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Abstrakt

Bakaldska prace je za#tena na zalozeni firmy, analyzu konkufeiino prostedi,
potencialni cilovou skupinu zakazfijk sestaveni finamiho planu sloZzeného ze

vstupnich investic a vyhodnoceni ziskovosti.

Abstract

The bachelor’s thesis is targeted on foundatiothefcompany, analyse of competition,
potential group of customers, creating of financ@hn composed of entering

investment and interpretation of profitability.
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1.  Uvod

V souwasné dob, kdy se v naSi zemi upfatje trzni hospodatvi s legislativnimi
zasahy ze strany statuiighazi do styku s podnikanim téimkazdy z nas. Bez firem,
které nam poskytuji statky a sluzby, bychom si mévi umeli piedstavit nas
kazdodenni Zivot. Na jednu stranu sizeme poidit témei vSe, pocem touzime. Na
strart druhé musime vyvinout paimé znané Usili k tomu, abychom ziskali ve

stavajicim hospodgkém systému dostatek firanich prostedki.

Témet kazdy student intenzieénpremysSli nad timgéim se bude po ukaéeni
studia zivit. Skola nabizi mladénslovéku urity zaklad, na kterém tite nésledé v
praxi sta¥t. Po dokosieni vzdlani nastavaji obvykle @dv mozZnosti. Stat se
zamestnancem nebo zastnavatelem. Qb tyto pozice maji své kladné i zaporné
stranky. Zamistnanec ma zpravidla pevistanovenou pracovni dobu a zvySeni jeho
ohodnoceni je ponechano v rukou Zatnavatele. Mit 9y vlastni podnik, znamena byt
panem svéhoasu, ale také zodpovidat za své gstmance, motivovat je ke stéle lepSim
vykonim a stale fijimat takova rozhodnuti, ktera majiimy vliv na existenci podniku.

Fakulta podnikatelska, jak je jiz patrné z nazvayva svym absolvetitn
moZzZnost stat se zastnancem, ale také vést svou vlastni firmu. Dle onédzoru dnes
neexistuje obor, do kterého by neslo vstoupit. Rgedilavre v tom, jak jsou z&atky v
konkrétnim oboru natmé, jak z hlediska finamich prostedks, tak z hlediska znalosti.
Podnikatelsky zagr by meél byt zakladnim piliem kazdého zdnajiciho podnikatele.
Kvalitni plan mize pomoci odhalit fipadna skryta rizika a snizit jejich negativni

dopady na minimum.

PrestoZe byva zaloZeni a vedeni firmy obvykle ti&j$i neZ pracovat v pozici
zamestnance, rad bych touto praci prezentateh&im jednu z mnoha moZznosti, jak
s relativié nizkymi vstupnimi naklady rozjet projekt, ktery dau schopen zajistit
rychlou navratnost vloZenych investic &ngst vzhledem k velikosti firmy pamé
slusny zisk. Do prace vkladam sve&itg zkuSenosti, které jseméimmoznost ziskat v

praxi a znalosti ngerpané Bhem studia.



2. Cil prace a vymezeni problému

Cilem mé prace je vyt¥it podnikatelsky zawr pro zaloZeni obchodni
spol&nosti. Budu se zabyvat postupem zaloZeni firmy, yaoal konkuretiniho
prostedi, potencialni cilovou skupinou zakaznisestavim finatni plan, ktery bude

zahrnovat pdtbné vstupni investice a vyhodnotiibpZnou ziskovost firmy.

Abych byl schopen vyhodnotit i&nost podnikatelského zé&m, je nezbytné
provést podrobnou analyzu vSech rizik, ktera 9zaal projektu souviseji. Nejprve je
titeba prozkoumat okolni préstli. Musim mit co nefpsrEjSi informace o
konkurergnim prostedi, znat potenciélni skupinu zakazZnié wdét, ¢im mize byt nas
produkt nahraditelny. Odhalit vSechny faktory, Etdsudou mit viliv na usnost
podnikatelského zagnu. Déle dostat vSechnytgustavy o realizaci firmy doiselné
podoby. Speitat vysi vstupnich néklada odhadnout dobu navratnosti investice a

ocekavanou vysi vytvi@ného zisku.
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3. Teoreticka vychodiska prace
V této pasazi se budu zabyvat teoretickym pozathH&ené problematiky na

zakladt informaci, které jsem warpal z odborné literaturi elektronickych zdraj.

3.1 Definice podnikani

Podnikani je soustavnénnost provadna samostath podnikatelem vlastnim
jménem na vlastni odpéanost za telem dosazeni zisku. Pod pojmem soustavna
¢innost si Ize pedstavit rozhodovani pravnicke fyzické osoby nafiklad o nabizeni
svych produki ¢i sluzeb na trhu, o fortnvyroby a vyléru vhodnych spolupracovnik

o forme financovani provozu spaleosti nebo o zfsobu tvdgeni cen.

Podnikatel vCeské republice fiZe byt tuzemska nebo zahrarii fyzicka i
pravnicka osoba samostatvydélecné ¢inna, sphujici jednu z nasledujicich podminek:
» zapsana v obchodnim rej&u
» podnikajici na zakladzivnostenského opraeni
» podnikajici na zakladzvlastnich pedpigi
e o0soba, ktera provozuje zeédglskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho pedpisu

Fyzické osoby mohou podnikat na zakKiatlvnostenského oprawni, které jim
umoziuje zapis do obchodniho rej&u, aby mohli pipadré zaloZzit vlastni obchodni

firmu.

Pravnické osoby se rozliSuji podle hlavnich dvoupsk. Jednou z nich jsou
spol&nosti s osobni dasti, kam pdt verejnd obchodni spaleost a komanditni
spol&nost. Dale se jedn& o kapitalové spnlesti — spolénost s rdenym omezenym a
akciova spolenost. [3]

Silné strankyeského podnikatelského priedi:
» tradice ptimyslové aemesiné vyroby
+ tradice vyzkumu a vyvoje
» geograficka vyhodnost a blizkost vyznamnycti trh

* dobra dopravni infrastruktura
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Sirok& sf vysokoskolskych pracows
atraktivni oblast pro mezinarodni investice

reformni kroky

Slabé strankyeského podnikatelského prissdi:

vymahatelnost prava, prace sGudonkurzy

daiovy systém, vySe zdani

nedostatek kapitélu pro rozvojoveé projekty

kvalifikace a mobilita pracovnich sil

ekologicka legislativa, bezpeostni gedpisy

spoluprace mezi podniky (obtiznyigtup na zahratni trhy
poradenstvi pro podniky, informace o trzich
nedostaténa fFirozena motivace k podnikani

sociélni systém

Ramcové podminky ovliwijici podnikani:

financovani podniku

vladni politika

kvalita lidskych zdraj

programy na podporu podnikani

transfer vysledk védy a vyzkumu do praxe
obchodni partng sluzby, obchodni praktiky a pravo
situace na trhu

podnikatelska mentalita

fyzicka infrastruktura [15]
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3.2 Formy podnikani

V Ceské republice Ize zalozit podnik jako fyzickou agbravnickou osobu.
Pomineme-li koupi jiZz zaloZené spéi®sti nebo alespiojejiho cast&éného podilu, pak
muazeme vybirat  zakladani nové spalaosti z &chto forem podnikani:

» podnikani podle Zivnostenského zékona (ziskanioatanského listu)
» podnikani podle obchodniho zakoniku ( s.r.o., v.&.s., a.s., druzstvo)

» franchisingu

Zivnostenské podnikani je soustawfidnost provozovana samostativiastnim
jménem, na vlastni odpédnost za telem dosazeni zisku za podminek stanovenych
zakonem. Upravuje ho zakon o Zivnostenském podiikéery se pibézné novelizuje,
aby tak co nejvice odpovidal realnému stavu.c8sma novela je srovnatelnéa se zakony
v primyslow rozvinutych zemich. Postupeatasu se snizil gt regulovanych Zivnosti
a zmirnily se pozadavky na odbornosi ystupu do podnikani. ies veskeré snahy
zjednodusit styk podnikatiels gislusnymi dady hlave v zaatcich podnikani, trva v
Ceské republice Wzeni viech psenych dokumerita formalit stale déle, nez @tginy

zemi Evropskeé unie. [3]

Podnikani obchodnich spéleosti pak vymezuje obchodni zakonik, ktery
podrobrgji definuje pravni postaveni podnikatlelv soukromopravnich vztazich,

obchodni zavazkové vztahy a jiné vztahy souvissejmddnikanim. [15]

Verejna obchodni spolénost

Zalozit ji mohou minimala dvé pravnické nebo fyzické osoby. Spatéci ruci
za zavazky spoémosti spoléné¢ a nerozdild celym svym majetkem. Povinnosti
vykonava statutarni organ pravnické osoby. Do sjeoleké smlouvy wejné obchodni
spol&nosti musi byt zakotveno deni spolénika, predmet podnikani, obchodni jméno
a jeji sidlo. Z&kon nestanovuje minimalni vySi wkiajednotlivych spolénika a
neuklada mit zakladni kapital a titaezervni fond. Jeji ndzev musi obsahovat éenia
,,ve'ejna obchodni spateost™, ,,vé& obch. Spol.”” nebo ,,v.0.s.””. Forma vhodna pro
male a sedni podnikani. [15]
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Komanditni spole¢nost

Obchodni zakonik ji definuje jako spét®st, v niZz jeden nebo vice spoiéka
(tzv. komandisl) ru¢i za zavazky spotmosti do vySe svého nesplaceného vkladu
zapsaného v obchodnim réjkt a jeden nebo vice spoteki (tzv. komplementé)
ruéi celym svym majetkem. izuje se zde povirthzakladni kapital, ten ma spiSe
vyznam jako znasobeni moZnosti spotesti, protoZze s nim neni spojovana. Ve
spol&enské smlouwy je popsén fednet podnikani, nazev a sidlo spéhesti. Nesmi
chybst sepsani seznamu spoiéa a jejich podrobné rozteni na komplementé a
komandisty. Dale je ve smlo&wzachycena vySe vkladkomandist, minimalre vSak
¢astka 5000,- K Opravreni k vedeni spolsosti maji pouze komplemetitaFirma

musi pouzivat v nazvu ,,komanditni sgolest”” nebo ,,k.s.”” [15]

Spol&nost s rikenim omezenym

piipustnd hranice je stanovena na 20000@,- gkicemz minimalni vklad na jednoho
spolenikacini 20000,- K. Spol€&nici rwi spol&né a nerozdild jen v omezené vysi a
to do doby zapsani splaceni vkiadb obchodniho rejgku. Za poruSeni svych zavazk
odpovida spoleost celym svym majetkem. U spét®sti s rdenim omezenym
spol&enska smlouva obsahuje&prékladni Udaje jako nazev firmy a sidldegmst
podnikani, ukeni spolénika s nazvem a sidlem u pravnické osoby a byuflistyzické
osoby. Ve smlowy najdeme jiz zmignou vySi zakladniho kapitalu, jednotlivé vklady
spole&niki se Ihitou splaceni, jména a bydbiSfednatel a také dozai rady, pokud

existuje. [15]

Akciova spolenost
Jeji vnitni organizace je utvana ze zakona valnou hromadou (nejvysSi organ

spole&nosti), pedstavenstvem (statutarni organ), dokzoradou (dohled na
piedstavenstvo, podnikatelskénnosti spolénosti) a dalSimi dobrovolnymi organy.
Predstavenstvo je povinné svolgdnou valnou hromadu, kde se zpravidé&si
nejdilezitéjSi otazky chodu spoteosti, alespd jednou za rok. Dozeér rada jmenuje a
odvolavacleny predstavenstva, get ¢lena v dozoti rack musi byt dlitelny tiemi s
tim, Ze obsahuje alespdii ¢leny. Akciova spolénost ma minimalni zakladni kapital

urceny na 2 mil. K u spolénosti bez viejné nabidky akcii a na 20 mil.¢Ku
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spole&nosti s véejnou nabidkou akcii. Kapital se rozvrhne nétympocet akcii o ukité
jmenovité hodnat Spol€nost pak odpovida za poruseni svych zatrazdym svym
majetkem, akcion@ za tyto zavazky netii. Odpowdni ¢lenové dozafi rady nebo

predstavenstva tiil za zavazky spode¢ a nerozdily. [15]

Druzstvo:
Obchodni zakonik popisuje druzstvo jako speistvi (neobchodni spgieost),

majici minimali pst ¢lend nebo alespo dvé pravnické osobyClenové nerti za
zavazky druzstva a jeho zakladni kapital, nejné&ak 50000,- K, je tva‘en souhrnem
¢lenskych vklad. ZaloZeni druzstva vyZzaduje konani platné utavgjenské schze,
kde se voli pedstavenstvo s kontrolni komisi, schvaluji stanaaapisovany zakladni
kapitdl. Druzstvo se zaklada ue$tji za &elem podnikani nebo zafidvani

hospodé&skych, socialnich nebo jinych geb svychtlend. [15]

Sdruzeni:

Sdruzeni nemaji Zobilost k praum a povinnostem, podminky zaloZeni a
fungovéni vychazi z alanského zakoniku. Nejedna se tedy ani o fyzickou
pravnickou osobu. Zalozit sdruzentbe napiklad nskolik osob, aby se tak spaleymi
silami pokusili o dosazeni sjednanéh&eld. Prava a povinnosti jednotlivyaiiena
sdruzeni jsou zakotveny ve sml@uy sdruzeni. Tato smlouva obsahuje mimo jiné také
predn®t podnikatelsk&innosti, dobu trvani sdruzeni a povinnosti mangatdiskany
majetek pi vykonavanécinnost se potom stane spoluvlastnictvim vSechstniki.
Podily na takto nabytém majetku jsoéit@m pro vSechny &astniky stejné, pokud

smlouva nedfila jinak. [3]

Franchising:
Slovo odvozené od slova ,franchisa™”, coz znamboénce opraiujici

poskytovatele k provozu odbytové koncepce vlastiim@nem na vlastni ¢gt. O
franchisingu tedy mluvime jako o metoghrodeje zbozi nebo sluzeb, které nabizi
samostatna spaleost operujici ale jako s&ast velkéhorettzce. RPedmétem licergni
smlouvy, kterou franchisor (poskytovatel licenc&bizi, mizou byt produkty nebo
sluzby se zavedenou ztk@u, patenty nebo design, poradenské sluzby, ekimkém
vyhody, manazerské sluzby, @dvena obchodni strategie aj. Jako konkrétiiklad
franchisingu lze uvést provozovani rest&nfeh z&izeni, benzinovych stantt prodej
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kosmetiky. Hlavnimi vyhodami nabyvatigle zisk znamého vyrobku, Uspora nakiad
reklamu nebo ziskani obchodnich zkuSenosti. K reddim pat vysoké vstupni

poplatky, nutnost &by ziskuéi dodrZzovani licetinich podminek. [15]

3.3 ZaloZeni zivnosti
K zalozeni firmy je ieba vlastnit Zzivnostensky list na velkoobchod a
maloobchod, ktery sefiflada spoléné s Zzadosti o zaloZeni sp&h@sti s régenym

omezenym.

Na zivnostenskémriadu je teba vyplnit jednotny regist¢ai formul&. Tim je
provedena veSkerd ohlaSeni a registrace (na c¢imaa Zivnostensky iad, na
pojistovny). Vyfizeni Zivnosti spola¢ s vypisem rejstku tresti uckla kompleti Giad.
Navrh na zapis spalaosti do OR podepisuji vSichni jednatelé. K Zadostisi byt
prilozeny tyto dokumenty:

» Zakladatelska listina (zakladatelska listina)

« Zivnostensky list

* Vypis z katastru nemovitosti ne starsi 8sii oswdcujici vlastnické pravo k
prostoram, do nichZ spaleost umistila své sidlo

» Dokument o spléni vkladové povinnosti

» Vypis z Rejsitiku tresti pro jednatele ne starSi a0l

« Cestné prohlaseni jednaigke jsou plt zpisobili k pravnim tkoiim

« Cestné prohlaseni jednatgFe sphuji podminky provozovani Zivnosti podle § 6
Zivnostenského zéakona

« Cestné prohlaeni jednatefe sphuji podminky podle § 381 OZ

Spole&nost vznika zapisem do obchodniho fést, kdy vznika jeho pravni
subjektivita. [3]
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3.4 SWOT analyza

SWOT analyzu Ize definovat jako metodu vyhodnoesech stranek fungovani
podniku. Diky tomu jsme schopni vyhodnotit, jakymugobem firma funguje, ale
hlavné mazeme nalézt dalSi moZnosti rozvoje. SWOT analyz& da skupiny metod,

které se zabyvaji dlouhodobym planovanim firmy. [2]

Analyza probih& postupnym rozborem a vyhodnocen@vagciho stavu firmy
jak z hlediska vniniho, tak z hlediska #Biho prostedi. V oblasti vniniho prostedi
postupi vyhledava a vyhodnocuje slabé a silné strankyyfiridaopak ve v&Sim
prostedi vyhledava faktory, které mohou ohrozit aktiviiymy a je schopna
pojmenovat filezitosti, kterych mize firma vyuzit. Jakmile se v3echny tyto faktory
pojmenuji, dochazi k jejicikazeni dle vyznamnosti. Objevuje se zde také pojem
synergie, coZ je proces, kterym Ize hledat mebysta a silnymi strankami, hrozbami a

piilezitostmi vzajemné spalaé vazby. [2]
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Obrazek 1: Procesy v ramci SWOT modelu

PRILEZITOSTI HROZBY

maximalizovat monitorovatl

l

SILNE SLABE
STRANKY STRANKY

& realizovat & eliminovat

maximalizovat | koncegn¢

& rozSirovat resit

Zdroj: Vlastni

Predchozi schémarghledrg zobrazuje procesy, které byl firma ve SWOT
modelu provag. Frilezitosti a silné stranky co nejvice maximalizovedalizovat a
rozSkovat. Hrozby a slabé stranky neustale monitorowdity byly neustale pod
kontrolou. Hrozby se snaZit eliminovat a pro slaignky pipravit feSeni, diky

kterému budou pro firmuipstavovat co nejmensi ohrozeni. [2]
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3.5 Porteniv model

Porteiv model konkuregnich sil poméaha stanovit rivalitu na trhu a vzajémn
konkurergni tlaky. Rivalita na trhu se odviji vzhledem k deateiim, konkurenci,
zakazniky a substituty. Autorem modelu je Michael FBorter, ktery vystudoval
Harward School of Business Administratic. Diky jelntodelu mohou managie
provadt efektivni analyzu fisobeni konkureimich sil, odhalit pilezitosti a moznosti

ohrozeni firmy. [2]

Obrazek 2: Portéw model

ova konkurenc

Ohrozeni novymi
konkurent

Nové vyrobky

OhroZeni novymi
vyrobky

EN
Konkurereni
Dodavatelé . Odkeratelé
rivalita
Dohadovaci schopnost Soupéeni mezi Dohadovaci schopnost
dodavatel organizacemi navzaje odkeratelt

Zdroj: Vlastni
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1. riziko vstupu potenciélnich konkurenti

Urcuje miru obtiznosti vstupu nového konkurenta na trh

2. rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Stanovuje miru rivality mezi konkurenty na trhu.

3. smluvni sila odiératela
Definuje silu pozice odivatel.

4. smluvni sila dodavatai
Odhaluje smluvni silu dodavalelzda jsou schopni n&glad realizovat ¥Si objemy v

relativné pouzitelnénase.

5. hrozba substitwnich vyrobki

Informace o nie, jakou mohou byt statky a sluzby nahrazeny jiny&ji

3.6 SLEPT analyza

SLEPT analyza je nastroj, ktery se pouziva proyaoaini podnikatelského
zantru. Je zaloZzen na PEST analyze s jednfidapym rozmdrem. Mezi z&kladni
souasti SLEPT analyzy p#ét hodnoceni socialnich fakigr legislativnich,
ekonomickych, politickych a technologickych na ko#tkim sledovaném Gzemi. Mezi
sociélni faktory pa&t chovani zakaznika, jeho zvykyfi pndkupnim rozhodovani.
Legislativni faktory se zabyvaji konkrétni pravrpravou, kter4 se bude r@nnost
podniku vztahovat. Ekonomické faktory popisuji vimakroekonomickych faktér
(HDP, nezarsstnanost, prmérna vySe mezd). Politické faktory se zabyvaji aktua
politickou situaci a fibliznym smérem budouciho vyvoje v kratkéndasovém
horizontu. Technologické faktory popisuji Grdvetechnologického rozvoje ve
sledovanéntasovém obdobi. Obvykle byva ke SLEPT analyidgvan dalSi faktor,
ekologicky. Ten se zabyva povinnostmi, které musnd plnit vzhledem k ochr&n
Zivotniho prostedi. [4]
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Obrazek 3: Model SLEPT analyzy

Zdroj: Vlastni

3.7 Hlavni tloha marketingu

V sowasnosti se marketing definuje &&$€ji jako proces, jehoz cilem je
uspokojovat pdtby zakaznik. Mezi hlavni (Okoly sefadi objevovani dosud
neuspokojenych pteb zakaznik a gipravovani postupnych krdkk jejich naplgni. K
aspsSnémureSeni tohoto konceptu musime naslouchanion a problérim zékaznik a
neustale budovat dobrou image spotesti. Obchodni politiku spaleosti Ize
prizptsobit marketingovym pgzkumim trhu, které mzou firmu Iépe nas#movat a
posunout ji tak zase o kousek degu. Oilezité faktory ovliviujici UsgSnost zvolené

marketingové strategie js@as, misto a vhodna podpora. [8]
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Marketingové nastroje:
» tvorba poptavky
e prazkum trhu
e planovani vyrobniho programu

» propagace vyrohka sluzeb

Mezi hlavni nastroje ip vytvareni marketingového planu paimarketingovy
mix, ktery vyuziva tzv. zasady 4P (Product, Prieigce, Promotion). &dy se také

uvadi je& paty prvek ,,People”. Potom mluvime o z&daid.

Marketingovy mix pojmenovava kroky, kterymi orgaaiz vzbuzuje poptavku
po zboZi¢i sluzke. Marketingovy mix kombinuje zakladni premémé (produkt, cena,
misto prodeje, prezentace) takovymigpbem, aby byla poskytnuta zakaznikovi co

nejvysSi hodnota a zaravse realizovaly marketingové cile firmy.

Product (produkt):
Diky prazkumu trhu nizeme zjistit, které produktyi sluzby zakaznici

poptavaji. Naslednlze poznatkm uzpisobit vyrobni program spaleosti.

Price (cena):

Mriiviw s

rozhodnutim kazdého managementu sprasti, ktery ma o korimé cew patrré jiné
piedstavy nez poptavajici zakaznik. Ceny se rozlitu zakladni typy: nakladovy typ
cen, poptavkovy typ cen a dumpingovy typ cen, kierpazyvan také podbizejicim a
vychazi z déasného nastaveni cen pod UGnpwastnich ndklail Dlouhodol se v3ak

doporwuje cenu pod urovni vlastnich nakiiaa nad Grovni konkurence nedrzet.

Place (misto prodeje):
Ke zvoleni vhodnych cenovych hladin jéleité vybrat i vhodné misto pro

prodej a jeho namsovani. Distribuci iveme vést cestoutipmou formou pimého¢i
zasilkového prodeje nebo cestou iieu postavenou na zpréstikovatelich
(dealerech, maloobchodu, velkoobchodu). Rdii yybéru vhodnosti distribéniho

kanalu hraje rychlost a kvalita dodani, vySe nak|aql
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Promotion (Prezentace):
Pri prezentaci vyrobk ¢i sluZzeb je teba brat #etel na jejich specifikaci a

smefovat reklamu podle cilovych skupin. V s@snosti existuje ceidada moznosti, jak
potencialniho zakaznika oslovit. (reklamni katalogklama v tisku, reklama v radiu a

televizi, webové stranky, reklamni bannery atd]) [1

3.8 Komunikace se zakaznikem vipmém prodeji

Komunikace se zakaznikem:

Systém pimého prodeje vyZaduje od prodejce jisté komumkalovednosti.
Obecrt Ize komunikaci chapat jako proceséledani a pijimani informaci. Vedle
slovniho obsahu sténi je gitom dileZitd i jeho forma. Neménpodstatnou roli
obchodnim rozhovoru tedy hraje vyraz veftivdon ieci ¢i gestikulace. Zajmem
kazdého dobrého prodejce byelm byt zarové navazani vztahu se zakaznikem a
ziskani si jej na svoji stranu. K G§mému zvladnuti takového obchodniho rozhovoru se
doporwiuje dodrZovat nasledujici body:

1) vécnost a strénost — nezahrnout zakaznikidliBnym mnozstvim informaci

2) logicky sled — bez uspadani nebude vyklad pro zakaznika srozumitelny

3) zdurazreni podstatného — odliSeni &ivych informaci od ménpodstatnych

4) prizpusobeni jazyku — jiné slovni vyjemvani pro odbornika, jiné pro laika

5) adaptace na tempo hovoru — pomaleji vnimajici zéikazemusi rychly hovor
vhimat

6) uZzivani jednoznaych vyra# — slovorychle miZe byt chapano kazdym trochu
jinak

7) korektnost — rozliSovani faktnazofti a domrnek, fakta sélovat jako fakta

8) owvérovani porozuréni — kladeni o¥fujicich otadzek, naslouchani otazek
zakaznika

9) uzivani slova "VY’ namisto "JA” - formulovaritwe pozice zakaznika

10) oslovovani — f hovoru se zakaznikem je vhodné jej oslovovakarisdivéry
[11]
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Typologie zakaznik:

Jednou z nejzn&gsich a v obcho#l negastji uzivanych je typologie
T.Learyho. Tento autor popisuje typické projevyi lidchovani k jinym lidem (tzv.
interpersonalni chovani) pomoci dvou bipolarnicimetizi: dominance-submise a
hostility-afiliance.

- dominantnitlovék — chce rozhodovat, chce vést a mit moc
- submisivni¢lovék — ochotny poslechnout, pidit se a nechat se vést
- hostinniclovek — @i jednéani s jinymi lidmi je orientovaniedevsim na sebe

- afiliantni ¢clovék — vsticny ¢lovek orientovany na druhé

Kombinaci &chto dimenzi Ize popsat typické projevy lidi v nprsonalnim

chovani.

Diktator je dominantnilovek, ktery potebuje moc a mit moznost rozhodovani.
Ke svému okoli je negtelsky a nevsicny, @i rozhovoru mlugiho ¢asto geruSuje a
nenechd jej domluvit.iPjednani s takovymto typem zé&kaznika b§l prodejce astat
klidny a nendl by se zaleknout zakaznikovaizobu jednani. Dopotuje se pi dialogu

neodporovat a poskytnout diktatorovi uznani respektim jeho nazdr

Byrokratje typ¢lovéka, ktery nema rad rozhodovani a nechce nést ¢édpost.
V rozhovoru drunémulovéku nedivéiuje a jeho vyjatbvani je vyhybavé. Tento typ
vyZaduje @i obchodnim jednani zgaou trglivost a dobrou fpravenost.

K preswdceni miZe platit odvolavani se nagalpisy a vyhlasky.

Sociabilni typzakaznika je&lovek, ktery ma tendenciipnechat odpasdnost a
rozhodovani na jinych. Zalezi mu na dobrém vztatagzhovor dopiuje svymi
zkuSenostmi.Byva nejisty a boji se rozhodnout. S#hodnuti navicasto odklada,
protoZe se poebuje o dané zalezZitosti j&St rekym poradit. Chceme-li takového
¢loveéka preswdeit, pak musime prokazat odbornost.

Vykonny typ zakaznika jeilovék nezavisly a rozhodny,irgtelsky a vsicny.

Jedna ¥cr¢ a zdvdile, zajimaji ho vyhody a nevyhody produktu. Chceatmvat cil a
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reSit problémy. B komunikaci s vykonnym typem zéakaznika se dopojei sctlit mu

dostaténé mnozstvi informaci , které pebuje znat. [11]
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4. Analyza problému a sotiastné situace
V nasledujicim textu se budu zabyvat analyzou pedstfirmy. Drive, nez se vyt

vlastni navrhy podnikatelského zé&m je teba podrob& znat aktualni situaci, do které

bude firma vznikat.

4.1 Analyza SLEPTE

Socialni faktory

Bolest zad a Kni patée se stala postupnspol&enskym problémem, ktery
doprovazi a znéfjemiuje Zivot téndt kazdému z nas. S trochou nadsazky by se dalo
hovait témei o civilizacni chorolg. Bolesti svalstva v oblasti zad a krku trpi vicé ne
80% populace. Nejedna se vSak pouze o zalezitsstiedniho ¥ku a starSich, ale na
bolesti si stZuje ¢im dal vice mladych lidi. V davnych dobéackitélé wdeli, Ze pokud
neni v €le neco v paadku, projevi se tento fakt na bolesti zad aipatéroto je dobre,
aby lidé bolest zad nepoda®vali a wnovali ji zvySenou pozornost. Zanedbanéepé

muZe @ivodit nevratné zdravotni nasledky. [17]

Obrazek 4: Sezeni na kandaské zidli
Vysoka pracovni z&f a rychly Zivotni styl si
postupem ¢asu vybiraji svou da Casté sezeni u
pocitate v nespravné poloze igobuje bolest hned na
n¢kolika mistech. Bolesti hlavy, Sije a zad —dasg;|Si
problémy zgisobené dlouhodobym sezenim. Faktjer
samozejm¢ celad fada a pray proto jsou chronické

bolesti svalstva tak roz&nym tématem.

Zdroj: http://www.sednisi.cz/

V roce 2004 zpracovalo Narodni Centrum pro Zdravatidhal Center for
Health) ve spojenych statech rozs&hlou studii, &ktesie zabyvala zkoumanim
zdravotnich problé obyvatel v USA. Poputmi vzorek dosahoval 76,5 milionu lidi.
Pro naSe péeby jsem vybral graf, ktery vyjadje vysledky dotazovani na bolest zad,

kréniho svalstva, hlavy a bolesti algje podle 3 ¥kovych skupin.
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Obrazek 5: Graf zdravotnich problémbyvatel USA
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Zdroj: CDC | National Center for Health Statistics Hgoage [online] [cit. 2009-04-25]
Dostupné z WWW: <http://www.cdc.gov/nchs/>

Prestoze tato studie nebyla proveden@eské republice, Ize jagrkonstatovat,
Ze lidé problémy s bolesti zad a étenaji. Procentuelni podily dokazuiji, Ze lidi, &ter

tento problém trapi je opravdu mnoho.

Jako nejvyznam#)Si socialni faktor bych uved! celagevy problém bolesti zad
a keni patée, ktery IzefeSit pravidelnou masézi. Firm&masi svym produktem velky

piinos proreSeni&chto zdravotnich probléim

Legislativni faktory

Cesk& republika je demokratickd parlamentni gemdoc je rozdlena na
zakonodarnou, vykonnou a soudni. Zakonodarnéedgtavuje parlament slozeny
s poslanecké gmovny a senatu. Vykonna moc je v rukou vlady a igesga. Soudni
moc reprezentuji nezavislé soudy. V&mtné dob je u moci koalice tviena
politickymi stranami ODS, KDUZSL a Strany zelenych. Je tedy orientovarfadst-
pravicow. Z toho vyplyva, Zze by #h vyvoj tvorby zadkona sifovat spiSe k podpe
podnikani. Mezi nejvyznandjsi pravo, které se bude zakladané firmy dotykatipa
pravo obchodni a @banské. Obchodni zakonik, jakozto &ast soukromého prava

upravuje postaveni podnikaieh obchodni zavazkové vztahy. Zde jjebt zdraznit
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existenci zakona o ochranhospodéské soutze, aby firma fi své ¢innosti
nepoSkozovala prava ostatnich firem. Déle se birdefgi své ¢innosti dostavat do
styku s obchodnim zakonikem, protoZe bude prodax@aprodukty zejména koncovym
zakaznikm. V této souvislosti musi dokonale znat zdkotamisky zakonik upravujici
prava a povinnosti @lan.

Ekonomické faktory

V Ceské republice funguje trzni systém, ovdem nikeljeho ¢isté forms. Stat
do jisté miry zasahuje do fungovani trhu, ale poosaeirovni drobnych korekci, aby
mirnil negativni dsledky trhu. Zakladeské ekonomiky tvd praimysl (automobilovy,
chemicky, potravin&ky, strojirensky) a v menSi fai samoejme sluzby, zejména
v turistické oblasti. Tento #gob usptadani ekonomickych vztéhma vliv nagiklad
na mnozstvi vyrobnich podrikPo revoluci v roce 1989, kdy se pomalu uvolnilnyo
dovoz, postupizanikalo az do dnesni doby velké mnoZstvi padni/robky z oblasti
textiiniho p&myslu nebo elektroniky jsou dnes v drtivétdmé dovazeny. Bilanci

zahrangéniho obchodu vyjaaije nasledujici graf:

Obrazek 6: Bilance zahramiho obchodu
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Zdroj: Cesky statisticky fad |CSU [online] [cit. 2009-04-27]

Dostupné z WWW: <http://www.czso.cz/>
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| kdyz Ceska republika velké mnozstvi prodiukdovazi, peviada vyvoz nad
dovozem. Je to vysledek peavvySe zmiovaného sk&ého phimyslu, nap.
strojirenského. Produkce zahrnuje ihapyrobni stroje, které se vyvazi. Na&chto
strojich jsou poté vyrobeny produkty, které se ddoe@t k ndm. Tento trend Agobuje
zejména cena pracovni sily. Firma nema v planu qadypyvoz, ale zvySi bilanci na

straré dovozu. Nyni bych rad uved| vybrané hodnoty makooemickych ukazatél

Tabulka 1: Vyvoj HDP ve stélych cenach v roce 20080)

1 2 3 4 Rok

S Etvrtleti | tvrtleti | tvrtleti | tvrtlei | 2008

K predchozimu étvrtleti

(ofi5téno o sezdnnost a pracovni dny) H 8 ] R A2 %
Ke stejnému obdobi roku 2007 o N N N o
(o&igténo o sezdnnost a pracovni dny) i Fiks s 07 #3
Ke stejnému obdobi roku 2007 44 A4 +A0 £ 09 £39

{sezdnné neupraveng udaje)

Zdroj: Cesky statisticky fad |CSU [online] [cit. 2009-04-27]
Dostupné z WWW: <http://www.czso.cz/>

Progndza vyvoje HDP pro rok 200%ilE prizniva neni. Ekonomika vlivem
ekonomické krize prudce zpomalila. Odbornitégpokladaji ist HDP ve vySi 0,5%.

Lze také pedpokladat, Ze ekonomika poroste pomalejSim tempEntoposud.

S tendenci vyvoje HDP dochéazi k vyvoji ruku v rucgra nezarmsstnanosti.
V tabulce je mozné pozorovat, Zze dochazi wastné dob ke zvySovani. Zde jsou
aktualni hodnoty:
Tabulka 2: Mira neza#stnanosti \CR

leden tnor brezen

Mezaméstnanost (MPSWV) % g3 T4 Tr

Zdroj: Finance.cz | Vyvoj nezaistnanosti [online] [cit. 2009-04-27]

Dostupné z WWW: <http://www.finance.cz/ekonomikaf®/nezamestnanost/>
Rad bych také zminil vySi pmérné mzdy. Timto faktorem se budu zabyvat také

v dalSi¢éasti této prace, kde budu rozebirat prodejni giiadekalkulovat prodejni cenu

produktu.
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Obrazek 7: Rmérna nominalni mzda v letech od 1993 do 2008
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Zdroj: Cesky statisticky fad |[CSU [online] [cit. 2009-04-27]

Dostupné z WWW: <http://lwww.czso.cz/>

Graf nam jasé ukazuje, Zze se pmerna mzda fyzickych osob stale zvySuje.
Samozejmé dochazi také ke zvySovani cen. Zd&eme pozorovataebnicovy giklad
trzniho hospodétvi, kde dochazi v soukromém sektoru k automatiggéavd mezd
vzhledem k cenam. Ke zm¢ dochazi samdejn¢ také ve statnim sektoru. Vzdy se

vSak vychazi z moznosti statniho ro#pe ktery byva bohuzel velice napjaty.

Ano, Zzivotni Urové obyvatelstva roste. Dokladuji to vySe z#ma cisla,
piestoZze nyni prochazi ekonomika Gtlumem.iéba vSak také zminit, Ze se taked
obvykle na &¢i ukor. Vyvoj poslednich let ukazuje, Ze se rozgvipomysiné tizky
mezi vysokou a nizStidou obyvatel a s¢dni vrstva postugnmizi. Resto zde vidim
velky potencialni prostor uplatnit nabizeny prodfikhy, ktery bude zagien spiSe na

obyvatele, kt# jsou jiz v ugité zivotni fazi, kdy maji vySSiifjem nebo utité uspory.
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Politické faktory

Politické strany fichazi lidem nabidnout 8y volebni program, kde vyjadji
smer svych myslenek a figoby uplatini. Obyvatelé R se na tomto zakladozhoduji
a davaji stranam 8y hlas. Politické strany poté prosazuji zajmy svycii¢a tvorbou
legislativy. Sodastné politické pole je slozeno z kiuBDS, KDUCSL, CSSD, Strany
zelenych a KEM. Prvni i strany vladnou v koalici. V poslednich dnech sak
situace vyraz# znenila, protoZe byla vlatdvyslovena nefivéra aceka se na vysloveni
duvéry vlady prechodné do iedtasnych voleb. Tento rok bude zcela gisbkem
velkych znén, protoze s neftSi prav@épodobnosti prodhnou gedcasné volby a dle
vysledki krajskych voleb to vypada, ze madzitvi na dosah stran@SSD. To by
znamenalo viipac, Ze sestavi vladu, politiku z&bhenou spiSe na socialni jistoty a

podnikani niZze byt lehce fibrzdéno.

Technologické faktory

Technologie se neustéle vyviji, rok od roku inovige stdle nas &im
piekvapuje. Mezi nejdynanritiji rozvijejici se oblast p#tbezesporu Internet. Vznik
socialnich siti typu Facebodak velice oblibeny komunikai nastroj ICQ nebo MSN
spojuje lidi celého stta a planeta zetrse stava stale mensi. Nappol€nost Microsoft
jiz pracuje ve své strategii s vyhledem do budouwadgitaci, ktery bude pracovat bez
klasické mysi. Hlavni vizi v tomto oboru je vyvirtoasobni peitac ténei pro kazdého
a dosahnout jeStmasivrEjSiho celoswtoveho propojeni spataosti. Co se e oblasti
zantteni firmy, rozvoj elektroniky umaiije jiz dnes nahradit tratiiho maséra
pomoci dimysinych masaznichiistroji. Sofistikovana masaznirdsla jsou schopna

provést kompletni maséz celéktat

Ekologické faktory

Firma musi respektovatigupisy prava ochrany Zivotniho priasti. V oblasti
ekologie musi firma dbéat n#glad na plgni povinnosti vyplyvajici ze zakona
477/2001 Sb., o obalech veém pozdjSich gedpisi. Zde se firmy nejvice tyka
konkrétni povinnost, kter4 dovamn, plnicim, distributoim a maloobchaiin, kteri
uvactji na trh¢i do okehu obaly nebo balené vyrobky maji povinnostitngho odbru

a vyuZziti odpadu z ob@l Proto bych osolindoporwoval uzavit smlouvu s firmou
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EKO-KOM, a.s., ktera je autorizovana obalova firmautorizaci od ministerstva

Zivotniho prostedi zaji$ujici plnéni této povinnosti.

4.2 Analyza podle Porterova modelu

Riziko vstupu potencialnich konkurenti

Firma se bude zabyvat prodejem produktu, kteryzaadit do oblasti zdravi.
Oblast zdravého Zivotniho stylu se dle mého nastéwa posledni dobou stale vice
popularni a trh s produkty fgici o zdraviclovéka se postuphnaphuje. V blizké
budoucnosti tedy Ize ¢ekavat zesileni konkurémiho tlaku, protoZze se bude stavat
oblast lidského zdraviipdneétem podnikani stale vice firem #wbdu lukrativnosti
trhu. Je iteba zminit, Ze pro vstup na tento trhijgbta mit wité znalosti a zkuSenosti
trzniho prostedi. Firma, ktera bude uvazovat o vstupu musiliype monitorovat

souasnou situaci na trhu, aby byla schopna posoup#Sasst produktu.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Oblast produkt souvisejici se zdravim je svymtgobem specificka, najxlad
ve srovnani s pragdim vypdetni techniky. V pipac potitacovych komponerit
existuji ucité presré definovatelné parametry, které byglgngrafické karty, zvukové
karty, klavesnice, aj. sfppbvat. Na trhu s produkty pro zdravi si vSak firmazm
vytvorit svou vlastni filozofii o produktu a tim se vyr&zodliSit od konkurence. To
potvrzuje text v pedchozim odstavci, kdy jsem se zminil, Ze pro vskoprhu v oblasti
zdravi je teba mit jisté znalosti lidskéhela, vyzivy, atd. Pra¥ z ttchto divoda neni
rivalita mezi konkurenty tak napjata, protoze stdga,proSlapava“ svou cestu vedouci
k Usgchu. Hlavnim hréem naceském trhu prodavajicim wellness produkty formou
piimého prodeje je spalrost Casada s.r.0. se sidlem v Praze. Na svych welbov
strankach prezentuje kr@nsvych produki také mista, kde realizuje prodej. Stranky
v3ak nejsou §ili§ aktualni, coZz nebudi profesionalni dojem. Vighanaji v nabizeném
sortimentu. Nabizi totiz &kolik druhi masaznich fistroji. Mohou tedy zéakazniky

oslovovat vice produkty.
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Smluvni sila odiEratela

Pro firmu bych povazoval smluvni silu ddateli za pondrné priznivou i ges
aktualre probihajici celosttovou hospod&kou krizi. Firma se zagtuje charakterem
prodeje na koncového zékaznika, od kterého je seh@pskat finaéni prostedky
takika ihned ve srovnani s obchodovanim s nakuprietiizci, kdy pokud firma
nevyuziva faktoringové spdleosti, musicekat na penize pamm¢ dlouho. Navic si
tyto velké fetzcové spolénosti diktuji rok od roku strikisi a podminky vyhodhn

pouze pro & samotné.

Smluvni sila dodavatel

Firma si bude sama dovazet produktiimm od vyrobce. Zde musi dbéat
zvySenou pozornost faktu, Ze je vymahatelnost ps&veetimi zendmi velice slozita a
komplikovana. V pravidelnosti zasobovani bych néviddny problém. Jédba si vSak
pohlidat kvalitu, kterd by #k byt udrZzovana na co nejvySSi drovni. Také
v dodavatelsko-odiratelskych vztazich jerdba paitat s vliivem swtové hospod&kée
krize. Vyrobce se fi¥e dostat do finamich potizi a ukatit svou ¢innost. V tomto
piipact lze snadno iejit k jinému vyrobci. Blal jsem si pizkum na asijskych

webovych strankach a zjistil jsem, Ze firem vyjadd masazi podusku je vice nez 10.

Hrozba substituénich vyrobka

Nebezpeéi substiténiho produktu zde existuje, ale ne Wip velké mfe.
PrestoZze se masaznimiigtroji zabyva stale vice firem, masazni poduskiaizgnou
bude schopna bez problénoslovovat své zékazniky. Problematikou substitsiu

podrobré zabyvam v analyze substitich produki.
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4.3 SWOT analyza
Tabulka 3: SWOT analyza

ANALYZA Silné stranky Slabé stranky
= Produkt, ktery je schopen oslovit ® Firma bude nabizet pouze
Sirokou masu lidi jeden typ produktu
* Diky prodejnim tynim bude firma * Firma nebude mit vybudovang
schopna fisobit na celém tzentiR jméno, protoze bude név
INTERNI = Zajimava cena v porovnani zakladana.
s konkureginimi produkty .

Zamefeni ymy prodej
= Pracovnici firmy budou do jisté miry n:gs éinmr\],zwggﬁ €

radit lidem souvisejici&ci se zdravym

o : v internetovém prodeji
Zivotnim stylem

prilezitosti hrozby

® PozdjSi odchod do dichodu zfiisobi, Ze|
budou lidé déle pracovat a to se proje
. na jejich zhorSeném zdravi
EXTERNI = Zména politické situace

® Fakt, Ze populace pomalu starne

ZvySeni ceny dolaru
ZvySeni naklad na grepravu
ZdraZeni pohonnych hmot
Silici konkurence

ZvySeni déové zéatze

Zdroj: Vlastni
4.4  Marketingovy mix 4P
Produkt
Masazni poduska, kterou je firma schopna osloviksi mnoZzstvi lidi. Firma

planuje produkt postupnytasem vyvijet, zdokonalovat, oktrovat design.

Cena

Koncova prodejni cena bude nastavena tak, aby fiaytea schopna jednim
typem produktu zachovat jeji ziskovost a prosperKionkurence nabizi podobné
produkty za lev§jSi, ale i drazSi cenu. Firma musi vyitdakovou prodejni strategii,
aby se produkt za ji stanovendastku dobe prodaval. Musi byt nastavena, tak aby
zaji¥ovala prodej ve velkém mnoZstvi a koupi masaznupkg si mohl dovolit tért

kazdy bez ohledu na vySi svéhidjmu.

Misto prodeje
Firma se bude svym #pobem prodeje orientovat na mista, kde je velka
frekvence lidi. Tim padem nelze vyuzitrednosti, které nabizi elektronické

obchodovani. Firma se bude orientovat nstany kde je obe@welké mnoZzstvi lidi. B
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vybéru mista musi byt branietel na cenu pronajmu, aby se naklady udrzovaly na

prijatelné drovni.

Propagace

Co se tye propagace, musi firma vzhledem ke své prodejatesfii vkladat
investice zejména do vzhledu své prodejni plocleyikdZ je orientovana natimny
prodej, musi urt propagovat své jméno a et @imo na svém prodejnim stanku.
Firma by ngla investovat také do malé firemni prezentace nhowgch strankach,
protoze je to jiz v dnesni délmezbytné.

4.5 Komunikaéni mix
Zé&kladni obchodni strategii firmy bud&my, neboli osobni prodej. Tento druh
komunikace méa své vyhody, ale také nevyhody. Nasglkeidabulka vyjaduje zakladni

charakteristické rysy této prodejni metody.

Tabulka 4: Komunik&ni mix

NASTROJ ciL CILOVA NOSIC DOBA
KOMUNIKACE SKUPINA KOMUNIKACE UCINKU
V tomto pipack
Predat ) FI-p
; ) i o o je doba dinku
Osobni prodeJ zakaznikovi Lidé ve wku od . o _
o ProSkoleny tym a velice
souvisejici 20 do 70 let, ktere

. 5 koncepce designy  kratkodoba,
informace a | se pohybuji kole o i L

) O i rI prodejniho stanku protoZe je
zrealizovat prodejniho stank

obchod

zalozena na

osobnim dialogy

Zdroj: Vlastni

PrestoZe je forma komunikacéigomto zpisobu prodeji velice omezena, o to
vice je dileZité wnovat zvySenou pozornost na propagatiskoviny a vzhled
prodejniho stanku, ktery musi se zakaznikem konmwaik sdlovat mu jasnou

informaci, co je hlavnim z&tnem firmy.
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4.6 Analyza potencialnich zakaznik

Aby bylo mozZné sestavit cilovou skupinu zaka#ané& rozhodnout se o mistech, kde

prodavat, je feba dokonale znat demografiCeské republiky. MnoZstvi lidi

v jednotlivych ¥kovych skupinéch a jejich koncentrace.

Obréazek 8: Graf obyvatel @R ve wku od 20 do 70 let
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skupiny dle véeku

Zdroj: Cesky statisticky fad |CSU [online] [cit. 2009-04-27]
Dostupné z WWW: <http://www.czso.cz/>

VySe uvedeny graf vyjadje v grafickém srovnani mnozstvi lidi v jednotlobvy

vékovych skupinach, na které seibe firma zaniit. Sestavil jsem @ zakladnich

skupin podle ¥ku od 20 do 70 let. Potencialni mnoZstvi zakaznikeské republice je

priblizné 8 381 665 lidi.

Hlavni strategii firmy bude fimy prodej v jednotlivych @stech. Z tohoto

davodu musi mit fehled o rozlozeni lidi do jednotlivych kéaj Nasledujici graf

vyjadiuje paset lidi vCR ve wku od 20 do 70 let v jednotlivych krajich.
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Obréazek 9: Peet obyvatel podle krajCR
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Zdroj: Cesky statisticky fad |CSU [online] [cit. 2009-04-27]
Dostupné z WWW: <http://www.czso.cz/>

Stejné hodnoty z grafu jsem vlozil do mapRgské republiky rozlené podle
jednotlivych kraji.
Obréazek 10: Reet obyvatel podle krajCR

Budgjovicky
442 557
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Zdroj: Vlastni
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Z mapky je jasé zietelné, ze nejvice lidi je situovano v krajich Hi. Praha,

Stredateském, Ostravském a Bimském.

Pri analyzovani potencialnich zakazhije treba brat v Gvahu préwprobihajici
swtovou hospod&kou krizi. Zde vidim jako nefiSi problém strach lidi utracet. Pod
vlivem pasobeni médii, ktera nas den co den informuji o tvagah dopadech stové
ekonomické krize, se kazdy s obavou o ztratuégamani snazi vytiét aspory na horsi
¢asy. Zde je v8ak dobré drZzet se argumentu, Zeobaah ekonomické recese by lidé

nentli zapominat p&vat o sveé zdravi.

4.7  Analyza konkurertniho prostiedi

Nez se firma pusti do tvorby prodejniho planu, nmgico nejlépe zmapovanou
konkurenci. Péet konkureni, které mohou nas produkt ohrozit, ceny, za kteatkg a
sluzby nabizi. Jerdéba zhodnotit vSechny faktory, protoZze néeba se vzdy s cenou
naseho produktu fizptsobit konkurenci. Informace o konkurenci piora nejen fi
cenové tvorb, ale také se fiteme potit z jejich grednosti a nedostatk

Pokud trpicloveék bolesti zad¢i kréniho svalstva, méa celkévtti moznosti.
Koupit si masazni gel a pozadat rodinnétiisipSnika (pokud mé tedy zrovias) o
maséz, obvykle neodbarnprovedenou. DalSi moZnosti je zakoupeni masazniho
piistroje nebo nav&ta profesionalniho maséra. Posledni mozZnosti bywaykbe

navStva ortopeda ve zdravotnickémiizzni.

Konkurenci firmy bych rozélil do nasledujicich skupin:
» Masazni studia
= Firmy, které nabizi produktes internetovy obchod

» Firmy, které nabizi produkt formodimého prodeje

Masazni studia

Pokud chce firma ikladné zmonitorovat svou konkurenci, nesmi zapomenout
na spolénosti, které nabizi substitut k nabizenému prodwktpripadt now zakladané
firmy se jedn&a masérské sluzby.
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Na webovych strankach http://www.masaze.info/ jsea8el katalog maséra

maséaznich studii €eské republice. Zde jsem nalezl 1775 zazham

Hledal jsem také v sekcich firmy.cz, ktery provezdjrma Seznam.cz, a.s.

V tomto katalogu jsem nalezl 2 nejvice vhodné katieg Manualni a iistrojova

lymfodrendZa Thajské masaz& prvni kategorii jsem nalezl 28 firem, ve druh@m

firem.

Paklize se provede s&et, jedna se zhruba o 1828 firem. \aperu se tedy

jedna piblizng o 130 firem v kazdém krafiR zabyvajici se sluzbami v oblasti masazi.

Cena maséze zAavisi na destinaci maséazniho studtie, aénistech na lidském
téle, kde je masaz provedena. Pokud Hibwe o masazi zad a daiho svalstva,
pulhodinova maséaz se pohybuje v rozmezi od 306-K00 K v zavislosti na tom, ve

kterém nést se firma nachazi.

Firmy, které nabizi produkt pies internetovy obchod

Pro zjiseni firem nabizejici substituty v masaznich a relitabnich gistrojg,
zantfil jsem se na: On-line prodej zdravotnich febt > Prodej rehabilitaich
pomicek. V této kategorii jsem nalezl 55 firem. Protsigedna o internetové obchody
s moznosti zaslani po ce@R, nerozliSoval bych rozteni dle jednotlivych krdj. O
druhu a cenové relaci nabizenych produge budu zabyvat v pasazi zabyvajici se

analyzou substitinich produki.

Firmy, které nabizi produkt formou p¥imého prodeje

Zjistit, kolik firem se zabyva ifmym prodejem v oblasti masaznickigtroja je
velice obtizné. WtSina firem spojuje vzajendninternetovy prodej sifmym prodejem.
Zde bych rad vyuzil svych vlastnich zkuSenostiréieem nasbiraltppraci ve firme
Casada s.r.o., ktera je zé&m®na na prodej produkizantiené na p& o t¢lo. Do jejich
sortimentu pat masazni tesla a masazni podusky. Firma ns&atik prodejnich tyn,
se kterym jezdi po celém Gze@éské republiky a realizujerijny prodej na zajimavych

mistech s velkou koncentraci lidi¢liBem své praxe jsem zaznamenal dalSi firmu, ktera
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prodava masazni podusky tippém prodeji jest jednu firmu, ktera se zaifuje na

Slovensko.

Zavér analyzy konkurenéniho prostredi

Na zaklad zjiSttnych informaci lze konstatovat, ze je v oblasti daje
masaznich produktrelativré slaba konkurence.i®stoze jsem naSel pemeé velké
mnozstvi masaznich studii, rfedstavuji pro obchodni strategii firmytimou
konkurenci. Naopak. Firmaime vyuZivat této skuteosti ve swj prosgch, kdy bude
zakaznikm pri prodeji vystlovat, jaka je navratnost investice do masaznupky ve

srovnani s nav&tami profesionalniho maséra.

Co se t¢e on-line prodeji rehabilit&nich ponticek, povaZoval bych jejich nabidku za
piimou konkurenci, ale stale maji oproti strateginfy jednu velkou nevyhodu. Tim, Ze
nabizi své produkty virtu&n zakaznici si fed zakoupenim nemohou produkt

vyzkouSet, coz povazujifpcenach, za které nabizi své produkty, za nezbytné

Jako nej¢tSi konkurenci bych povazoval pro firmu p&spol€nost, pro kterou jsem

pracoval, firma Casada s.r.o.
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4.8 Analyza substit@€nich produkti

Po analyze konkureénich firem budu nyni analyzovat produkty, kteréujszhopny

masazni podusku nahradit. Podle dostupnych infdrrdaplnim cenovou relaci, ve

které se tyto fistroje pohybuiji.

Tabulka 5: Analyza substitnich produki

Ruéni masazni fFistroje

Masazni delfin
R.St. servis 854 ,¢K DPH
Tipnet.cz 916,<ks DPH

Rwni masazni fistroj, ktery masiruje

\1%4

vybranéc¢asti €la. Nevyhodou je, Ze je¢
obvykle teba asistence druhé osoby

pro maséaz v zadové oblasti.

Maséazni tlakovy pristroj
Elektrocoleti 873,- Ks DPH
Oscilaci jsou promasirovany vybrapé

svalové partie.
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masaZ bricha masal Ivtek masaz bokd

Maséazni oscil&ni pas

In-Line Sport 1 450,-&s DPH
A+A mobilmarket 1 150,- Ks DPH
Elektrocoleti 1 990,- Ks DPH

Oscilaci jsou masirovany vybrané

svalové partie.

Masazni matrace

Maséazni matrace
854,¢ K DPH
916, <l DPH

R.St. servis
Tipnet.cz

Vibra¢ni motory zabudované v matraci

masiruji zadové svalstvo. Ne kazdér

jsou v8ak vibraceifjemné.

Maséazni matrace
873,-&s DPH

Vibra¢ni motory zabudované v matra

Zdravi-cz.eu

nu

ci

masiruji zadové svalstvo. Ne kazdému

jsou vSak vibraceifjemné.
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Masazni terapeuticka fizka

NUGA BEST 71 990,- s DPH
Masazni terapeutické lehatkagobici

na paté a kini svalstvo.

CERAGEM 69 100,- s DPH
Masazni terapeutické lehatkégmbici

na paté a kcni svalstvo.

Zdravi-cz.eu 41.531 s DPH
Masazni terapeutické lehatkégmbici

na paté a kni svalstvo.

Masazni ki‘esla

Aforjet 9 999,- s DPH
Kieslo, které je velice podobné
kanceldskému. Nabizi masaz zejmé

v oblasti zad a kiniho svalstva.

Tip net 29 512,- s DPH
Masazni keslo, které umi zajistit
komplexni masaz celéhdla. Ma

nagiklad i vyhivani a mnoho

masaznich rezitn Zajimavy ponir

cena / vykon.
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Sanyo 98 990,- s DPH
Luxusni zngkové masazniteslo,
které se pouziva ve welness studiich a
luxusnich hotelovych #&eni. Keslo

nabizi Siroké spektrum masaznich

technik pro kazdou zadovou oblast,
hyZzc a chodidla.

Zdroj: Vlastni

Pokud¢loveka boli svaly, moderni doba jiz nabfadu produki, kterym mize
tento problém odstranit. Nasledna produktova amalyoblasti masaznichiiptroja
ukazala, ze jed&kolik skupin produki, kterym niize zakaznik svou pi@bu uspokojit.
Jednoduché i masazni fdstroje v cenové relaci do 2000,- nebo skgZitzaizeni,
jako jsou masazniitkacdi kiesla. Zde se cenova hladina pohybuje od 10 000eha®
pres 100 000,-. VSechny tyto informacéza firma zhodnotit {§ prodejni strategii, kdy
bude schopna zakaziiik presré zaradit masazni podusku mezi alternativni produkty a

srovnavat jejich vyhody a nevyhody navzajem.
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5. Vlastni navrhy reSeni, finos navrha reseni
V této pasézi vychazim z provedené analyzy a bueluzabyvat navrhem
podnikatelského zagnu, ktery bude fimo na miru odpovidat charakteru Boxzniklé

firmy.

5.1 Zalozeni firmy

Spole&nost s rdenym omezenym je zaloZena ke dni, kdy je sepsaratspska
smlouva podepsana vSemi zakladateli. K navrhu pés zpoleénosti do obchodniho
rejstiku je nutné flozit prisluSna zivnostenskd opram, tedy Zivnostenské listy. V
piipadt firmy WellRelax s.r.o., kdy bude firma zalozena ipeii osobou, bude
spole&nost zaloZzena na zakkdakladatelské listiny. Zakladatelska listina mbgt
zapsédna u notd. Cena za tento Ukon se pohybuje zhruba kolem 3 K@O
Zakladatelska listina fize mit 6zné podoby, musi vSak obsahovat povirtgto

zakladni udaje:

Obchodni jméno:

WellRelax s.r.o.

Sidlo:

Brandlova 4, 602 00 Brno

Urceni spolénikt a uvedeni jejich sidla, resp. trvalého bydlist
David Hrbek, Zilkova 49, 621 00 Brno

Prednt podnikani:

Velkoobchod a maloobchod
VySe zakladniho kapitalu a vySe vkiaigdnotlivych spoléniki:
800 000 K
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5.2 Popis firmy

Nowv¢ zalozena firma ponese nazev WellRelax s.r.o. Slspajeni je sloZzeno ze
dvou slov. Well symbolizujici oblast wellness a Relateré vyjaduje, Ze niZe
zakaznik od firmy &ekavat produkty souvisejici s relaxaci. Pro éwexzniklou firmu
jsem zvolil formu spoknosti s réenym omezenym. Jedna se ocasgjSi typ obchodni
spole&nosti, ktera umauje individualni podnikani. Dalsi vyhodou je omezemeni
za zavazky spotmosti. Vznika vSak povinnost vést podvojnéethictvi. Sidlo
spol&nosti bude v Br&a Zakladni kapital 800 000 K Jednatel firmy bude zarave

spole&nikem.

Organizaéni plan
Obrézek 11: Organizai plan firmy

JEDNATEL

PRODEJNI TYM 1 PRODEJNI TYM 2 PRODEJNI TYM 3

Zdroj: Vlastni

NejvysSi postaveni v organizd struktde firmy bude mit jednatel. Ten bude
zaji¥ovat vesSkeré ukony souvisejici s chodem firmy. Jelaoni Glohou bude nékup
zboZzi a organizovani prodeje. Za samotny prodepbumdpo¢dné jednotlivé prodejni
tymy. Kazdy tym bude sloZzen ze dvou prodekteri budou placeni formou provizi na

zaklad zivnostenského oprauni.
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5.3 Popis produktu
Predmet podnikani firmy WellRelax s.r.o. bude zaloZzenpmadeji multifunkéni
maséazni podusky MAXI-RELAX.

Obrazek 12: Masazni polstk MAXI RELAX

Zdroj: Internetovy obchod www.zdravi-cz.eu | prodéjavotnickych potreb [online]
[cit. 2009-04-30]
Dostupné z WWW: <http://www.zdravi-cz.eu/shiatsusamni-poduska-kw728-p-
221.html>

Masazni polst&ek MAXI RELAX je praktickym pomocnikem, ktery uvolni
bolavé svalstvo ve vSech partiictlat Zaklad maséaze tyviodwe velké masazni hlavice
napodobujici pohyb maséra. Je vyroben novou geingyatetické kze, kterd zajidije
konzistentni vzhled i po dlouhodobém pouzitfisfoj je napdjen ze tsivého zdroje
220V a diky auto adaptéru, ktery je &asti dodavky, si lze maséaz vychutnat i na

dlouhych cestach automobilem.

a7



Nasledujici obrazekipdstavuje mapu mist ndde vhodna pro masaz:

Obrazek 13: Mapa masaznich hoth tle

Zdroj: Vlastni

5.4  Vstupni investice
Z&kladem tvorby kazdého podnikatelského &dnje vstupni investice. Vyse

investice davaiehled o vysi finaénich prostedka, které budou na zahajeni podnikani
potreba. Investici se budu zabyvatékalika Uhlu pohledu. Sestavim plafthto sloZzek
investic:

* Pronajem kanceté se souvisejicimi sluzbami (energie, Internegfosl)

* Vybaveni kancei@

* PrisluSenstvi k fmému prodeji

* Paizeni zbozi

» Ostatni souvisejici naklady

Prondjem kancel&e se souvisejicimi sluzbami

Z&kladem kazdého podniku jsou jeho prostory, odkedzajiuje realizace
vSech podnikatelskych aktivit. Firma WellRelax s.hmide uskut@iovat svij prodej
pres mobilni prodejni mista. Zvolil jsem tedytjfzeni kancel&kych prostor formou
prondjmu v centru Brna. Prondjem kantsffgch prostor se souvisejicimi sluzbami

reprezentuje nasledujici tabulka:
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Tabulka 6: Pronajem kancédase souvisejicimi sluzbami

cena
obrizek vEC ks opis firma
bez DPH s DPH celkem bez DPH Rop

mesicni

najem [ Realitni

s i = % Sama i

Kancelaf 1 | 4160KE @ 4950 K& 4160 Ké et kanceldt
ovimére | STING, s.r.o.

33m*
elzitfing, Realitni
P Energie 1 1618Ke 1925 KE 1618 K¢ topeni, kancelaf
L+
B Wiz TING, sr.0.
o s i fipiani k "

Internet 1 | 1000KE i 11S0KE 1 000 K& PUPEENY: Telefonica 02

intemetu

ufet za
Telefonovani / . . ; s
m 3 1 3000KE | 3570KE 3000 K& TSR, Telefonica 02
faxovani niz

fawovani

Zdroj: Vlastni

Kanceldské prostory jsem naSel v nabidce firmy Realitnickéd STING, s.r.o.
Vyméra 33 meth ctvergnich bude naprosto smlvat poteby firmy. Firma byla
schopna nabidnout také zptestkovani dodavky energie za fixni poplatek. V kédite
bude pipojeni k Internetu a telefonni linka od spmiesti Telefonica O2. Naklady za
tyto posledni d¥ polozky jsem vytvéil odhadem. Mohou nakonec o¢ité procento

liSit.

Vybaveni kancel&e

Zazemi firmy bude tu@t kanceld s prostorem, kde bude moZzné zboZzi uskladnit.
Tato kombinace je vyhovujici vzhledem katku podnikani a maly objem zboZi pro
uskladréni. Zaklad vybaveni kanceék tvai nabytek (sil, zidle, sKin), pctitac
s tiskarnou, kancetdké poteby, telefon v kombinaci s faxem a flipchart, ktegybude
pouzivat ke Skolerdlent jednotlivych prodejnich tyfh Kancel& bude vytvéet zadzemi
pro zaji¥ovani pronajmu prodejnich mist a komunikaci se zaklkgy. Zarové to bude
sidlo spolénosti, které budou moci zakaznici navstivit i osobiDalSi polozkou je

ekonomicky systém POHODA 2009 zaznamenavéeinich operaci.
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Tabulka 7: Vybaveni kance

obrazek

ks

cena

bez DPH

sDPH

celkem bez DPH

popis

firma

Motebook

15 370 K¢

18 290 K&

15 370 K&

Uhlopficka
154"
rozligeni
12802800
pix.
Procesor
AMD
Turion X2
AM-72

LA AN

DATART

Tiskdrna

3 495 KE

4159 KE

3495 KE

Konics
Minolta,
las=rova

lceTech sr.o.

Ekonomiclky
system

7980 KE

9 436 KE

7 980 KE

POHODA
Profi

STORMWARE

stal

5576 KE

6 636 KE

5576 KE

Eitks [em)
160
Hioubkz
lem) 110
Viska [em)
755

Office &
Chairs, spol. 5
r.o.

Zidle

10

251 Ke

299 K&

2513 Kt

Cpérka: 38
®* 23.cm
Sedak 40x
24 om

SuperDISKONT
, 5.0,

Skfin

3 029 KE

3 604 KE

3029 Ke

Sitka [cm)
E:.
Hioubka
[em} 42
ViEka (cm)
150

Office &
Chairs, spol. s
r.o.

Telefon / Fax

4123 KE

4906 KE

4123 Ké

PHIUPS

LPF 925

Lazarovy
fa

SW Systems
S.r.0.

Flipchart

2 390 KE

2 344 K&

2 380 KE

viEka 200
€M, rozmar
tabule
92570 cm

MERCURY
STAR s.r.o.

Kancelarské
potireby

4202 Ke

5 000 K&

4202 KE

propisky,
papir,
seiivatks,
kalkulatka,
gtd.

Tonercentrum,
5.r.0.

Zdroj: Vlastni
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PrisluSenstvi k g'imému prodeji

Aby mohlo byt podnikani firmy WellRelax s.r.o. Zgéno, je teba paidit
formou jednorazové investice kandskéé prostory a inventakterym bude zajisha
obchodniinnost.

Tabulka 8: FisluSenstvi k imému prodeji

cena
obrazek véc ks opis dodavatel
bez DPH s DPH celkem bez DPH Pop
Uiitkowy
v 1 | 99000 K& {117 810 K¢ 99 000 K& S L AC dodévky
automaohil 2188cem
Uitkowy
vy 1 119000KE 141610 KE: 119 000 KE "B AC dodavky
automaohil Gaatlestd
Kunowsky
Stan 3 5 630 K¢ b 700 Ké 16 891 K¢ 3x3m ¥
s.r.o.
Zidle 30 420 K& 500 K¢ 12 605 KE plastové Bauhaus
\ Prodiuovaci ; 5 ;
. || TTOCMEIOVACHE g 1 55 k@ 303 K& 2 292 K& &m Bauhaus
S &ndry
SvEtla 12 328 KE 390 Ké 3933 K Halogen Bauhaus
Benzinowvy " . .
: 1 2513 KC 2990 Kc 2513 KC E50W Globus
generadtor
. . 2 1A%
Prospekty 5000 2 K¢ IKE 10 504 KC e REPROPRESS
Stojan na : " - . Dratény
3 612 KE T28 K& 1835 K dratémy
prospekty Program.cz
- 3x3m,
L Koberec 3 983 KE 1170KE 2 050 KE tervens Baumarkt
banva

Zdroj: Vlastni
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VySe uvedena tabulka zahrnuje seznaiti,\které je iteba zakoupit k realizaci
obchodu temi prodejnimi tymy. B sestavovani seznamu jsem kladrak na to, aby

mohli jednotlivé tymy prodavat nezavisle na &ob

Seznam z&na dv¥ma pgepravnimi vozidly, které budouigvazet veSkeré
prisludenstvi mobilni prodejny po celdR. Déale bylo teba zakoupit stan, ktery bude
tvofit zaklad mobilni prodejny. Jeho ro#m 3x3 metry je zvolen z&¥mé.
Pronajimatelé prodejnich mist mivaji obvykle po¥a#tana maximalni plochu, coz
byva 9 meth ¢tverenych. Zakladem prodejniho stanku bude 10 plastowdh, kde
bude masazni poduska zékazmikprezentovana. Prodejni misto je nezbytné kwvalitn
nasvitit halogenovymi stly. Elektricky rozvod zajifuje sada prodluzovacich kabel
Obvykle bude ke kazdé prodejni ploSe objednid@og elektrické energie. Natkterych
mistech, kterd vSak svou frekvenci lidi byvaji ldtikeni, piivod elektiny chybi.

Z tohoto divodu je dobré mit k dispozici benzinovy agregatijpjici elektrickou
energii. Hlavnim podkladem prodejniho stanku btelereny koberec, ktery pozvedne
celkovy vzhled. Nebude chybstojan na prospekty a prospekty, které budotimém
prodeji tvdit zaklad propagace firmy. Kazdy prodejce zaneclkaznikovi letédek

s kontaktnimi informacemi na firmu, kdyby se prd&umarozhodl pozgi.

Porizeni zbozi

Do vstupni investice jefgba zahrnout samigme také pdizeni zbozi. Na
zakladt konzultace s dodavatelejsem stanovil p&et kusi maséznich podusek na 600
kusi. Termin dodani se pohybuje maximékolem 2 ngsiol. Zhruba ndsic probiha
vyroba a druhy rsic zabere fgprava spokn¢é s proclenim zbozi a fyzické daeni

piepravcem. Nasledujic tabulka vyfage vysi naklad za pdizeni zbozi.

52



Tabulka 9: Ptizeni zbozi

cena
obrazek vEC ks opis firma
bez DPH s DPH celkemn bez DPH pop

masazni

poduky Einsky vyrobce

k A zbodi 600 500 Ké 595 Ke 300 000 KE

Zdroj: Vlastni

Abych si zjistil ndkupni cenu, kontaktoval jsenskalik ¢inskych vyrobé.
Dostal jsem postuginjejich nabidky, kde se nakupni cena pohybovalarkoR2,50
USD @i minimélnim odiru 500 kug. Tato cena byla za dodaci podminky FG&tav
odpluti zasilky. To znamen4, Ze Izefigovaci cenu 20 USD povaZovat v zemi vyrobce
za koneénou. DalSi poplatky, které souvisi &pravou, bude firth WellRelax s.r.o.
fakturovat pimo prepravce. Oslovil jsem tedygpravce, kterému jsemd&@idl destinaci,
ve které se vyrobce nachazi a objem zbogpiRvni firma cargo-partn€iR s.r.o. mi
nabidlac¢astku zhruba kolem 30 000¢Ks¢etre procleni a dorgeni az do firmy. Do
pofizovaci ceny je nezbytné zahrnout také CLO. Abydktikjjaka je vySe cla u
masazni podusky, prékl jsem si tento (daj v celnim sazebniku na webbvyc
strankach http://www.cs.mfcr.cz/cmsgrc/Celni  spravy ¢eské republiky. Masézni
podusSku lze Zadit do nomenklaturyislo 9019109000. Produkty izzené do této
kategorie maji nulové clo. Na zaktattchto zjiS€ni jsem dos@ k nasledujicintiskim:

Nakupni cena masazni podusky 2250USD => 4A5QLKJSD = 20 K)

Néaklady na pepravu: 30 000,- / 600 kais => 50 K& / ks
CLO => 0K /ks
DPH => 95 K/ ks
Celkem p#izovaci cena masazni podusky 595<DPH

Ostatni souvisejici naklady
Tyto naklady budou zahrnovat vydaje na vedeni ppelm &etnictvi externi detni
firmou. Na Internetu jsem zjistil, Z&stka za vedenicatnictvi pro platce DPH Z&éa
jiz od 2000,- za ®sic.
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Tabulka 10: Souhrn vstupnich nakiiaal profinancovani

. . . . . . 271522 K¢ bez DPH
jednordzové vstupni ndklady na realizaci prodeje -
323111 KL s DPH
. .. . . 43 677 KL bez DPH
jednorazové naklady na vybaveni kancelare E e
57 925 KC s DPH
e . e 300 000 K& bez DPH
pofizeni zbod =
357 000 KC s DPH
fixni naklady na provoz kanceldre (najem, energie, telefon, internet) 29 332 KE bez DPH
(pro prvni 3 mésice) 34 905 K¢ s DPH
! 6 000 K¢ bez DPH
vedeni Ugetnictwi externi firmou (pro prvni 3 mésice) E =
7140 Kc s DPH
Castka, kterd je nezbytna pro start podnikani 780 081 K¢ sDPH
tastka, kterd bude vioZena do podnikani 800 000 KE
z toho tato Eéstka bude z vlastnich zdrojd 400 000 KE
tato Gastka bude zapdjtena od znamého 400 000 KE
Zapdjtend tastka 400 000 K¢
Urokové sazba (v%) 10%
Délka Ovéru v letech 1
(prvni €ast uvéru bude placena v Eervnu, druhd v prosinci)
Celkem zaplatim (Kg) 440 000 KE

Zdroj: Vlastni

Rozhodl jsem se it druhou polovinu zakladniho kapitalu 400 00& kd
znamého za 10% uarok. Pokud bych jej nechal spHiittek zakladniho kapitélu
nagimo, stal by se spataikem spolénosti. Hlavnim dvodem je zajimava vySe uroku,
ale hlav aktuélni situace na trhu. V s@stné probihajici celo&ové hospod&ké
krize poskytuji banky na podnikatelské zéynvelice omezet Pokud ano, za pofme
vysoky urok, ktery se ize pohybovat az kolem 15%.

5.5 Vynosy

Hlavnim a jedinym vynosem firmy budefeguistavovat filem z prodej
masaznich podusek. Koncovéa cena 4990,- s DPH paveam tak, aby byla na jedné
straré konkurence schopné dijptelna pro zakazniky. Na stramruhé je tato cena
schopna pokryt veSkeré souvisejici naklady. Podram vysi vynos budu zabyvat

v pasazi finadniho planu.
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5.6 Prodejni plan
Zaklad prodejniho planu tyviotéi prodejni tymy. Kazdy tym je sloZen ze dvou

prodejdi. V pohotovosti bude samiwgmeé vice prodeja, ktefi budou schopni zaskib

v pripadt absence ¢kterého z nich. Prodejci jsou precizmyskoleni, jakym spravnym
zpisobem maji zakaznikn produkt prezentovat. Jednotlivé tymy budou rornis
promysler podle gedem stanoveného planu niemych prodejnich akcich viznych
koutech Ceské republiky. Mezi hlavni mista, kde budou tymiysqbit, pati: pout,
lazaiské promenady, nakupni centra, supermarkety a wystdSechny tyto mista
sphuji jednu ze zakladnich podminek: vysoka frekvditikoncentrovana na relatign

malém mist.

Pri tvorbé prodejniho planu se vychazi zejména z demogrdfickéeneni

populace, kterou jsem provedl v analyticiketi.

Postup prodeje
Aby byl prodej UspSny, je teba dodrzovat dité zasady, které jsou zakladnim
piedpokladem usgehu:

1. Pozvani zdkaznika na 5 minutovou masaz zdarma

2. Zatimco se zakaznik masiruje, prodejce tibeohlavnich funkcich adincich
podusky

3. Zakaznikovi je obvykle masaz velicéijpmna a nasleduje obvykle dotaz, kolik
pristroj stoji

4. Prodejce reaguje ¢me odpowdi, Ze se cena pohybuje kolem 10 0Q0 K

5. Zakaznik je pekvapen a nadale pokige v masazi stim, Ze kdyz stigtroj
nekoupi, tak se alespadarma namasiruje

6. Po ugité chvili scli prodejce zdkaznikovi informaci, Ze je sice stmddi cena
10 000 K, ale pouze dnes probiha specialni akce, kdy jenengizzakoupit za
cenu 4990 K

7. Zakaznik je obvykle rozdilem ceny psény, a pokud ma ofigtroj zajem,

provede objednavku
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Prodejce tedy v souhrnu nabizi zakaznikovi velkézZstvi vyhod:
» Pristroj, ktery zdkaznika namasiruje kdekoliv &la t
* Moznost pouziti fi cestach v automobilu
* Vysokou navratnost investice v porovnani se sluilpmofesionalniho maseéra

e Akeni cenové zvyhodimi primo v den navstry prodejniho mista zakaznikem

Prodejni plan je zalozen na pravidelném rozmigprodejnich tyr po celéCR
s cilem oslovit s produktem co nejvice zakaiénik

5.7 Finareni plan
Na zaklad stanovenych nékléada predpokladanych vyndsjsem sestavil 3 finami
odhady: realisticky, optimisticky a pesimisticky

Tabulka 11: Realisticky odhad

bilance VYNOSU A NAKLADU - rok 2010
poéateéni stav 800000 K¢
VYNOSY Eastka

provize (1500,-/kus) 1962 000 Ké prodané podusky 5484 444 K¢
naklady za podusky 900 000 K&
najemné 811 750 K¢
prijem jednatele firmy 600 000 K¢
Uvérové splatky 440 000 Ké
vybaveni na prodej 271522 K¢
kancelaf, energie 117 324 K&
pohonné hmoty 100 000 K&
vybaveni kanceldfe 48677 K¢
servis vozového parku 50000K¢
vedeni Uéetnictvi 24000 Ke
5% servisni pauzal 33000K¢
povinné ruceni 14 400 K¢

koncowvy stav 911771K¢

ZISK PRED ZDANENIM 111 771 K¢
DAN (19% DAN OD 1.1.2010) 21 236 K&
ZISK PO ZDANENI 90 535 K&
| stavskiapu masiZnicd PODUSEK | 492|246 000 ke |

Zdroj: Vlastni
Realisticky odhad vychazi zedpokladu, Ze se proda kazdy der dvasazni

podusky z celkovych 654 prodejnich dni. Zisk z tohprodeje zaruje zaplaceni
veskerych souvisejicich nakiach jeS¢ je schopen maijiteli firmy fimést pongrné
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slusny nésicni prijem. Na zaklad mych zkuSenosti mohu povazovat tento odhad ze

vSech i zmirgnych za nejvice realny a v praxi uplatnitelny.

Pesimisticky odhad vychéazi ¥qupokladu, Ze se proda kazdy den jedna masazni
poduska z celkovych 654 prodejnich dni. Jak je r@oZniZze uvedené tabulce sledovat,
po zachovani vSech nékiadako v gedchozim realistickém odhadu vychazi tento
finantni model ztratou. Mezi moznosti, jak tento fiepivy vysledek zvratit, pét
snizeni pijmu jednatele spotmosti na minimum, sniZzeni provizi jednotlivym
prodej@im, snizeni mnozstvi nakoupenych podusek. Lze fekidwat, Ze se zénil 5%
servisni pausal, protoZze se prodalo mensi mnobsagaznich podusek. Na zakiad
mych zkuSenosti vS8ak musim konstatovat, Ze existajé pravépodobnost, Ze by bylo

o

za pomociii prodejnich tym dosaZzenoéthto vysledk.

Tabulka 12: Pesimisticky odhad

bilance VYNOSU A NAKLADU - rok 2010
poéateéni stav 800000 K¢
V¥NOSY tastka

provize (1500,-/kus) 981 000 Ké prodané podutky 2742222 Ké
naklady za podusky 900 000 K&
najemné 811 750 Ké
pfijem jednatele firmy 600 000 Ké
uvérove splatky 440 000 K
vybaveni na prodej 271522 Ké
kancelaf, energie 117 324 Ké
pohonné hmoty 100 000 Ké
wybaveni kancelafe 48 677K
servis vozoveho parku 50000 Ké
vedeni uetnictvi 24000 K¢
5% servisni paual 16 350 Ké
povinné ruceni 14 400 K&

kencovy stav -832 801 K¢

| stavskiapu masiZnicH pobusex | 1113] 556500k |

Zdroj: Vlastni

Optimisticky odhad vychazi Zedpokladu, Ze se proda kazdy dénmasazni
podusky z celkovych 654 prodejnich dni. V tabulasid ke zminé castky za 5%
servisni pausal. Také Ize digt, Ze pi tomto modelu jeieba je&t masazni podusky
béhem roku pikoupit, protoze jich je i sowastném modelu 260 klusnedostatek.
Z hlediska vySe zisku bych fikm dopor@oval provést investici do podoby
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dlouhodobého hmotného majetku formou nakupu nemsivinebo vozidel, které by
snizily daiovy zaklad.
Tabulka 13: Optimisticky odhad

bilance VYNOSU A NAKLADU - rok 2010
poéateéni stav 800000 K¢E
V¥NOSY Eastka

provize (1500,-/kus) 2943 000 Ké prodané podutky 8 226666 K&
naklady za podusky 900 000 K&
najemné 811 750 K&
pfijem jednatele firmy 600 000 K¢
uvérove splatky 440 000 KE
wvybaveni na prodej 271522 K¢
kancelaf, energie 117 324 Ké
pohonné hmoty 100 000 K&
vybaveni kancelare 48677 Ke
servis vozového parku 50000 Ké
vedeni uéetnictvi 24 000KE
5% servisni pauZal 49050 Ké
povinné ru€eni 14 400 Ké

koncovy stav 2 656943 KE

ZISK PRED ZDANENIM 1856943 K&

DAN (19% DAN OD 1.1.2010) 352 819 K¢
ZISK PO ZDANENI 1504124 K&
| stavskiapu masiZnicd pODUSEK | -260] -130 000 Ké |

Zdroj: Vlastni
PrestoZze byly provedenyftit financni modely, které p#taji s rozdilnou

aspsnosti, v praxi se sami@me¢ miaze stat cokoliv, co by tento model mohlo ohrozit

nebo naopak jeStzlepsit.
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5.8 Casovy harmonogramginnosti firmy

Firma bude zaloZena zapisem do obchodnihotilejsk prvnimu dni nisice
ledna roku 2010. Jak jiz bylo znd¢imo v pasézi vstupnich investic, bude nezbytné
poridit nemovity a movity majetek pro zahajeni obchioéinnosti. Casovy plan bude

tedy roza@len do dvou hlavnich etap.

Prvni etapa praihine v lednu a unoru roku 2010. Nejprve je nezbyytdedat vhodné
kanceldské prostory a uzait ndjemni smlouvu. Nésleduje ndkup vybaveni kaegl
aby mohla byt komplethpiipravena praizeni firmy. V dalSim kroku jef¢ba paidit
vybaveni pro zahgjeni prodejéinnosti. Nesmi chydi objednani a zaplaceni zbozi u
vyrobce, aby mohl byt prodej zahajen k prvnimu isice ezna. Kvalitni prodejce
piedstavuje srdce kaZzdého osobniho prodeje.¢iylyhodnych kandidét musi byt
vénovana vysoka pozornost, aby pro firmu pracovdi,likt¢i maji potencial stabith
prodavat zboZi. Proto se veSkery vyuzitetiag ¥nuje gipraw obchodnik formou
Skoleni jednatelem firmy sidazem na dodrzovani legislativy a spravné etikydeye.
Prvni dva misice reprezentuji obdobi intenzivnichiigpav pro skuténé zahajeni

prodejnicinnosti.
Obrazek 14Casovy harmonograginnosti firmy v roce 2010

S
&

zahdjeni a realizace
prodeje

leden/unor 2010 brezen/prosinec 2010
i ¥

1. etapa roku 2010 2. etapa roku 2010

Zdroj: Vlastni
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Druha etapa symbolizuje dlouhodobgsovy Usek, ve kterém naplno probiha
kompletni organizovani osobnich proidejo celé Ceské republice. Jednatel firmy
sestavuje ¢asovy plan prodéj srozélovnikem prodejnich tyfh a mist. P
organizovani prodejniinnosti se vychazi ze sezénnich tendenci. Prodeijsta budou
situovana podle kmiho obdobi. V letnich #sicich se jedna o venkovni plochy
situované na poutich, lazekych promenadéacti jednordzovych akcich typu Letecky
den. Zakladnim smyslem prodavat na mistech s con&naZejetSi koncentraci
potencialnich zakaznik

Na zaklad provedenych finamich odhad by mel byt zisk generovéan jiz od
prvniho ngsice od zahgjeni prodeje.

Obrézek 15Casovy harmonogram firmy v letech 2011 a 2012

kontinualni prubéh realizace prodeje

‘ 2011 ‘ 2012 ‘
| J\
Y Y
2. rok Zivota firmy 3. rok Zivota firmy

Zdroj: Vlastni

V letech 2011 a 2012 prébne ve vSech #sicich. Firma si bude udrzovat stejné
mnoZstvi prodejnich tyfn stejny zjisob a strategii prodeje. Nastaveny model neni dle
mého nazoru zasadinmenit. Pouze je ieba provaét staly dohled a kontrolu nad
dodrZzovanim zvolené strategimnosti firmy. Kazdy individualni element, na@patna

kvalita prodejé ma zasadni vliv na celkovy hosposléy vysledek firmy.
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6. Zawr

Ptinos navrli feSeni tohoto podnikatelského z&m vidim v tom, Ze jsem si
mohl owfit, za jakych podminek je tento projekt ziskovyak§ zasadni vlivyisobi na
jeho UspSnost. Tento model e poslouzit z&najicimu podnikateli, ktery se bude
chtit v praxi seznamit s jednotlivymi aspekty pddmi a vztahy mezi nimi. ke si
ovefit, jak velky vliv maji manazerska rozhodnuti ngd&nost celého podnikatelského

Zaneru.

Na zaklad mych zkuSenosti z praxe a informacemi, se ktejgem v této praci
pracoval, musim jednozé&i@ konstatovat, Ze ma tento model podnikatelskéhosmam
velkou Sanci na usph. Zvoleny produkt je marketingdyponerné dolie koncipovan a
nabizi dostatay prostor pro tvorbu marze. Existuji dva zaklagofencialni aspekty,
které by mohli tento model ohrozit. Teoreticky s&zm stat, Ze Evropska unig; az
z jakéhokoliv divodu, zakaze dovoz tohoto produktu. Z tohoto patinlbych firng
doporwoval, aby se za#tila na vice produktz oblasti pée o zdravi. DalSim faktorem,
ktery by mohl vyrazé ovlivnit UsgSnost tohoto podnikatelského z&m je vstup
dalSich konkuretita tim by se okruh potencialnich zakazniffrazré zmensil. Osobh
jsem rad, Ze jsem si mohl tuto problematiku zpratavteoretického hlediska, protoze
jsem n&l moznost byt v pozici prodejce, kdy jsem gligSe z jiného Uhlu pohledu. Diky
namodelovani tohoto podnikatelského 2&am miZu pesré sledovat, za jakych

podminek se tento z&mvyplati, a kdy je jiz ztratovy.
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