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Abstrakt

Diplomova préace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu pro zalozeni kadetnictvi
ve Vracove v Jihomoravském kraji. Kadetnictvi bude provozovano jako zivnost fyzické
osoby. Navrh celého podnikatelského planu vychazi z teoretickych poznatki,
zpracovanych analyz vnéjSiho a wvnitiniho prostfedi a z vlastniho marketingového
vyzkumu. Obchodni model, diky kterému bude kadetnictvi uspokojovat potieby

zakazniku a tvofit zisk, je vytvofen na zakladé zvolené strategie.

Kli¢ova slova

podnikatelsky plan, marketingovy vyzkum, zalozeni podniku, zivnost, kadetnictvi

Abstract

This diploma thesis deals with the creation of a business plan for the establishment of
hairdresser’s in Vracov in the South Moravian Region. Hairdresser’s will be operated as
a business of a natural person. The design of the entire business plan is based on
theoretical knowledge, processed analyzes of the external and internal environment and
on its own marketing research. Business model is based on a selected strategy that will

meet customers’ needs and generate profit.

Key words

business plan, marketing research, starting a business, trade, hairdresser’s



Bibliograficka citace

RAISKUBOVA, L. Podnikatelsky plin poskytovani — kadernickych — sluzeb ve
Vracove. Brno: Vysoké uceni technické v Brn€, Fakulta podnikatelskd, 2018. 108 s.

Vedouci diplomové prace Ing. Veronika Bumberova, Ph.D..



Cestné prohlaseni

Prohlasuji, Ze pfedloZena diplomova prace je piivodni a zpracovala jsem ji samostatné.
Prohlasuji, ze citace pouzitych pramenti je uplna, Ze jsem ve své praci neporusila autorska
prava (ve smyslu Zakona ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském a o pravech souvisejicich

S pravem autorskym).

V Brné€ dne 15. kvétna 2018

podpis studenta



Podékovani

Na tomto mist¢ bych rada podc€kovala vedouci mé diplomové prace Ing. Veronice
Bumberové, Ph.D. za odborné vedeni a cenné rady. Podékovani patii také mé roding,

ktera m¢ v prub&hu celého studia podporovala.



OBSAH

UVOD .. 11
VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE ........c.coocoonmiriiniinninninnee 12
1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE...........ccoooonuriimrinnrineniinn. 13
1.1  Vymezeni pojmil podnikatel, podnik a podnikadni ............ccocoviveiinnennn. 13
1.2 Pravni formy podnikani...........cccooiiiiiiiiiiiiiiiecee 14
1.3 Podnikatelsky pIAn .......cccviiiiiiiiiiiiii 17
1.3.1 Struktura podnikatelsk€ho planu...........ccccooveiiiiiiiiiiiie 18

1.4  Analyzy a nastroje strategické analyzy ...........ccccooeniiiniiiieniniee e 24
1.41 Analyza obecn€ho prostiedi........ccoccoeiieiiiiiiiiiniiiiie e 25
1.4.2 Porterliv model péti hybnych sil ......oocoooiiiiiiiiii 26
1.4.3 MarketingoVy VYZKUM .....c.coiiiiiiiiiiieiie e 28
1.4.4 Analyza vnitiniho prostiedi podniku ..........cccooviiiiiiiiiiiie 31
1.4.5 Analyza faktort prostiednictvim SWOT matice ........ccccoevvrvervenene. 31
1.4.6 Navrh optimalni Strategie..........cervrriiieiiiiiiieiieeeee e 33

2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE.........c..ccoouvvvrnnne. 35
2.1 SLEPT analyza obecného prostiedi podniku ..........ccccovvveiiiiiiicnienenn. 35
2.1.1  SoCIAINT fAKLOTY ..ouveeiiiiiieiiiete e 35
2.1.2  Legislativni faktory .......ccceiiiiiiiiiiciic e 37
2.1.3  Ekonomickeé faktory .........cccooiiiiiiiiiiiiiii 38
2.1.4  Technologickeé faktory ........cccciiiiiiiiiiiiiii 40
2.2 Porterova analyza trzniho prostiedi podniku ..........ccccvviiiiiiiiiiiinnnn, 41
2.2.1 Rivalita souc¢asnych konkurentli na trhu..........ccccoeeiiiiiiiiicn, 41
2.2.2 Vyjednavaci sila zakaznikl..........ccoooiiiiiiiiiii 45
2.2.3 Hrozba vstupu novych konkurentll ...........ccccevvviiiiiiiiiiciiiic, 46

2.2.4 Vyjednavaci sila dodavatelll ...........cocoooviiiiiiiinii 46



2.2.5  HIOZba SUDSHITULTL .ooeveveeeeeeeee e e et e e e e e e e e e e e e e e eeeean s 46

2.3 Vlastni marketingovy prizkum zakaznikQ............cccoooiiiiiiiiiiciicnnnn, 47
2.3.1 Metodologie VYZKUMU .......cccoviiiiiiiiiiiieiccecee e 47
2.3.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu ...........cccooiiiiiiiiii 48
2.3.3 Souhrn a diskuze vysledkll z vyzkumu ............ccooveiiiiiinii, 56

2.4 Analyza vlastnich zdrojii @ SChOPNOSti.......ccocviiiiiiiiiiiiiiie s 58

2.5 Zavéry ziskané z provedenych analyz..........ccccvvviiiiieiiiie e 59

3 VLASTNINAVRHY RESENI.......ccoooocoomiiiimiiimnniineneessiee 61

3.1 Vybeér optimalni Strate@ie........cccuvriiriiiiiiieiiiiiie e 61

3.2 POPIS POANIKU.....c.veieieiicc e 62

3.3 ObChOANT PIAN ..eoiiiiiiiiic i 63
3.3.1  VybEr dodavatele .........cooiiiiiiiiiiieiee e 63
3.3.2  POPIS PrOVOZOVNY .....ccuiiiiiiienieieie sttt 64
3.3.3  Kapacita 0bSIUNY ........cooviiii 65

3.4 MarketingOVy PIAN ....cc.ooviiiiiiicee e 66
341 ProduK......ooooviiiiiii s 66
4.2 CBNA ceiiciii 68
3.4.3  Distribuce (UMISTENT).....ecvirieriiiiiiieiecie e 69
K (0] 0 Lo - o PSPPSR 71
3.4.5  Organizang PIAN ........cooiiiiiiiiicii e 73

3.5 FInancni plan.......ccccviiiiiiiiii 74
3.5.1 Pocatecni vydaje a zahajovaci rozvaha............cccoceiiiiiiiiiniiien, 74
352 Cash-flow.......ccooiiiiiiii 76
3.5.3 Predikce nakladii a vynosi a stanoveni zisku ...........ccocovvrviiiieienen, 78
354 ROZVANA.......ccociiiiii 80

3.6 SWOT ANALYZA ..ocuveviiiiiieiieiee e 81



3.7 Zhodnoceni rizik podnikatelsk€ho planu ............cccoovvviiiiiiiiiciicin, 83

3.7.1 Identifikace rizik a volba opatient ............cccocveviriiiiiiiiicic, 83
3.8 Harmonogram realizace ..........ccccoveeviiieiienieee e 85
ZAVER .....ooovviiiitiiiiis st 86
SEZNAM POUZITE LITERATURY .....ooooviiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseesee . 88
SEZNAM GRAFU ..o 92
SEZNAM OBRAZKU........cooirviiiiiriineeneeennessesssssssss s ssssssssssssssnnes 93
SEZNAM TABULEK ..o 94

SEZNAM PRILOH ......coooooooeoeooeeeeeeeeeeeeeeee oo e 96



UvVOD

Az do roku 1989 bylo podnikéni v socialistickém Ceskoslovensku téméf nemozné. Prvni
soukromé podniky se sice zacali objevovat jiz od roku 1988, ale bohuzel jen malo z nich
se na trhu udrzelo, jelikoz podnikatelé a ani stat nebyli dostatecné pfipraveni. Jejich boom
ptisel az v roce 1993, kdy nabyly platnost nové zakony a pomér mezi poctem statnich a
soukromych podnikii se tak otocil. V soucasnosti mize podnikat kazdy, staci mit

podnikatelsky zamér a dostatecny kapital.

Tvorba podnikatelského planu je stézejni ¢innost, které by se mél vénovat kazdy
zacinajici podnikatel, jest¢ pfed zahdjenim podnikatelské ¢innosti. Hlavnim divodem,
proc si sestavit podnikatelsky plan, je ziskani ucelené¢ho ptehledu o realnosti zaméru.
Jednou vytvoieny podnikatelsky plan samoziejmé nesta¢i na celou dobu fungovani
podniku, proto je vhodné ho pravidelné upravovat a aktualizovat. Diky tomu zjistime, zda

jde podnikéni dle naSich ptedstav a jestli jsme se pfili§ neodchylili od stanovenych cil.

Tématem diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu na zalozeni
kadeinického salonu, jehoz majitelkou a zaroven kadetnici bude moje sestra Nikol. Lidé
uz dlouhd 1éta maji zajem o co nejlepsi vzhled, a proto jsou kadetnické sluzby déavno
rozsifenym femeslem. K uspokojeni potieb, které se lisi u kazdého ¢loveka, nestaci vzit
do ruky nizky a naucit se stiihat nebo mit dobré znalosti v oboru. Kazdy kadeinik, ktery
chce byt GspéSny, musi sledovat nejnovéjsi modni trendy, vyvoj kadetnickych technologii
a postupil, musi pouzivat kvalitni pfipravky a v neposledni fadé by mél drZet krok s
konkurenci. V dne$ni dobé existuje celd fada kadetnictvi a kadefnickych saldént a jsou
dostupné snad opravdu uplné vSude. Na malych vesnicich i ve velkoméstech, a proto je
dilezité hledani mezer na trhu a zavadéni novych vyrobkl a sluzeb, o které maji lidé

zajem.
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VYMEZENI PROBLEMU A CiLE PRACE

Hlavnim divodem vybéru daného tématu pro zpracovani diplomové prace, byla snaha
pomoci sestfe pii zalozeni kadefnického salonu. V diplomové praci se zabyvam
vytvofenim podnikatelského planu pro zalozeni nového podniku, ktery bude poskytovat
kadetnické sluzby v obci Vracov. Podnikatelsky plan bude sestaven na zakladé

zhodnoceni sou¢asné situace na trhu kadeinickych sluzeb ve vybrané lokalité.

Hlavnim cilem prace je tedy vytvofit kompletni ekonomicky realizovatelny
podnikatelsky plan, ktery poslouzi jako podklad pro zalozeni nového kadetnického

salonu ve mésté Vracov v okrese Hodonin v Jihomoravském kraji.

Mezi diléi cile prace, lze zatadit shroméazdéni a zpracovani teoretickych podkladi,
analyzu vnéjsiho a vnitiniho okoli podniku, vlastni marketingovy vyzkum, vypracovani
obchodniho, organiza¢niho, marketingového a finanéniho planu a celkové zhodnoceni

projektu véetné harmonogramu realizace.

Pro naplnéni hlavniho cile v prvni fad¢ zpracuji teoretickd vychodiska, ktera budu
Cerpat pievazné z literatury, a ze kterych budu dale vychazet v dalSich castech prace.
V analytické ¢asti provedu analyzu vnéjSiho prostfedi podniku. Prostfednictvim SLEPT
analyzy budu zkoumat makroekonomické faktory, které by mohly mit vliv na podnikani
Vv oblasti kadetfnickych sluzeb. Pomoci Porterova modelu péti hybnych sil analyzuji trh
kadetnickych sluzeb. Dale provedu analyzu vlastnich zdroji a schopnosti v ramci
interniho prostfedi. Soucasti analyzy bude také vlastni marketingovy prizkum, ktery bude
realizovan dotaznikovym Setfenim, jehoz cilem bude zjisténi poptavky po kadetnickych

sluzbach a preferencich zakaznikl po téchto sluzbach v dané lokalité.

Na zékladé zavért z jednotlivych analyz bude vybran obchodni model, ktery dale
rozpracuji do dil¢ich ¢asti podnikatelského planu véetné finan¢niho planu, kde zhodnotim
pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu predikce nakladd, vynost a stanoveni
zisku a cash-flow. Poté provedu SWOT analyzu, ktera vyhodnoti jak silné a slabé stranky
tak 1 pfileZitosti a hrozby podnikatelského planu, na jejimz zékladé bude nasledné
vybrana vhodna strategie. Na zavér budou zhodnocena mozna rizika, navrhnuta opatfeni

K jejich eliminaci a sestaven ¢asovy harmonogram pomoci Ganttova diagramu.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola diplomové prace obsahuje definice zakladnich pojmi. Nasleduje
charakteristika podnikatelského planu, jeho struktura a pfinosy. V neposledni fadé jsou
popsany zakladni metody analyzujici trh a trzni prostfedi. Tyto poznatky budu aplikovat

Vv analytické a navrhové casti diplomové prace.

1.1 Vymezeni pojmi podnikatel, podnik a podnikani

Jiz v 18. stoleti vznikla jedna z prvnich definici pojmu podnikatel. Za autora je
povazovan vyznamny ekonom a publicista Richard Cantillon, ktery vypozoroval nové se
formulujici pracovni profesi a nazval ji ,,entrepreneur* (podnikatel). Hlavnim obsahem
role bylo pfevzeti odpovédnosti a rizika pii realizaci vétSiho komercniho projektu
(Srpova, 2010). Dle (Martinovic¢ova, 2014) je ¢innost tspé$ného podnikatele zalozena na

vysoké mife kvalifikace, odbornosti a informovanost.

Podnikatel odpovida za rozhodnuti, ktera se tykaji:
e predmétu podnikani,
e proc¢ a jaké produkty pro koho vyrabét,
e najakém trhu prodavat,
e kolik a jakych produkti vyrabét,
e s jakymi zdroji a s jakou alokaci podnikat,
e jak podnikat (Martinovic¢ova, 2014).

Z hlediska platné legislativy v CR je podnikatelem:
e Osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,
e osoba, kterd ma k podnikani zivnostenské nebo jiné opravnéni podle jiného

zékona (zakon ¢.89/12., novy ob¢ansky zakonik 3. tinora 2012).

Podnik je soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku
patii véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které podnikateli slouzi k provozovani
podnikatelské ¢innosti (Podnik, 2017). Dle definice, kterou vymezuje Evropska komise
Vv natizeni ¢. 800/2008, se podnikem rozumi kazdy subjekt vykondvajici hospodaiskou

¢innost, bez ohledu na jeho pravni formu (Martinovi¢ovéa, 2014).
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V podnikani jde o proces, kdy dochazi k vytvoreni néceho nového a hodnotného.
K tomu je potfeba vynalozeni urcitého usili a ¢asu a s tim souvisi i pevzeti finanéniho,
psychického a spoleCenského rizika (Zichova, 2008). Podnikani zahrnuje objevovani a
vyuzivani podnikatelskych pfiilezitosti k vypliiovani mezer na trhu. Je to prostfedek,

pomoci kterého uspokojujeme své potieby a potieby cizi (Martinovi¢ova, 2014).

Miutzeme definovat né€kolik whld pohledl, kterymi lze vnimat podnikani.
Z ekonomického hlediska jde o zapojeni ekonomickych zdroji a dalSich aktivit tak, aby
byla zvySena jejich ptivodni hodnota. Z hlediska psychologického je podnikani ¢innost
motivovana potiebou néco ziskat, néco si vyzkouset, né¢eho dosdhnout a néco si splnit.
V tomto pohledu je podnikdni povazovano za prostfedek, kterym lze dosahnout
seberealizace, zbaveni se zdvislosti, postaveni se na vlastni nohy apod. Dal§im pojetim je
hledisko sociologické, kdy jde o vytvareni blahobytu pro zainteresované osoby, hledani
cesty k dokonalejSimu vyuziti v§ech zdroji a vytvafeni pracovnich mist a piilezitosti
(Veber, 2012). Pravnické pojeti fika: , podnikinim se rozumi soustavnd cinnost
provadend samostatné podnikatelem viastnim jménem a na vlastni odpovédnost za

ucelem dosazeni zisku “ (Podnikani, 2017).

1.2 Pravni formy podnikani

V CR vychazi pravni Giprava podminek pro podnikani z Listiny zékladnich prav a svobod.

V této listing je zakotveno pravo kazdého obéana podnikat (Veber, 2012).

Jesté predtim, nez zaCneme podnikat, je nutné se rozhodnout pro vhodnou formu
podnikani a s ni souvisejici obchodni nazev, pod kterym bude podnikéani vykonavano. Pro
zvoleni spravné formy podnikani je dilezité zvazit urcité faktory, dle (Kolafova, 2013)
mezi n¢ patii:

e pocet zakladatelq,

e pozadavky na zakladni kapital,

e rozsah ruceni za zavazky z podnikanti,

e finan¢ni moznosti, administrativni zatizeni,

e danové zatizeni a dalsi (Kolafova, 2013).

14



Mezi zakonem stanovené zakladni formy podnikani patii obchodni spole¢nosti

(viz tabulka 1), druzstva a zivnosti (Kolafova, 2013).

Tabulka 1: Srovnani obchodnich spole¢nosti
OBCHODNI SPOLECNOSTI

OSOBNI SPOLECNOSTI KAPITALOVE SPOLECNOSTI
Vetejna Spolecnost
obchodni Komanditni spolecnost S rucenim Akciova spole¢nost
spolec¢nost omezenym
Min. pocet ’ 1 komanditista, 1 1 1 pravnicka osoba nebo 2
spolecniku komplementaf fyzické osoby
. Komanditista do vyse Do vyse
Ruceni 1 o . :
v Kazdy plné nesplaceného vkladu, nesplaceného Ne
spole¢niku N N
komplementaf plné dluhu
Min. 20 mil. K¢ s vefejnou
zakladni Ne 5 tis. K¢ (komanditista) 1 K¢ nabidkou, 2 mil K¢ bez
kapital vetejné nabidky
Statutarni . .
atu ,a i Spoleénici Komplementati Jednatelé Predstavenstvo
organ
Dalsi Ne Ne Valna Valna hromada, dozor¢i
organy hromada rada
R o
cerva Ne Ne Ano Ano
fond

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Obchodni zakonik - Cést II. - Hlava 2 - Druzstvo, 2017))

Druzstvo

Je forma sdruzovani neuzavieného pocétu osob za ti¢elem vzajemné podpory svych
¢lenti. Jde o podnikani nebo zajistovani hospodarskych, socidlnich nebo jinych potieb.
Minimalni pocet ¢lenti je 5 fyzickych osob nebo 2 pravnické osoby a vySe zékladniho

kapitalu musi €init nejméné 50 tis. K¢ (Kolafova, 2013).

Zivnost

Zivnostenské podnikani upravuje § 2 zakon &. 455/1991 Sb., o Zivnostenském
podnikéni. Tento zékon uvadi, Ze ,,Zivnosti je soustavna ¢innost provozovana samostatné,
vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za tcelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych timto zdkonem® (Zivnostensky zakon - Cast I. - VSeobecna ustanovent,

2017).

Podnikat na zéklad¢ Zivnostenského opravnéni miize jak fyzicka, tak i pravnicka
osoba tzv. zZivnostnik, ktery ruc¢i za zavazky celym svym majetkem a musi spliiovat
vieobecné podminky dané Zivnostenskym zakonem (Stankova, 2007). Mezi tyto

podminky patii plnoletost (dosazeni veéku 18 let), svépravnost (zpusobilost k pravnim
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ukonim), bezuhonnost, ktera se prokazuje vypisem z evidence Rejstiiku trestt a splnéni
daflovych povinnosti vadi statu (Muladovd, 2013). Podle Zivnostenského zékona

rozeznavame dva zakladni druhy zivnosti:

e zivnosti ohlaSovaci — mohou byt provozovany na ziklad¢ ohlaSeni
prislusnému zivnostenskému uiadu. Na zaklad¢ splnéni podminek je vydan
zivnostensky list. OhlaSovaci zivnosti dale délime na Zivnosti:

o femeslné — k jejichZz provozovani je potieba dolozit vzdélani a praxi
v oboru (napf. truhlafstvi, zamecnictvi, kadefnictvi apod.),

o vazané — vazou se na vzdélani, na praxi a na dal$i podminky, které
vyzaduje zdkon (napt. vyroba, montdz, opravy plynovych zatizeni
apod.),

o volné— Kk provozovani téchto zivnosti je dostacujici spInéni obecnych
podminek (vSechny ostatni zivnosti) (Mulacova, 2013).

e Zivnosti koncesované — K provozovani téchto zivnosti je potieba koncese
(povoleni). Pro ziskani koncese je nutné mit pozadované vzdé€lani,
absolvovat specidlni kurzy apod. Patfi sem vyroba a opravy zbrani,

taxisluzba, pohtebni sluzba apod. (Mulacova, 2013).

Vyhody podnikani na zaklad¢ zivnostenského opravnéni:

e mala kapitdlova a administrativni nadro¢nost,

e nizké spravni vylohy nutné pro zaloZeni,

e neni vyzadovan pocatecni kapital,

e volnost pii rozhodovani,

e volba mezi dannovou evidenci a ucetnictvim,

e snadné preruseni ¢i ukonéeni ¢innosti (Veber, 2012).
Nevyhody podnikani na Zivnostenské opravnéni:

e obtizny pfistup ke kapitalu,

e neomezené ruceni celym osobnim majetkem podnikatele,

e omezena zivotnost, ktera je dana pouze délkou zivota majitele (Veber, 2012).
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1.3 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny dokument potfebny pro zahdjeni Cinnosti kazdého
podnikatele. Rozhodujici vyznam ma jak pro zacinajici podnikatele, kterym usnadiiuje
rozhodnuti, zda zacit podnikat ¢i nikoliv, tak i pro podnikatele stavajici, kterym naopak

pomaha upeviiovat postaveni podniku na trhu a zvySovat tak jeho hodnotu (Zichova,

2008).

Podnikatelsky plan by mél byt zpracovan samotnym podnikatelem, protoze se v dané
problematice vyzna nejlépe. Dokument nam davé odpovéd’ na otazky typu, kde jsme, kam
se chceme dostat a jak se tam dostaneme. Upiesiiuje podnikateli budouci zaméry. Pti jeho
zpracovani je vyzadovana vynalézavost, flexibilita a odvaha. Podnikatelsky plan by mé¢l
slouzit pfedev§$im k internim uc€elim, nicméné je ale vyzadovan hlavné externimi
subjekty. Uvnitt podniku je dulezitym nastrojem pro planovani, slouzi jako podklad pro

rozhodovaci procesy, jako nastroj kontroly apod. (Veber, 2012).

Zpracovanim podnikatelského planu management ziskd uzitecné poznatky,
z provedenych analyz muze ptedpovidat vyvoj financnich tokt, 1épe se vypotadat se
slabinami a riziky v danych zamérech apod. Pfi jeho samotném zpracovani je nutné se
tidit obecnymi zdsadami, které tikaji, ze kazdy podnikatelsky plan by mél byt:

e srozumitelny — je na misté se vyjadfovat srozumitelné, jednoduse, tak aby
nebylo zbyte¢né mnoho myslenek v jedné vété a neplytvat s pfidavnymi
jmény,

e logicky — jednotlivé casti podnikatelského planu na sebe musi navazovat,
musi byt podloZeny skutecnymi daty, kterd si nesmi odporovat. Zde je
vhodné doplnit dokument o grafické zndzornéni harmonogramu,

e uvaZené strucny — je dilezité, aby jednotlivé myslenky a zavéry byly
vyjadieny stru¢né, avSak nesmi byt poSkozena zékladni fakta. Je vhodné, se
k hotovému dokumentu vratit Sodstupem n¢kolika dni, znovu si jej
prostudovat a eventualné upravit,

e pravdivy a realny — zasada pravdivosti a realnosti uvedenych tdaji by méla
byt samoziejmosti,

e respektovani rizika — dodrzovani této zasady pfispiva ke zvySovani

duvéryhodnosti podnikatelského planu (Veber, 2012).
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1.3.1 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan odrazi preference podnikatele a jeho spolupracovnikli, bude
prezentovan investorim a zakazniklim, a proto je nutné, aby obsahoval informace, které
cilova skupina vyzaduje. Podnikatelsky plan je do urcité miry individudlni zalezitosti,
neexistuje zddna zavazna a pevnd forma, kterd by vyhovovala vS§em podnikiim. Nicméné
nékteré casti by mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan bez ohledu na konkrétni podnik
(Statikova, 2007). Casti podnikatelského planu maji nasledujici strukturu:
1. titulni strana,
exekutivni souhrn,
strategicka analyza a analyza odvétvi,

popis podniku,

2

3

4

5. obchodni plan,
6. marketingovy plan,

7. organizacni plén,

8. finan¢ni plan,

9. hodnoceni rizik,

10. harmonogram realizace,

11. ptilohy (Stankova, 2007).

Titulni strana

Titulni strana by méla obsahovat obchodni nézev podniku, jeho logo, sidlo, dale pak
nazev podnikatelského planu, jméno autora a zakladateld, datum zalozeni podniku apod.
Je doporuceno zde uvést 1 to, Ze informace obsaZené v tomto dokumentu jsou predmétem
obchodniho tajemstvi a nesmi byt jakymkoli zplisobem kopirovany nebo rozmnoZovany
bez pisemného souhlasu autora (Srpova, 2011). Titulni strana neni soucasti této

diplomové préce, kviili jeji akademické povaze.

Exekutivni souhrn

Exekutivni souhrn by mél ¢tenafi poskytnout veSkeré dulezité informace o tom, jaky
je podnikateliv zamér, jeho cile, zplsob realizace, zakladni finan¢ni data apod. Jde
V podstaté o abstrakt kompletniho podnikatelského planu. Exekutivni souhrn byva
vetSinou sestaven az po dokonceni podnikatelského planu a je povazovan za kliCovou ¢ast

hlavné v ptipadech, kdy je podnikatelsky plan sestavovan pro externi uzivatele, kterymi
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jsou naptiklad investofi, banky atd. (Korab, 2007). V diplomové praci bude exekutivni

souhrn pojat jako zavér.

Strategicka analyza a analyza odvétvi

Kazdy podnik potiebuje védét, co se okolo n€j odehrava. Potfebuje znat budouci
vyvoj faktord, které ovlivituji podnik a jeho okoli, aby spravné naplanoval své dalsi
aktivity. Informace, ktera je presna, komplexni a dana Vv pravy cas, zvySuje
konkurenceschopnost podniku. Firma by méla byt schopna tuto informaci efektivné
zpracovat a ihned reagovat v zavislosti ke svému poslani (Blazkova, 2007). Faktory
ovliviujici podnik znézoriuje obrazek 1.

Makroprostredi

Mikroprostredi

Obrazek 1: Vlivy pisobici na podnik
(Zdroj: (Blazkova, 2007, s. 43))

Odvétvi 1ze definovat jako skupinu podnikt, které zasobuji dany trh. Pfi definovani
trhu je nutné zvazit i to, jaké ma odvétvi hranice. Ty jsou u nabidky stanoveny tim, jak
lehce 1ze premistit vyrobky a sluzby na nové segmenty trhu a na strané poptavky jde o
moznosti substituce vyrobkd a sluzeb (Blazkova, 2007). Pouzité analyzy budou

podrobnéji rozepsany v samotném popisu pouzitych analytickych metod.

Popis podniku

Zde jsou uvedeny podrobngj$i informace o samotném podniku. Vécnym
vychodiskem je prezentace produktii a sluzeb, pomoci nichz se hodla podnik na daném
trhu realizovat. Dale pak musi byt uvedena velikost podniku a jeho lokalita, organizacni
schéma, veskeré kancelaiské a technické vybaveni a podnikatelova priiprava (znalosti a

ptedchozi praxe podnikatele) (Korab, 2007). U jiz existujicich podniki je dilezité uvést,
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jakymi dtlezitymi zménami firma béhem své existence prosla, napiiklad zména ve
vedeni, vstup investora, reorganizace skupin produkti ¢i sluzeb apod. Dale je vhodné
uvést vyznamné uspéchy, kterymi mtize byt naptiklad vitézstvi v dilezité soutézi, ziskani
certifikace, patentu a mnoho dalSich. Obsahem této casti dokumentu by méla byt pouze

fakta, ktera jsou podloZzena ovéfenymi udaji (Veber, 2012).

Obchodni plan

V této Casti podnikatelského planu je dilezité si stanovit, zda se bude jednat o
vyrobni podnik nebo jinou formu podniku. Pokud se jedné o vyrobni podnik, pak tato cast
podnikatelského planu zachycuje kompletni vyrobni proces. Musi zde byt uveden popis
potiebnych strojli a zatizeni k vyrobé, potiebny materidl a dodavatelé daného materialu.

Dale je potieba zajistit skladovaci prostory a s tim spojenou inventuru (Korab, 2007).

V ptipadég, ze se nejedna o vyrobni podnik, nemizeme zde hovofit ani o vyrobnim
procesu, nybrz o procesu obchodovani. V obchodnim planu pak uvadime informace o
nakupu zbozi a sluzeb, zjistujeme naklady a kapitalové potfeby a popisujeme samotny
proces poskytovani sluzeb, ktery je pro tuto ¢ast podnikatelského planu velice dilezity,

jelikoz kvalita a riznorodost nabizenych sluzeb je nejvice feSena (Korab, 2007).

K této ¢asti je vhodné prilozit i seznam vyrabénych produkt spolu s hodnocenim
jejich konkurenceschopnosti a v neposledni fad¢ ptilozit certifikaty kvality, které podnik
ziskal (Korab, 2007).

Marketingovy plan

Marketingovy plan je vystup marketingového planovani. Je to nastroj, ktery mé za
cil firmé pomoci k lepsSim obchodnim vysledkim. Umoziuje identifikovat zdroje
konkuren¢ni vyhody, stanovit cile a strategie, zjistit potfebné finan¢ni prostfedky a
kontrolovat, jestli se podniku dafi a zda spliiuje to, co si pfedsevzal. Pfi pravidelné praci
S planem je firma schopna odhalit komplikace a v€as na né reagovat. Zaméstnanci jsou
pomoci planu informovani o cilech firmy, coz vede ke zvyseni jejich motivace (Blazkova,

2007).

Obsah a struktura marketingového planu se 1i8i podle konkrétnich podminek kazdého
podniku. Marketingovy plan musi byt jasny, musi zahrnovat klicové informace, nemél by
byt pfilis struény, ale ani rozsahly a jednotlivé aktivity v marketingovém planu musi byt

uskutecnitelné (Blazkova, 2007)
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Pied samotnym vstupem na trh je velice dilezité zamyslet se nad marketingovym
mixem. Souslovi "marketingovy mix" bylo poprvé pouzito profesorem Harvard Business
School Neilem H. Bordenem (Jakubikova, 2013, s. 190).

,»Marketingovy mix lze popsat jako soubor marketingovych ndstroji, které jsou

podnikem vyuzivany k dosazeni marketingovych cilii. “ (Lhotsky, 2010, s. 43).

V praci bude marketingovy plan analyzovan pomoci marketingového mixu 4P.
Tradi¢ni podoba marketingového mixu je tvofena 4 prvky, které pozdé¢ji E. Jeroma
McCarthy z Minnesota State University oznalil jako 4P: produkt, cena, distribuce,
propagace. Spravnym pojetim téchto proménnych dokdze podnik piedvidat preference

zakaznikt a je schopen na n¢ 1épe reagovat (Lhotsky, 2010).

Produkt

Pod pojmem produkt si ptedstavime vyrobek ¢i sluzbu nabizenou podnikatelem. Jde
o zaklad celé podnikatelské ¢innosti, jelikoz jejim prostiednictvim jsou uspokojovany
potieby a ptani zadkaznika. Rozhodujici vlastnosti je v prvni fad¢ atraktivita nabizeného
vyrobku nebo sluzby, dale pak kvalita, rozmanitost, velikost, znacka, zaruka apod.
(Lhotsky, 2010).

Ve vétsing piipada je pro podnik levnéjsi udrzet si stavajici zdkazniky nezli ziskat
zakazniky nové, a proto je dilezité dbat na budovani image daného produktu. Dobra

image produkti a celého podniku ma pozitivni vliv na vérnost zdkazniki (Lhotsky, 2010).

Cena

Cena se stanovuje nejcastéji pomoci kalkulace ndkladli a musi byt vySs$i nez
variabilni ndklady produktu. V opaéném piipad¢ nastanou ztraty s prodejem kazdé dalsi
jednotky. Ptili§ nizka cena mize poskodit dlouhodobou ziskovost podniku. Samoziejmé,
priliS vysoké ceny maji také vazné nevyhody, nebot’ mohou vytvofit kupni bariéru a

omezit prodej (Bygrave, 2008).

Distribuce

Cilem distribuce je spravnym zptusobem dorucit produkt na zakaznikem pozadované
misto, v poZzadovaném Case, mnozstvi a kvalit€. Distribuci nelze operativné ménit, jelikoz
jde o dlouhodobéjsi zalezitost, kterd vyzaduje perspektivni planovani a rozhodovani.
Podnik dukladné zvazuje, jaky zptisob distribuce zvoli a peclivé zvazuje i vybér

distributora. Pokud se firma rozhodne zménit dosavadni zplsob distribuce, pak si musi
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byt jista, Ze tato zména pfinese zakaznikiim novy zptsob vytvareni hodnoty. Neni v silach
vyrobce uspokojit kazdého zédkaznika. Ani zakaznici nejsou schopni zjistovat informace

o kazdém produktu a jednat s vyrobcem o podminkach jeho dodani (Jakubikova, 2013).

I presto, Ze distribuce piedstavuje 30-50 % néakladl na produkt, neni ji vénovana
dostatecnd pozornost v porovnanim s ostatnimi proménnymi marketingového mixu. A

pfitom ucinna distribuce je nutnd podminka marketingového uspéchu (Jakubikova, 2013).

Propagace

Propagace je nastroj komunikace se zdkaznikem, jejimz cilem je rozSifovat
povédomi o podniku a o jeho produktech. Podnik se snazi piesvédCit co nejvice
potencidlnich zdkaznikidi o tom, Ze zrovna jejich produkt je pro n¢ tou nejlepsi volbou,
kterd jim pfinese uspokojeni jejich potfeby a piani. Nastroje propagace jsou nazyvany
jako marketingovy komunika¢ni mix a patii mezi né reklama, podpora prodeje, vztahy se

zakazniky (public relations) a osobni prodej (Lhotsky, 2010).

Organizacni plan

V organiza¢nim planu je zobrazena forma vlastnictvi nového podniku. Pokud jde o
obchodni spolec¢nost, je nezbytné, dopodrobna rozvést informace o managementu firmy
a udaje o obchodnich podilech pomoci pfislusné pravni normy. Déle jsou v organizacni
struktufe uvedeni dileziti vedouci pracovnici, v€etné jejich vzdélani, zkuSenosti a
nadfizenost a podiizenost vedoucich pracovniki (Korab, 2007).

Finanéni plan

Finanéni plan pfeménuje ¢asti planu podnikatelského do finan¢ni podoby a dokazuje
jeho realnost. Vystupem finanéniho planu je planova rozvaha, planovy vykaz zisku a
ztraty a plan cash-flow. Tyto vystupy musi byt zpracovany na zaklad¢ jednotlivych plant,
které jsou vzajemné propojeny (musi mit realné podklady z navazujicich ¢asti planu).
Ukolem je pfesvédgit externi subjekty o dlouhodobé rentabilnim zaméru. A proto je
vV ramci finan¢éniho planu doporuceno uvést 1 pomérové financni ukazatele, mezi které
patii ukazatele likvidity, rentability, aktivity a zadluzenosti. Dale mizeme financni plan

doplnit o vypocet bodu zvratu a u investi¢nich projekti i o hodnoceni efektivnosti investic
(Veber, 2012).

Do finan¢niho planu patii i navrh na financovani projektu, v ptipadé¢ ciziho kapitalu

je nutné, uvést jeho potiebnou vysi, dobu splatnosti a podminky jeho poskytnuti. Ve
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vétsing piipadi je zpracovano vice variant finanéniho planu, a to realistickd, pesimisticka
a optimisticka varianta (Veber, 2012). V diplomové praci bude finan¢ni plan zpracovan

na prvni 4 roky podnikani.

Hodnoceni rizik

V této ¢asti dokumentu je nutné popsat nejveétsi rizika plynouci z reakce konkurence,
ze slabych stranek marketingu, vyroby, manazerského tymu nebo technologického
vyvoje. Je potfebné tato rizika rozebrat, aby mohla byt pfipravena nahradni strategie pro
jejich odstranéni. Tim dava podnikatel pfipadnému investorovi najevo, Ze si je danych

rizik védom a je jim schopen celit (Korab, 2007).

V diplomové praci budou rizika zhodnocena metodou RIPRAN, kterou jsem si
vybrala proto, Ze se mi z metod pro hodnoceni rizik libi nejvice. Jsem si védoma toho, ze
tato metoda popisuje jen hrozby (vné&jsi rizika). Nicméné pro ucely diplomové prace
budou metodou RIPRAN zhodnoceny v podnikatelském planu i slabé stranky podniku

(vnitini hrozby).

Metoda RIPRAN se sklada z 5 zakladnich fazi: ptiprava analyzy rizik projektu,
identifikace rizik projektu, kvantifikace rizik projektu, nédvrh opatieni snizujicich nebo
eliminujicich vliv rizik na projekt, celkové zhodnoceni rizikovosti projektu. Vysledkem
je tabulka, ktera obsahuje identifikaci moznych rizik, pfifazeni pravdépodobného scénafte,

pravdépodobnost vyskytu rizika a dopad rizika na podnik (Dolezal, 2012).

Tabulka 2: Stanoveni pravdépodobnosti a dopadu hrozby

Pravdépodobnost vyskytu rizika Dopad rizika
Nepravdépodobné 0,01 — 0,2 Zanedbatelny 0 — 2
Mozné 0,21 — 0,40 Nizky 3 -4
Bézné 0,41 — 0,60 Bézny 5 -6
Pravdépodobné 0,61 — 0,80 Znaény 7 —8
Jisté 0,81 — 1,00 Obrovsky 9 — 10

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 2 obsahuje klasifikacni stupnici, na jejimz zakladé bude v navrhové ¢asti

stanovena vySe pravdépodobnosti jednotlivych hrozeb a jejich dopad na podnik.

Hodnota rizika, kterou muzeme rozdé€lit do 3 kategorii (viz tabulka 3), bude

vypoctena jako soucin pravdépodobnosti a dopadu.
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Tabulka 3: Kategorie rizika a jeho hodnota

Kategorie rizika Hodnota rizika
Bézné 0,8-3,5
Zavazné 3,6-6,3
Kritické 6,4-9

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Harmonogram realizace

DalSim nezbytnym krokem je sestavit Casovy harmonogram vsech ¢innosti. Jedna se
o realiza¢ni projektovy plan. Je dilezité stanovit vesSkeré kroky a aktivity, které musime
v ramci realizace podnikatelského planu podniknout a terminy jejich dosazeni. K tomu
muzeme pouzit napiiklad Ganttiv diagram (Useckovy diagram), ktery zndzorfiuje
planované ¢innosti jako usecky v diagramu. Na jejichz zaklad¢ Ize vidét, termin zahajeni
dané aktivity, délku jejich trvani a datum ukonceni. Urcité ¢innosti mohou probihat

soucasné (Srpova, 2011).

Naplanovany casovy harmonogram je nezbytné mit neustdle pod dohledem,
abychom mohli kontrolovat, jestli dochédzi k jeho plnéni. Zpozdéni aktivity, kterd se

nachdzi na kritické cesté, by mélo za nasledek zpozdéni celého projektu (Srpova, 2011).

Piilohy

Do pfiloh patii informativni materialy, které nelze zaclenit do samotného textu
podnikatelského planu. Nicmén€ by na né mély byt v textu odkazy. Jsou to vypisy
z obchodnich rejsttikli, Zivotopisy dilezitych osob, vykresy, vysledky prizkumu trhu,
propagacnich akci, technologickd schémata, rozvahy, vykazy zisku a ztraty, vykazy

cash-flow za minulé obdobi, dilezité smlouvy, certifikaty apod. (Veber, 2012).

1.4  Analyzy a nastroje strategické analyzy

V mé praci bude provedena analyza vnéjsiho prostiedi pomoci SLEPT analyzy obecného
okoli, analyzy oborového prostiedi pomoci Porterova modelu péti hybnych sil, vlastni
prizkum trhu pomoci dotaznikového Setfeni a analyza internich faktorti stanovenim
silnych a slabych stranek podniku. Zavéry z téchto dil¢ich analyz poslouzi ke sestaveni

vysledné SWOT analyzy, na jejimz zaklad€ bude zvolena vhodna obchodni strategie.
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1.4.1 Analyza obecného prostredi

SLEPT analyza byva Casto nazyvana jako analyza Sir§iho vné&jSiho prostredi a slouzi
piredevsim k odhaleni budouciho vyvoje externiho prostfedi, ve kterém podnik plsobi
(Cerveny, 2014). Déle slouzi pro identifikaci zmén a trendd v okoli podniku, které by na
n¢j mohli mit vyznamny vliv (Blazkova, 2007). Nazev této analyzy je odvozen
z pocatecnich pismen jednotlivych faktord, dle (Lhotsky, 2010) jimi jsou:

e Social — socialni faktory

e Legal —legislativni faktory

e Economic — ekonomické faktory

e Political — politické faktory

e Technological — technologické faktory

Socialni faktory

Vyrazny vliv na strukturu ekonomiky maji zmény chovani ve spole¢nosti, zejména
pak faktory, mezi které patii spoleCensko-politicky systém a klima ve spolecnosti,
hodnotové stupnice a postoje lidi, Zivotni styl, Zivotni Groven, kvalifikacni struktura a
zdravotni stav populace. Za poptavku po uréitych produktech podniki, mize piedevsim
rostouci tendence ke zdravému zivotnimu stylu, kontinualné rostouci pocet automobilil

na dany pocet lidi ve spolecnosti apod. (Lhotsky, 2010).

Legislativni faktory

Management kazdého podniku je v mnoha oblastech svdzan a omezovan celou fadou
riznych zakonli, vyhlaSek, predpisli a nafizeni vlady, které se tykaji predevSim
vSeobecného podnikani, ucetnictvi, dani, ochrany Zivotniho prosttedi, ochrany informaci,
pracovnépravnich vztaht atd. V ptipad¢ analyzy SLEPT jde hlavné o predikci vyvoje
pravnich norem, které se tykaji podnikéani, a o hodnoceni toho, jestli z daného vyvoje pro

podnik vyplyvaji n&jaké piileZitosti nebo dokonce hrozby (Cerveny, 2014).

Ekonomické faktory

Ekonomické faktory kli¢ovym zptisobem ovliviiuji situaci na trhu, na kterém podnik
pusobi. Podnik zdsadnim zpisobem ovliviiuji ekonomické zmény, jakymi jsou naptiklad
zmény v urokovych sazbach, ekonomicky rist, inflace, nezaméstnanost apod. (Burns,
2001).
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Politické faktory
Politicka rozhodnuti mizou vyznamné ovlivnit podminky pro podnikani, a proto je
analyza téchto faktorti dulezit4. Patii sem hodnoceni ménové stability, politicky postoj,

hodnoceni externich vztahti a politicky vliv riiznych skupin (Grasseova, 2012).

Technologické faktory

Faktory technologického pokroku vyrazné ovliviluji samotnou existenci podniku a
jeho uspésnost na trhu. Investice do technologického rozvoje jsou v dnesni dobé jiz
nezbytnosti. Bohuzel tyto investice v sobé zahrnuji mnoho rizik. Nemizeme totiz
S jistotou urcit, jestli dané vystupy budou spotiebitelé poptavat v dostatecné mire, ktera

by zajistila navratnost investice (Lhotsky, 2010).

1.4.2 Porteriiv model péti hybnych sil

Porteriv. model péti hybnych sil (viz obrazek 2) slouzi obecné pro zmapovani
konkuren¢ni pozice podniku v daném odvétvi, ve kterém puisobi. Dale pak pro nalezeni
hrozeb, které by mohly jeho pozici na trhu v budoucnu zhorSovat a pfilezitosti, jejichz

realizace by mohla postaveni podniku zlepSovat.

Novi konkurenti

¥
Konkunyici podniky
v odvétvi

Dodavatelé

L J
F Y

Kupujici

Rivalita mezi
existujicimi podmky
F Y

Substituty

Obrazek 2: Porteriv pétifaktorovy model konkurenéniho prosti-edi

(zdroj: (Tyll, 2014, s. 20))
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Tato analyza by méla byt zamétena na vyvojové trendy, které probihaji v daném
odvétvi. Podnik se zajima o situaci minulou, o situaci prave probihajici a o to, jak se bude
situace vyvijet v budoucnu (Cerveny, 2014). Podle Portera je dilezité analyzovat vliv
prave téchto péti Cinitela:

¢ Vyjednavaci sila dodavateld,

e vyjednavaci sila zakaznik,

hrozba substituti,

hrozba vstupu novych konkurenta,

rivalita mezi existujicimi podniky (Grasseova, 2012).

Vyjednavaci sila dodavatela

Zde je dilezitd velikost dodavateli na trhu, od které se odviji jejich potencial
diktovat si podminky. Dodavatelé maji velkou vyjednédvaci silu a predstavuji hrozbu
v piipad€, ze jich je omezeny pocet, jejich vyrobky jsou dilezité a jedinecné pro
zakazniky a na trhu lze jen sté€zi najit substitut nebo by naklady na zménu dodavatele byly
vysoké (Blazkova, 2007).

Vyjednavaci sila zakazniki

Vyjednavaci sila zakazniki je vysoka, kdyz jich na trhu existuje jen omezeny pocet,
jsou nizké naklady na ptechod k jinému dodavateli, existuji substituty apod. (Blazkova,
2007). Silni zakaznici jsou hrozbou, protoze tla¢i ceny dolu, pozaduji vysokou kvalitu

nebo lepsi servis (Dedouchova, 2001).

Hrozba substitutu
Existenci blizkych substituti vznika konkuren¢ni hrozba, ktera limituje ceny, a tim
omezuje ziskovost podniku. V piipad¢, ze vyrobky daného podniku maji blizkych

substitutli malo, mizou zvysit ceny a tim 1 vysledny zisk (Dedouchova, 2001).

Hrozba vstupu novych konkurenti

Novi konkurenti s sebou piinaseji dostatecné kapacity a plany, aby ziskali
konkuren¢ni trzni pozici. Tyto kapacity a plany jsou casto podporovany zdroji a
schopnostmi. Mira hrozby vstupu novych konkurentti do odvétvi je zavisla predev§im na
bariérach vstupu do daného odvétvi, kterymi jsou napiiklad diferenciace vyrobku,
kapitalové pozadavky, Cinnost a politika statu, piistup k distribu¢nim kanalim apod.
(Mallya, 2007).
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Rivalita mezi existujicimi podniky

Struktura konkuren¢niho okoli je dana velikosti podilu jednotlivych podnikii na trhu
daného odvétvi. Velikost rivality v konkurenc¢nim okoli odrazi Gsili, kterymi se soupeftici
podniky snazi ziskat trzni pozici (Mallya, 2007). Pokud je rivalita slaba, podniky maji
prilezitost zvysit ceny a tim i zisk. V opacném piipad€é dochazi k cenové konkurenci,

vznikd cenova valka, ktera zvysuje soupefivost v okoli (Dedouchova, 2001).

1.4.3 Marketingovy vyzkum

Cilem kazdého podniku v dne$ni dob¢ uz neni jen prodej za ticelem zisku, ale predevsim
jde o uspokojeni pozadavkl zakaznika efektivnéji nez konkurence. Diky tomu bude mit
zakaznik tendenci se vracet, a mize se stat Sifitelem dobrého jména podniku tzv. ,,Word
of Mouth®. V nyn&j$im podnikatelském prostifedi je podnik nucen neustale aktivné
reagovat na zmény chovani spotiebitelii, na nové trendy, na zmény, které vyplyvaji

Z vyvoje spole¢nosti apod. (Mulacova, 2013).

Marketingovy vyzkum je dulezitou ¢asti marketingového rozhodovéni. Jeho
podstata se skryva v poznani potieb a preferenci potencidlnich zdkaznikl, dodavateld,
odbératelll 1 celého trhu, na kterém néas podnik bude pisobit. Poskytuje nespocet nastrojii
a metodologickych postupti pro analyzovani vSech vySe jmenovanych aspektl

(Mulagova, 2013).

., Marketingovy vyzkum zahrnuje planovani, sber a analyzu dat, ktera jsou relevantni
pro marketingové rozhodovani a komunikaci vysledku této analyzy 7idicim

pracovnikum.* (McDaniel, 2002, s. 6).

Marketingovy vyzkum se vyznacuje svou jedinecnosti, vysokou vypovidajici
schopnosti a aktudlnosti informaci ziskanych zvyzkumu. Samotny marketingovy
vyzkum je realizovan v Sesti krocich, kterymi jsou sbér dat, zpracovani dat, analyza dat,

vizualizace vystupl, interpretace vystupt a prezentace doporuceni (Kozel, 2011).

Zdrojem informaci pro realizaci marketingového vyzkumu jsou data, kterd se déli na
primarni a sekundarni. Sekundarni data byla jiz v minulosti nashromazdéna pro jiny tcel
nebo pro jiného zadavatele. Naproti tomu primarni data jsou ziskana vlastnim sbérem
informaci v terénu pro konkrétni vyzkumny cel. Existuji dva druhy primarnich dat, a to

data kvalitativni a data kvantitativni. Sbér kvantitativnich dat je jednodussi, avsak nemaji
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takovou vypovidajici hodnotu jako kvalitativni. Primarni data jsou ziskdvana
prostfednictvim nékolika metod, mezi které patii dotazovani, pozorovani nebo
experiment (Kozel, 2011). Dotazovani je nejrozsifenéj$i metodou sbéru dat a jeho
nejvhodnéj$im nastrojem je dotaznik. Tvorbu celého dotazniku Ize rozd€lit do nékolika

kroku viz obrazek 3.

1} Vytvofeni seznamu informaci,

které ma dotazovand piinést.

2) Useni zphsobu dotazovani.

3) Specifikace cilove skupiny
respondentd a jejich vibér.

4) Eonstrukce otdzel: ve vazbé na

poZadované informace.

3) Konstrukee celého dotaznilu.

6) Testovani dotazniku.

Obrazek 3: Postup tvorby dotazniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Kozel, 2011))

Pro ucely diplomové prace jsem si vybrala priméarni vyzkum, ktery bude realizovan
dotaznikovym Setfenim. Primarni vyzkum byl zvolen, jelikoz pfindsi aktualni informace.
Dotaznikové Setfeni jsme zvolila proto, abych ziskala co nejvétsi vzorek respondenta, a
mohla tak vysledky se zaméfenim na pozadavky a preference zobecnit na §irsi populaci

ve smyslu cilovych potencialnich zdkaznikli nove zaklddaného podniku.
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Vyznam dotazniku spociva v ziskdvani informaci od respondentd, poskytuje
strukturu a usmérnuje proces ¢teni, zajist'uje standardni jednotnou Sablonu pro zapisovani
odpovédi a ulehcuje zpracovani dat. Otazky v pisemném dotazniku musi byt sestaveny
co nejjednoduseji a nejpiesnéji. Nevyhodou u pisemného dotazovani je nizka navratnost
dotaznikd (Kozel, 2011). Minimalni pozadovanou velikost vzorku dle (Saunders, 2012)

vypocitame pomoci vzorce:

V4
n=r%*q%*(g)2
0

kde:
L I minimalni pozadovana velikost vzorku
o 1% ...l ¢ast nalezici do specifické kategorie
e g% ..coiiiiiii ¢ast nendlezici do specifické kategorie
© Z i, hodnota korespondujici k mife spolehlivosti
o €% ..o, pozadovana mezni chyba

Délka a casova naroc¢nost dotazniku se odviji od zkoumaného tématu. Nicméné
nemél by mit vice nez 20 otazek, a respondentim by jeho vyplnéni mélo zabrat
maximalné 20 minut. V opaéném piipad€ vyplnéni dotazniku respondenta spisSe odradi

anebo ho nedokon¢i (Kozel, 2011).

Dotaznik musi mit logickou strukturu, musi se skladat z logicky ucelenych casti,
kterymi jsou: hlavi¢ka dotazniku s vysvétlenim cile vyzkumu a zplsobu vyplnéni
dotazniku, tematicky ucelené oddily otazek a odpovédi a na zavér pod€kovani a pokyny
k odevzdani. S logickou strukturou dotazniku je spojeno poradi samotnych otazek. Na
zacatku se vyskytuji filtracni otazky, které zajiStuji, aby dotaznik vyplilovala pouze
spravna cilova skupina respondentti. DalSimi jsou vécné otazky tykajici se vécné podstaty
feSeného tématu a vyzkumného cile. V zavéru dotazniku pak mlZeme zatadit citlivé
otazky, jelikoz v této Casti dotazovani je respondent uz ochoten odpoveédét 1 na otazky,
kter¢ by ho na zacatku odradily. S blizicim se koncem dotazniku klesa pozornost
respondenta, a mé¢la by se snizovat dilezitost a naro¢nost dotazd. Jako posledni jsou

zafazeny otazky identifikacni, které slouzi ke zjisténi zékladnich charakteristik

respondenta (Kozel, 2011).
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1.4.4 Analyza vnitiniho prostiedi podniku

Vnitini analyza nové zakladaného podniku ma charakter teoretické uvahy o vlastnich
hmotnych i nehmotnych zdrojich a schopnostech. Dostatek finan¢nich zdroji a
sestaveny podnikatelsky plan jsou nutné podminky pro uspéSny start podnikéni. O
vlastnich finan¢nich zdrojich musime mit jasnou predstavu. Musime védét predevsim o
jejich velikosti a ¢asové dostupnosti. Dale se musime zamyslet nad tim, jaké hmotné
zdroje budeme k podnikani potiebovat. Provedeme analyzu toho, co jiz mame k dispozici
a jaké hmotné zdroje budeme muset koupit. Dal$im dulezitym faktorem pii rozhodovani,
jestli se do podnikani pustit, jsou lidské zdroje (Korab, 2007). Musime posoudit, zda se
dana osoba pro tuto ¢innost hodi. Podnikatel musi byt iniciativni, vytrvaly, motivovany,
informovany, odpovédny, musi umét vyuzit ptilezitosti a svych silnych stranek, musi se
chovat racionalné a mit sebedivéru (Lhotsky, 2010). Problematicky kvantifikovatelnou
polozkou jsou nehmotné zdroje, do kterych patii sit’ kontaktd, patenty, certifikaty,

softwarové programy apod. (Korab, 2007).

Mezi zékladni pfi¢iny neuspéchu zacinajicich podnikl patii Spatna volba predmétu
podnikdni, nevhodna lokalizace podniku, nevhodné vybrani zaméstnanci, Spatny

management a $patna marketingova strategie (Lhotsky, 2010).

1.4.5 Analyza faktori prostiednictvim SWOT matice

SWOT analyza je zékladem pro analyzu zdkaznik, pro rozhodovéni o segmentaci trhu a
pro stanoveni obchodnich cilii. Informuje nas o marketingové strategii a zkouma
vzajemné vztahy interni a externi analyzy. Interni posouzeni podniku souvisi s ur¢enim
jeho silnych a slabych stranek ve vztahu k danému trhu. Ve vztahu k riznym segmentiim
trhu maze byt silna stranka slabinou. Externi hodnoceni zivotniho prostiedi ma, co
docinéni s identifikaci hrozeb a ptileZitosti, kterym podnik Celi. Ptilezitost miZe byt Casto
hrozbou v ptipad€, ze z ni nevytézi maximum. Z jednotlivych faktori interni a externi
analyzy se pak vytvoii piehledna tabulka tzv. SWOT matice (viz tabulka 4) (Burns,
2001).
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Tabulka 4: SWOT matice

Silné stranky Slabé stranky
e silnd znacka e nedostatek marketingovych zkuSenosti
e dobré povédomi mezi zékazniky e Spatné umisténi podniku
e dobré know-how e Spatné reputace mezi zakazniky

e aktivni pfistup k vyzkumu a vyvoji  |e nedostateCny pfistup k distribu¢nim

cestdm
PrileZitosti Hrozby
e nové technologie e vstup novych konkurentt na trh
e nenaplnéni potfeby zakazniki e konkurenti s lep$im vyrobkem
e rozvoj novych trhil e novaregulacni zatizeni
e odstranéni mezinarodnich bariér e zavedeni obchodnich bariér

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Blazkova, 2007))

SWOT je zkratka poc¢atecnich pismen ctyi anglickych slov, kterymi jsou: strengths
(silné stranky), weaknesses (slabé stranky), opportunities (piilezitosti) a threats (hrozby).
Jednotlivé faktory SWOT analyzy je dulezité posuzovat v souvislostech, sledovat silné a
slabé stranky ve vztahu k pfilezitostem a hrozbam (Blazkova, 2007). Je tfeba pfiradit
jednotlivym faktorim vahy podle dilezitosti nebo je sefadit hierarchicky, protoze kazdy
sledovany faktor je pro firmu jinak podstatny. Vnitini i vnéjsi prostfedi se v ¢ase méni,

z toho divodu je nutno dané faktory SWOT analyzy neustale sledovat a upravovat tak,

vvvvvv

Tabulka 5: Schéma SWOT analyzy

S — silné stranky W — slabé stranky
O — prilezitosti strategie SO Strategie WO
T — hrozby Strategie ST Strategie WT

(Zdroj: (Blazkova, 2007, s. 158))

Vystupem této analyzy jsou tedy 4 strategie:

Strategie SO (maxi-maxi) — vyuzit silné stranky Kk vyuziti ptilezitosti z vnéj§iho
prostiedi na ziskani vyhody. Tato strategie je povazovana za nejvhodnéjsi. Kromé jiného,
je zde také potieba eliminovat hrozby, které jsou pro podnik nezaddouci, a minimalizovat
jejich neptiznivy dopad, je dulezité neustale sledovat ménici se situaci na trhu a usilovat

o pfeménu slabych stranek na silné.
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Strategie WO (mini-maxi) — vyuzit pfilezitosti vnéjsiho prostiedi k prekonani
slabiny.

Strategie ST (maxi-mini) — vyuzit silné stranky k eliminaci hrozeb z vnéjsiho
prostiedi, popiipad¢ k minimalizaci nepiiznivého dopadu na podnik.

Strategie WT (mini-mini) — minimalizovat naklady a ¢elit hrozbam. Tato strategie

je zvolena v ptipadé boje o preziti podniku (Blazkova, 2007).

1.4.6 Navrh optimalni strategie

Strategie je cesta, kterda vede k dosazeni stanovenych cili. Je to proces planovani.
Optimalni strategie se ur¢i na zaklad¢ vysledkd ze ziskanych analyz. Aby byla strategie
zvolena spravné je nezbytné znat poslani a cile podniku. Spravné zvolena strategie

podniku je klicem k jeho rustu (Lhotsky, 2010).

Poslani podniku

Poslani podniku neboli mise je vyjadfeni smyslu a ucelu existence podniku.
Zakladnim poslanim kazdého podniku je poskytovani sluzby nebo prodej vyrobkt
zakaznikim. Definice posldni poméaha podniku uvédomit si, pro¢ vilbec existuje, za
jakym tucelem byl zalozen. Poslani by mélo byt formulovano konkrétné, mélo by byt
srozumitelné v§em zaméstnanclim, ktefi by se snim méli v idealnim ptipadé ztotoznovat

(Blazkova, 2007).

Cile podniku

Cile jsou Zadouci stavy, kterych mé byt v budoucnu dosazeno. Je dilezité, aby
vyty€ené cile splinovaly podminky metody SMART (konkrétni, méfitelné, odsouhlasene,
realistické, definované v Case) (Lhotsky, 2010).

Konkurenceschopnost podniku

Podnik, ktery chce dlouhodobé maximalizovat zisk, musi mit na rozdil od ostatnich
podnikll néco navic, musi vynikat v né¢em, co zédkaznik oceni. Tato snaha je ozna¢ovana
jako hledani ptidané hodnoty pro zakaznika. Podnik, kterému se podafi uplatnit
konkuren¢ni vyhodu a ziské tim padem pfevahu nad ostatnimi, je pravem povazovan za
a tim zvySovat konkurenceschopnost nabizenych produktl, sluzeb a vlastné celého

podniku (Lhotsky, 2010).
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Pomoci tzv. strategického trojihelniku, ktery porovnava kli¢ové konkurencni

faktory, jimiz jsou cena, kvalita a ¢as, mlizeme znazornit podnik ve srovnani

s konkurenty a zakazniky. Pfi vyniknuti minimaln¢ jednoho faktoru je ziskéna

konkuren¢ni vyhoda, ktera vede k ziskani lep$i pozice na trhu (Lhotsky, 2010).

Strategie zaloZena na zdroji konkurenéni vyhody

M. E. Porter (Porter, 1994) povazuje za zaklad uspésné konkurencni strategie tzv.

,,dlouhodobé udrzZitelnou konkurencni vyhodu . Ta je zpisobena nizkymi naklady nebo

diferenciaci. Dle Portera (Porter, 1994) rozliSujeme tfi generické strategie, které slouzi

k dosazeni vysoké vykonnosti podniku:

Vidci postaveni v nizkych ndakladech — cilem podniku je dosahnout co
zdroji napt. know-how, zisk z velkovyroby, snadnéjsi ptistup k materialu
atd. Nevyhodou této strategie je skuteCnost, ze kvalita vyrobkiu je na
standardni Grovni, diky tomu nejsou uréeny pro pfili§ naro¢ného zékaznika.
Diferenciace — umoznuje danému podniku dosdhnout jedine¢nosti ve
stanovenych oblastech, které zakaznici povazuji za dilezité a diky tomu jsou
ochotni zaplatit vyssi cenu. Zdroje diferenciace jsou velmi rozmanité, mize
k nim patfit napt. funkce a parametry vyrobku ¢i sluzby, distribuéni kanaly,
marketing atd. Tato strategie neumoziuje podniku ignorovat naklady, lze ale
fici, Ze naklady nejsou jejim hlavnim strategickym cilem.

Fokus — zaméfuje se na zajisténi vyhody nizkych nakladd nebo diferenciace

pouze u uzkého segmentu. Jde o uspokojeni potieb zdkazniki ,,na miru*
(Porter, 1994).

Ve fazi rozhodovani se pro urcitou strategii je dle (Lhotsky, 2010) dulezité ji

posuzovat zejména ze tii hledisek:

1.

Vhodnost — musi byt maximalné vyuzito silnych stranek a trznich ptileZitosti
a musi byt v souladu s ekonomickym a pravnim fadem a etikou podnikani.
Piijatelnost — strategie musi uspokojit vSechny zainteresované strany, jSou
jimi zakaznici, vlastnici, zaméstnanci, obchodni partnefi, stat, banky atd.
Uskutecnitelnost — strategie musi byt predevSim proveditelna v praxi

(Lhotsky, 2010).

34



2  ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V nasledujici analytické ¢asti prace je V prvni fadé provedena analyza obecného okoli
podniku pomoci SLEPT analyzy, nésleduje analyza oborového prostiedi pomoci
Porterova modelu péti hybnych sil, zpracovani marketingového vyzkumu a analyza
vlastnich zdroju a schopnosti. V zavéru kapitoly jsou shrnuty vysledky ziskané z téchto

analyz.

2.1 SLEPT analyza obecného prostredi podniku

Analyza obecného okoli podniku je provedena pomoci analyzy SLEPT, ktera se zabyva
vnéj§imi vlivy puisobici na podnik. Podrobnéji jsou popsany faktory, které nejvice

ovliviuji podnikani. Jsou jimi faktory socialni, legislativni, ekonomické a technologické.

2.1.1 Socialni faktory

Analyza socialnich faktorti je zaméfena na Jihomoravsky kraj, ve kterém bylo ke dni
31.12.2017 evidovano dle Ministerstva prumyslu a obchodu (dale jen MPO) 3 948
zivnosti v oboru holi¢stvi, kadetfnictvi. Analyza bude zaméfena predevsim na meésto
Vracov, které spada pod okres Hodonin. Mésto Vracov ma dle Ceského statistického
tfadu (déle jen CSU) 4 553 obyvatel.

Dilezitym socidlnim faktorem je Cisty pFijem. I pfesto, Ze primérnd i minimalni
mzda v poslednich letech neustale roste, nemizeme pocitat s tim, ze vSichni lidé maji
pfijem ve vysi primérné mzdy. Je proto diileZité, nastavit pfijatelnou cenu pro vSechny
generace. Primérna hruba mzda v Ceské republice v roce 2017 ¢inila 29 050 K&, coZ je
0 1840 K¢ vice nez ve stejném obdobi roku 2016. V Jihomoravském kraji byla
v roce 2017 primérna hrubd mzda 27 762 K¢ (dle CSU). Nicméné rist pramémé i

minimalni mzdy ma pozitivni vliv na poptavku po kadetnickych sluzbach.

Dalsim dulezitym faktorem, ktery by mohl mit vliv na podnikani v kadefnickych
sluzbach, je nezaméstnanost. JelikoZz pfi ztraté zaméstnani lidé vice Setii a kadefnickych
sluzeb by se mohli vzdat jako prvnich. V roce 2008 zacala mira nezaméstnanosti postupné
rust, vroce 2010 dosdhla 10,8 %, coz byla nejvySsi mira nezaméstnanosti za celé

sledované obdobi. Nasledujici 4 roky se mira nezaméstnanosti drzela nad 10 %. Pozitivni
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je, ze vokrese Hodonin, md nezaméstnanost od roku 2013 klesajici tendenci. A
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Graf 1: Mira nezaméstnanosti v okrese Hodonin
(Zdroj: Vlastni zpracovani (Zam&stnanost, 2018))
Neopomenutelnym faktorem je také vzdélanost a zaméstnani. V dnesni dobé¢ je ¢im
dal vice administrativnich, manazerskych a obdobnych pozic, které vyzaduji osobni

kontakt s klienty, a proto zde hraje reprezentativni vzhled dulezitou roli.

Vék a pohlavi obyvatel. Kazda vékova skupina potiebuje a vyzaduje jinou péci.
Napiiklad pro déti je vétSinou stiihani nepiijemné, nevydrzi chvili sedét v klidu,

kadefnice musi byt proto velice trpéliva a snazit se ziskat si jejich pozornost.

Dalsi skupinou je pracujici obyvatelstvo. Muzi vétSinou navstévu kadefnictvi
povazuji za nutnou nezbytnost a nijak se tam nezdrzuji. Naopak tomu Zeny si chodi do
kadetnickych salonli odpocinout, relaxovat, popovidat si. V tomto piipad¢ je dllezité, aby
kadetnice byla empaticka a méla zajem si se zdkaznici povidat mnohdy i o osobnich

vécech.

Posledni skupinou jsou star$i lidé, ktefi se modernimu zpisobu zivota tézko
ptizptsobuji, nejsou ochotni zkouset nové véci. Pro tuto skupinu obyvatel je velice
dilezity mily a ptatelsky piistup.

Obecné se da fici, ze vSechny vékové skupiny hledaji kadetnické sluzby z hlediska
ceny, preferenci a kvality poskytovanych sluzeb. Primérny vék lidi Zijicich ve Vracové
je 42,4 let, diky tomu spadaji do skupiny pracujiciho obyvatelstva, maji tak trvaly mésicni
pfijem a mizou si dovolit za kvalitni sluzby pfiplatit. V tabulce 6 jsou uvedena data

tykajici se veékové struktury obyvatelstva dle pohlavi.
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Tabulka 6: Vékova struktura obyvatelstva k 31. 12. 2016

Popis Pocet obyvatel Prumérny vék obyvatel
Lokace/pohlavi Muzi Zeny Celkem Muzi Zeny Celkem
Mésto Vracov 2180 2344 4524 40,5 44,1 42,4
Okres Hodonin 76 252 78 345 154 597 41,2 44,5 42,5
Jihomoravsky kraj 577723 | 601089 | 1178812 40,6 43,7 42,2

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

Vsechny sledované socialni faktory poukazuji na vhodnost podnikani v oblasti

poskytovani kadetnickych sluzeb. Je vSak diilezité nadale tyto faktory sledovat.

2.1.2 Legislativni faktory

Podnikatelské prostfedi je ovlivnéno pravni upravou dané zem¢. Zamétime se na ty
legislativni faktory, které maji pfimy vliv na zalozeni a provoz kadeinictvi. Dle natizeni
vlady ¢. 278/2008 Sb. o obsahovych naplnich jednotlivych zivnosti patii do oboru
holiéstvi, kadernictvi: Zhotovovani panskych, damskych a détskych ucesii zahrnujici
zejména provadeni plastickych, tupych nebo specidlnich modnich strihii viasii, myti viasi
a jejich tvarovani vodovou, foukanou, trvalou a jinou ondulaci, odbarvovani, tonovani,
melirovani a barveni vlasii. Holeni vousu a uprava knirii a plnovousii stiihem a jejich
tonovani a barveni. Barveni oboci. Provadeni riiznych druhit masazi viasové pokozky s
pouzitim kosmetickych pripravku. Preparace, prodluzovani, zhuStovani a regenerace
viasii. Uprava fas a oboci. Tvorba vyvojovych stiihii a ticesii (Zalozeni a provoz holiéstvi

¢i kadetnictvi, 2017).

Podnikani na zakladé Zivnostenského opravnéni se obecné fidi Zivnostenskym
zakonem €. 455/1991 Sb. o Zivnostenském podnikdni. Tento zakon definuje jednotlivé
zivnosti a podminky nutné pro jejich ziskani a provoz. Obor kadetnictvi spada do Zivnosti
Femeslnych, z toho vyplyva, Ze Zivnostenské opravnéni ziskame na zakladé¢ odborné
zpusobilosti. Kazdy kadeinicky salon musi mit vypracovany provozni ¥ad (viz ptiloha 3),
ktery se zasila na krajskou hygienickou stanici, a poté spolu s plankem provozovny i na
hasi¢sky zachranny sbor. Provozni f4d musi obsahovat podminky cinnosti, pouZiti
nastroju a zafizeni, zasady prevence vzniku infek¢nich a dal$ich onemocnéni, ke kterym
by mohlo dojit v ptipadé nespravné poskytnuté sluzby, véetné¢ podminek desinfekce a

sterilizace, dale pak zasady osobni hygieny zaméstnancti a ochrany zdravi spotiebitele,

zpusob zachdzeni s pradlem a ocisty prostiedi provozovny. VSechny tyto nalezitosti
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nalezneme v zakon¢ ¢. 267/2015 Sb., 0 ochran¢ vefejného zdravi. (Chcete si zalozit

vlastni kadetnicky salon? Ohlidejte si trady, 2011).

Kazdy podnikatel je povinen odvadét dan z piijmu, kterd je pro fyzické osoby
stanovena na 15 %. Danové piiznani musi odevzdat na pfislusny financni uiad ten, jehoz
pfijmy nejsou osvobozeny od dané z pfijmu a byli Vv ptedeslém roce ve vysi alespoil
15 tisic korun. Vysledek dané z pfijmu se zaokrouhluje na cela sta doli. Této
problematice se dale vénuje zakon ¢. 586/1992 Sbh. o danich z piijmu (Zakon o danich z
ptijmu, 2018).

Dalsimi zakony, které je nutno respektovat a fidit se jimi, jsou: zakon ¢. 187/2006
Sb., o nemocenském pojisténi, zdkon ¢. 589/1992 Sb., o pojistném na socialni
zabezpedeni a piispévky na statni politiku zaméstnanosti, zakon ¢. 592/1992 Sb., o
pojistném na vSeobecném zdravotnim pojisténi, zdkon ¢. 133/1985 Sb., o pozarni

ochrané.

2.1.3 Ekonomické faktory

Kadetnictvi se stavd vysoce konkurenénim odvétvim v rozvinutych a rozvijejicich se
hospodafstvich. Je prokazano, Ze kadefnické sluzby maji vyznamny dopad na jejich
ekonomiku (Brookes, 2009), (Picot-Lemasson, 2001). Obzvlasté starSi populace se
prudce rozviji. Lidé s vy$sim vékem pozaduji Castéjsi zménu ucest a vice péce, aby skryli
Sednouci vlasy. Z tohoto diivodu dileZitost kadefnickych sluZzeb roste. Mezi ekonomické
faktory mizeme zatadit vyvoj trZeb v poskytovani ostatnich osobnich sluZeb, miru

ekonomického rastu a miru inflace.

Vyvoj trzeb v poskytovani ostatnich osobnich sluzeb (CZ-NACE 96 a 93.13) je
zaznamenavan pomoci meziro¢niho indexu, ktery udéava, jak se zménily trzby ve
sledovaném obdobi v porovnani se stejnym obdobim piedchoziho roku. Index trzeb
slouzi pro analyzu kriatkodobého vyvoje a mozné predikce budouciho vyvoje
Vv jednotlivych odvétvich. Graf 2 obsahuje meziro¢ni indexy trzeb ve stalych cenach bez
DPH. Vyvoj trzeb ma mirné rostouci trend, ktery kolisa kolem stfedni hodnoty. Dle
stanovené prognozy je v roce 2018 ocekavan mezirocni pokles trzeb 0 3,5 %, coz se
z kratkodobého hlediska jevi jako nepfiznivé. Nicméné v nasledujicich 3 letech lze

ocekavat mezirocni narust 0 0,8 %. Rostouci trend indexu trzeb v oblasti poskytovani

38


file:///C:/Users/Lucie/Documents/ŠKOLA/MAGISTERSKÉ%20STUDIUM/DP/moje%20DP/zákoně%20č.%20o ochraně%20veřejného%20zdraví

ostatnich osobnich sluzeb ma z dlouhodobého hlediska pozitivni vliv na podnikani

v kadetnickych sluzbach.
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Graf 2: Vyvoj trieb CZ-NACE 96 a 93.13 v CR
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

HDP neboli hruby domaci produkt je kliCovym ukazatelem vyvoje ekonomiky. Lze
z né&j odvodit Zivotni troveii v CR. Pokud by doslo k poklesu HDP, klesla by i poptavka
po kadefnickych sluzbach. Z grafu 3 vyplyva, Ze k poklesu HDP doslo pouze jednou za
sledované obdobi, a to vroce 2009. Tento pokles byl zptisoben hospodaiskou krizi.
V nasledujicich letech HDP opét rostl, kdy v roce 2016 dosahl hodnoty 4 713 mld. K¢&.
Rust HDP vede klepsi ekonomice a stabilité¢ statu, roste celkova zivotni troven

obyvatelstva, Ize tedy ocekavat i zvySeni poptavky po kadefnickych sluzbach.
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Graf 3: Hruby domici produkt v CR
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle kurzy.cz, 2018)
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Rust inflace neboli rist cenové hladiny v ¢ase snizuje kupni silu penéz. Vysoka mira
inflace by mohla negativné ovlivnit poptavku po nasich sluzbach. V roce 2008 byla mira
inflace ovlivnéna hospodaiskou krizi. V nasledujicich letech doslo k prudkému poklesu
pod 2 %. V roce 2012 doslo k nartstu miry inflace na 3,3 %. Dalsi roky opét klesala, a
v roce 2016 klesla dokonce az na 0,3 %. Nicméné€ v roce 2017 jsme opét zaznamenali

prudky narast inflace az na hranici 2,5 % (viz graf 4).
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Graf 4: Vyvoj miry inflace v CR
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

2.1.4 Technologické faktory

Dnesni doba se t€8i velkému rozmachu informacnich a komunikacnich technologii.
Kazda firma, ktera chce na trhu uspét a byt vidét, by méla mit svoje internetové stranky,
kde poskytne zakaznikiim obecné informace o podniku. V nasem ptipad¢ zde majitelka
uvede zakladni informace o kadetnictvi, seznam nabizenych sluzeb véetné ceniku a
galerii s ukazkou tvorby. Dalsi moznosti, jak propagovat své sluzby, jsou rizné socialni

sité, které se t&si velké oblibé predevsim u mladsi generace.

V tabulce 7 muzeme vidét, ze uzivateli socialnich siti kazdym rokem pfibyva.
Zatimco v roce 2011 vyuzivalo v Jihomoravském kraji pocitac k prohlizeni socialnich siti
pouhych 19,5 % populace, v roce 2016 se pocet vice nez zdvojnasobil. Roste i pocet
jednotlivct starSich 16 let, ktefi vyuzivaji internet v mobilu, a proto je dobré mit webové
stranky prizptisobené i1 k prohlizeni v mobilnim telefonu. Narast uzivatela socialnich siti
je pro nove zakladany podnik pozitivnim faktorem, diky kterému se podafii oslovit vice

zakaznik.
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Tabulka 7: Pocitace a internet v domacnostech v Jihomoravském kraji

2011 | 2012| 2013 | 2014 | 2015| 2016

Domacnosti vybavené (%):

osobnim pocitacem 66,80 |69,50|72,30| 73,40 75,10 76,20

pristupem k internetu 65,00|68,20|71,70|73,10| 75,60 | 77,40
Jednotlivci >16 let pouzivajici (%):

internet na mobilnim telefonu 7,201 13,30|20,00|27,20| 32,10 39,50

Vybrané ¢innosti provadéné jednotlivei
na internetu pro soukromé ucely:

internet k nakupovani 27,00 28,70 35,70| 41,20 45,20 48,30
Cteni zprav na internetu 51,60 |55,10|59,30| 61,80 | 63,30 | 65,50
socialni site 19,50(26,70(34,30| 38,70 |42,00| 43,40

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2018)

K podnikani v kadefnickych sluzbach sta¢i zakladni technicka vybavenost. Salon
musi byt vybaven néstroji a produkty potiebnymi k poskytovani kadetnickych sluzeb. Do
nakladné&jsi polozek patii kieslo, myci box, nlizky, holici strojek apod. Mezi ty levnéjsi
kadetnické potfeby miizeme zatadit fén, kulmu, zehlicku na vlasy, Sampony a dalsi
ptipravky pro tpravu vlast. Do technologickych faktora patii dale nejrtiznéjsi postupy
napf. postup pfi myti vlast, postup pii masazi hlavy, technologicky postup pii holeni a

upravé kniru a vousi, postup pii prostiihavani vlasu apod.

2.2 Porterova analyza trzniho prostiedi podniku

Pomoci Porterova modelu péti hybnych sil bude provedena analyza potencialnich nebo

realn¢ existujicich konkurentd, vliv odbératelti a dodavatelti a mozné hrozby substituce.

2.2.1 Rivalita sou¢asnych konkurenti na trhu

V okrese Hodonin existuje mnoho konkuren¢nich firem s dlouholetou praxi. Nicméné
vétSina salonli ma stalou klientelu a dal$i zakazniky jiZ nepfijima, diky tomu lze fici, Ze
rivalita v tomto odvétvi spise nepanuje. Pokud si zakaznici zvyknou na svého kadeinika
a jsou s nim spokojeni, pak se k nému radi vraci. Ve Vracové, kde bude mit salon sidlo i

oy ee

zakazniky a nové nepfiijimaji z diivodu omezené ¢asové kapacity
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Na obrazku 4 jsou v nejuzsi spadové oblasti, tj. oblast 2 km od stfedu mésta Vracova,
modre zobrazeny konkuren¢ni kadetnické salony. Jedné se o pfimou konkurenci, ktera
byla zvolena na zakladé téchto kritérii: vzdalenost od stiedu mésta Vracova, stejna
(hlavni) nabidka sluzeb, Zivnost, podnikini bez zaméstnanct. Cervenou Sipkou je

oznacen nov¢ vznikajici kadetnicky salon.
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Obrazek 4: Mapa kadernickych salonii ve Vracové a blizkém okoli

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Mapy Google, 2018))

Kadefnictvi Lenka Vodna, Hodoninska 1540 — kadetnice poskytuje nasledujici
sluzby: damské a panské kadefnictvi, vlasové poradenstvi, pletové poradenstvi,
vizazistika. Pracuje s vlasovou kosmetikou Matrix a télovou kosmetikou Mary Kay.
Provozni doba kadetnictvi je dle objednavek. Kadefnictvi neméa zavedené internetové
stranky, mé jen stranku socidlni siti facebook, kde si potencidlni zakaznik miize
prohlédnou interiér salonu, vysledky prace, vyrobky, které kadetnice pouziva, dale pak
hodnoceni jeji prace a diskuzi zdkaznic. Chybi zde informace o cené. Celkové jsou

stranky zanedbané a neaktudlni.

Salon MaBel, Soboriska 1400 — jedna se o vlasové studio, které nabizi kadefnické
sluzby a poradenstvi v oboru pomoci piipravku Loréal a Kérastase. Studio je nejdrazsim
kadefnictvi ve Vracoveé. Ma neaktivni internetové stranky, na kterych nalezneme jen

kontakt a informaci o pouzivané vlasové kosmetice.
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Salon Identity, Lesni 1601 — salon, ktery zakazniky nalaka svym krasnym designem
interiéru. Salon zaloZeny v roce 1996 je zamétfeny na nadstandardni servis a individualni
péci o zakaznika. Kadetfnice pouziva renomovanou vlasovou kosmetiku firmy Framesi.
Zarukou vysoké kvality a odbornosti sluzeb je neustalé¢ zdokonalovani formou domécich
a zahrani¢nich stazi, semindit a prehlidek. Salon ma stranku na socidlni siti facebook,
kde jsou umistény fotky vysledkli prace a hodnoceni zdkaznic. Dale ma i vlastni
internetové stranky, na kterych najdeme zakladni informace o salonu, informaci o znacce
vlasové kosmetiky, certifikaty, které kadefnice vlastni a kontakt na salon. Bohuzel zde

opét nenalezneme informace o cené, zalozka cenik je prazdna.

Kadernictvi Vladimira Bustikova, Lesni 1551 — kadefnictvi se nachazi ve sklep¢

rodinného domu, ve kterém najdeme zastaralé¢ vybaveni. Kadeinice poskytuje sluzby za

v

4

kadeinickych soutézi a neabsolvuje zadna Skoleni. Provozni doba je v odpolednich
hodinach, az pfijde domi ze zaméstnani. Lze tedy fici, Ze poskytovani kadetnickych
sluZeb je jen forma ptivydelku, nikoliv prace na plny tivazek se zdjmem o ni. Zakazniky
tvoti predevsim lidé dichodového veku, kteti nevyzaduji nadstandartni sluzby a prioritou

je pro n¢ cena. Kadetnictvi nema internetové stranky ani profil na socialnich sitich.

Kadernice Jana, Mlynska 1462 — nachézi se v rodinném domé v blizkosti centra.
Kadefnice je momentalné na rodi¢ovské dovolené a pracuje pouze na objednéni.
Poskytuje sluzby: damsky a pansky stfih, détsky stih, melirovani vlast, barveni vlast,
spolecenské 1 svatebni ucesy, gelové nehty, liceni. Informace o kadefnici nalezneme na
socialni siti facebook, kde si potencialni zdkaznik mtZe prohlédnou vysledky prace, dale
pak hodnoceni jeji prace a diskuzi zdkaznic. Nalezne zde i1 informace o volnych

terminech, co naopak chybi jsou informace o cené.

Tabulka 8 popisuje celkovy souhrn srovnani se s konkurenci ve vybranych

parametrech. Tabulka 9 obsahuje informace o cenach konkurence.
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Tabulka 8: Srovnani se s konkurenci

P Kadeinictvi , o
Kadermctv1’Lenka Vladimira Kadeinice Jana Salon MaBel Salon Identity Novy kadefnicky
Vodna itk salon
Bustikova
Lokalita Hodoninska 1540 Lesni 1551 Mlynska 1462 Soboriska 1400 Lesni 1601 Okruzni 300
. e Uta Ctdle o Ut-So dle objednavek |  Dle objednavek Po-P4 10:00-18:00
IBLECC U] Dle objedndvek objednavek Dle objedndvek Po zavieno St zavieno So0-Ne dle objednavek
Vzdalenost od 1,7 km 1,8 km 0,6 km 1,4 km 1,8 km 1,2 km
stfedu mésta
Nabizené sluzby
myti viasi ano ano ano ano ano ano
Sstiih ano ano ano ano ano ano
masadz hlavy ne ne ne ano ano ano
foukana ano ano ano ano ano ano
barveni viasii ano ano ano ano ano ano
melirovani viasii ano ano ano ano ano ano
spolecensky iices ano ano ano ano ano ano
holent britvou ne ne ano ne ne ano
uprava kniru,
ne ne ne ne ne ano
plnovousu
vlasové a pletové vlasové poradenstvi,
specialni sluzby poradenstvi, ne gelové nehty, li¢eni | vlasové poradenstvi | vlasové poradenstvi | uprava a barveni oboci,
vizaZistika barveni fas
Platba hotové hotové hotové hotové, kartou hotové, kartou hotové
Studentska sleva ne ne ne ne ne 10 %

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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Tabulka 9: Srovnani cen konkurence

Stuzba KaderFnictvi Kadernictvi Kadernice salon MaBel Salon
Lenka Vodna V. Bustikova Jana Identity
Déamsky stiih 320 K¢ 150 K¢ 280 K¢ 700 K¢ 400 K¢&
Masaz hlavy X X X zdarma zdarma
Barveni celé 400 K& 250 K& 450 K& 1200 K& 600 K&
délky vlasi
Melir 600 K¢& 400 K¢ 650 K¢ 1500 K¢ 800 K¢
Spolecensky . . . . .
ies od 250 K¢ od 100 K¢ od 200 K¢ od 600 K¢ od 300 K¢
Pénsky sttih 90 K¢ 80 K¢ 85 K¢ 400 K¢ 200 K¢
Détsky strih 90 K¢ 50 K¢ 85 K¢ X 150 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

2.2.2 Vyjednavaci sila zdkazniki

Vzhledem k tomu, Ze se jedna o sluzby, které zakaznik vyuziva opakované, je zde
predpoklad k vytvoreni stalé klientely. Jelikoz jde o nové zaklddany podnik, je dilezité
si spravné definovat segmentaci na trhu, zaméfit se na potieby téchto zakazniki a sluzby
formulovat pfimo pro né, at’ uz se jedna o Sirokym sortimentem nabizenych sluzZeb,
oteviraci dobu nebo poskytovani kadefnickych sluzeb u zakaznikti doma, predevsim
jedna-li se o starsi lidi. V odvétvi kadetnickych sluzeb hraje vyznamnou roli kvalita a
aktualni modni trendy. Je dileZité se nechat t€émito trendy inspirovat a pfizplisobovat jim
nabizené sluzby. Klient pak bude mit pocit, ze ma tu nejlep$i moznou péci na trhu. Na

zakladé segmentace pak budou vytvofeny nastroje komunikace (viz kapitola 3.4.4).

Z geografického hlediska budou zakazniky tvofit obyvatelé mésta Vracova a
blizkého okoli, pfedevsim obyvatelé okolnich obci. Nezanedbatelnou skupinou budou i
zakaznici truhlafstvi Raiskub a rodice s détmi, které navstévuji Skolicku nebo vyuZzivaji
sluzby hlidani déti, ktera se v objektu také nachazi.

Dokument Liston-Heyese and Neokleouse z roku 2000 potvrdil, Ze nastaveni cen
podle pohlavi v kadefnickych sluzbach ma smysl tzn., ze demograficky vyzkum muze

pomoci se zapojenim rtiznych marketingovych metod. Proto zjistovani demografickych

udajt jako jsou vek, pohlavi, vzdélani, povolani, ¢ekaci doba, vlasovéa péce a moderni
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stylingové vybaveni mize byt pro kadeinictvi uzitecné ke zlepSeni jejich celkovych
sluzeb. U Zen je nutné se zaméfit i na znacku pouzivané kosmetiky, coz vyplynulo
z prizkumu spolecnosti SANEP, ktery byl proveden v dubnu 2011 na vybrané
skuping¢ 23 439 dotazanych ve véku 18-69 let.

Vyjednavajici sila zdkaznikli ve Vracové neni pfili§ vysoka, jelikoz se zde nachazi

omezena nabidka kadeinickych sluzeb.

2.2.3 Hrozba vstupu novych konkurentiu

Za bariéru vstupu nového kadetnictvi na trh lze povazovat ziskani zivnostenského
opravnéni. Kadefnice je nucena mit pro ziskani zivnostenského opravnéni minimalné
vyuéni list nebo alespon praxi v oboru. Bariéry pro vstup na trh tedy nejsou velké a ani
jich neni mnoho. Problém by nastal, pokud by si chtél salon zalozit né¢kdo, kdo absolvoval
pouze rekvalifikacni kurz. Konkurence na trhu neni nijak vysokd, coz by mohlo ptiladkat
dalsi podnikatele se stejnym napadem. Zalezet bude predevsim na rozmanitosti nabidky

sluzeb, nastavené cenové politice a v neposledni fad¢ na kvalité podpory prodeje.

2.2.4 Vyjednavaci sila dodavateli

Kadetnicky salon je podnik, ktery poskytuje sluzby, a proto je dilezité brat v potaz
predevsim vyjednavajici silu dodavateld v oblasti vlasové kosmetiky a dalSich materiald,
které jsou potfebné k provozovani kadefnickych sluzeb. Firem zabyvajicich se prodejem
vlasové kosmetiky je na trhu nepieberné mnozstvi, ale pfesto disponuji pomérné velkou
vyjednévaci silou, jelikoz se jedna o dodavatele z fad velkych a stfednich spolecnosti.
Dodavatel¢ jsou si védomi toho, ze poskytuji specifické a uzce specializované produkty
uréené k profesiondlnimu pouziti. Tito dodavatelé nejsou ochotni o cené diskutovat.

Poskytuji slevy jen pfi pravidelném odbéru, mnozZstevni slevy nebo déarky k nakupu.

2.2.5 Hrozba substituta

Kadetnické sluzby jsou ¢asto homogenni, nabidka sluzeb v kazdém salonu je v podstaté
stejnd, ale zalezi na pozadavku klienta, jeho spokojenosti s vysledkem a originalité
kadetnika. Substitutem mohou byt sluzby, které poskytuji neprofesionalové. Jde o osoby

nabizejici kadeinické sluzby jako ptivydelek pii své praci. Klienti davaji prednost nizké
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cen¢ na ukor kvality. Za dalsi substitut 1ze povazovat stfihani vlast nékym z rodiny nebo
barvenim vlast svépomoci. Nicméné barva od profesionalniho kadetnika je kvalitn&jsi a
vydrzi déle. A jelikoz lidem ¢im dal vice zalezi na vzhledu a pohodlnosti, neni hrozba

substituce vysoka.

2.3 Vlastni marketingovy prizkum ziakazniku

Hlavni vyzkumna otazka zni: Jaké jsou preference zakazniku v oblasti nabidky sluzeb
kadernictvi a jejich cenu ve Vracové? Teprve az poskytovatelé sluzeb pochopi
zakaznikovi preference, mizou pro n¢j vypracovat vhodnou marketingovou strategii a
splnit tak jeho naroky, zvysit spokojenost se sluzbami a jeho ochotu nakoupit (Wei,
2013). Hlavnim cilem vyzkumu je identifikovat preference u vybranych parametrt
marketingového mixu, a navrhnout tak optimalni marketingovy pladn u nové zacinajiciho

podniku.

Dil¢i cile vyzkumu:

1. Popis cilovych potencialnich zakaznikli (v€k, pohlavi, primérné piijmy,
rodinny stav, socialni skupina).

2. Identifikace sortimentu a druhu sluZzeb v dané oblasti (jaké druhy sluzeb
nakupuji) a ¢etnosti ndkupi sluzeb.

3. Identifikace rozhodovacich kritérii pfi vybéru nebo nékupu sluzeb v dané
oblasti a kupni sily v podob¢ penézni utraty za tyto sluzby.

4. ldentifikace dalsich (chybéjicich) potieb zakaznikli v oblasti sortimentu a

rozsahu sluzeb ve mésté Vracov.

2.3.1 Metodologie vyzkumu

Marketingovy vyzkum probihal v pribéhu tii mésict, a to od zac¢atku prosince 2017 do
konce tnora 2018, prostiednictvim dotaznikového Setfeni. Mésto Vracov ma
4 524 obyvatel, a proto bylo na urovni 95 % jistoty zadouci, aby dotaznik vyplnilo
alespon 316 respondentd (vypocet vzorku viz kapitola 1.4.3). Jelikoz mé zajimala data
nejen z mésta Vracov, ale i z jeho okoli, zvolila jsem velikost populace do
100 000 ob¢ani. Nyni uz bylo zadouci, aby velikost vzorku byla 383 vyplnénych

dotaznikd. Navratnost dotazniku byla 412 respondentti z VVracova a blizkého okoli. Pocet
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odpovédi je tedy dostacujici, a z vyzkumu lze vyvodit obecné zavéry. Cely dotaznik je

soucasti prilohy 2 této diplomové prace.

Dotaznik byl vytvofen pomoci nastroje forms na platformé Google Docs a byl
rozeslan respondentim ptevazné elektronicky ptes socidlni sit’ facebook a tém, ktefi
nemaji facebook, byl dotaznik zaslan na e-mail. Jelikoz jsem potiebovala ziskat data i od
seniort, ktefi nedisponuji pfipojenim k internetu, roznesla jsem jim dotaznik v tisténé
podobé. Skladal se z 12 otazek formulovanych tak, aby zabral co nejméné Casu pii
vyplhovani a zaroven pfinesl cennéd data o potencidlnich klientech. Diky tomu, Ze byl
dotaznik zaméten predevsim na obyvatele Vracova a blizkého okoli, miize slouzit i jako
reklama do budoucna, jelikoz hned v jeho tvodu je nastinén plan vzniku nového

kadetnictvi ve Vracoveé.

2.3.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu

V dotaznikovém Setfeni byly zaznamenany, na nasledujicich 12 dotazovanych otazek,
tyto odpovédi. Prvni otazka tzv. vyfazovaci, je umisténa na zacatku dotazniku proto, aby
osoby, které nevyuzivaji kadetnické sluzby, byly z vyzkumu vylouceny. Dle grafu 5
nevyuziva kadetnické sluzby pouhych 6 % dotazovanych, tito respondenti jiz v dalsi ¢asti
vyzkumu nebudou figurovat. Jsou to predevsSim respondenti, které stfiha ¢len rodiny,
kamarad nebo znamy. Lze piedpokladat, ze zbylych 94 % respondentli vyuziva

kadeinické sluzby pravidelné.

H Ne

H Ano

Graf 5: Rozdéleni respondentii dle vyuZivani kadefnickych sluzeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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Dalsi analyza obsahuje jiz data respondentli vyuzivajici kadetfnické sluzby. Po
vyrazovaci otdzce nasleduji otazky tykajici se ptfimo poskytovani kadeinickych sluzeb.
Z hlediska cetnosti vyuzivani téch sluzeb, se odpovédi 1isi v zavislosti na pohlavi
dotazovanych. Zeny vyuzivaji kadeinické sluzby v priméru 1x za pul roku (viz graf 6).

Naproti tomu muzi vyuzivaji sluzeb mnohem ¢astéji, coz je patrné z grafu 7.

H vice nez 1x mésicné
B 1x mésicné

M 1x za pUl roku

& 1x ro¢né

B méné nez 1x rocné

Graf 6: Cetnost (frekvence) vyuZivani kadefnickych sluZeb Zenami

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

H vice nez 1x mésicné
B 1x mésicné

B 1x za pal roku

1 1x ro¢né

B méné nez 1x rocné

Graf 7: Cetnost (frekvence) vyuZivani kadefnickych sluzeb muZi

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Zda by respondenti uvitali nové kadetnictvi ve mésté Vracov, odpovédélo kladné
83 % respondentl. Nezajem o nové kadernictvi projevilo pouhych 17 % respondentii.

Odpovedi jsou graficky znazornény v nasledujicim grafu 8.
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H Ne

H Ano

Graf 8: Zajem respondentii o nové kadeinictvi
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

K vytvofeni cenové nabidky kadefnickych sluzeb je dulezité znat ochotu
respondentli investovat do danych sluzeb. Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze 58 %
respondentll utrati za jednu navstévu kadeinického salonu 201-900 K¢. Pouze 1 %
dotazovanych neni ochotno investovat do kadeinickych sluzeb vice nez 100 K¢ béhem
jedné navstévy.

Z hlediska ochoty utracet za kadetnické sluzby dle pohlavi (viz graf 9, graf 10 a graf
11) zjistime, ze 41 % Zen za jednu navitévu v salonu utrati 401-900 K&. Zadna
z dotazovanych respondentek nezvolila moznost utraty méné nez 100 K&. Naopak
U muzll neni zadny respondent ochoten utratit za jednu navstévu v kadetnictvi vice nez
1 500 K¢. Vétsina muzh utrati méné nez 200 K¢, 24 % muza utrati za jednu navstévu

201-400 Kc¢.

B méné neZ 100 K¢
H 100 - 200 K¢

W 201 - 400 K¢
401 - 900 K¢
901 - 1500 K¢
m1501-3000K¢
M Vice nez 3 000 K¢

Graf 9: Ochota respondenti investovat do kadefnickych sluzeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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100 - 200 K¢

m 201 - 400 K¢

m 401 - 900 K¢
1901 - 1500 K¢
1501 -3 000 K¢

B Vice nez 3 000 K¢

Graf 10: Ochota Zen investovat do kadeinickych sluZeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

H méné nez 100 K¢
W 100 - 200 K¢
H 201 - 400 K¢
1401 - 900 K¢

901 - 1500 K¢

Graf 11: Ochota muzi investovat do kadeinickych sluZeb
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
Dalsi otazka se vztahovala k preferencim vyuzivani kadefnickych sluzeb. Z grafu 12
vyplyva, ze 81 % dotazovanych by nejcastéji vyuzivali stiih, dale pak myti vlast, které
vétSinou stithu predchdzi, by vyuZivalo 59 % respondenti. Nejméné vyuzivanymi

sluzbami by byla masaz hlavy, uprava kniru a plnovousu a holeni bfitvou.

Za nejdulezitéjsi kritéria ptfi vybéru kadeinického salonu, vétSina respondentil
povazuje dobré reference a kvalitu sluzeb. Nejméné dulezitd je pro respondenty

dostupnost salonu (viz graf 13).
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100%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
o t I | II
10% I
0% . !I!I!“7|7 . L I | ! .. S . s
masaz Uprava holeni
myti vlast stfih foukand | barveni melir kniru, ..
hlavy . bfitvou
vousl
H 1-nejcastéji 59% 9% 81% 21% 22% 10% 4% 4%
m2 12% 4% 16% 25% 6% 5% 2% 2%
3 8% 6% 3% 8% 10% 20% 1% 1%
wa 1% 8% 0% 7% 21% 9% 4% 4%
B 5-nevyuZivam 21% 73% 1% 39% 41% 55% 89% 89%
Graf 12: Preference vyuZivani sluZzeb v kadeinickém salonu dle respondenti
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% ol — - - — | - —
Délka objednaci Cena Ochota a Kvalita sluzeb Dostupnost ~ Dobré reference
doby vstficnost salonu
personalu

H 1-nejdllezitéjsi m2 mW3 =4 H5-nerozhoduje

Graf 13: Preference respondenti pfi vybéru kadeinického salonu
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Jednim z dulezitych faktorti je zjiSténi, jakym zplisobem osloveni respondenti
vyhledavaji informace o kadefnickych salonech. Z grafu 14 vyplyva, ze 67 %
dotazovanych da na doporuceni ptatel. Jedna se o Sifeni dobrého jména tzv. ,,Word of
Mouth*, 29 % respondentt si hleda informace na socialnich sitich a internetu. Nikdo

z dotazovanych nehleda informace o kadefnickych sluzbach v tisku.
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B Doporuceni pratel

H Internetovy vyhledavac

m Socidlni sité (facebook, instagram, ...)

V médiich (radio, televize, ...)

|V tisku

Graf 14: Ziskavani informaci o kadefnickych salonech dle respondenti

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Z hlediska upiednostnéni formy komunikace, vice jak 2 dotazovanych vyuziva
telefon ke kontaktovani kadetnice (holi¢e). Osobni kontakt, ktery bude preferovan, je
dalezity pro 39 % respondentli. Nejméné respondentli vyuziva k objednavkdm a
konzultacim e-mail, coz mize byt zpisobeno rozmachem socialnich siti, které vyuziva

ke kontaktovani kadefnice 6 % dotazovanych (viz graf 15).

B E-mail
B Osobni kontakt
M Socialni sité

Telefonickou

Graf 15: Komunikace s kadeinickymi salony dle respondenti

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

V zavéru dotazniku figuruji osobni otdzky. Skupinu dotazovanych tvofi ze 2/, Zeny.

Z celkového poctu 387 respondentt tvofili zeny celkem 66 % a muzi 34 % (viz graf 16).
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B muz

HZena

Graf 16: Rozdéleni respondenti dle pohlavi
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Z otazky, kterd byla zaméfena na rozdéleni respondentt dle ptijmu bylo zjisténo, ze

vice jak polovina dotazovanych ma mési¢ni piijem do 9 000 K¢ (viz graf 17).

M0 - 9 000 K¢/mésicné

M 9001 - 14 000 K¢/mésicné
B 14 001 - 20 000 K&/mési¢né
20 001 - 30 000 K&/mésicné
B 30 001 - 50 000 K&/mésicné

M 50 001 K¢ a vice/mésicné

Graf 17: Rozdéleni respondenti dle piijmi

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Z hlediska otazky zaméfené na vékové kategorie je z celkového poétu dotazovanych

60 % potencionalnich zakaznikl v rozmezi 19-26 let (viz graf 18).
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m15-18let
m19-26let
m27-35let
136-49let
m50-62let

M vice jak 62 let

Graf 18: Rozdéleni respondenti dle véku
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

V ramci dalsi otazky byl zjistovan socialni status respondenti. Polovina respondentt
jsou studenti. Dle grafu 19 tvofi tietinu odpovidajicich zamé&stnanci, podnikatelé jsou zde

zastoupeni 9% a nejmensi podil respondenti spadd do skupiny dichodci,

nezaméstnanych a respondentii na rodiCovské dovolené, ktefi dohromady tvoti 8 %.

B dichodce

B nezaméstnany

m 0SVC (podnikatel)

[ pracujici (zaméstnanec)
H rodi¢ovska dovolena

B student

Graf 19: Rozdéleni respondenti do socialnich skupin
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
Segmentaci dle véku ve vztahu se socialni statusem, potvrdila kontingen¢ni tabulka

10, ktera obsahuje absolutni i relativni Cetnosti téchto dat.
e 15-18 let—jde o zaky stiednich skol, za které plati Gitratu v kadeinickych salonech
rodice. Lze predpokladat, ze prevazné vyuzivaji pouze stiihu vlast, vyjimecné
pak spolecenského ucesu napiiklad na polonézu, ukoncenou v tanecnich,

stuzkovaci vecirek ¢i maturitni ples.
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e 19-26 let — ve vétsing pripadid se jedna o studenty, ktefi by urcité uvitali
studentské slevy. NejCastéji vyuzivaji zakladni nabidky kadetnickych sluzeb,
mezi které patii stfih, myti vlasi, Zeny jesté melir nebo barveni a muzi vyjimecné
vyuziji i ipravu plnovousu ¢i holeni bfitvou.

o 27-35 let — do této kategorie spadaji zaméstnanci a ¢ast podnikateld. Tito
zakaznici jsou ochotni utratit v kadetnickych salonech vice penéz nez predeslé 2
kategorie.

e 36-49 let — jde o zaméstnance a podnikatele, ktefi jiz maji trvaly mésicni piijem
a jsou ochotni si za kvalitni sluzby pfiplatit. Pfevazné zeny vyuzivaji drazSich
sluzeb a chodi do kadefnickych salonti relaxovat.

e 50-62 let — zékaznici v téhle vékové kategorii nejsou ochotni vyrazné ménit svij
vzhled a mnohem méné experimentuji. Zeny navitévuji kadeinické salony &im
dal Castéji. Vyuzivaji pfevazné barveni, aby zakryly své Sednouci vlasy.

e Vice jak 62 let — jde o zékazniky v diichodovém véku. Zeny si své Sediny barvi

doma, aby uSetfili a muzi vyuzivaji pfevdzné¢ stihu.

Tabulka 10: Vztah mezi vékem a socialnim statusem respondentid

\E} 5 N
3 = 2 = 2 o
Socialni < g IS 2 2 § < £
f = = c > >8 1 © =
skupina S = s S = 2 3 =
& 3 2 E | 83| ° °
=
Vek % % % % % % %
15-18 let 23 [100| 23 | 100
19-26 let 4 2 8 3 | b2|22)| 2 1 168 | 72 | 234|100
27-35 let 10122127 |60| 6 | 13| 2 5 | 45 {100
36-49 let 3 6 |14 | 29 | 32 | 65 49 1100
50-62 let 2 7 7 126 | 2 7 |16 | 60 27 (100
Vice jak 62 let | 9 | 100 9 (100

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

2.3.3 Souhrn a diskuze vysledkii z vyzkumu

Celkoveé dotaznik vyplnilo 412 respondent. Z toho 6 % respondentd bylo vytazeno

z diivodu nevyuzivani kadetnickych sluzeb.
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Vlastni marketingovy prizkum pfinesl pozitivni vysledky.

1)
2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

83 % dotazovanych by uvitalo ve mésté Vracov nové kadetnictvi.

85 % dotazovanych zen vyuziva kadeinické sluzby minimélné€ jednou za pil
roku.

Vice jak !4 dotazovanych muzi vyuziva kadetnické sluzby alesponi jednou
za mésic.

81 % respondentli by nejcastéji vyuzivali stith. Myti vlasii, které stfihu
predchazi, by vyuzivalo 59 %.

dotazovanych dobré reference a kvalita sluzeb.

95 % dotazovanych Zen je ochotno za 1 navstévu kadetnického salonu utratit
201 — 1500 K¢.

66 % dotazovanych muzii za 1 navstévu kadetnického salonu neutrati vice
nez 200 K¢.

67 % dotazovanych ziskdvd informace o kadetfnickych salonech
Z doporuceni pratel.

Vice jak % respondentt vyuziva ke kontaktovani kadeinice (holice) telefon.

Z vyzkumu vyplyva, ze vétSina respondentii by nové kadetnictvi v dané lokalité

uvitala. Tato otdzka byla zasadni, jelikoZ zajem potencidlnich zdkaznikd vytvari zakladni

ptedpoklad k zaloZeni nového kadefnictvi. Nejvétsi zajem respondenti projevili o stfih a

myti vlasi. Zajem o zékladni kadeinické sluzby tak pievazuje nad témi, které¢ zékaznici

stale vnimaji jako luxusni (iprava kniru a plnovousu, holeni bfitvou nebo masaz hlavy)

nebo na tyto sluzby nejsou zvykli, a proto se domnivaji, Ze by je nevyuZili.

Ve vypliovani dotazniki dominovaly ze % zeny, to se vzhledem k oblasti

kadeinickych sluzeb dalo predpokladat. V dnesni spolecnosti stale jesté prevlada zajem

o tyto sluzby spiSe u zen. U muzt jde predevsim o stiih, a proto tyto sluzby vyuzivaji

Castgji, ale za navstévu kadetrnického salonu utrati méné penéz. Lze predpokladat, ze

muzi, kteti jsou ochotni za jednu navstévu utratit az 1 500 K¢, vyzaduji sluzby jako je

holeni bfitvou nebo tprava kniru ¢i plnovousu.
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2.4  Analyza vlastnich zdroji a schopnosti

V této kapitole bude na zaklad¢ teorie (viz kapitola 1.4.4) provedena interni analyza, ktera
ma za cil ziskat odpovéedi na otazku ,,jak a ¢im zajistit vytvareni kadefnické sluzby a

jeji preménu na vynosy a zisk.*

Finan¢ni zdroje
Majitelka ma k dispozici vlastni finanéni zdroje ve vysi 250 000 K&, které si
vyhradila pfedev§im ze stavebniho spofeni. Finan¢ni zdroje jsou nyni dostupné na

spoficim uctu, jelikoz stavebni spofeni jiz vyprselo.

Hmotné zdroje

Majitelka pro vznik nového kadetnického salonu vyuzije mistnost v rodinném domé,
tudiz bude uSetfena nakladi na prondjem. Piimo pied provozovnou ma zdarma
k dispozici i n€kolik parkovacich mist. Majitelka jiz vlastni mobilni telefon i notebook,
ktery bude vyuzivat k objednavkam a k umist'ovani propagace na socialni sit¢é. Zakladnim
vybavenim kadefnického salonu je kadetnické kieslo a myci box. Toto vybaveni jiz
vlastni. Déle vlastni nutné kadetnické potteby, které momentalné vyuziva v aktudlnim
zamé&stnani, jsou jimi ntzky, efilaéni ntzky, hiebeny, fén, kadeinicky kuftik a dalsi

drobné¢ potieby (pinetky, sponky, betky, ...).

Ostatni hmotné zdroje, nezbytné k podnikani v oblasti kadefnickych sluzeb, bude
muset majitelka pofidit. Jedna se pfedev§im o nabytek na vybaveni provozovny a dalsi

pomucky potfebné k poskytovani danych sluzeb.

Lidské zdroje

Majitelkou kadetnického salonu a zaroven jedinou kadefnici bude Nikol
Raiskubova, kterd po maturité nastoupila do JACOB & The Stylers Academy v Brng, tato
akademie trvala tfi mésice. Po ukonceni spoluprace se salonem JACOB & The Stylers
navazala spolupraci S brnénskym studiem BELLE, kde pracuje jako kadefnice na hlavni
pracovni pomé&r a jako kosmeticka na vedlejs$i pracovni pomér. Disponuje tedy jiz
dvouletymi zkusenostmi v oboru. V ¢em naopak nema zkusenosti je podnikani. Bude se

jednat o jeji prvni podnikatelskou ¢innost.

58



Nehmotné zdroje

Majitelka kadeinického salonu prosla fadou odbornych Skoleni a vlastni nékolik
certifikatt (viz ptiloha 5). Prosla rekvalifikatnim kurzem ,,barveni fas a obo¢i, denni
liceni“ (viz ptiloha 6). Béhem své praxe ziskala potiebné reference, kontakty na

potencialni zakazniky a zkusenosti k tomu, aby si otevtela vlastni kadefnicky salon.

2.5 Zavéry ziskané z provedenych analyz

Na zaklad¢ informaci ziskanych z provedenych dil¢i analyz jsem dospéla k nasledujicim
zaveéram.

Jednotlivé faktory SLEPT analyzy poukazuji na vhodnost zahajeni podnikatelské
¢innosti v oblasti kadefnickych sluzeb. Zvysujici se ¢istda minimalni i primérna mzda by
mohla vést spolu s klesajici mirou nezaméstnanosti k ristu poptavky po kadeinickych
sluzbach. S vys$§im trvalym piijmem lidé vice utraci za sluzby a muzou si je dovolit
Castéji. Z ekonomickych faktori ma ptiznivy vliv na podnikani zvysujici se zivotni
urovenl obyvatelstva a rist trendu indexu trZeb ostatnich osobnich sluzeb, do kterych
kadetnictvi spada. Z technologickych faktort hraje dilezitou roli rostouci pocet uzivatelt
socialnich siti. Negativnim vlivem, v poslednich dvou letech, je rist inflace. Rust inflace

nuti lidi nakupovat zasoby trvanlivého zboZi. Disledkem je Setfeni na sluzbach.

Z Porterovy analyzy péti hybnych sil jsem ziskala informace o rivalité soucasnych
konkurenti na trhu, kterd neni pfili§ vysokd. Konkuren¢ni salony maji svoji stalou
klientelu a z divodu omezené ¢asové kapacity nové zakazniky nepftijimaji. EXistuje zde
vSak hrozba vstupu novych konkurenttl, jelikoz bariéry pro vstup na dany trh nejsou

velké. Hrozba substituce neni vysoka.

Z marketingového vyzkumu vyplynulo, kolik jsou ochotni respondenti utratit za
jednu navstévu v kadefnickém salonu, zde dominovaly Zeny. Dale pak ¢etnost vyuzivani

téchto sluzeb, kterd prevladd u muzi. Nejvétsi zdjem respondenti projevili o stiith a za

vvvvvv

Z interni analyzy je ziejmé, Ze majitelka ma k dispozici dostatecné finan¢ni zdroje,
které poslouzi k pokryti ndkupu vybaveni a kadetnickych pomtcek. Dale disponuje

zkuSenostmi v oboru a ma kontakty na potencialni zakazniky. Slabou stranku je
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nezkusenost s podnikdnim, jelikoz se bude jednat o prvni podnikatelskou cinnost

majitelky.

Tabulka 11 obsahuje struény piehled nejdulezitéjsich vysledki SLEPT analyzy,
Porterova modelu péti hybnych sil, marketingového vyzkumu a interni analyzy. Kazdy

faktor je zhodnocen podle toho, zdali ma na podnik pozitivni nebo negativni vliv.

Vysledky budou pouzity k zavérené SWOT analyze.

Tabulka 11: Shrnuti dil¢ich analyz

uzivateld internetu v mobilnim telefonu

Diisledek
Faktor rre— —
Pozitivni Negativni
vek obyvatel, rostouci minimalni a
Socialni prumérnd mzda, klesajici mira X
E} nezaméstnanosti
= Legislativni X zakony a nafizeni vlady
[
m . r o [} . ~ o .
E Ekonomické rast HDP, rust indexu trzeb rast inflace
n
L rust uzivatelt socilnich siti, rast
Technologické X

Vyjednavajici sila

mnozstevni slevy, navazani nové

vyuzivani sluzeb

kadetnickych sluzeb muzi

= . , vyjednavajici sila dodavateli
;g dodavateli spoluprace 7 !
i : L o
s = Substituty X ztrata zakaznikt
- ch
> stup novyc , .
s 2 v yo X vstup novych konkurentt
g = konkurentt
s Stavajici stala klientela — nepfijimani novych ,
A B e vysoka koncentrace v okrese

konkurence zakaznikl

Potencialni tudenti © .. (k¥ mesicnt pii

. studenti, pracujici, Zeny i muzi nizky mésiéni ptijem
zékaznici , pracujicl, zeny y pri)
< ” , . Y Y nezajem o upravu kniru a
Druh a Cetnost stiih, myti hlavy, ¢etnost vyuzivani J P

plnovousu, holeni bfitvou
nebo masaz hlavy

Marketingovy
vyzkum

véetné parkovani, zkuSenosti v oboru

Rozhodovaci
Kritéria bi vUbéru doporuceni pratel tzv. ,,Word of «
% . N
pv 4 Mouth“, kvalita sluzeb
sluzeb
. vlastni finan¢ni zdroje, vlastni prosto
Silné stranky . p Y X

Interni
analyza

Slabé stranky

X

nezkuSenost s podnikdnim

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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3  VLASTNI NAVRHY RESENI

V této Casti je podrobnéji rozpracovan obchodni model spolecnosti v podobé obchodniho,
marketingového, organiza¢niho a finan¢niho planu. Vystupy téchto navrhii budou spolu
s vysledky ziskanymi z analytické Casti prace vyuzity pro zavérecnou SWOT analyzu.
V zéavéru kapitoly jsou zhodnocena rizika plynouci z celého projektu a navrhnuta opatieni

k jejich eliminaci.

3.1 Vybér optimalni strategie

S ohledem na zjisténi ze souhrnu vysledku byla jako optimalni strategie zvolena strategie
diferenciace s ohledem na trZni vyklenek ve smyslu lokalniho podnikani. Tato strategie
se jevi jako spravna, a to z toho diivodu, ze kadeinictvi ma omezené jak financni, tak i
lidské zdroje a disponuje pouze malou vyjednavaci silou na trhu. Ta spociva pravé
v zamé&feni se na uréity vyklenek, kterym je v ptipadé nové vznikajiciho kadeinického
salonu myslena tzka spadova oblast. Prioritou je, ziskat si a udrzet zakazniky, kterym
budou poskytovany co nejkvalitnéjsi a cenové dostupné sluzby. Diraz bude kladen na to,
aby se pfi navstéveé kadetnického salonu zdkaznici citili pfijemné a odpocinuli si. Je
dulezité, jak se zakaznici citi nejen pii poskytovani kadefnickych sluzeb, ale i pfi odchodu
ze salonu. M¢li by mit pocit, ze jejich poteby byly uspokojeny a diky tomu mit touhu

salon opét navstivit a doporucovat svym kamaradiim a zndmym.

Poslanim nové zakladané¢ho kadetnického salonu je poskytovani kadefnickych

sluzeb ve mésté Vracov.

Cile

Kratkodobymi cili je ziskani alespoit 30 stalych zakaznikli v prvnim putl roce
podnikani a vybudovani povédomi o kadefnickém salonu na trhu prostfednictvim
socialnich siti, reklamou v kabelové televizi a rozddvanim vizitek. Sttednédobym cilem
je do tii let generovat stabilni ¢isty zisk v minimalni vysi 300 000 K¢/rok, kterého bude
dosaZeno prodejem sluzeb. Dlouhodobym cilem do péti let je vybudovani dobrého jména
podniku a ziskani 10 % podilu na trhu ve mésté Vracov, a to diky individudlnimu ptistupu

ke kazdému zdkaznikovi a poskytovanim kvalitnich sluzeb.
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3.2 Popis podniku

Kadeinicky salon NI3<OLostiihej.to bude zaloZen na zakladé zivnostenského opravnéni.
Jedna se zivnost femeslnou, ktera je podminéna vzdélanim nebo ziskanou praxi v oboru.
Jelikoz majitelka disponuje vyuénim listem v oboru (viz ptiloha 4), staci Zivnost ohlasit
na jakykoliv zivnostensky ufad, kde vyplni jednotny registracni formuléf, dolozi
vSeobecné podminky a odbornou zpiisobilost a zaplati poplatek 1 000 K¢. Po splnéni
téchto podminek bude Nikol Raiskubova registrovana jako podnikatelka. Hlavnimi
davody, pro¢ majitelka povazuje podnikdni na zdklad¢ zivnostenského opravnéni za
nejvhodnéjsi variantu, jsou:

e mala kapitalova narocnost,

e malé nédklady na administrativu,

e vlastnéni podniku jednou osobou,

e volnost pfi rozhodovani.

Nasleduje podani piihlasky pro registraci k dani z piijmu fyzickych osob, ktera musi
byt poddna na stejném finan¢nim urad¢, na kterém ziskala podnikatelka identifikacni ¢islo
tzv. DIC. Déle pak piihlaska k u¢asti na nemocenském pojisténi, bude podéna na okresni
spravé socialniho zabezpedeni v Hodoning. Ugast na nemocenském pojisténi OSVC je
dobrovolna. Majitelka se rozhodla pro miniméalni platbu nemocenského pojisténi. V roce

2018 je minimalni ¢astka 115 K&/mésic (Nemocenské pojisténi OSVC, 2017).

Nazev podniku: NI3<OLosttihej.to

Forma podnikani: zivnost femeslna (viz kapitola 2.1.2)
Misto podnikani Okruzni 300, 696 42 Vracov

Piedmét podnikani: holi¢stvi, kadetnictvi (CZ NACE 96.02)
Zakladatelka Nikol Raiskubova

Kontaktni e-mail: nikolraiskubova@gmail.com
Kontaktni telefon: 736 637 364

Internetové stranky: www.nikolostrihej.to

Datum vzniku Zivnosti: 1.7.2018

Platce DPH: Ne (viz kapitola 2.1.2)
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Pouziti vlastniho jména v ndzvu firmy, evokuje v zédkaznikovi pocit individualniho
ptistupu. Zakladatelka nema strach spojit své jméno s podnikatelskou ¢innosti, jelikoz si
je jista kvalitou poskytovanych sluzeb. Nazev firmy je lehce zapamatovatelny, snadno se
vyslovuje a v neposledni fad¢ vystihuje podstatu ¢innosti. Logo kadetnictvi je havrhnuto

na obrazku 5.

N I}(O LDSTriiH E).TO

Obrazek 5: Logo kadeinictvi
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.3 Obchodni plian

V obchodnim planu bude popsan vybér dodavatele, didle bude popsdna provozovna

v¢etné podrobného planu rekonstrukce a stanovena kapacita obsluhy.

3.3.1 Vybér dodavatele

Majitelka bude nakupovat kadefnické potieby a material u firmy MJC Zlin. Vybér
dodavatele byl pomérné rychly a jednoduchy, a to hned z nékolika divodu:

e kamenna prodejna v Hodoniné (17 km od Vracova),

e Siroky sortiment produktli a znacek,

e vétSina produkti skladem na prodejné,

e mnozstevni slevy.

Co se materialu tyce, bude mit kadefnice ze zaCatku v zasob€ jen ty nejCastéji
pouzivané produkty, jejichZ zasobu bude regulovat na zéklad€ poptavky. Sluzby tykajici
se barveni vlasti bude kadetfnice poskytovat po piedchozi konzultaci a na zakladé
objednani. Bezplatnou konzultaci tak predejde moZznym budoucim reklamacim.
Objednavkou produktii az v dobé, kdy je bude skutecné potiebovat, zamezi jejich
prekro¢enim doby trvanlivosti. Z toho divodu kadefnice potfebuje jen spolehlivé
dodavatele, aby se vyhnula problému s opozdénou dodavkou. V ptipadé, ze se dodavka
z n¢jakého divodu opozdi nebo nebude moznd, majitelka si mize pro produkty zajet

osobné.
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Dalsi ndkupy u dodavateld jsou omezeny dobou rekonstrukce salonu. Je nutné sehnat
vodare, aby pfipravil pfivod vody, dale pak elektrikare, jelikoz budeme potifebovat nové
zasuvky a malife. Vzhledem k tomu, ze fyzickych osob podnikajicich pravé v téchto
oborech je ve Vracové a blizkém okoli dostatek, dodavatel nase podnikani nijak
neovlivni. Nabytek na miru vyrobi truhlafstvi Raiskub, jehoz majitelem je otec

zakladatelky salonu. Nabytek vyrobi za cenu materilu.

K podnikani bude vyuzita mistnost v rodinném domé se samostatnym vchodem.
Jelikoz dim patii rodin€¢ majitelky salonu, bude usetiena nédkladl za samotny pronajem.
Nicméné je potieba pocitat snaklady na elektrickou energii. V celém domé je
dodavatelem elektrické energie Innogy, a proto jmenovaného dodavatele vyuzijeme i

pro provoz kadetnictvi. Tim pddem nemizeme cenu za energii nijak ovlivnit.

3.3.2 Popis provozovny

Pro ucely nového kadetnického salonu bude zrekonstruovana mistnost v rodinném domé
zakladatelky. Dulezitou stavebni upravou je rekonstrukce elektrickych rozvodi. V domé
je pouzito staré hlinikové vedenti, které jiz nespliiuje pozadované normy, bude toto vedeni
nahrazeno médénymi elektrickymi rozvody. Rozvodna deska bude zakryta skiinikou.
Dana mistnost byla diive vyuzivana jako ptedsin, tudiZz zde neni pfivod vody. Je tedy
nutné udé€lat ptipojku na vodovodni potrubi pro umyvadlo a myci box. Ptipojka povede

ze sklepa, ktery se nachazi pfimo pod rekonstruovanou mistnosti.

Ze stén mistnosti je nutné kompletné odstranit starou malbu, provést penetraci a
nanést novy natér. Na stén¢ za umyvadlem a mycim boxem bude z praktickych divodi
malba omyvatelnd. Stavajici podlaha, na které je polozeno lino, bude zachovana. Na
dverte, které spojuji predsin s kuchyni, bude umistén vésak. WC, které¢ se nachazi za
druhymi dvefmi, rekonstrukci neprojde. Interiér plvodni predsin€é a nasledné

zrekonstruovaného salonu je vidét na obrazku 6 a obrazku 7.
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Obrazek 6: Provozovna pred a po rekonstrukci

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Obrazek 7: Provozovna véetné vybaveni

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.3.3 Kapacita obsluhy

Je potieba stanovit kapacitu obsluhy tzn. pocet lidi, které je kadefnice schopna za jeden
den obslouzit. Pii stanoveni poc¢tu obslouzenych zdkaznikt budu vychazet ze zkuSenosti
zakladatelky salonu. Pracovni doba kadetnice je stanovena na 8 hod., z toho 30 minut je

vyhrazena pauza na obéd. Za tuto dobu pramérné obslouzi 8-12 zakazniku.
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Mg¢siéni pracovni doba 1 kadefnice je 160 hod.

Vyuziti pracovni doby 80 % = 160 x 0,8 = 128 hod. (skute¢ny ¢as vénovany

zakaznikiim). Primérné doby trvani jednotlivych sluzeb viz tabulka 12.

Tabulka 12: Doba trvani sluzby

Sluzba Doba trvani sluzby
Pansky, détsky stiih véetné masaze hlavy 30 minut
Damsky stiih véetné masaze hlavy 45 minut
Barveni celé délky vlast 60 minut
Melir 90 minut
Spolecensky tces 45 minut
Uprava a barveni obogi 20 minut
Barveni fas 15 minut
Holeni bfitvou 20 minut
Uprava vousti 30 minut

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.4 Marketingovy plan

Marketingovy plan bude posloupné popsan pomoci marketingového mixu 4P. Navazuje
na vysledky ziskané z provedeného vyzkumu, jehoz cilem bylo identifikovat preference

potencialnich zakaznikti u vybranych parametrit marketingového mixu.

3.4.1 Produkt

Pfi stanoveni nabidky sluzeb budeme vychazet ptedevsim z vysledkd z vlastniho
marketingového vyzkumu (viz kapitola 2.3). Zakaznici nejéastéji poptavaji stiih a sluzby
S nim spjaty, jako je myti vlast, které stfihu ve vétSiné ptipadi pfedchazi a foukana, ktera
po stfihu nejcastéji nasleduje. Dale se tedy zaméfime na nabidku pravé téchto sluzeb.
Dalsi sluzby, o které respondenti nejevili ptilis velky zajem, budou brany jako doplikové,

a majitelka je bude poskytovat po piedchozi konzultaci.
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Myti vlasi a masaz hlavy

Mytim dochézi k odstranéni necistot z vlasi a z pokozky hlavy, a je proto dulezité
pro zachovani zdravé vlasové pokozky a zdravého ristu vlast. Hlavnim divodem, proc¢
bude kadeinice umyvat vlasy pted kazdym stithem, je hygiena. Umyté vlasy jsou navic
pekné uhlazené, narovnané a neelektrizuji. U kratkych stfiht, vétSinou se jedna o panské
stithy, umyje kadetnice vlasy i po stiithdni tak, aby ostfihané vlasy neztstaly na pokozce

hlavy a v usich.

Myti bude vzdy spojeno s lehkou masazi pokozky hlavy, ktera je vyznamnym
prvkem pro navozeni atmosféry relaxace, uvolnéni se a dobré nélady. Masdz ma
blahodarny ucinek na télo i mysl, coZ je néco, co vétsina zdkaznikl oceni. Kazdy zakaznik
bude nejprve dotazan, jestli ma viibec zajem o tuto bezplatnou sluzbu.

Strih

Stiihani vlast se fadi mezi stary kulturni zvyk, ktery se postupné vyviji. Pfi stithani
vlasti dochazi k jejich kraceni a srovnavani, jelikoz nékteré vlasy rostou rychleji nez jiné.
V pribéhu procesavani kadeinice zjisti kvalitu vlasti a smér jejich riistu. Samotny stiih se
provadi na mokrych vlasech. Po zkraceni se vlasy s€eSou, poptipadé zastfihnou do
ztracena. Poté dojde ke kontrole délky a pfipadné detailni upravé. Pokud jsou vlasy
sttihany holicim strojkem, je dillezité postupovat opatrné, jelikoz vzniklé chyby jiz nelze
opravit. Husté vlasy se prostiihaji efilaénimi nizkami. Na zavér stiihu holicim strojkem

se provede zastiih a vytrat na krku a okolo usi.

Foukana

Foukana bude nasledovat po kazdém stfihu. At uz se bude jednat jen o konecné
dosuseni vlasti nebo o kompletni styling. Bude zaleZet na zakaznikovi, jestli preferuje jen
lehké dosusSeni vlasti, vyfoukani vlasti do vln nebo do rovna. U muzi s kratkymi vlasy

bude Uces dotvofen pomoci fixacniho gelu.

Dopliikové sluzby

Doplnikové sluzby budou poskytovany na zakladé predchozi bezplatné konzultace.
e Darveni celé délky vlastu
e melir
e spolecensky uces

e holeni bfitvou
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e TUprava kniru a plnovousu
e (prava a barveni oboci

e barveni fas

Seznam nabizenych sluzeb kadefnickym salonem NI3<OLosttihej.to bude

predstaven na internetovych strankach, na socialnich siti a v kabelové televizi mésta

Vracov.

3.4.2 Cena

Pii stanoveni ceny budeme vychazet z prizkumu konkurence, vysledki vlastniho

marketingového vyzkumu, ze kterého vyplynulo, Ze zékaznici jsou ochotni za jednu

navstévu kadefnického salonu utratit ¢astku v rozmezi 201 az 900 K¢, a z vlastnich

kalkulaci nakladt, vydaju a pozadovaného zisku.

Ceny uvedené v tabulce 13 a v tabulce 14 jsou véetné myti, regenerace a foukané

¢ili kone¢ného stylingu vlasi. Po domluvé se zakaznikem se ceny mohou lisit dle

mnozstvi spotiebovaného materialu, zalezi na hustoté a délce vlasa.

Tabulka 13: Damsky cenik jednotlivych sluZeb

Damské Kratké vlasy Polodlouhé vlasy Dlouhé vlasy
Damsky strih 200 K¢ 250 K¢ 300 K¢
Masaz hlavy zdarma zdarma zdarma
Barveni celé délky vlast od 250 K¢ od 400 K¢ od 600 K¢
Melir od 400 K¢ od 600 K¢ od 700 K¢&
Spolecensky tices od 250 K¢ (dle naro¢nosti)

Uprava a barveni obo¢i 120 K¢

Barveni fas 80 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 14: Pansky a détsky cenik jednotlivych sluzeb

Panské Cena Détské Cena

Masaz hlavy zdarma Masaz hlavy zdarma
Pansky Stiih 100 K¢ Détsky sttih 50 K¢

Holeni bfitvou 150 K¢

Uprava voust 200 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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K sestaveni mési¢nich pfijmi (viz tabulka 15) byla pouzita primérna cena za jednu
sluzbu dle sestaveného ceniku sluzeb (viz tabulka 13 a tabulka 14). Pocet zakaznikt byl
stanoven odhadem na zakladé¢ dat ziskanych z vlastniho marketingového vyzkumu a dle
zkusenosti majitelky. Pocet pracovnich dnli v roce 2018 je stanoven na 120, jelikoz
k zahdjeni podnikatelské Cinnosti dojde az 1. 7. 2018. V nasledujicich letech je pocet
pracovnich dnti stanoven na 240. Majitelka pocita s flexibilni pracovni dobou tzn. s praci
o vikendech a svatcich, v takovém pfipadé¢ bude tato prace kompenzovana volnem

V tydnu.

Tabulka 15: Pfedpokladané trzby z prodeje sluzeb

Piedpokladané mési¢ni trzby

Sluzba ks hod. K¢
Damsky stiih 36 27 9 000
Pansky stiih 56 28 5600
Détsky stiih 21 10,5 1050
Barveni celé délky vlast 25 25 10 000
Melir 17 255 10 200
Spolecensky tces 4 3 1200
Uprava a barveni obo¢i 12 4 1440
Barveni tas 8 2 640
Holeni bfitvou 6 2 900
Uprava voustl 2 1 400
CELKEM 187 128 40 430
ROCNI TRZBY 2244 1536 485 160

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.4.3 Distribuce (umisténi)

Jak jiz bylo zminéno v kapitole 3.3.2, pro ucely kadetnického salonu bude
zrekonstruovana mistnost v rodinném domé (viz obrazek 8), kde zakladatelka bydli.
Mistnost o velikosti 18 m? je momentalné nevyuzita, diive byla uzivana jako piedsiii.
Rekonstrukce, jejiz cilem je, aby salon spliioval hygienické pozadavky a aby se zde
zakaznici citili pfijemné, bude probihat od 24.4.2018 do 7.5.2018. Zminovany dim
(zelen€ zvyraznén na obrazku 9) je posledni vilou ve mésté Vracov. V objektu, kde se
rodinna vila nachazi je dale umisténo truhlafstvi, které provozuje otec zakladatelky a
Skolicka pro nejmensi spojena s hlidanim déti, kterému se vénuje matka zakladatelky

kadetnického salonu.
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Obrazek 8: Provozovna

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Obrazek 9: Katastralni mapa objektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (CUZK, 2018))

Dim se nachazi na hlavni ulici Okruzni, pfiblizné ve stfedu mésta, nedaleko
vlakového néadrazi (ptfibliznd vzdalenost 850 m) a autobusové zastavky (piiblizna
vzdalenost 500 m). V okoli se nachéazi dalsi podnikatelské subjekty, kam pfijizdi lidé
z celého okoli. Diky tomu bude nové vznikajici salon, ktery je znazornén na obrazku 10

cervenou Sipkou, vV samotném centru déni, a lidé si ho snadno vS§imnou.

Co se tyce parkovani, tak jedno parkovaci misto se nachézi na ulici pied domem a
dalsi v objektu, pfimo u vchodu do salonu. Tuto vyhodu urcité oceni nejen zédkaznici
prijizdéjici z okolnich obci, ale 1 obyvatelé¢ Vracova, ktetfi bydli ve vétsi vzdalenosti od

salonu.
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covsKy potok

Jifi Fojtik Cukrérna Pekarna Vracov £

Dum barev DOm barev

Vracov, Drahy A X
B Anna Vysinkova

GRAPEJA
ROSA market s.r.o Vit R L

Vit Raiskub
Raiskub Interiér

AL-kuzelky,

KPLED s.r.o

k A,"qf‘QQ

é potreby

Zeleznice 600

Zeleznice 600

Obrazek 10: Okolni podnikatelské subjekty
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Mapy Google, 2018))
Provozni néklady podniku tvoti pravidelné mésicni platby. Vyse téchto naklada je
vycislena v tabulce 16. Naklady na energii a vodu byly stanoveny odhadem spotieby a
z ceny dodavatelll téchto sluzeb. N4jemné zde neni zapocitano, jelikoz majitelka zadny

najem neplati.

Tabulka 16: Provozni naklady

Polozka meésicné/K¢é rocné/K¢é
Spotieba energie a vody 1400 16 800
Pausal za telefon 500 6 000
Pausal za internet 400 4 800
CELKEM 2 300 27 600

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.4.4 Propagace

Hlavni strategii propagace kadetnického salonu bude ptedstaveni nabidky sluzeb co
nejvétsimu poctu potencialnich zakaznikl prostiednictvim reklamy, on-line komunikace,

podpory prodeje a osobniho prodeje.

Co se reklamy a on-line komunikace tyce, bude salon propagovan prostiednictvim
vlastnich internetovych stranek, na kterych zdkaznik najde veSkeré informace o salonu
véetné nabidky sluzeb, ceniku, kontaktnich udajl, oteviraci doby, mapy s vyznacenym
bodem umisténi provozovny, fotografie promén, fotografie interiéru apod. Bude zde

umistén i on-line formulaf pro rychlé objednani nebo pro odeslani dotazu.
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Dale pomoci stranek na socialnich sitich, konkrétn¢ se bude jednat o facebook a
instagram. Umisténi textu, fotky nebo videa na socialni sit’ je velice jednoduché a rychlé.
Pro starsi obyvatele bude umisténa reklama do kabelové televize mésta VVracov po dobu
jednoho mésice, jelikoz ne kazdy obyvatel disponuje pfipojenim k internetu. Majitelka si
také vytiskne vizitky (viz obrazek 11) pomoci fototiskarny, kterou vlastni a umisti je do
nékolika firem a prodejen. Format vizitky je ve tvaru platebni karty, tudiz je skladngjsi.
Podporu prodeje budou tvofit soutéze o vlasovou proménu a slevy pro studenty ve
vysi 10 %.

N |§<O LOSTRiH E).TO

KADERNICTVI

NIKOL RAISKUBOVA
736 637 364

OKRUZNI 300

VRACOV
696 42

Obriazek 11: Vizitka
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 17: Naklady na propagaci

Druh propagace mési¢né/K¢é ro¢né/K¢é
Udrzba internetovych stranek 600 7200
Doména X 4 000
Reklama v kabelové televizi (30 K¢&/den/obrazovka) 1800 10 800
Vizitky 200 ks 85x55 mm 320 1200
CELKEM 2720 23 200

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Za vytvoreni internetovych stranek majitelka zaplati 10 800 K¢ jako jednordzovou
platbu. V prvnim mésici podnikani nebude uctovan poplatek za udrzbu internetovych
stranek. Doména je splatna k 1. 7. vzdy v daném roce. Jak vyplynulo z vysledka
vyzkumu, tak zadny z respondenti nevyhledava informace o kadefnickych salonech
v tisku, tudiz tahle forma propagace je zbytecna a miizeme ji vyloucit. Konkrétni naklady

na propagaci jsou vy¢isleny v tabulce 17.
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3.4.5 Organizacni plan

Organizacni struktura zde zaddnd neni, 100 % podil ma v rukou majitelka a kadetnice
Vv jedné osob¢ Nikol Raiskubova, ktera své podnikani zalozi na Zivnostenském opravnéni.
Piedchozi zkuSenosti a praxe majitelky véetné ziskanych certifikatt jsou obsahem interni
analyzy (viz kapitola 1.4.4). Z obchodniho planu (viz kapitola 3.3.3) je ziejmé, Zze na
provoz kadefnictvi bude pro zacatek jedna kadetnice stacit. Stanovena oteviraci doba

salonu je uvedena v nasledujici tabulce 18.

Tabulka 18: Oteviraci doba salonu

Den Oteviraci doba
Pondéli 10:00 — 18:00
Utery 10:00 — 18:00
Streda 10:00 — 18:00
Ctvrtek 10:00 — 18:00
Patek 10:00 — 18:00
Sobota dle objednavek
Nedéle dle objednavek

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Oteviraci doba salonu se bude ménit dle potieb zakaznikii, vSe bude zélezet na
domluvé. VSechna konkurenéni kadeinictvi maji oteviraci dobu jen na objednani. Nové
zakladany kadetnicky salon bude mit pevnou oteviraci dobu proto, aby se mohli zdkaznici
pfijit osobné objednat a presn¢ védéli, kdy kadefnici zastihnou. Dal§im divodem je i
pfedpoklad poskytnuti sluZzby neobjednanym zékaznikiim v ptipadé€, Ze kadetnice bude
mit zrovna volno.

Majitelka je OSVC, a proto pravidelnou mésiéni mzdu nepobird. Plati pouze
minimélni mesi¢ni zalohy na zdravotni, socidlni a nemocenské pojisSténi. Vyse zaloh na
socialni a zdravotni pojiSténi je stanovena z minimalniho vymétovaciho zakladu. V

tabulce 19 jsou celkové platby zaloh vycisleny.

Tabulka 19: Naklady na ZP a SP podnikatele

Polozka mésicné/K¢é rocné/K¢é
Socialni pojisténi 2189 26 268
Zdravotni pojisténi 2024 24 288
Nemocenské pojisténi 115 1380
CELKEM 4 328 51 936

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

73



3.5 Finan¢ni plan

Ve finanénim planu budou vy¢isleny pocate¢ni vydaje na zaloZzeni podniku, provozni
vydaje a naklady a sestavena zahajovaci rozvaha. Bude stanoven soupis cash-flow,
predikce nakladd a vynostu vcetné stanoveni zisku a rozvaha, a to ve tfech variantach

(realisticka, optimisticka a pesimistickd) na prvni 4 roky podnikatelské Cinnosti.

3.5.1 Pocateéni vydaje a zahajovaci rozvaha

Pocate¢ni vydaje spojené se zaloZzenim Zivnosti jsou vycisleny v tabulce 20. Pred
zahajenim podnikatelské ¢innosti bude provedena kompletni rekonstrukce, jejiz prabéh

je popsan v kapitole 3.3.2 a vydaje jsou vy¢isleny v tabulce 21.

Tabulka 20: Z¥izovaci vydaje

Ukon cena v K&
Ziskani zivnostenského opravnéni 1 000
Vypis z rejstiiku trest 100
Vypis z obchodniho rejstiiku 90
CELKEM 1190

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 21: Vydaje na rekonstrukci

Stavebni uprava MJ cena MJ/KE¢ mnozstvi celkem/K¢
Odstranéni ptivodni malby m? 25 56 400
Penetrace m? 16 56 896
Malba strop disperzni m? 45 18 810
Stérka m? 120 31 3720
Penetrace pod barvou m? 16 31 496
Malba omyvatelna m? 70 12 840
Malba otéruvzdorna m? 60 19 1140
Ptikryti, olepeni, uklid X X X 150
Rezie 5 % X X X 470
Doprava X X X 320
Vymeéna elektrickych rozvodu X X X 2 600
Zasuvky, vypinace ks 70 10 700
Montéaz zasuvek a vypinact X X X 720
Pfivodni vodovodni potrubi X X X 2 000
Montéz vodovodni potrubi X X X 800
Montaz umyvadla a myciho boxu ks 180 2 360
CELKEM 16 422

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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Tabulka 22: Vydaje na vybaveni salonu

Nazev cena za kus/K¢ pocet kust celkem/K¢
Notebook 15 000 1 15 000
Mobilni telefon 6 000 1 6 000
Kadetnicke kteslo 2500 1 2500
Myci box s keslem 4500 1 4500
Taburet 1300 1 1300
Zrcadlo, obsluha 2000 1 2000
Kadetnicky vozik 1800 1 1 800
Umyvadlo 2 200 1 2 200
Pohovka 1200 1 1200
Skrinky X 4 5000
Kosmetické lehatko 5200 1 5200
Kosmeticka lupa 1900 1 1900
Svétla 150 3 350
Nuzky 7000 1 7000
Nuzky efilacni 500 1 500
Holici strojek Wahl 4300 1 4300
Fén na vlasy 1500 1 1500
Zehlitka na vlasy Remington 1400 1 1400
Kulma na vlasy Cera Wand 1000 1 1 000
CELKEM 64 650

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Kadetnicky kuftik, kartace, hiebeny, barvici misky a S§tétce na nanaSeni barvy,
digitalni vaha, rucniky, plasténky, spony na vlasy, kosmetické pomicky, Sampony,
kondicionéry, masky, laky, gely, tuzidla, barvy, meliry, pielivy, alobal, melirovaci ¢epice,
pinetky, spony na vlasy, jednorazové rukavice, bfitva atd. Celkem 33 400 K¢&. Dalsi

nakupy materialu budou mési¢né dle potieb ve vysi priblizné 5 000 K¢&.

Tabulka 23: Zahajovaci rozvaha

ROZVAHA K 1.7.2018

AKTIVA
Oznaceni | Polozka K¢
C. Obé&zna aktiva 250 000
C. L Zasoby 33400
C.IV. Kratkodoby financni majetek 216 600
AKTIVA CELKEM 250 000

PASIVA
A Vlastni kapital 250 000
Al Zakladni kapital 250 000
PASIVA CELKEM 250 000

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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Z vyse uvedenych polozek vyplyva, ze na rekonstrukci salonu vcetné vybaveni a
zakladniho materialu jsou potteba financni zdroje ve vysi 115 662 K¢. Veskeré vybaveni
salonu bude poftizeno vlastnimi finan¢nimi zdroji (viz kapitola 2.4). Pouziti cizich zdroji

ve formé ptijcek a uvera neni planovano.

3.5.2 Cash-flow

Me¢ési¢éni vydaje na propagaci budou nejvyssi v prvnim roce, z divodu vytvotreni
internetovych stranek, zaplaceni domény a umisténi reklamy do kabelové televize mésta.
Od roku 2019 bude reklama z kabelové televize odstranéna. Ostatni vydaje na propagaci
zustanou neménné po celé 4 roky, jelikoz zde neni o¢ekavan vyrazny nardst cen. Na
zakladé¢ zkusenosti z predchozich let 1ze predpokladat, Zze dojde ke zvySeni vymeétovaciho
zakladu pro socidlni a zdravotni pojisténi. U socialniho pojiSténi bude pocitano s roénim
narastem 130 K¢, u zdravotniho pak s narGstem 120 Kc/rok. Jelikoz podnikatelska
¢innost bude zahajena k 1. 7. 2018, tak prvnich 6 mésicti podnikatelské ¢innosti budou

vydaje rozepsany do jednotlivych mésicu (viz tabulka 24).

Tabulka 24: Mé&si¢ni vydaje na rok 2018

Polozka cervenec | srpen ZAFi Fijen listopad | prosinec
Ztizovaci vydaje 1190 X X X X X

ZP a SZ podnikatele 4328 4328 4328 4328 4328 4328
Vydaje na rekonstrukci 16 422 X X X X X
Vydaje na material X 5000 5000 5000 5000 5000
Vydaje na vybaveni 98 050 X X X X X
Provozni vydaje 2 300 2 300 2 300 2 300 2 300 2 300
Vydaje na propagaci 16 920 2720 2720 2720 2720 2720
CELKEM 139210 | 14348 | 14348 | 14348 | 14348 | 14348

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Predpokladany vyvoj penéZnich tokli V jednotlivych mésicich pro prvni rok
podnikani je uveden v tabulce 25 . Predikce cash-flow na nasledujici 4 roky podnikani je
uvedena tabulce 26. Pti stanoveni piijmu jsem vychazela z obchodniho planu, konkrétné

z kapitoly 3.3.3 (kapacita obsluhy).
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Tabulka 25: Cash-flow pro rok 2018

Optimisticka v. Realisticka v.

Pesimisticka v.

Pocate¢ni stav

Ptijmy

Vydaje

Rozdil ptijmu a vydaju

Kone¢ny stav

Pocate¢ni stav

Ptijmy

Vydaje

Rozdil ptijmu a vydaju

Koneény stav

Pocatecni stav

Ptijmy

Vydaje

Rozdil ptijmi a vydaji

Koneény stav

cervenec
250 000
40 430
139 210
-98 780
151 220
cervenec
250 000
44 473
139 210
-94 737
155 263
cervenec
250 000
36 387
139 210
-102 823
147 177

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 26: Cash-flow pro rok 2018-2021

Realisticka v.

Optimisticka V.

Pesimisticka v.

Pocatecni stav

Ptijmy

Vydaje

Rozdil ptijmu a vydaju

Kone¢ny stav

Pocatecni stav

Ptijmy

Vydaje

Rozdil ptijmu a vydaju

Konecny stav

Pocatecni stav

Piijmy

Vydaje

Rozdil pfijmi a vydaji

Konecny stav

2018

250 000
242 580
210950

31630

281 630

2018

250 000
266 838
210950

55 888

305 888

2018

250 000
218 322
210950

7372

257 372

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

srpen
151 220
40 430
14 348
26 082
177 302
srpen
155 263
44 473
14 348
30 125
185 388
srpen
147 177
36 387
14 348
22 039
169 216

ZaFi
177 302
40 430
14 348
26 082
203 384

ZAFi
185 388
44 473
14 348
30 125
215513

ZaFi
169 216
36 387
14 348
22 039
191 255

2019
281 630
489 041
179176
309 865
591 495

2019
305 888
537 945
179176
358 769
664 657

2019
257 372
440 137
179176
260 961
518 333
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Fijen
203 384
40 430
14 348
26 082
229 466

Fijen
215513
44 473
14 348
30 125
245 638

Fijen
191 255
36 387
14 348
22 039
213294

2020
591 495
492 953
182 176
310 777
902 272

2020
664 657
542 249
182 176
360 073

1024 730

2020
518 333
443 658
182 176
261 482
779 815

listopad
229 466
40 430
14 348
26 082
255 548
listopad
245 638
44 473
14 348
30 125
275 763
listopad
213 294
36 387
14 348
22 039
235333

prosinec
255548
40 430
14 348
26 082
286 630
prosinec
275763
44 473
14 348
30125
305 888
prosinec
235333
36 387
14 348
22 039
257 372

2021
902 272
496 897
185176
311721

1213993
2021
1024 730
546 587
185176
361 411
1386 141

2021
779 815
447 207
185176
262 031

1041 846



3.5.3 Predikce nakladi a vynosi a stanoveni zisku

K sestaveni predikce ro¢nich vynost byly pouzity tdaje z tabulky 15. Dle odhadu budou
realné vynosy za rok 2018 ve vysi 242 580 K¢&. V analytické casti (viz graf 2) byl
zaznamenan rostouci trend vyvoje trzeb. Diky tomu lze pfedpokladat, Ze trzby v oblasti

osobnich sluzeb budou i v dalsich letech rist. Je pocitano s meziro¢nim nartstem 0,8 %.

V optimistické varianté 1ze ocekavat trzby o 10 % vyssi oproti varianté realistické.
V pesimistické varianté, kdy lidé nebudou jevit ptili§ velky zdjem o nabizené sluzby,

budou trzby 0 10 % niz§i oproti varianté realistické.

Tabulka 27: Predikce vynosi

2018 2019 2020 2021
Realistickd varianta 242 580 489 041 492 953 496 897
Optimisticka varianta 266 838 537 945 542 249 546 587
Pesimisticka varianta 218 322 440 137 443 658 447 207

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Naklady na prvni 4 roky podnikani jsou rozepsany v tabulce 28.

Tabulka 28: Predikce nakladi na prvni 4 roky v K¢

Polozka 2018 2019 2020 2021
Zalozeni spolecnosti 1190 X X X
ZP a SZ podnikatele 25968 54 936 57 936 60 936
Rekonstrukce 16 422 X X X
Vybaveni 64 650 X X X
Material 58 400 60 000 60 000 60 000
Provozni naklady 13 800 27 600 27 600 27 600
Naklady na propagaci 30520 36 640 36 640 36 640
CELKEM 210 950 179 176 182 176 185 176

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Z piedpokladanych nakladi a vynost bude stanoven zisk pro prvni 4 roky podnikani,
ve vSech tfech variantach (realistickd, optimistickd a pesimisticka). Stanoveni redlného,
optimistického i pesimistického zisku se skute¢nymi naklady v letech 2018-2021 je

vypocteno v tabulce 29.

U realistické varianty je v prvnim roce o¢ekavan zisk ve vysi 31 630 K¢. Takto nizky
zisk je zplisoben vysokymi pocateCnimi naklady. Nejvétsi polozku téchto nakladi tvoii
rekonstrukce a vybaveni salonu. Nizky zisk bude dorovnén vlastnimi zdroji, které jsou

k dispozici. V nasledujicich letech zisk nepatrné roste, pfedevsim diky mirné se
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zvySuyjicimu poctu zékaznikti. Rapidni rGst vynosi nepfichazi v uvahu, jelikoz je

kadefnice schopna obslouzit jen urcity pocet zakaznikl za jeden den.

Tabulka 29: Stanoveni zisku pro rok 2018-2021

2018 2019 2020 2021
& | Vynosy 242580 | 489 041 | 492953 | 496 897
§ Naklady 210950 | 179176 | 182176 | 185176
5 Zisk pted zdanénim 31630 | 309865 | 310777 | 311721
£ | Daii z piijmu 15 % 4700 | 46480 | 46600 | 46700
'%": Sleva na poplatnika 12 420 24 840 24 840 24 840
o Daii k zaplaceni 0 21640 | 21760 | 21860
ZISK PO ZDANENI 31630 | 288225 | 289017 | 289 861

2018 2019 2020 2021
£ | Vynosy 266 838 | 537 945 | 542249 | 546 587
g Naklady 210950 | 179176 | 182176 | 185176
‘_‘3 Zisk pred zdanénim 55888 | 358769 | 360073 | 361411
= | Daii z pifjmu 15 % 8300 | 53800 | 54000 | 54200
:E Sleva na poplatnika 12420 | 24840 | 24840 | 24840
O | Da k zaplaceni 0 28960 | 29160 | 29360
ZISK PO ZDANENI 55888 | 329809 | 330913 | 332051

2018 2019 2020 2021
S | Vynosy 218322 | 440137 | 443658 | 447 207
§ Naklady 210950 | 179176 | 182176 | 185176
§ Zisk pted zdanénim 7372 | 260961 | 261482 | 262031
g Daii z piijmu 15 % 1100 | 39100 | 39200 | 39300
E Sleva na poplatnika 12 420 24 840 24 840 24 840
&w) Dan k zaplaceni 0 14 260 14 360 14 460
ZISK PO ZDANENI 7372 | 246701 | 247122 | 247571

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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3.5.4 Rozvaha

Konec¢na rozvaha pro prvni 4 roky podnikani je sestavena vzdy k 31.12. v realistické,

optimistické i pesimistické varianté (viz tabulka 30).

Tabulka 30: Rozvaha pro rok 2018-2021

Polozka Rok
2018 2019 2020 2021
AKTIVA
£ [ Obém aktiva 281630 | 538225 | 539000 | 539803
£ | Zasoby 39 050 49 184 46 047 42 906
= [ Kritkodoby finanéni majetck | 242580 | 489041 | 492953 | 496897
S [ AKTIVA CELKEM 281630 538225 539000 539 803
Z PASIVA
& [ Vlastni kapital 281630 | 538225 | 539000 | 539803
Zakladni kapitdl 250000 | 250000 | 250000 | 250 000
Nerozdéleny zisk 31630 288225 | 289000 | 289803
PASIVA CELKEM 281630 538225 539000 539 803
Polozka Rok
2018 2019 2020 2021
AKTIVA
£ | Obéznd aktiva 305888 | 579794 | 580902 | 582036
§ | Zasoby 39 050 41 849 38 653 35 449
S Kratkodoby financni majetek 266 838 537 945 542 249 546 587
2 [AKTIVA CELKEM 305888 579794 580902 582036
g PASIVA
gi Vlastni kapital 305888 | 579794 | 580902 | 582036
Zdkladni kapitdl 250000 | 250000 | 250000 | 250 000
Nerozdéleny zisk 55 888 329794 | 330902 | 332036
PASIVA CELKEM 305888 579794 580902 582036
y Rok
Polozka 2018 2019 2020 2021
AKTIVA
£ | Obézna aktiva 257372 | 496657 | 497100 | 497566
'S [ Zdsoby 39 050 56 520 53 442 50 359
E, Krdtkodoby financni majetek | 218322 | 440137 | 443658 | 447 207
'S [AKTIVA CELKEM 257372 496657 497100 497 566
2 PASIVA
8 | Viastni kapital 257372 | 496657 | 497100 | 497566
Zdkladni kapitdl 250000 | 250000 | 250000 | 250000
Nerozdéleny zisk 7372 246657 | 247100 | 247566
PASIVA CELKEM 257372 496657 497100 497 566

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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3.6 SWOT analyza

Na zaklad¢ informaci ziskanych z dil¢ich analyz (viz kapitola 2) a marketingového mixu
(viz kapitola 3.4) je nyni mozné usporadat silné a slabé stranky a prilezitosti a hrozby
podniku do piehledné SWOT matice, kterd bude slouzit jako néstroj pro dalsi rozvoj
spolecnosti a pfijeti opatfeni pro minimalizaci nebo eliminaci eventudlnich rizik
z podnikani. Tabulka 31 obsahuje SWOT analyzu. Vaha vyjadiuje duleZitost polozky v
ramci dané kategorie. Celkovy soudet vah v jedné kategorii musi byt roven 1. Cim je
hodnota vahy vyssi, tim je vyss$i i dialezitost dané polozky. Kazda silna stranka a
prilezitost je ohodnocena na stupnici 1-5, kde hodnota 5 je stav nejvyssi spokojenosti
s danou polozkou. Kazda slaba stranka a hrozba je ohodnocena na stupnici 1-5, kde
hodnota 5 vyjadiuje stav nejvyssi nespokojenosti. Dale je u kazdé polozky udélan soucin
vahy s pfislusnym hodnocenim. Nasledn¢ je za kazdou kategorii provedena suma danych
soucint.

Zjisténé hodnoty jsou pieklopeny do tabulky 32, jejimz vysledkem je navrh nové
strategie pro podnikdni. Z provedené¢ SWOT analyzy vyplynula jako nejvhodné&jsi
strategie SO neboli strategie MAXI — MAXI. U této strategie se vyuziji silné stranky
salonu K vyuziti pfilezitosti z vnéjSiho prostfedi. Za nejsilnéjsi stranku je povazovan
individualni pfistup k zakaznikovi, ktery spolu s kvalitou sluzeb bude vyuzit pro ,,Word
of Mouth* marketing v danych sluzbach. Dobra dopravni dostupnost véetné zajisténého
parkovaciho mista by mohla ptildkat predev§im muZze, ktefi maji vysSi frekvenci
vyuzivani téchto sluzeb. Diky Casové flexibilité se bude kadefnice ucCastnit riznych
Skoleni a seminaid, a tak bude informovana o novych trendech.

Strategie SO je povazovana za nejvhodnéjsi. Kromé jiného, je zde také potieba
eliminovat hrozby, které jsou pro podnik nezadouci, a minimalizovat jejich nepfiznivy
dopad na podnik, je dulezité sledovat neustale se ménici situaci na trhu a usilovat o

pfeménu slabych stranek na silné.
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Tabulka 31: Hodnoceni faktori prostiednictvim SWOT matice

Silné stranky Vaha | Hodnoceni | Soucdin | Celkem
Individualni ptistup k zdkaznikovi 0,3 5 15

Kvalita sluzeb 0,3 4 1,2

Pi{jemné, moderni prostiedi k relaxaci 0,1 4 0,4

Casova flexibilita 0,1 3 0,3 3,9
Poskytovani sluzeb i mimo provozovnu 0,1 2 0,2

Dobra dopravni dostupnost, parkovéani na 01 3 03

vyhrazeném parkovisti ' '

Slabé stranky Vaha | Hodnoceni | Soucin | Celkem
Nezkusenost majitelky s podnikanim 0,2 4 0,8
Nevybudované jméno u verejnosti 0,4 5 2 38
Moznost jen jedné kadeinice 0,2 2 0,4 '
Omezené prostory 0,2 3 0,6

PrileZitosti Vaha | Hodnoceni | Soucin | Celkem
Neustale se ménici moédni trendy 0,2 2 0,4

Rostouci priimérnd i minimalni mzda 0,1 3 0,3

Rust uzivatelu socialnich siti 0,2 4 0,8 4
»Word of Mouth* marketing v danych sluzbach 0,3 5 1,5

Frekvence vyuzivani kadetnickych sluzeb 0.2 5 1

(pFedevsim u muzi) '

Hrozby Vaha | Hodnoceni | Souéin | Celkem
Neatraktivnost nabizenych sluzeb 0,3 5 15

Vyssi vyjednavajici sila dodavatelt 0,1 2 0,2

Vstup novych konkurentti na trh 0,2 4 0,8 3,6
Stavajici konkurence 0,3 3 0,9

Neustale se ménici moédni trendy 0,1 2 0,2

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

Tabulka 32: SWOT analyza

S — silné stranky

W — slabé stranky

3,9

3,8

O — prilezitosti
4

Strategie SO

Strategie WO

T — hrozby
3,6

Strategie ST

Strategie WT

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)




3.7  Zhodnoceni rizik podnikatelského plianu

podnikatelské ¢innosti, nebo kdykoliv v prubéhu podnikani. U kazdého rizika je jina
pravdépodobnost jeho vyskytu a ma rizny dopad na podnik. Tato rizika je nutné

identifikovat a snazit se je odstranit nebo je alespon ¢aste¢né eliminovat.

3.7.1 Identifikace rizik a volba opatieni

V tabulce 33 jsou, na zaklad¢ ptedchozich analyz a teoretickych poznatki, identifikovana

a ohodnocena nejpravdépodobné;jsi rizika.

Tabulka 33: Identifikace moZnych rizik

Riziko Scénar Pravdépodobnost | Dopad | Hodnota | Kategorie
nezajem o nabizené | nedostatek zakazniku, L
VJ sy 0,4 9 3,6 Zavaziné
sluzby nizky zisk
Spatna volba osloveni jen malého
P A 0.3 7 2.1 Bézné
propagace poétu zakaznikd
‘ ) rozdéleni zakaznikt
vstup nové ., o ‘v s
P mezi vice podniki, 0,8 4 3,2 BéZzné
konkurence na trh .
snizeni trzeb
Spatné stanovené nezajem o nabizené
prr i 0,3 9 1,4 B&zné
ceny sluzeb sluzby
, neschopnost poskytnuti
dlouhodoba nemoc
v, .. sluzby zakaznikim, 0,4 10 4 Zavaziné
¢i uraz kadernice L, , oo
mozna ztrata zakaznikl

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

V dal§im textu jsou navrhnuta Opatieni, ktera povedou k ¢asteéné eliminaci rizik.

Nezdjem o nabizené sluzby — z proveden¢ho marketingového prizkumu sice
vyplyva zdjem respondentli o nové kadetnictvi, nicméné¢ se muze stat, ze skute¢na
poptavka po nabizenych sluzbach bude niZsi nez pfedpokladana. V takovém piipadé se
kadefnice musi zaméfit na lepsi propagaci svych sluzeb v podobé riiznych slev, akénich

cen, vérnostnich programii, soutézi o vlasovou proménu apod.

Spatna volba propagace — mizZe se stat, Ze zvolena forma propagace nebude tak
efektivni, aby pfildkala dostatecné mnozstvi zdkaznikl. Lidé, ktefi nepouzivaji internet,
socialni sité a ani nesleduji televizi by si nového salonu nemuseli vS§imnout. V tomto
ptipadé by probéhla investice do tisténé reklamy v podobé letackd, které budou rozneseny

vSem obyvatelim mésta do poStovnich schranek.
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Vstup nové konkurence na trh — jelikoz bariéry pro vstup na trh nejsou nijak
vysoké je pravdépodobné, ze na trh vstoupi nova konkurence. V piipadé vstupu nové
konkurence na trh, kadetfnice provede novy marketingovy vyzkum pomoci dotaznikového
Setfeni. Na zéklad¢ vysledk, které z dotazniku vyplynou, se bude snazit splnit pozadavky
trhu. Dale bude maximalizovat individualni pfistup k zdkaznikovi, nabidne mu originalitu

a pocit vyjimecnosti.

Spatné stanovené ceny sluZeb — v pipadé stanoveni piilis vysokych cen sluzeb je
nebudou ochotni zékaznici platit. Na druhou stranu, pokud budou ceny pfili§ nizké,
zakaznici mizou mit pocit, Zze jsou sluzby nekvalitni a z opatrnosti je rad¢ji ani
nevyzkousi. Pii stanoveni cen se bude brat v potaz predevSim skutecna spotieba
materialu, naro¢nost prace a bude se vychazet z cen konkurence a z pozadavku trhu, tj.

Z marketingového priazkumu.

Dlouhodoba nemoc ¢i uraz kadefnice — Vv piipadé delsi nemoci ¢i urazu se
majitelka domluvi s kamaradkou ze stfedni $koly, aby dva dny v tydnu pracovala v jejim
salonu. Tim ptedejde alesponi ¢astené ztraté zdkaznikl. Diky tomu, Ze spoluzacka bude
do Vracova dojizdét, jelikoz se nejedna o kadefnici z Vracova a blizkého okoli, neni zde

velka pravdépodobnost prebrani zakaznik.

Navrhnutd opatfeni povedou k ¢astecné eliminaci identifikovanych rizik, a tim
padem dojde i1 ke snizeni jejich celkovych hodnot. Nové hodnoty jednotlivych rizik jsou
uvedeny v tabulce 34. Grafické znazornéni hodnot rizik pfed a po zavedeni navrhnutych
opatieni je obsahem grafu 20, na kterém je jasné vidét, Ze hodnoty jednotlivych rizik po
zavedeni navrhnutych opatifeni budou vyrazné nizsi, néZ hodnoty stejnych rizik pred

zavedenim pfisluSnych opatfeni.

Tabulka 34: Hodnota rizik po zavedeni navrhnutych opatieni

Riziko Pravdépodobnost Dopad Hodnota Kategorie
nezajem o nabizené sluzby 0,3 7 2,1 Bézné
Spatna volba propagace 0,2 5 1 Bézné
vstup nové konkurence na trh 0,6 2 1,2 BéZiné
$patn¢ stanovené ceny sluzeb 0,1 8 0,8 Bézné
i:()ilil;rc:i(;bé nemoc Ci uraz 0.3 7 21 Béné

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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Nezajem o nabizené sluzby

4
=1
2
Dlouhodobd nemoc ¢i Uraz €patna volba bropagace
kadefnice P propag
Spatné stanovené ceny sluzeb Vstup nové konkurence na trh

Hodnota rizika pred zavedenim opatreni

Hodnota rizika po zavedeni opatfeni

Graf 20: Pavudinovy graf
(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)

3.8 Harmonogram realizace

Harmonogram realizace projektu vychazi ze skutecnosti, ze podnikatelsky plan je jiz
sestaven. Seznam jednotlivych ¢innosti véetné jejich piedpokladaného prubéhu realizace
souvisejicich se zahajenim podnikani je rozepsan v tabulce 35. Grafické znazornéni

ptredpokladaného prubéhu realizace pomoci Ganttova diagramu je soucasti piilohy 1.

Tabulka 35: Harmonogram realizace podnikatelského planu

Nazev ukolu Zacatek Konec Pocet dnii
Ztizeni bankovniho uctu 23.4.2018 23.4.2018 1
Rekonstrukce provozovny 24.4.2018 7.5.2018 14
Uklid provozovny 9.5.2018 10.5.2018 2
Vybér vhodného vybaveni salonu 7.5.2018 11.5.2018 5
Vyftizeni zZivnosti 18.6.2018 18.6.2018 1
Registrace na prislusnych titadech 18.6.2018 18.6.2018 1
Nékup materialu 19.6.2018 22.6.2018 4
Tvorba webovych stranek 18.5.2018 29.5.2018 12
ZaloZeni GCth na socidlnich sitich 28.5.2018 30.5.2018 3
Tisk vizitek 31.5.2018 31.5.2018 1
Zahajeni provozu kadeinického salonu 1.7.2018 1.7.2018 1
Zacatek generovani zisku 15.11.2018 15.11.2018 1

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)
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ZAVER

Hlavni cil prace, kterym bylo sestaveni realizovatelného podnikatelského planu pro
zalozeni nového podniku NI3<OLostiihej.to tak, aby byl ziskovy a uspokojoval potieby
zakaznikd, byl naplnén. Zinterni analyzy vyplynula zkuSenost majitelky v oblasti
poskytovani kadetnickych sluzeb, na zakladé které, je schopna nabizet kvalitni sluzby.
Vyhodou jsou i dostateéné finan¢ni zdroje, které ma ihned k dispozici. Dalsi silnou
strankou je individudlni pfistup k zakaznikovi a piijemné moderni prostfedi ve vlastnich
prostorech. Za slabou stranku povazuji fakt, Ze se jedna o prvni podnikatelskou aktivitu

majitelky a nové kadetnictvi nema jesté vybudované jméno u veifejnosti.

Na zakladé rostouciho trendu trzeb v odvétvi ostatnich osobnich sluzeb v Ceské
republice, ktery je vysledkem SLEPT analyzy, se toto odvétvi jevi jako perspektivni.
Konkrétné je predikovan meziro¢ni narast tohoto indexu ve vysi 0,8 %. Pozitivni je i rlst
uzivatel socialnich siti, na nichz se bude salon propagovat. Z Porterovy analyzy byla
zjisténa velikost stavajici konkurence v daném odvétvi, sklada se z 5 konkurentt.
Nicmén¢ na zaklad¢ téméf neexistujicich bariér vstupu na dany trh, se 1ze domnivat, ze
na trh ¢asem vstoupi konkurence nova. Davod, pro¢ podnikat pravé v té€chto sluzbach,
ptinesl marketingovy vyzkum, ze kterého byl zjistén zna¢ny zajem respondentii 0 novy
kadefnicky salon ve mésté Vracov. Z marketingového vyzkumu, ktery byl realizovan
dotaznikovym Setfenim, dale vyplynulo, Ze nej€astéji vyuzivaji kadetnické sluzby muzi,
kteti ovSem preferuji nizkou cenu. Naopak Zeny vyuZivaji kadetnické sluzby predevs§im
jednou za pul roku, ale jsou ochotny utratit vice penéz. Nejvyuzivanéjsi sluzbou
potencialnich zédkazniki by byl stfih. Respondenti daji na doporu€eni ptatel, a proto je

dulezité, aby zakaznici odchazeli ze salonu spokojeni a sifili dobré jméno podniku.

V navrhové ¢asti prace je zpracovan podnikatelsky zdmér. Forma podnikéni na
zakladé Zivnostenského opravnéni byla zvolena pro jeji mensi administrativni naro¢nost.
Soucasti obchodniho planu je stanoveni kapacity obsluhy na 8-12 zakaznikt denné, dale
je zde popsana provozovna vcéetné konkrétniho planu rekonstrukce. V marketingovém
planu jsou popsany hlavni nabizené sluzby myti vlast, stiih a foukana, je stanovena cena,
forma propagace a distribuce. Z organizac¢ni planu je zfejmé, ze kadefnicky salon bude
100 % v rukou majitelky. Nejvice vypovidaci ¢asti je finan¢ni plan podniku. Stanovené

cash-flow je vypracovano v realistické, optimistické a pesimistické varianté a v prvnim
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roce podnikéni i pro jednotlivé mésice, jelikoz méesi¢ni cash-flow ma pro Zivnostnika
vetsi vypovidajici hodnotu. Finan¢ni plan odrazi predikci nakladd, vynost a stanoveni
zisku také ve vSech tfech variantach. Finan¢ni vypocty a odhady potvrzuji, ze zpracovany
podnikatelsky plan je realizovatelny a podnik je Zivotaschopny. Z vyslednych hodnot
vyplynulo, Zze podnik zacne tvofit zisk jiz v prvnim roce podnikatelské ¢innosti,
Vv realistické varianté se jedna o zisk ve vysi 31 630 K¢. Rostouci zisk je predikovan i
Vv nasledujicich letech. Dale byla identifikovana zdvazna rizika dlouhodoba nemoc ¢i iraz
kadetnice a nezajem o nabizené sluzby. JelikoZ by tato rizika mohla negativné ovlivnit
podnikani, byly pro né vypracovany navrhy na opatieni, které povedou K jejich ¢astecné
eliminaci. Pro hladky prib&éh vsech Cinnosti spojenych se zalozenim a naslednym

fungovanim podniku, byl sestaven harmonogram realizace.
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PRILOHA 1: GANTTUV DIAGRAM

Kalendaini tyden KT 17/2018 KT 18/2018 KT 19/2018 KT 20/2018 KT 21/2018 KT 22/2018 KT 25/2018 KT 26/2018

Nazev ukolu

il < B R T N To T
QoD LWL o G
N IR I aite] (R R R i ]

22.4
23.4
24.4
25.4.
26.4
27.4
28.4
30.4.
135
145
15.5
16.5
17.5
185
19.5
20.5
21.5
22.5
23.5
24.5
25.5
26.5
275
28.5
29.5.
30.5
315
1.6
2.6
18.6
19.6
20.6
21.6
22.6
23.6
24.6
25.6
26.6
27.6
28.6
29.6
30.6

Ziizeni bankovntho Gctu
Rekonstukce provozovny

Uklid provozovny

Vybér vhodného vybaveni salonu
Vyfizeni zivnosti

Registrace na piislusnych uradech
Nakup materialu

Tvorba webovych stranek
Zalozeni uctl na socialnich sitich
Tisk vizitek

Zahajeni provozu kadernického salonu
Zacatek generovani zisku

|

(Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018)



PRILOHA 2: DOTAZNIK

Jaké jsou preference zakazniki v oblasti nabidky sluzeb

kadernictvi a jejich cenu ve Vracové
Viézené damy, vazeni panové,

rada bych Vas pozadala o vyplnéni nasledujiciho anonymniho dotazniku, jehoz cilem je
zjistit Vase preference a pozadavky na kadeinické sluzby ve mésté¢ Vracov. Vysledky
dotazniku budou pouzity k potfebam prace, ktera se zabyva zaloZzenim nového

kadetnictvi ve Vracove. Dékuji mnohokrat za Vas cas pii vypliovani.

Ptijemny den

Lucie Raiskubova

Instrukce k vypliovani.
Dotaznik obsahuje 12 otdzek. Pokud neni uvedeno jinak, prosim zakrouzkujte

nejvhodnéjsi z nabizenych moznosti.

*Povinné pole

1. VyuZivate kadetnické sluzby? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Ano
Ne

2. Jak casto vyuzivate kadeinické sluzby?
Oznacte jen jednu elipsu.

Vice nez 1x mési¢né
1x mésicné
1x za ptl roku
1x ro¢né
Méné neZ 1x ro¢né
3. Upvitali byste ve Vracove nové kadetnictvi? *
Oznacte jen jednu elipsu.
Ano
Ne



4. Jakou finan¢ni ¢astku jste ochotni utratit za kadetfnické sluzby béhem jedné
navstévy?
Oznacte jen jednu elipsu.

Méné€ nez 100,-

100 - 200,-

201 - 400,-

401 - 900,-

901 - 1 500,-

1501 -3 000,-

Vice nez 3000,-

0000000

5. Ktera z nasledujicich kritérii jsou pro Vas nejdilezitéjsi pii vybeéru kadeinického
salonu?
Zaskrtnéte vSechny platné moznosti.

vvvvvv

1 - nejdulezitgjsi 2 3 4 5 -nerozhoduje

Cena

Kwvalita sluzeb

Dobré reference
Dostupnost salonu
Délka objednaci doby

Ochota a vstficnost personalu

6. Jaké kadernické sluzby byste v novém kadetnictvi vyuzivali nejéastéji?
Zaskrtnéte vsechny platné moznosti.
1-nejcastgji 2 3 4 5 -nevyuzivim
Myti vlast ]
Masaz hlavy
Stiih
Foukana

Barveni (celd hlava)
Melirovani
Spolecensky uces
Holeni bfitvou

Uprava kniru, plnovousu

7. Jakym zplsobem hledate informace o kadeinickych salonech?
Oznacte jen jednu elipsu.

Na internetu (vyhledavac, socialni sité, ...)
V tisku

V médiich (radio, televize, ...)

0000

Doporuceni pratel



8. Jakou formu prvotniho kontaktu s kadernici (holi¢em) uptednostiujete?
Oznacte jen jednu elipsu.

Telefonickou
Osobni kontakt
Socialni sité
E-mail

9. Jaké je Vase pohlavi? *
Oznacte jen jednu elipsu.

Muz
Zena
10. Jaky je Vas vak? *
Oznacte jen jednu elipsu.
15 - 18 let
19 - 26 let
27 - 35 let
36 - 49 let
50 - 62 let
Vice nez 62 let

11. Do jaké socialni skupiny spadate? (l1ze oznacit vice odpovédi) *
Zaskrtnéte vSechny platné moznosti.

Student

Pracujici (zaméstnanec)
0SVC (podnikatel)
Rodicovska dovolena
Nezaméstnany

Duchodce



12. Do které ptijmové skupiny patiite?
Oznacte jen jednu elipsu.
0 -9 000,-/mési¢né
9 001 - 14 000,-/mesicné
14 001 - 20 000,-/mési¢n¢
20 001 - 30 000,-/mésicn¢
30 001 - 50 000,-/mési¢n¢

Vice nez 50 000,-/mési¢né

Dékuji Vam za vyplnéni dotazniku. Nékolik malo minut, které jste dotazniku vénovali,
mi pfinese cenné informace, potifebné ke zpracovani mé prace.

Pouziva technologii

é Google Forms



PRILOHA 3: PROVOZNI RAD

Provozni rad — Kadernictvi

I. Identifika¢ni idaje a podminky ¢innosti

Provozovatel: Nikol Raiskubova, nar. 27. 1. 1996, Okruzni 300, Vracov 696 42
Tel. cislo: +420 736 637 364

Opravnéni pro vykon Cinnosti:

e Vypis z zivnostenského rejstiiku, vyucni list

o IC: 12345678

e Piedmét podnikani: holi¢stvi, kadetnictvi

e Zdravotni prikaz (k nahlédnuti v provozovn¢)

Nazev provozovny: NI13<OLostiihej.to
Umisténi provozovny: Okruzni 300, Vracov 696 42
Provozni doba: Po — P4 10:00 — 18:00 hod
S0 — Ne dle objednavek
Pocet zaméstnanych osob celkem/ve sméné: 1 kadeinice

Prostorova dispozice: provozovna se nachdzi v 1. patie rodinného domu. Do prostoru se
vchazi vstupem ze zahrady po schodisti. Provozovna se sklada ze dvou

mistnosti — kadetnicky salon s pfipravnou s tekouci teplou a studenou vodou a WC.
Odvétrani provozni mistnosti je zajiSténo oknem.

Podlaha — PVC, omyvatelna a dezinfikovatelna.

Stény — malba, stény u vytokl vody jsou omyvatelné a dezinfikovatelné.

Nabytek — omyvatelny a dezinfikovatelny

Osvétleni je kombinované (okny i uméle).

Zasobovani provozovny vodou: provozovna je napojena na vetrejny vodovod a vefejnou

kanalizaci.

Poskytované sluZby: zhotovovani panskych, damskych a détskych ucesti zahrnujici

Vi



zejména provadeéni plastickych, tupych nebo specialnich modnich stiihti vlast, myti vlast
a jejich tvarovani vodovou, foukanou, trvalou a jinou ondulaci, odbarvovani, tonovani,
melirovani a barveni vlasu. Holeni vousii a uprava knirti a plnovousii stfihem a jejich
tonovani a barveni. Barveni oboc¢i. Provadéni riznych druhti masazi vlasové pokozky s
pouzitim kosmetickych ptipravki. Preparace, prodluzovani, zhustovani a regenerace

vlast. Uprava tas a oboci. Tvorba vyvojovych stiihil a ucesu.

Pracovni odév: 0dévy jsou ulozeny ve skiini v Satné. Je zde odd€lené ulozeni pracovniho

a obéanského odévu ve skiini.

Vzdy pted zahajenim a po ukonceni prace u kazdé¢ho zakaznika si omyji ruce pfimo
V pracovni mistnosti a rovnéz pii prechodu z prace neCisté na cistou za pouziti

jednorazovych ruéniki.

I1. Pouziti pristroju a dalSich zarizeni
Pristroje: tén, stiihaci strojek, kulma, zehlicka

Nastroje, pomiicky: 1x myci obsluha, niizky, efilacni niizky, hiebeny, kartaCe, btitva
s vyménnymi ¢epelkami, natacky, Stétce, misky, plasSténky jednordzové i textilni, ruéniky,

melirovaci ¢epice apod.

Postup pii ¢isténi a dezinfekci ndstrojii a pomiicek: pracovni nastroje a pomtcky se po
pouziti, po kazdém zakaznikovi vzdy fadné¢ mechanicky ocisti, omyji horkou vodou
s ptidavkem saponatu, dezinfikuji a oplachnou pitnou vodou.

Nastroje kontaminované biologickym materidlem: V piipad¢ kontaminace nastroje
biologickym materidlem, se nejprve provede dezinfekce néstroje dezinfekénim
prostfedkem s virucidnim ucinkem, mechanickd ocista horkou vodou s ptfidavkem

saponatu, osuseni a sterilizace.
Jednorazové pomicky se opakované nepouZzivaji.

V ptipad¢ kontaminace ploch a pfedméti biologickym materidlem, se provede jejich
okamzité prekryti mulem nebo vatou namocenou v G€inném dezinfekénim prostredku
s virucidnim ucinkem. Po expozici se misto oCisti a provede se uklid s pouzitim

dezinfekéniho prostredku.

Pti praci s dezinfek¢nimi prostiedky se dodrzuji zésady ochrany zdravi a bezpecnosti pfi

VI



préaci a pouzivaji se osobni ochranné pomticky, napf. ochranné rukavice. Dezinfekéni
ptipravky se pouzivaji dle ndvodu vyrobce. Je dodrzovana koncentrace a doba ptisobeni

piipravku.

U desinfekéni prosttedka, piipravkt v 1ékarni¢ce a vSech ostatnich pouzivanych

kosmetickych prostiedkt musi byt dodrzovéana doba pouzitelnosti uvedena na etiketé.

Provozovna je vybavena lékarnickou prvni pomoci dle charakteru poskytovanych

sluZeb. Optal, septonex, traumacel, vata, naplast, Skrtidlo.
I11. Zasady prevence vzniku infek¢nich a jinych onemocnéni

Kontraindikace: zakaz vykonl na nemocné kiizi, manipulace s jizvami a matefskymi
znaménky, vykony na sliznicich, o¢ni spojivce a rohovee — dle § 22 zdkona 258/2000 Sb.,

o ochrané vetejného zdravi a o zméné nékterych souvisejicich zdkont, v platném znéni.
Neprovadi se vykony: na nemocné klizi, manipulace s jizvami a matetskymi znaménky.

V pripadé zjiSténi v§i u zdkaznika se Zadna sluzba neposkytuje.

IV. Zasady osobni hygieny zaméstnancii a ochrany zdravi spotiebitele

Pracovnik — obsluha musi pecovat o télesnou Cistotu, vzdy pted zahajenim a po ukonceni
prace u kazdého zdkaznika si musi omyt ruce v tekouci teplé vode s pouzitim myciho,
ptip. dezinfekéniho prosttedku a osuSit papirovymi ru¢niky (vysousecem), rovnéz pii

piechodu z prace necisté na Cistou.

Osobni véci, obcansky odév a obuv jsou ukladany v Satné nebo ve vyhrazeném prostoru

(napf. délena Satni skiin, denni kout), oddélen¢ od pracovniho odévu a obuvi.

Déle je tieba zamezit vstupu zvifat s vyjimkou vodiciho psa pro nevidomé osoby nebo

psa specialné vycvi¢eného pro doprovod osoby se zdravotnim postizenim.

V provozovné nejsou skladovany véci a pfedmeéty nesouvisejici s vykonem prace a je zde

zakazano koufit.

V. Zpiisob zachazeni s pradlem

Vyména pradla a jeho uloZeni: rucniky a ubrousky se méni po kazdém zakaznikovi.
Pouzité pradlo se uklada do uzavienych kosu. Cisté pradlo je ulozeno v uzaviené skiini.

Spinavé pradlo se denn¢ odnési k prani.

VI



Pracovni odév, doba vymény: jako pracovni odév se pouzivaji pracovni plasté. Vymeéna

plastt se provadi podle potfeby minimaln¢ vSak jednou za tyden.

VI. Ocista prostredi provozovny

Uklid provozovny: tklid se provadi kazdy den po skonéeni pracovni doby. K myti ploch
se pouziva Chloramin B v koncentraci 1 % a 0,5 % saponatu do zaschnuti. Veskeré
pouzivané nastroje se po kazdém pouziti po kazdém zdkaznikovi mechanicky ocisti,
omyji horkou vodou, vysusi horkym vzduchem a namoci se do desinfek¢niho roztoku
Chloramin B 2 % (Insidur 1 % nebo Lautercit 1 %) po dobu 30 minut. Kazdou posledni

nedéli v mésici se provadi sanitarni den.

Odstrariovani odpadii: odpady se ukladaji do odpadkovych kosu s plastovym pytlem,
které se po smeéné€ vynaseji. KoSe se vymyji desinfekénim roztokem Chloramin B 1 % a

0,5 % saponatu.

Odpovédna osoba: Nikol Raiskubova

Vypracovano dne: 15.5.2018 Podpis:
Ve Vracove
OOVZ schvaleno dne: Podpis:



PRILOHA 4: VYUCNI LIST

CESKA REPUBLIKA

cislo: AB0448603 Cislo protokolu o zavéreéné zkousce: .~
Cislo vysvédéeni o zavéreéné zkousce:.

VYUCNI LIST

(bez vysvedceni o zavérecné zkousce neplatny)

Nikol Raiskubova
T jméno a prijmeni)
narozeny(a) dne . 27l°d"“1996 SVPRINREP PRI - | K”mé e R R
rodné islo . 2831274600 e
ukongéil(a)

uspésné vzdélavaci program stiedniho vzdélavani v oboru vzdélani 69-51-H/01 Kadetnik - 2kréicené denni studium

dne 16cer\na2016 AN TN

ve Stiedni Skole o¢évni a sluzeb Vizovice, TyrSova 874, 763 12 Vizovice ‘ ]

a podle § 58 odst. 1 zakona ¢. 561/2004 Sb., o predskolnim, zakladnim, stfednim, vyssim odborném a jiném vzdélavani (kolsky zakon),

ziskal(a) stfedni vzdélani s viucénim listem.

L o

W
clay Tichavsky

95 v E p
kel LGy G < Ex . .
S Sl L8y 1L (27
Mgr. Eva St'astna F3 Mgr. Vi
feditel(kal skoly \ : predsedalkynd®) zkudebai komise

SEVY - 49 463 5



PRILOHA 5: CERTIFIKAT

INSTITUTO INTERNACIONAL DE COSMETOLOGIA
Vzdélavaci centrum firmy Promavera Andorrana s.r.o.,
Jinonické 80, Praha

fFamola

CERTIFIKAT
Spolecenské vycesy
Absolvent:

Nikol RAISKUBOVA

se zGcastnil profesiondlniho 3kolenf znatky Fanola

18.4.2018,Bmo ~ Katka BLECHOVA

Datum a misto: Skolitel/ka: o

Xl



PRILOHA 6: OSVEDCENI O REKVALIFIKACI

Sti‘edni §kola odévni a sluzeb Vizovice, Tyriova 874, Vizovice
1£0): 108 (M B4R 1¢: 00837237 DIC: CZO0837237
Viispévkovd urganiaee Zlinskaeho keaje. Lfizovac aina L3 27072001

Rochodnuti o zafazend do aitf kol vieind vapuanyeh ohord vedéling do Sloolskéhe rejsifiku
£, 13 190/2008-21 & Dfinnost ad 1% 2000

Osvedceni o rekvalifikaci

. 012720168

i uspEiném ukondend vzdildvacibo prosramu rekvalilkaénihe koey realizovancho dle $108,
odst. 2, plam. &) wihoma 4352004 Sh, o zaméstranostl, ve zndni pozdEjiich predpisi, StPedni tholou
od@val a slufieb Vizoviee v dimed aboru vedElind, ktery mé zapsany v rejstfilu Slol o $kolskjch
watizent podls zvliftniho pravaiho pledpisu

Nikol Raiskubovd

27 ledrna 1996 v Kyjové

absalvovala vielZldvae] progran pro pracovnd &nnost:
"RBarvenl obadt a Fas, denni licenf”

Kurs pribihl v abdobi od 15, éorma 2016 de 23, fermna 2016

E toho vydlangng na learelickou vk 4 yyudovaci hodinyr
nia praklickoa y¥uku 20 Liodin

Jmenevand vykonala dspdEng sdv@redng vkoudky dne; 23, Zervna 2014

Ve Vieowicich dne 23, Sorvna 2006
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