledujici rok je planovano investovani vétSich finan¢nich prostiedkt do
marketingu za Gcelem zvyseni prodeje na e-shopu. Proto pro dalsi roky planujeme denni
obrat e-shopu na 1000 — 2 000 K¢. Konkrétné pro druhy rok podnikani budeme
pfedpokladat denni obrat 1 000 K&, pro rok tieti 2 000 K¢&. Nasledujici tabulka

zobrazuje strukturu odhadovanych trzeb dle typu zédkaznikl a zpiisobu distribuce.

Tabulka & 21: Piijmy podniku za prvni téi roky

PRIJMY PODNIKU [K¢]

TRZBY 1. rok (6 mésicii) 2. rok 3. rok

mésicni  pilrocni | mésicni rocni mésicni rocni

Ui by T G 137500 825000 | 137500 1650000 | 137500 1650000

zakaznika

rzbyfZI s tekc 16250 97500 | 8125 97500 | 11460 137500
klientely

Triby v e-shopu 15 000 90 000 30000 360000 | 60000 720000

Celkem 168750 1012500 175625 2107500 @ 208960 2507 500

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

3.6.2 Vydaje podniku

V této podkapitole bude odhadnuta struktura a vySe jednotlivych vydaji
spojenych se zaloZenim Zivnosti, technickym vybavenim podniku a zajiSt€énim

nasledného chodu podnikani.

3.6.2.1 Vydaje spojené se zaloZenim podniku

Mezi vydaje, které bude nutné vynalozit pti zakladani podniku, patii zejména
spravni poplatek za vystaveni Zivnostenského opravnéni, poplatky danovému poradci a
vydaje za technické vybaveni prodejny a e-shopu.
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Tabulka é& 22: Vydaje na spravni poplatky a sluzby spojené se zaloZenim Zivnosti

Nazev poplatku Cena

Spravni poplatek za vystaveni Zivnostenského opravnéni 1000 K¢
Poradenska sluzba danového poradce 3000 K¢
Celkem 4000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Vyznamnou polozkou v rozpo¢tu vydaji spojenych se zalozenim prodejny a
e-shopu budou vydaje na technické vybaveni, tedy ptfedev§im vybaveni prodejny

nabytkem a kancelafskou a prodejni technikou.

Tabulka & 23: Vydaje na technické vybaveni prodejny a e-shopu

Nazev vybaveni Cena
Prodejni pult 9 000 K¢
Prodejni regaly a police, vitriny 21 000 K¢
Sklenéné vitrina 1200 K¢
Slat wall panel + prisluSenstvi 4500 K¢
Prodejni stolky 500 K¢
Kancelaftska zidle 700 K¢
Dézy a koSe na dekorovani zboZzi 2 000 K¢
Pomiicky na dekorovani biZuterie (busty, stojanky aj.) 2500 K¢
Stojaci zrcadlo 2 000 K¢
Osvétleni 11 000 K¢
Pokladna 15000 K¢
Notebook + software 20 000 K¢
Tiskarna 3 000 K¢
Vytvoieni e-shopu 10 000 K¢
Celkem 102 400 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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3.6.2.2 Vydaje na béznou ¢innost provozovny a e-shopu

S provozem prodejny a e-shopu budou dale spojeny mési¢ni vydaje na zajisténi
bézného chodu podnikéni. Do téchto vydaji se fadi pfedevS§im vydaje na ndjem a
inkaso, mzdové vydaje, poplatky za telefon a internet, vydaje na balici prostiedky,
poplatky spojené s vedenim e-shopu a poplatky za uziti hudby v prodejné, tedy autorské
odmény za poskytnuti licence k provozovani dél prostfednictvim pfistroji zvukovych
nebo zvukové obrazovych. Dale sem spadaji ostatni provozni vydaje, jako jsou
naptiklad kancelafské potfeby nebo tklidové prostiedky. Penézni vycisleni jednotlivych

mésicnich vydaju je zobrazeno v nasledujici tabulce.

Tabulka & 24: Mésicni vydaje podniku na béZnou ¢innost

MESICNI VYDAJE NA BEZNOU CINNOST
Najemné 5000 K¢
Elektricka energie, voda, plyn 2 000 K¢
Mzdové vydaje 3750 K¢
Poplatky za mobilni telefon 500 K¢
Poplatky za internet 365 K¢
Poplatek za uziti hudby v prodejné 124 K¢
Zalohy na zdravotni poji§téni pro OSVC 1697 Ké
Poplatky spojené s provozovanim webové stranky 200 K¢
Balici pomicky 5000 K¢
Propagace 500 K¢
Ostatni provozni vydaje 1000 K¢
Celkem 20 136 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Velkou ¢ast vydaji budou v prvnim obdobi podnikani zaujimat ptredevSim
vydaje na nakup zbozi a materidlu. Pro atraktivnost kamenného i internetového obchodu
je nutné, aby oba dva obchody obsahovaly dostate¢né mnozstvi vyrobka, které uspokoji
ocekavani zédkaznikl. Pro odhad budoucich vydaji na nadkup sortimentu byla vytvotena

nasledujici tabulka.
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Tabulka é& 25: Vydaje na nakup sortimentu

VYDAJE NA NAKUP SORTIMENTU

Kamenny obchod

Druh zbozi Primérna cena  Pocet kusi Celkem
Sperky 60 K¢& 300 18 000 K&
Kabelky a tasky 600 K¢ 20 12 000 K¢
Broze 80 K¢ 20 1600 K¢
Satky 200 K¢ 10 2 000 K¢&
Modni drobnosti 60 K¢ 40 2400 K¢
Bytové doplitky 250 K¢ 40 10 000 K¢
Bytové dekorace, drobnosti 60 K¢ 50 3000 K¢
Sklo 200 K¢ 30 6 000 K¢
Keramika 180 K¢ 30 5400 K¢
Hracky 150 K¢ 40 6 000 K¢
Vydaje na nakup sortimentu do kamenného obchodu 66 400 K¢
Internetovy obchod
Druh zbozi Primérna cena  Pocet kusi Celkem
Sperky 60 K¢& 500 30 000 K¢&
Kabelky a tasky 600 K¢ 50 30 000 K¢
Broze 80 K¢ 50 4000 K¢
Satky 200 K¢ 30 6 000 K¢&
Médni drobnosti 60 K¢ 80 4 800 K¢
Bytové dopliky 250 K¢ 50 12 500 K¢
Bytové dekorace, drobnosti 60 K¢ 70 4200 K¢
Keramika 180 K¢ 50 9 000 K¢
Hracky 150 K¢ 50 7500 K¢
Vydaje na nakup sortimentu do internetového obchodu 108 000 K¢
VYDAJE CELKEM 174 400 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Pti vypoctu ro¢nich vydaji budeme pro prvni kalendairni rok brat v ivahu pouze

meésice Cervenec az zaii. Pro prvni rok bude tfeba zohlednit urcité okolnosti, které
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budou oproti dal§im rokiim zvySovat (napf. ndkup technického vybaveni, zvysSena
propagace firmy), piipadé snizovat celkové vydaje (napf. absence mzdovych vydaju).

Tabulka vydaji podniku obsahuje také kolonku ,,Extra vydaje na propagaci®.
Bézna propagace firmy je obsaZzena jiz v provoznich vydajich, tato kolonka ovSem
obsahuje jednorazové extra vydaje. V prvnim roce se jednd o vydaje spojené
s propagaci podniku pied zahajenim cinnosti, v dalSich letech pak vydaje urcené na
zvySenou propagaci internetového obchodu.

Mg¢si¢ni vydaje na nakup zbozi k zasobovani prodejny a e-shopu (vyjma prvniho
vybaveni prodejny a e-shopu sortimentem) budou vypocteny dle trzeb podniku. Podle
odhadt by celkové trzby podniku za prvni ptlrok podnikani mély Cinit 1 012 500 K¢.
Dle této hodnoty lze odvodit potfebu zasob a mési¢ni vydaje na jejich potizeni. Vydaje
za nakup zasob na jeden mésic bude vypocten nasledovné:

1012500

1. rok: — * 0,65 = 109 688 K¢.

. 2107500

2. rok: x 0,65 =114 156 K¢

. 2507 500

3. rok * 0,65 = 135 823 K¢

Vzhledem k tomu, ze majitelka podniku se zabyva vyrobou bizuterie, je nutné
pocitat také s vydaji na ndkup materidlu. Dle dosavadni spotieby materidlu jsou

planovany vydaje za material stanoveny na 10 000 K¢ mési¢né.

Tabulka & 26: Vydaje podniku za prvni ti'i roky

VYDAJE PODNIKU [K¢{]
i 1. rok (6 mésici) 2. rok 3. rok

VYDAJE

mésicni pilro¢ni mésicni ro¢ni mésicni roc¢ni
Vydaje na technické ) 106 400 ) ) i )
vybaveni, poplatky
Extra vydaje na - 13313 - 20 000 - 40 000
propagaci
A PTROVFT 16 386 08 316 20136 241632 | 20136 241632
vydaje

174 400
VAL ESIEI L) (Gervenee) — oh 40 | 114156 1369875 | 135823 1629 875
zbozi 109 688

(ostatni)
VLR IEN L) 10 000 60 000 10000 120000 | 10000 120000
materialu
Celkem 166812 1000869 @ 145960 1751507 @ 169292 2031507

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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Nasledujici tabulka sumarizuje piedeslé vypocty a podava obraz o celkovych

piijmech a vydajich za prvni tii roky fungovani podniku.

Tabulka & 27: Zisk podniku za prvni ti'i roky

PREHLED PRIJMU A VYDAJU - ZISK PODNIKU [K¢]
1. rok (6 mésicii) 2. rok 3. rok
mésicni pilro¢ni mésicni ro¢ni mésicni ro¢ni
Prijmy 168 750 1012500 | 175625 2107500 | 208960 2507 500
Vydaje 166 812 1000869 | 145960 1751507 169292 2031507
Zisk 1938 11 631 29 665 355993 39 668 475 993

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

V prvnim roce fungovani by tedy podnik mohl dosdhnout rozdilu mezi ptijmy a
vydaji ve vysi 11 631 K¢. Tato ¢astka je vztaZzena na obdobi Cervenec az prosinec roku
2012. Vyse castky v sobé odrazi pocatecni vydaje spojené se zalozenim podniku a
pfedevSim vybaveni podniku sortimentem. V nésledujicich letech je ocekdvan narist
obratu z prodeje prostfednictvim internetového obchodu. Zaroven vysSe celkovych
vydajl je oproti prvnimu roku niz§i o vydaje spojené se zalozenim podniku. Rozdil
mezi piijmy a vydaji v druhém roce podnikani je odhadovan na 360 000 K¢, tedy
30 000 K¢ mésicné a ve tietim roce 476 000 K¢ rocné a 40 000 K& mésicné.

Pro nazorngj$i ptedstavu je vyvoj pfijmi a vydajl zndzornén v nasledujicim
grafu. Vzhledem k tomu, Ze podnikani bude zahajeno v puli kalendainiho roku, jsou

v grafu pro vétsi prehlednost zaneseny prumérné mési¢ni hodnoty.

Graf ¢& 9: Mésicni piijmy a vydaje podniku

Primérné mésicni prijmy a vydaje

250000
200 000
150 000 == Prijmy [KC]
100 000 b= Vydaje [KC]
50 000 e Zisk [KC]
0

1. rok 2. rok 3. rok

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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3.7 HODNOCENI RIZIK

V zavéru podnikatelského planu budou identifikovana mozné rizika, ktera

mohou vice ¢i méné¢ ovlivnit uspéSnost projektu. Pro kvalitni fizeni projektu

podnikatelského planu je nutné nejen tyto rizika odhalit, ale pfedevs§im je kvantifikovat

a urCit piipadna protiopatfeni pro minimalizaci negativnich vlivi. Pfi stanovovani rizik

budeme vychazet z provedenych analyz a pfedevS§im z matice SWOT.

Tabulka ¢ 28: Identifikace rizik podnikatelského planu

IDENTIFIKACE RIZIK PROJEKTU

Popis rizika Pravdépodobnost | Tvrdost
vyskytu dopadu

Nezajem o handmade vyrobky v ramci kamenného 1 ,
B — Nizka Vysoka
Vznik podobné zamétené prodejny v Litomysli Nizka Vysoka
Chyby v tizeni podniku zptisobené nedostatkem , 1, L,
praktickych zkusenosti majitelky firmy Nizka Nizka
Neefektivni propagace Stiedni Vysoka
Spatné stanovena cenova politika Stiedni Vysoka
Rust internetové konkurence Vysoka Stiedni
Kradeze v prodejné Vysoka Nizka
Neduvera zakaznika v novy podnik Nizka Nizka
Pokles zajmu o handmade vyrobky Nizka Vysoka
qutkqdoby Rokles :rurlstllckev:,khentely kvili probihajici Vysoka Vysoka
revitalizaci zameckého navrsi
Nizka navstévnost prodejny z divodu kratkodobé
uzavirky Jiraskovy ulice a omezeni pro pési v dobé Vysoka Vysoka
otevreni prodejny
\{olbva zan}estnfmcu - nesl?olehhva, nekvalitni pracovni Nizkd Nizkd
sila, Spatné sluzby zakaznikim
Sezonnost prodeje — pokles trzeb v ,,slabych mésicich™ Vysoka Nizka

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Dle piedeslé tabulky jsou potencionalni rizika umisténa do mapy rizik (viz

nasledujici obrazek). Pro potieby obrazku a zjednodusSeni fizeni rizik byla rizika, ktera

byla oznafena jako stfedni, pfemisténa do pozice vysokd. Z hlediska potieby

neopomenuti jednotlivych rizik se to jevi jako lepsi feSeni, nez kdybychom tato rizika

zanedbali.
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Obrazek ¢. 15: Mapa rizik podnikatelského planu

A ! NEBEZPECI
SLEDOVAT | Spatné stanovena cenova
Vysoké Vznik podobné zamérené E : politika. '
prodejny. ! Rlst internetové
Nezdjem o sortiment. ! konkurence.
‘g Pokles zajmu o ! Neefektivni propagace.
o handmade vyrobky. , Revitalizace.
] @ E Uzavirka ulice.
SE [T T
=g "
s SLEDOVAT 5
8 Chyby v fizeni podniku. ' MINIMALIZOVAT
8 Ned(ivéra zdkaznika : Kradeze v prodejné.
v novy podnik. : Sezénnost prodeje.
L. Volba zaméstnancd. .
Nizké :
fx Pravdépodobnost vyskytu .
Nizka P rizika yskyt Vysoka

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Obrazek naznacuje, jakym zpusobem by se méla konkrétni rizika fidit. Realizace
rizikovych skute¢nosti umisténych v cerveném poli by mély nejvétsi dopady na
fungovani firmy, proto je vhodné se zaméfit predevSim na né. Tato rizika vyzaduji
okamzitou reakci. Nutné je ovSem sledovat i rizika umisténa v ostatnich kvadrantech a

snazit se je efektivné eliminovat.

SniZzovani rizik — protiopatreni

Naplanovanim protirizikovych opatfeni se sniZuji nezadouci financni ztraty a
jiné negativni dusledky. Proto v ramci realizace podnikatelského planu je nutné nejen
vidét vyhody a klady podnikatelského zadméru, ale také ptipadna rizika, abychom jejich

eliminaci ptispéli k uspeésnosti projektu.
Spatné stanovena cenovi politika

Stanoveni cenové politiky je pro fungovani firmy a jeji rist klicovou zalezitosti.
Je slozité¢ odhadnout, jak budou zdkaznici reagovat na zavedené ceny. Ceny proto nesmi
byt pfili§ vysoké na to, aby zékaznika zcela odradily od nakupu v dané prodejné, ale na

druhé strané ne pfili§ nizké, aby v zakaznikovi vzbudily dojem, Ze se jedna o ,,laciné*
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nekvalitni zbozi. Dobie stanovit cenovou politiku je tedy dulezité nejen z hlediska
finan¢niho fizeni podniku, ale také z hlediska vnimani zbozi zakaznikem.

Nastavené ceny tedy budou vychdzet z pofizovaci ceny zbozi a cen podobnych
konkuren¢nich vyrobkl piipadné navysSené o dalsi aspekty, pokud se bude jednat
naptiklad o vyrobkovou novinku, trendy vyrobky ¢i zboZi s vysokou uzitnou hodnotou.
Ceny bude také tfeba nastavit tak, aby bylo mozné nabidnout zakaznikiim posezénni
slevy, slevy starsiho zbozi ¢i akce na podporu prodeje.

Dukladnym promysSlenim cenovych strategii podniku vcetné zohlednéni
budoucich slev a akci se podnik bude snazit eliminovat rizika spojena se stanovovanim
cenové politiky. Je potieba, aby podnik mél v cenové strategii urCité rezervy a dokazal

operativné ceny prizptisobovat zdjmu zakaznikd se zachovanim ocekévaného obratu.
Rist internetové konkurence

Pravdépodobnost nariistu internetovych obchodli ¢i zprostiedkovatelskych
serveri nabizejicich podobné vyrobky je pomérné vysoka. To Ize odvozovat ze
skuteénosti, Ze jen za posledni rok vzniklo v Ceské republice nékolik desitek novych
virtualnich trzist ¢i e-shopl nabizejicich konkrétni handmade vyrobky. ZvySujici se
konkurenéni boj znamena pro podnik snizeni trzniho podilu, sniZzeni obratu a tedy i
zisku. Zakaznici mohou pfechazet ke konkurenénim obchodiim z mnoha dvod.

Proto se budeme snazit eliminovat riziko odchodu zakazniku ke konkurenci a
snazit se jim nabidnout sluzby, které ocekavaji. Na strankach internetového obchodu
budou prubézné probihat rizné hlasovaci ankety, kde budou zdkaznici moci vyjadiit své
nazory na sortiment, vzhled e-shopu, jeho ptfehlednost, rychlost dodéani a dalsi dilezité
informace vyjadifujici spokojenost zakaznikl. Pro motivaci k vyplhovani budou

stanoveny vzdy urcité odmény pro vylosované respondenty.
Neefektivni propagace

Dals$im rizikem mutze byt nespravné zvoleni propagacnich nastrojii. Vzhledem
k omezenému rozpoCtu je nutné vyuzit finanénich prostfedkid co nejefektivnéjSim
zpisobem. Riziku neefektivni propagace se budeme snazit predejit dikladnou analyzou
nasi cilové skupiny a volbou komunikacnich kanald, které jsou jim blizké. Tyto kroky
maji kliCovy vyznam a je nutné jim vénovat znacnou pozornost. Rovnéz je vhodné

nespoléhat se pouze na jeden komunikacni kandl, ale zvolit jich vice.
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Kratkodoby pokles turistické klientely z diivodu revitalizaci zameckého navrsi

Toto riziko je z pohledu operativniho tizeni podniku pomérné vysoké. Projekt
revitalizace zameckého navrsi je planovan do ¢ervna 2013, coz znamend trvani po cely
prvni rok fungovani prodejny. Z divodu uzavieni urCitych historickych ¢asti mésta,
predevsim zdmeckého aredlu, 1ze ocekavat silny propad turistického ruchu v Litomysli.
Urcité zbozi v ramci sortimentu lze povazovat za suvenyry, proto tato skutecnost ztizi
situaci pro rozhodovani o ndkupu zbozi a pfedevS§im omezi trzby v prvnim roce
fungovani podniku. Prodejna také bude mit po prvnim roce pomérné zkreslené
informace pro vyhodnocovani dat a planovani do budoucna.

Toto riziko je nevyhnutelné a nelze mu predejit. Proto se budeme pro prvni rok
snazit oslovit pfedev§im obc¢any mésta a okoli jako své zakazniky. Jak jiz bylo zminéno,
prodejna bude zviditeliovana prostiednictvim riznych propagacnich néstrojii a bude
zakaznikim nabizet rtizné akce pro ziskani jejich divéry a vérnosti. Pro prodejnu bude
dalezité, aby si ziskala své zakazniky z fad ob¢anli mésta v prvnich ¢tyfech meésicich,

aby mohla naplno vyuzit pfedvano¢nich nakupt.
Nizka nav$tévnost prodejny z diivodu uzavirky Jiraskovy ulice

V ramci projektu revitalizace zdmeckého navrsi byla pro jarni a letni mésice
uzaviena Jiraskova ulice, kde prodejna sidli. V této ulici probihd rozséhla uprava terénu
vcetné stavby nové kanalizace. Z tohoto duvodu je ulice zcela uzaviena pro silni¢ni
provoz. Pro pé&si je vytvorena provizorni cesta, a ulice je tedy v ramci urCitych omezeni
prachozi. Je tieba ovSem pocitat s nizsi navstévnosti v tomto obdobi. Tato skutecnost by
mohla zietelné ohrozit ocekavany efekt z propagace nove oteviené prodejny a akci s tim
spojenych. Pokud by névstévnost obchodu po jeho otevieni nevykazovala dostatecné
vysledky, bylo by tfeba na to zareagovat prodlouzenim obdobi propagace prodejny a
akci, pfipadné navazanim na propagaci po otevieni ulice.

Nésledujici tabulka obsahuje feSeni dalSich moznych rizik spojenych

S podnikanim.
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Tabulka & 29: ReSent rizik

Rizika Protiopatieni

Vznik podobné zamétfené prodejny | Cenova politika

Nezajem o sortiment V ramci

kamenného obchodu Zviditelnéni sortimentu v ramci akci (jarmarky aj.)

Pokles zajmu o handmade vyrobky | Zatazeni jinych alternativ sortimentu

Kradeze v prodejné Bezpecnostni kamera

Peclivy vybér zaméstnanct, kontrola v prvnich
meésicich, zaskoleni ohledn¢ pouzitych uméleckych
technik a prodavaného sortimentu

Volba zaméstnancii — nespolehliva,
nekvalitni pracovni sila

Sezdénnost prodeje — pokles trzeb v

, e Akce a slevy mimo sezonu, tematické zbozi dle obdobi
,,slabych mésicich

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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ZAVER

Tato diplomovéd prace sumarizovala teoretické poznatky o podnikatelské
¢innosti, které nasledné vyuzila v praktické ¢asti pti sestavovani podnikatelského planu.
Cilem prace tedy bylo vytvofit kvalitni podnikatelsky plan pro zalozeni maloobchodni
prodejny a internetového obchodu s rukodélnymi vyrobky ceskych tvirct, ktery bude
slouzit podnikateli jako detailni navod k novému podnikani.

Dle prodejnosti na virtudlnich trziStich zprosttedkovavajicich prodej
rukodé€lnych vyrobkt, I1ze sledovat rostouci zajem o tuto specifickou oblast, a to jak z
hlediska nakupujicich, tak z hlediska prodejcti. Cesi byli vzdy znami svoji tradiéni
rukodélnou vyrobou, kterd ovSem zacala postupné zanikat. ZaloZzenim tohoto podniku
se budeme snazit ptispét k opétovnému zviditelnéni Ceské tvorby, konkrétné modernich
rukodélnych vyrobki.

Cilovou skupinou podniku budou piedevsim Zeny ve vékové kategorii 15 — 64
let se zdjmem o modu a design v kvalité¢ ru¢niho zpracovani. Piestoze trh je zaplaven
levnym asijskym zbozim, stale vice lidi za¢ina vyhledavat kvalitu a chce se obklopovat
originalnimi vyrobky. V rdmci kamenného obchodu neni v misté ptisobeni konkuren¢ni
objekt, ktery by podnik vyrazné ohrozoval. Co se ty¢e obchodovani prostiednictvim
internetu, zejména v posledni dobé byl zaznamenan nartst zminénych virtudlnich trzist
s rukodélnymi vyrobky. Od téchto serverli se ovSem budeme snazit odliSit zpiisobem
prodeje. Pro zakazniky bude vytvofen jednotny nakupni prostor, kde si budou moci
vybrat jakékoliv zboZi od rlznych autori, ale ptfitom zaplati pouze jedno poStovné a
zaroven budou moci diky vérnostnimu programu ziskavat za kazdy nakup slevové body.
Zakaznici tedy nebudou omezeni sortimentem urcitého vyrobce, jako je tomu u
zprostiedkovatelskych serverti, ale budou moci neomezené vybirat zbozi napti¢ celym
sortimentem.

Vzhledem k tomu, Ze se jedna o specificky sortiment, v kamenném obchodu
bude kladen diiraz pfedevSim na prodejni prostfedi a navozeni piijemné prodejni
atmosféry prostfednictvim zvolenych barev interiéru, zvukové kulisy ¢i provonénim
prodejny piijemnou ovocnou viini. Prodejna nema vyznit pouze jako misto pro nakup,
ale také jako vystavni prostor, kde budou mit lidé moZznost prohlédnout si uméni
Ceskych vyrobcti. Tuto skuteCnost podtrhuje samotny ndzev obchodu —

HandMade Galllery.
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Co se tyCe finan¢ni stranky tohoto projektu, dle vypocti a odhadd lze
konstatovat, ze tento podnikatelsky plan je Zivotaschopny. Jiz na konci prvniho roku
podnikdni by mél obchod dosdhnout odhadovaného zisku ve vysi necelych 12 tis. K¢.
V dalsich letech jiz bude dochézet k vy$§imu zhodnoceni diky pieklenuti pocate¢nich
investic do podnikani. Dle pfedpokladd by roéni zisk v druhém roce podnikani mél Cinit
356 tis. K¢ a ve tfetim roce jiz 476 tis. K¢ Klicovym bodem pro dodrzeni téchto
predpokladii bude piedevsim intenzivni propagace internetového obchodu, ktery pii
vyraznéj$im zviditelnéni mize diky soucasnému z&jmu o rukodélné vyrobky dosahovat

pomérné vysokych ziski.

Vybudovani podniku HandMade Gallery je splnénim mého snu zabyvat se
uménim a kreativitou jako takovou a zaroven moznosti jak zarocit pét let studia na
Podnikatelské fakulté. Takto chci vybudovat business, ktery mé bude napliovat svoji
podstatou a zaroven zhodnocovat vlozené Usili prostfednictvim ziskovosti podniku.
V modernich rukodélnych vyrobcich vidim velky potencidl a svymi c¢innostmi a
podnikatelskou aktivitou se budu snazit motivovat okoli k upusténi od Sedi stereotypu a

sériovosti.
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V.0.S. Vefejna obchodni spolecnost
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CSU  Cesky statisticky ufad
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PO Pravnicka osoba

SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats.
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PRILOHA 4: DOPLNUJICI INFORMACE O MESTE LITOMYSL

Historie mésta

24

udalosti v historii Litomysle, které jsou nemalym ldkadlem turistd nejen z Ceské
republiky. Prvni pisemna zminka o Litomysli se vztahuje jiz k roku 981 a pochazi z
Kosmovy kroniky ceské, kdy mél na litomyslském navrsi stavat strazni hrad stiezici
panstvi Slavnikovcl a nedaleko prochazejici vyznamnou obchodni cestu — tzv.
Trsténickou stezku. Také proto se o LitomySli hovoii jako o mésté€ s tisiciletou historii.
Litomysl byla vzdy vyznamnym sidlem a tomu odpovidaly i1 stavitelské pociny.
Vratislav II. z Pernstejna zde nechal roku 1568 vystavét renesanéni zdmek zdobeny vice
nez osmi tisici origindlnimi sgrafity. Za dals$i pralomovy rok, ktery ovlivnil historii
Litomysle, 1ze povaZovat rok 1824, kdy se v zdmeckém pivovaru narodil budouci
zakladatel Ceské narodni hudby skladatel Bedfich Smetana. Mezi dal$i vyznamné
litomyslské rodéky patii predstavitel ceské krajinarské skoly malif Julius Marak. Dale
zde pusobila fada vyznamnych osobnosti v Cele s literaty BoZenou Némcovou, Aloisem
Jiraskem a Josefem Vachalem.

Aredl renesan¢niho zamku, v némz se jiz od roku 1949 kazdoro¢né uskutecniuje
vehlasny Mezinarodni operni festival Smetanova Litomysl, je od roku 1999 zapsan v
seznamu svétového kulturniho dédictvi UNESCO. Mezi dalsi vyznamné novodobé
udalosti 1ze zatadit setkani sedmi sttedoevropskych prezidentt, kteti se zde v roce 1994

sesli na pozvani Vaclava Havla. O rok pozd¢ji sem zavital i Spanélsky kral. (25)

Ekonomika

Oblast ekonomiky mésta LitomySl je spojena sjeho historii, méstskymi
privilegii, pfirodnimi podminkami a postavenim meésta vramci hierarchie sidel.
Z pohledu historie hrala vyznamnou roli poloha mésta na hlavni kupecké cesté. Dale se
V navaznosti na piiznivé podminky a polohu se zde zaclinaly rozvijet femesla.
Vyznamnym obdobim byla primyslova revoluce v 19. stoleti, kterd se promitla do
zintenzivnéni vyroby. Rozvoj mésta ovSem negativné ovlivitovala poloha mimo hlavni
komunikacni, tehdy zelezni¢ni, tahy.

Nésledné byla, jako vSude ve staté, znarodnéna malovyroba, femesla a sluzby,
coz pfineslo stagnaci a omezeni technického rozvoje v tomto sektoru hospodafstvi.

Meésto se stalo zavislej$Sim na dominantnich zaméstnavatelich. Timto zptisobem doslo



k vyprofilovani podniku SG VERTEX, ktery je dodnes spojen se v§eobecné uznavanou
urovni ¢eského sklenarského prumyslu. Tento podnik je 1 v soucasné dobé nejveétsim a
nejvyznamnéj$im podnikatelskym subjektem, ktery ve mésté piisobi.

Od roku 1990 dochézelo k zasadnim zménam v ekonomické struktufe mésta v
dasledku ptechodu z centralné planované ekonomiky na ekonomiku trzni. Jako
nezbytnost po Upadku velkych statnich podnikii se zacalo ve mésté rozvijet malé a
sttedni podnikani.

Nasledujici graf znazornuje nartst ekonomickych subjektt od roku 2006.

Graf ¢ 10: Vyvoj poctu ekonomickych subjektii v Litomysli
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Zdroj: CSU [cit. 2012-02-25]

Z celkového poctu 2 644 ekonomickych subjektd (k 31. 12. 2011) pocetné
vyznamn¢ prevladaji fyzické osoby, kterych je v Litomysli registrovano 2 004. Co se
tyce pravnickych osob, je v Litomysli nejcastéji zastoupena pravni forma spolecnosti
S ruenim omezenym, nasledovana zahraniéni osobou. Pomérné vysoky je i podil

sdruzeni, ktera jsou reprezentovana svazy, spolky, spole¢nostmi apod. (25)



Obrazek ¢. 16: Nejnavstévovanéjsi pamatky v Litomysli

NEJNAVSTEVOVANEJSI LITOMYSLSKE PAMATKY

Zamecky areal — pamatka UNESCO

Zamek v Litomysli je jednou z hlavnich dominant mésta a jednou z
nejvyznamnéjSich pamatek renesance u nas. V zameckém arealu se
dale nachazi: Stala expozice soch O. Zoubka, Méstskd obrazarna,
Evropské skolici centrum a Zamecké kongresové centrum, Muzeum
antického sochafstvi a architektury a Rodny byt B. Smetany.

Dim U Rytira
Tento renesan¢ni diim je jednim z nejkrasnéjSich domd v LitomysSli a téz
jednim ze skvosti renesancni meéstské architektury v Cechach. Kamenna

fasada domu je zdobena reliéfni dekorativni a figurdlni vyzdobou.
V soucasné dob¢ je dim vyuzivan pro kratkodobé vystavy vytvarného umeéni.

Piaristicky chram Nalezeni sv. KtiZe s koleji

Tento chram vystavél italsky stavitel Giovanni Battista Alliprandi a po
jeho smrti stavbu dokonéil FrantiSek Maxmilian Kanka. Vn&j§i i
vnitini sochai'ska vyzdoba jsou dilem Matyase Bernarda Brauna a jeho
spolupracovnika J. F. Pacadka. Obraz na hlavnim oltafi zhotovil
vyznamny italsky malif F. Trevisani.

Smetanovo nameésti

Smetanovo namésti s délkou takika 500 metri patii k nejdel$im v
Cesku. Prostranstvi vznikalo podél obchodni cesty a trzisté. Namésti
ma pestrou fadu prevazné baroknich, klasicistnich a empirovych fasad
se §tity nebo atikami. V roce 1998 probéhla velka rekonstrukce
nameésti.

Klasterni zahrady

Klasterni zahrady lezi na vyvySeniné nad méstem mezi dvéma
litomysSlskymi chramy nedaleko zdmku. Pfi nedavné rekonstrukci
byly upraveny do podoby reprezentativni méstské zahrady.
V zahraddch se nachazi atdn svyhledem na mésto, kvétinové
zahony a plochy travnikt uréené k volnému pohybu i odpocinku. V
centru zahrad se nachazi bazén se souso$im od Olbrama Zoubka.

Regionalni muzeum

Litomyslské muzeum sidli v barokni budové byvalého piaristického
gymnazia. V budové se nachazi stalda expozice i prostory pro
kratkodobé tematické vystavy. V roce 2004 bylo dosavadni méstské
muzeu pfeménéno na regionalni s pusobnosti na uzemi byvalého
okresu Svitavy a jeho zfizovatelem se stal Pardubicky kraj.

Portmoneum - Muzeum Josefa Vachala

Toto muzeum nabizi pohled do interiéru, ktery na ptani majitele domu
Josefa Portmana vyzdobil ve 20. letech grafik, spisovatel, mystik a
knihtiskat Josef Vachal. K vidéni jsou unikatni nasténné malby,
vyfezavany malovany nabytek a bytové dopliiky, expozici dopliuji
dobové fotografie, ukazky korespondence a drobna grafika.

Zdroj: zpracovano dle www.litomysl.cz [cit. 2012-03-25]
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PRILOHA 5: DOHODA O PROVEDENI PRACE

DOHODA O PROVEDENI PRACE

Smluvni strany

(dale jen ,zaméstnavatel®)

(dale jen ,zaméstnanec®)

uzaviraji nize uvedeného dne, mésice a roku podle ustanoveni § 75 a nasl. zakona €.
262/2006 Sb., tuto Dohodu o provedeni prace:

1.1

1.2.

2.1

Clanek I.

Druh prace a misto vykonu

Zaméstnanec se zavazuje, Ze bude pro zaméstnavatele vykonavat praci, jejimz

PEEAM B EIM & .o

(dale jen ,dohodnuta prace®).

Dohodnutou préaci bude zaméstnanec vykonavat v misté .............................

Clanek II.

Rozsah dohodnuté prace

Dohodnutou praci podle ¢&l. I. této dohody bude zaméstnanec vykonavat

vobdobiod .......... do ........... Rozsah dohodnuté prace se stanovuje na



3.1.

3.2.

3.3.

4.1.

4.2.

4.3.

4.4.

5.1

Clanek IIl.

Odmeéna

Odména za dohodnutou praci je stanovenana ...................... KE.

Odména podle ¢&l. 3.1. této dohody =zahrnuje vSechny naklady, které

zaméstnanec s vykonem dohodnuté prace bude mit.

Odména podle €l. 3.1. bude splatnadne ...

Clanek IV.

Povinnosti zaméstnance

Zameéstnanec je povinen provadét dohodnutou praci osobné.

Zaméstnanec je povinen dodrZovat pravni pfedpisy vztahujici se k vykonu

dohodnuté  prace.

Zaméstnanec je povinen dodrzovat zejména pravni pfedpisy vztahujici se
k bezpe€nosti a ochrané zdravi pfi praci. Zaméstnanec prohlasuje, ze byl
seznamen zameéstnavatelem s pfedpisy k zajisténi bezpe€nosti a ochrany

zdravi pfi praci.

Zaméstnanec ma povinnost postupovat pfi vykonu dohodnuté prace v souladu

s touto dohodou a s pokyny zaméstnavatele.

Clanek V.

Povinnosti zaméstnavatele

Zameéstnavatel je povinen vytvofit pracovni podminky zajistujici fadny a
bezpecny vykon prace, zejména poskytovat potfebny material, nafadi a
osobni ochranné prostfedky, poskytnout sjednanou odménu a dodrZovat

ostatni podminky dohody.



6.1.

6.2.

6.3.

7.1.

7.2.

Clanek VI.
Ukonéeni dohody

Zameéstnavatel mlze odstoupit od dohody, jestlize pracovni uUkol nebyl

proveden ve sjednané Ih(té.

Zameéstnanec mize od dohody odstoupit, nemuze-li pracovni Ukol provést,
protoze mu zaméstnavatel nevytvofil sjednané pracovni podminky. V takovém
pfipadé je zaméstnavatel povinen nahradit zaméstnanci Skodu, ktera mu tim

vznikla.

Tato dohoda muze byt ukonéena dohodou obou smluvnich stran.

Clanek VII.

DalS$i ujednani

Prava a povinnosti v této dohodé neupravené se fidi ustanovenimi zakona ¢.
262/2006 Sb., zakonik prace.

Tato dohoda byla vypracovana ve dvou vyhotovenich, z nichZ po jednom obdrzi

zaméstnanec i zaméstnavatel.

podpis zaméstnavatele podpis zaméstnance
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