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ABSTRAKT

Bakalafska prace se zabyva zpracovanim podnikatelského pldnu na zalozeni nového
odévniho podniku, ktery bude vyrabét a prodavat v Uherském Hradisti. Teoreticka ¢ast je
zaméfena na popis zakladnich informaci, dalezitych pti zacatcich podnikani, rozhodovani
o pravni form¢ podniku a také na strukturu a zpracovani jednotlivych ¢asti podnikatelského
planu. V praktické ¢asti je zpracovan konkrétni podnikatelsky plan tak, aby mohl odévni

podnik zacit realn¢ fungovat.

Klic¢ova slova: podnikani, podnik, podnikatelsky plan, analyza trhu, strategie, cile

ABSTRACT

This bachelor thesis deals with working up of business plans to establish a new firm
specialized on clothing. This firm will produce and sell in Uherské Hradiste.
The theoretical part is aimed at description of basic information which is important
at the beginning of business, how to solve judicial form of a firm and its structure. How to
work up particular business plan. In the practical part | have worked up a concrete business

plan which could allow a new clothing firm to begin its career.

Keywords: business, company, business plan, market analysis, stategy, goals ussines
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UVOoD

Tématem bakalafské prace je ,,Podnikatelsky pldn na zalozeni podniku®, konkrétné
odévniho podniku, ktery bude $it i prodavat své vyrobky v centru Uherského Hradiste.
Toto ekonomické téma jsem si vybrala z toho diivodu, ze jsem pracovala 15 let v odévnim
podniku a doposud se ekonomii a ucetnictvi vénuji. Svoje poznatky z praxe jsem

pfi zpracovani bakalaiské prace vyuzila.

Zahajit vlastni podnikatelskou c¢innost je dilezité rozhodnuti, které miize pfiipravit
pro mnoh¢ zacinajici podnikatele velké mnozstvi nastrah. Stat se podnikatelem mize
pfinést kromé& dosazeni zisku i1 potéSeni ve formé ziskdni mnoha dovednosti, napf.
zvladnuti nelehkych situaci. Zalozit podnik, ktery se stane uspéSnym, mtize byt zazitek,

ktery naplni podnikatelovo ocekavani.

Pted zahdjenim vlastniho podnikéni by si mél podnikatel zpracovat podnikatelsky plan,
ktery by mu pomohl utfidit mySlenky a vytycCit cile. Prostfednictvim planu by

tak kvalifikovanéji zhodnotil realizovatelnost, konkurenceschopnost a vyhodnost podniku.

Problematika zakladani nového podniku vyZaduje znalosti v oblasti ekonomie,
managementu, marketingu, psychologie a prava. Pro vypracovani podnikatelského planu je
dilezity komplexni pohled na aktudlni trzni situaci a prehled ve zvoleném oboru
podnikadni. Mimo téchto vlastnosti je pro podnikatele nezbytny i podnikatelsky duch
¢i intuice.

Ve vypracovaném podnikatelském planu jsem vénovala pozornost zejména
podnikatelskému zadméru, jeho charakteristice a konkurencni vyhodé€. Provedla jsem
analyzu konkurence a vyhodnotila zajem potenciondlnich zakazniki na cilovém trhu.
Na zaklad€ vypracovanych kalkulaci jsem nastinila optimistickou, pesimistickou a redlnou

variantu vyvoje podnikéni.

Bakalatskou praci tvofi dveé Casti, ¢ast teoreticka a ¢ast praktickd. Z teoretické ¢asti jsem
vychazela pti zpracovani ¢asti praktické. Veskeré informace jsem ziskala z literatury,

Z internetu a z vlastnich zkusenosti z praxe.

Cilem bakalarské prace je zakladé podrobné analyzy vyrobniho, marketingového,
organiza¢niho a finan¢niho planu, vypracovani realného podnikatelského planu na zalozeni

a provoz odévniho podniku.
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1 ZAKLADNI POJMY O PODNIKANI

K zakladnim pojmim patii podnikéni, podnikatel a podnik

1.1 Podnikani

Podnikani v Ceské republice upravuje zakon &. 531/1991 Sb., obchodni zékonik, ve znéni
pozdéjsich predpisti, ktery definuje podnikdni jako ,,soustavnou c¢innost provadénou
samostatné¢ podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za tcelem dosazeni
zisku.*“ Samostatna ¢innost spociva v tom, ze fyzickd nebo pravnickd osoba samostatné
rozhoduje o tom, jaké vyrobky nebo sluzby bude na trhu poskytovat, kde bude
své produkty vyrabét, jak bude stanovovat jejich cenu, s kym bude spolupracovat, jakym

zpusobem bude financovéan jeji provoz a jakou zvoli formu podnikani.
Podnikani charakterizuje nékolik vyznamnych ryst:

- pro pocatek podnikani je charakteristické, Ze podnikatel vklada do svého podniku

vlastni nebo cizi kapital,
- hodnota vloZeného kapitalu zavisi na predmétu podnikani a na jeho rozsahu,
- zékladnim motivem je zhodnoceni vloZeného kapitélu,
- podnikatel ma snahu svymi vyrobky a sluzbami uspokojit potieby zdkaznik,
- zakaznik, se svymi pozadavky a preferencemi, je v centru pozornosti podnikatele,

- zisk je dosahovan uspokojovanim potieb zakazniki. [9]

Uvaha se zvazenim viech kladi a zapord, by méla piedchazet rozhodnuti o zahajeni
podnikdni. Rozhodnuti pro podnikani méa pro podnikatele pozitivni, ale i negativni
disledky. S témito disledky by mél potenciondlni zdjemce o podnikani pocitat, naleZité je
promyslet a efektivné vyhodnotit. Zapojeni do podnikani sice neznamena nenavratny
proces, ale souvisi s vynalozenim nakladi, které mohou byt ztraceny, pokud zamér nebude

realizovan. [6]
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1.2 Podnikatel

Podnikatelem se muze stat fyzickd nebo pravnicka osoba, ktera ziska Zzivnostenské
opravnéni podle zdkona ¢. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon, ve znéni pozdé¢jSich
predpisii. Zivnostensky list nebo koncesni listina je pritkazem Zivnostenského opravnéni.
Podle Zivnostenského zdkona se za Zivnost povazuje jakakoli podnikatelska cinnost,

pokud neni zdkonem zakazana nebo neni ze zivnostenského zakona vyloucena. [11]
Podnikatel:

- maideu a napad, mé schopnost rozpoznat a vyuzit ptilezitost,

- vlastni finan¢ni prostfedky, které mize do podnikéani investovat,

- je zainteresovan na vysledku podnikani — na zisku,

- za podnikani je plné¢ zodpovédny a je schopen rozliSit riziko piijatelné

od nepfijatelného. [4]

- zodpovida se sam sob¢, ma moznost a svobodu délat si véci dle svého uvazeni,

- uspéch ¢i netispéch zavisi pouze a jen na jeho rozhodnutich,

- kvelkym vyhodam vlastniho podnikani patfi to, Ze podnikatel si vybere obor,
ve kterém bude podnikat, pracuje tedy v oblasti, ktera ho zajima,

- organizuje si svlj Cas sam, stanovuje si terminy pro plnéni ukold a kontroluje

jejich plnéni. [6]

1.3 Podnik

Podnik je definovan jako soubor hmotnych, nehmotnych a osobnich slozek podniku.
Hmotné slozky jsou budovy, stroje, zasoby materidlu a hotovych vyrobki,
mezi nehmotné slozky patii znacka spolecnosti, licence, know-how a osobni slozky tvoii

podnikatel a zaméstnanci podniku.

Podnik je funk¢éni ekonomicky systém, ktery je spojen se svym okolim prostiednictvim
urcitych vazeb. Bez okolnich instituci (dodavateld, bank, zdkazniki, statu apod.) by vSak

nemohl existovat.

Podnik, ktery vlastni jedna osoba, se nazyva podnikem jednotlivce. Pro podnikani

Vv mensSim rozsahu ma dvé dulezité vyhody: k zalozeni sta¢i i mensi kapital a minimalni

vvvvvv
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a neomezené ruceni za dluhy podniku. Podnik jednotlivce maji pfevazné formu zivnosti.

[11]
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2 ROZHODOVANI O PRAVNI FORME PODNIKU

Volba pravni formy podniku ma nesmirny vyznam pro kazdy podnik. Jde o podnikatelské

rozhodnuti, které bude mit pro podnik dlouhodobé ekonomické, pravni a danové disledky.
Pravni formy podnikani:
- podniky jednotlivce — zivnost nebo soukromy podnik,
- osobni obchodni spole¢nosti — vefejnd obchodni spole¢nost, komanditni spolecnost,
- kapitdlové spolecnosti — spolec¢nost s ru¢enim omezenym, akciova spolec¢nost,
- druzstva. [12]
Faktory ovliviiujici volbu pravni formy podnikani:
- zpusob a rozsah ruceni, podnikatelské riziko,
- opravnéni k fizeni, zastupovani firmy navenek,
- pocet zakladateld,
- naroky na pocatecni kapital,
- administrativni ndro¢nost na zaloZeni podniku,
- Ucast na zisku Ci ztraté,
- pfistup k cizim zdrojim,
- danové zatizeni,
- povinnost zvetejnéni ucetnich zavérek. [19]

Spolecnost s ru¢enim omezenym, dale jen s.r.o. je nejjednodussim typem kapitalové
spole€nosti, pfestoze obsahuje i mnoho prvkil osobni spolecnosti. Je nejrozsifenéjSim
typem obchodni spole¢nosti v Ceské republice, proto se této formé budeme dale vénovat.
Zakladni kapital spole¢nosti je tvofen vklady spole¢nikd. Spole¢nost mize byt zaloZena
i jednou osobou a hodnota zakladniho kapitalu musi ¢init alespon 200 000 K¢. Spole¢nost
odpovida za poruSeni svych zavazkl celym svym majetkem. Spole¢nik ruci za zavazky

spole¢nosti do vyse svého nesplacené¢ho vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku.
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Vyhody s.r.o.:

omezené ruceni spole¢nikd,

zakaz konkurence jen pro jednatele, lze rozsifit spoleCenskou smlouvou

I na spolecniky,

do spole¢nosti je mozné vlozit i nepenézni vklad,

za zavazky spolecnosti ruci spolecnici pouze do vyse vSech nesplacenych vkladu,
muze ji zalozit pouze jedna osoba,

na cinnosti spolecnosti se nemusi osobné podilet vSichni spolecnici, zdlezi

na dohodg,
1ze ustanovit kontrolni organ — dozor¢i radu,

vyplacené podily na zisku spole¢niklim fyzickym osobam — nepodléhaji socidlnimu

pojisténi.

Nevyhody s.r.o.:

nutny pocatecni kapital,

financovani z cizich zdroji zavisi na davéryhodnosti, kterou si firma vybuduje,

Vv oc¢ich obchodnich partnert je méné ditvéryhodna nez osobni obchodni spole¢nost,

24

zapisy z valnych hromad, nékdy nutny notaisky zapis, ustanoveni jednatele,

zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijmi pravnickych osob, vyplacené¢ podily

na zisku jsou dale zdanény srazkovou dani.

2.1 Pravni aspekty s.r.o.

Pravni uprava spolecnosti s rucenim omezenym vychazi predevsim ze zakona ¢. 513/1991

Sb., obchodni zakonik, ve znéni pozdéjsich piedpist.

Spole¢nost s ruenim omezenym mize byt zaloZzena a vlastnéna jednou aZ padesati

osobami. Jednd se o jedinou obchodni spolecnost, kterd muze byt zaloZena i jedinou

fyzickou osobou, a také se jednd o jedinou obchodni spolecnost, kterda ma omezeny

maximalni pocet spolecnikti. Zakladni kapital spolecnosti je tvofen vklady spolecnikii.

Zakladatelg, tj. fyzické a pravnické osoby, se dohodnou na zalozeni spolecnosti a sepisi
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spolecenskou smlouvu. Zaklada-li spolecnost jeden zakladatel, sepiSe formou notaiského
zapisu zakladatelskou listinu. Statutarnim organem spoleCnosti je jednatel nebo vice
jednateld, jednatele jmenuje valnd hromada z fad spole¢niki nebo jinych fyzickych osob.
Jednatelim nélezi obchodni vedeni spole¢nosti. Spolecnici maji pravo pozadovat
od jednatelti informace o zalezitostech spole¢nosti, nahlizet do dokladt, kontrolovat tam
obsazené udaje nebo k tomu zmocnit auditora nebo danového poradce. Dozor¢i rada

se zfizuje jako kontrolni organ, pokud je tak stanoveno ve spolecenské smlouvée.

Obchodni zékonik umoziiuje vydani stanov spole¢nosti, které podrobné upravuji vztahy
mezi spolecniky, podily na zisku a uwhrady pfipadné ztraty. Jednatelé podaji navrh
spolecnosti do obchodniho rejstiiku nejdéle do 90 dnti ode dne zalozeni spolecnosti.
Spole¢nost vznikd dnem zapisu do obchodniho rejstiiku podle usneseni rejstiikového
soudu. Obchodni jméno musi obsahovat oznaceni ,.spoleénost srucenim omezenym

nebo ,,spol. s r.0.” anebo ,,s.1.0.“ [4]

2.2 Danové aspekty S.r.o.

Pfi podnikani formou s.r.0. je nutné vedeni Ucetnictvi, neni mozné vést pouze danovou
evidenci. Spole¢nost musi podavat danové pfiznani k dani z pfijmt pravnickych osob
do 31. 3. kazdého roku. Zakladni ucetni zavérky, navrh rozdéleni zisku, a pfipadné
zpravy 0 vztazich mezi propojenymi osobami je nezbytné zaslat ke zvetejnéni do sbirky
listin na obchodni rejstiik. Kazda spole¢nost je povinné registrovana k dani z piijmu
pravnickych osob. VySe dan¢ je 19% pro zdatovaci obdobi roku 2013 a odvadi
se Z dosazeného zisku. Schvali-li valnd hromada vyplaceni zisku spole¢nikiim, tento zisk
se dale zdanuje srazkovou dani ve vysi 15%. Pro ostatni dané plati stejnd pravidla jako
pro jiné formy podnikéni. Ze zisku se neplati socidlni ani zdravotni pojiSténi. To se odvadi
pouze za zaméstnance spolecnosti dle vyse jejich mezd. Dale se spoleCnost registruje
k danim, je-li k nim povinna. K silni¢ni dani se registruje, pokud vlastni spole¢nost vlastni
vozidla. K dani z pfidané hodnoty se registruje tehdy, pokud piekro¢i obrat 1 milionu K¢

za nejvyse dvanact po sobé jdoucich mésict. [20]
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2.3 Ekonomické aspekty s.r.o.

Minimalni zapisovany zakladni kapital je 200 000 K¢, minimalni vySe vkladu spolecnika
je 20 000 K¢. Pred podanim navrhu na zapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku musi byt
na kazdy penézity vklad splaceno nejméné 30%. Celkova vySe splacenych penézitych
vkladii spolu s hodnotou splacenych nepenézitych vkladi musi ¢init alespont 100 000 K¢.
Nesplacené vklady jsou pak spole¢nici povinni splatit nejpozdéji do péti let od vzniku
spolecnosti. Pokud je spole¢nost zalozena jednim zakladatelem, musi byt jeji zakladni
kapital splacen v plné vySi. Vedle zakladniho kapitadlu je spoleCnost povinna tvofit

postupné rezervni fond, ktery by mél dosahovat nejméné 10% zékladniho kapitalu. [12]
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Tteti kapitola je vénovana charakteristice podnikatelského planu, ve které jsou vymezeny
zasady pro jeho tvorbu. Déle je popsana struktura podnikatelského planu, jejiz soucasti je
popis nového podniku, analyza trhu, marketingovy plan, marketingovy mix a financni
planovani.

Podnikatelsky plan je zédkladni dokument, ktery podnikateli stanovuje cile podnikatelské
¢innosti a zpisoby jejich dosazeni. Popisuje téz dulezité vnéj$i 1 vnitini faktory, jez

se zalozenim nového podniku souviseji. [6]

Podnikatelsky plan ma byt stru¢ny, ptehledny, realisticky a bez zbyte¢nych podrobnosti.
Jeho obsah musi byt piesvédéivy. TaktéZ ma upozornit na slaba mista v podnikani a s nimi
spojena rizika. Musi vyjadfovat nedostatky, s nimi souvisejici rizika a navrhnout mozné
varianty K jejich odstranéni. Silnd mista zvySujici konkurenceschopnost je nutné na trhu

maximalné vyuzit a dokézat, Ze podnik je schopen dostat svym zavazkiim. [12]

V podnikatelském planu jsou zahrnuty tdaje o obchodnich aktivitach a také o tom, jakym
zpusobem ma podnik zajistit prodej vyrobka resp. sluzeb, aby dosahl pozadovaného zisku
a byly zajimavy pro potencionalni investory. Dobry podnikatelsky plan je voditkem
pro zacinajiciho podnikatele, ktery nese zodpovédnost a hlavni riziko. Proto je dulezité
zjistit, zda je plan skutecné realizovatelny, v jakém Casovém horizontu se vrati vydaje

a jakou vysi zisku mtize podnikatel o¢ekavat. [1]
Pti tvorbé podnikatelského planu by se mély dodrzovat nize uvedené zésady:
- piehlednost - pro snadnou orientaci v textu,
- pravdivost - je nutné vychazet z realnych a podlozenych udaju,
- Vécnost - odpovida na zakladni otdzky, poukazuje na mozna rizika,
- srozumitelnost - jasné a zietelné definuje otazky a odpovédi na né,
- pojmenovani vnitinich a vnéjsich rizik,
- reélnost pti odhadovanych a predpokladanych hodnotéch,

- orientace na trh - pfi prodeji vyrobku a poskytovani sluzeb je nezbytné znat cilovou

skupinu zakaznikd, jejich pozadavky a potieby. [7]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového fizeni 18

3.1 Struktura podnikatelského plinu

Strukturu podnikatelské planu tvofi titulni strana, popis podniku, popis produkti

a strategie, analyza trhu, marketingovy a finanéni plan.

3.1.1. Titulni strana

Titulni strana by mé&la obsahovat zakladni informace o podniku, pro ktery je podnikatelsky
plan zpracovavan. Méla by obsahovat jméno podniku, jeho adresu, jméno kontaktni osoby,
jeji funkci a kontakt, ptedmét a formu podnikani, datum zahdjeni ¢innosti a datum

vyhotoveni podnikatelského planu. [1]

3.1.2. Popis podniku

V této ¢asti je novy podnik podrobné popsan, véetné uvedeni zékladnich informact, jako je
nazev, sidlo, velikost, datum =zalozeni, predmét podnikani, pravni forma, pocet
zaméstnancl, popis nabizenych sluzeb, potfebné vybaveni. Taktéz by zde méla byt
zminéna finan¢ni situace firmy a jeji plany do budoucna a popsano odvétvi, ve kterém

se bude novy podnik realizovat. [15]

3.1.3. Popis produktu a strategie

V této Casti jsou predstaveny nabizené vyrobky nebo sluzby. U vyrobkl a poskytovanych
sluzeb jsou zvlast' vyzdvizeny jedinecné rysy, které se 1iSi od stejnych vyrobkd, resp.

sluzeb konkurentt. [1]

Strategie podniku stanovi cesty, jak dosahnout poslani cilti. Strategie je vSak orientovana
na zakladni sméry vyvoje, nikoli na detaily, proto je nutné ji doplnit podrobné&j$im
a kratkodob¢jsim pohledem. Strategie zahrnuje plan na ¢asové obdobi od 5 do 10 let. Cil
strategického planovani byva odvozen od hlavniho cile, kterym je predev§im zisk.
Omezeni vSak pfedstavuje velmi dlouhé planovaci obdobi, se kterym je spojena velkd mira
nejistoty predpovédi stavu okoli v budoucnu. Misto kvantitativnich cilovych veli¢in (zisk)

se pti formulaci strategickych cilti podniku pouzivaji kvalitativni vyroky:

zabezpeceni existence,
- vice pftilezitosti, mén¢ rizik,
- lepsi konkuren¢ni pozice,

- zajisténi nynéjsich a vybudovani novych prilezitosti k dosazeni ispéchu.
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Precizni analyza stavajici a budouci situace podniku je piedpokladem strategického

planovani. V souvislosti s timto rozliSujeme externi a interni faktory.

Externi faktory jako naptiklad poZadavky zékaznikii, konkurence na trhu, omezeni
vyplyvajici ze zdkona, které miize podnik jen stézi ovlivnit. Analyza externich, trzné
orientovanych Cinitell, je dalezita proto, ze okolni systém je urcujici pro vybér nastroju,

které ovliviuji optimalizaci internich faktort.

Interni faktory jako napiiklad marketingova situace, vyzkum a vyvoj, investicni strategie

podnik mize ovlivnit.

Strategie odbytu — vSechna ¢innost v oblasti planovani odbytu se zaméfuje
na podnikatelské cile. Odbytovy trh je mozné si piedstavit jako trojihelnik, ohraniceny
vrcholy ,,potteby kupujicich®, ,,vlastni nabidka* a ,konkuren¢ni nabidka“. Orientacnim
bodem pro vlastni nabidku jsou v prvni fadé potieby kupujicich, a proto se nachazeji

na vrcholu trojahelniku. Ve druhé fad¢€ je potom konkuren¢ni nabidka.

Potieby kupujicich

Odbytovy
trh

Vlastni nabidka Obr. 1: Vymezeni obchodniho trhu Konkurenéni nabidka

K odbytové strategii patii pfedstaveni a uvedeni nového vyrobku nebo sluzby na trh. Novy
vyrobek neni mozno zpravidla predstavit vS§em potencionalnim odbératelim najednou.

Je nutné se proto zaméfit, na urcité postupy, odvétvi ¢i prodejce.

Strategie ceny — uréeni adekvatni ceny patii mezi zakladni ptedpoklady tspéchu. Neni
vhodné nabidnout na trh vyrobek, jehoz cena je naptiklad o 40% - 50% levnéj$i nez cena
konkurencni, protoze zakaznici vétsinou skepticky reaguji na vyrobky, které jsou hodné
levné nebo na druhou stranu pfili§ drahé. Ceny je potieba stanovit podle situace na trhu,
zpravidla podle cen konkurence. Je ale nezbytné, aby tato cena pokryvala v§echny naklady

na vyrobek a vytvoftila pozadovany zisk. [13]
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Analyza trhu se zabyvd zejména analyzou konkurencniho prostredi, kterd zahrnuje
vSechny vyznamné konkurenty, s jejich slabymi a silnymi strankami a popisuje moznosti,
které by mohly ovlivnit usp&ch nového podniku. Ukolem analyzy trhu je provedeni
rozdéleni zdkaznikli na zakladé¢ segmentace trhu a vytipovat cilovy trh pro novy
podnik. [6]

Provedeni analyzy je nezbytné k posouzeni potencionalniho okruhu zakaznikt

a ke skutecnému predpokladu ekonomickych moznosti podnikatelského zaméru.
Souhrnnou analyzu trhu je mozné rozdé€lit do nasledujicich ukond:

- ziskavani informaci,

- rozbor informaci,

- celkovy popis trhu a jeho vymezeni a popis jednotlivych ¢asti,

- ptedpoklad prodeje,

- rozbor konkurence.

Jako minimélni zdroje informaci mohou slouzit:
Primarni zdroje:

- informace ziskané od obchodnich partnerti, mezi které patii dodavatelé, odbératelé,

zakaznici, prodejci, nakupci, pracovnici marketingu,
- informace, které byly ziskany v ramci veletrhii, vystav, prezentaci a propagaci,
- informace ziskané vlastnim nebo organizovanym prizkumem.
Sekundarni zdroje
- obchodni a primyslové komory a jejich regionélni centra,
- Organy statni statistiky - krajska reprezentace,
- obchodni ¢asopisy, obchodni seznamy - Zlaté stranky
- narodni a mezinarodni databaze — internet.

Analyzou trhu by mélo byt redln¢ zobrazeno misto na trhu urcitého vyrobku nebo sluzby
a taktéz by méla byt nezbytnym ptfedpokladem pro spravné vyhodnoceni odbytovych

a finan¢nich moznosti podniku. [13]
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3.1.4. Rozdéleni trhu, analyza konkurence a hodnoceni rizik

Rozd¢€lenim trhu jsou sledovany hlavni a vedlejsi cile. Hlavnim diivodem rozdéleni trhu je
vytvateni skupin podle zdkaznikd. Slozeni zékaznikli se vyznacuje znacnymi rozdily
vzhledem Kk pohlavi, stafi, dichodim, povolani, mistu bydlisté, potiebam, postojim
a preferencim. Rozdé€leni trhu tyto rozdily vykazuje a vytvaii homogenni, do sebe uzaviené
skupiny zakaznikli. Vedlejsi ucel rozdéleni trhu spociva ve zvysSené prithlednosti trhu.
Prodejce tak ziska predstavu o struktufe a situaci na trhu, coZ mu umoziuje 1épe poznat

trzni poméry, piilezitosti a také rizika.

Diky témto ziskanym informacim miize prodejce uskutecnovat odbytovou politiku, ktera
bude specialné zaméfend na pozadavky a potieby, které bude urCovat poptavka. Kazdy
trzni segment je mozné povazovat za cilovy trh, ktery je individualn¢ zpracovan z hlediska
cenové tvorby, komunikace, distribuce a utvéfeni vyrobku. Podnik takovymto zptisobem
muZe dosdhnout vysoké miry identity mezi tim, co nabizi na trhu a mezi pfanim zakaznikd.
Takto podnik muze pfekonéavat odbytové bariéry a upeviiovat svoji konkuren¢ni schopnost

na trhu. [14]

Analyza konkurence

Podnik by se mél zaméfit:
- na identitu hlavnich konkurentt,
- najejich strategii,
- najejich cile,

- najejich pfednosti a slabiny,

na podobu jejich pravdépodobné reakce.

Trzni pojeti konkurence se zaméiuje na podniky, které uspokojuji stejnou potiebu

zékazniki nebo slouzi shodné skupin¢ zakaznik. [8]

Hodnoceni rizik

KaZzdy novy podnik je ohroZen urcitymi riziky. Je vSak dulezité, aby podnikatel rozpoznal

tato rizika a kjejich zvladnuti si pfipravil G¢innou strategii. Nejvétsi rizika mohou
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vzniknout z nepiedvidané reakce konkurenéniho prostiedi nebo z nedostatecné prace
marketingu. Pro podnikatele je nutnosti rizika analyzovat a mit pfipravené alternativni

strategie pro pfipad, Ze se n¢kterd vyjmenovana rizika projevi. [6]
SWOT analyza

SWOT analyza je analyzou silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb. Sklada
se z ptivodné dvou analyz, a to analyzy SW a OT. Doporucuje se zacinat analyzou OT -
ptilezitosti a hrozeb, které ovliviiuji firmu z vnéjSiho prostiedi. Jedna se o makroprostiedi,
které zahrnuje faktory politicko-pravni, ekonomické, technologické a mikroprostiedi, kde
jsou zékaznici, dodavatel¢, odbératelé, konkurence a vetejnost. Po dikladném provedeni
analyzy OT nasleduje analyza SW, ktera je zaméfena na vnitini prostfedi podniku - cile,

podnikové zdroje, podnikovou kulturu, vztahy mezi lidmi a organiza¢ni strukturu. [3]

Tab. 1: SWOT analyza

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
(strengths) (weaknesses)
skute€nosti, které pfinaseji vyhody jak skute€nosti, které firma nedéla dobte, nebo
zakaznikaim, tak i firm¢ ty, ve kterych si ostatni firmy vedou 1épe
PRILEZITOSTI HROZBY
(oportunities) (threats)
skutecnosti, které mohou zvysit poptavku skutecnosti, trendy, udalosti, které mohou
nebo mohou 1épe uspokojit zdkazniky a snizit poptavku nebo zapficinit
prinést firme uspéch nespokojenost zdkaznikl

Zdroj: viastni

3.1.5. Marketingovy plan a marketingovy mix

Prvotadym cilem marketingového planu je zlepsit obchodni vysledky realizaci efektivnich
marketingovych aktivit. Pfiprava marketingového planu je pro malé podniky velmi
dulezita. Marketingovy plan provadi analyzu nyné&jsiho stavu podnikani, popisuje podnik,
vyrobené produkty a nabizené sluzby, jeho konkurenci a ostatni vné&jsi faktory. Rovnéz je
vV marketingovém planu zpracovana vize budoucnosti podniku. Marketingovy plan neni

sestaven jako samostatny dokument, ale je uzce spjat s podnikatelskym planem.
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Marketingovy plan slouzi podnikateli jako podklad pro marketingové rozhodovani.

Pti tvorbé a zpracovani marketingového planu je nutné ziskat informace zejména:
- o potencionalnich zakaznicich, jejich umisténi, kolik nakupuji a proc,
- o vyuzivani reklamy a propagace a ktery z pfistuptl je u¢innéjsi,
- o distribucnich kanalech a jejich fungovani,
- o konkurentech, jejich umisténi a jejich vyhodach a nevyhodach,
- o silnych a slabych strankach podniku.

Ziskanim pfislusnych informaci, z odpovédi na vyse uvedené otdzky, je dostatek udaju

k sestaveni u¢inného marketingového planu. [6]

Marketingovy mix (4P) jsou vnitini ¢initelé podniku, ktefi ovlivituji chovani spotiebitelt.
Tyto nastroje marketingu jsou: produkt (Product), cena (Price), distribuce (Place)
a komunikace (Promotion). Je potfebné je kombinovat tak, aby co nejlépe odpovidaly

situaci na trhu. Potom G¢inné plni svoji funkei.

Marketingovy mix je souhrnem ndstroji — vyrobkové, distribu¢ni, cenové a komunikaéni

politiky, které firm¢ umoziuji upravit nabidku podle pfani zakaznika na cilovém trhu. [16]
Reklama a podpora prodeje

Reklama je jakakoli placena forma neosobni prezentace, podpory myslenek, zbozi

a sluzeb. Zakladem planovani reklamy je vypracovani reklamniho planu.

Zékladni ¢asti reklamniho planu jsou:

mission — poslani — jaké jsou cile reklamy, na kterou cilovou skupinu se zaméfit,
- money — penize — kolik penéz je mozné investovat,

- message — zprava — jaka zprava ma byt sd€lena,

- media — média — jaka média maji byt pouzita,.

- measurement — métitko — jak by se mély hodnotit vysledky. [8]

Podpora prodeje je soubor ¢innosti, jejichz cilem je rozsifeni povédomi o vyrobku, sluzbé

nebo vyrobci. [13]
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3.1.6. Finan¢ni planovani

Podnikovy finanéni plan je vytvafen na podporu podnikovych cild. Ukolem finanéniho
planovani je posouzeni jednotlivych finan¢nich zdroji pro financovani podniku, podpora

vybéru mezi finan¢nimi zdroji, zajiSténi likvidity a finan¢ni stability podniku.

Dlouhodobé cile podniku jsou zajiStovany dlouhodobymi finan¢ni pldny - rozpocty,
predevsim rozpoctem finan¢nich zdroji a potieb. Planovan je také rozpocet vynosu, zisku

a rozdéleni zisku.

Dlouhodobé rozpocty jsou obsazeny v ro¢nich finan¢nich planech, které zabezpecu;ji:
- planovani aktiv a pasiv — plan rozpoc¢tové rozvahy,
- planovani vynosi, nakladl a zisku — plan vysledovky,
- planovani penéZnich piijmi a vydaji — finan¢ni rozpocet. [11]

Naklady a vynosy podniku

Néklady znamenaji opotiebovani ¢i spotfebovavani majetku v penéznim vyjadfeni.
Dochazi ke snizeni aktiv a zvySeni zdvazka bez ohledu na Cas. Jedna se o naklady, které
snizuji vysledek hospodateni a také dafiovou povinnost, pokud se jedna o néklady danové
uznatelné. Néklady ve vétSin¢ ptipadi Uzce souvisi s vydaji. Témito vydaji dochazi

k penéznimu ubytku aktiv. [17]

Klasifikace nakladi — zakladni nakladové druhy:
- spotiebované nakupy, jako jsou material, suroviny,
- sluzby, tj. externi vykony za dodavku energii, za opravy, ptepravni sluzby,
- osobni naklady - mzdové, véetné odmén a zakonného pojisténi,
- platby dani a poplatki jako napt. dan€ z ptijmd, silni¢ni dané, dan€¢ z nemovitosti,
- uplatnéni odpist z dlouhodobého majetku, z tvorby rezerv,
- jiné provozni naklady,
- financ¢ni naklady,

- mimotadné naklady.
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Vynosy jsou penézni Castky, které podnik ziskal svoji Cinnosti, bez ohledu na to, jestli
ve stejném case doslo ke skute¢né uthradé€. Pfijmy jsou naproti tomu realné toky penéz

za provedenou ¢innost firmy.

Klasifikace vynost — zakladni druhy vynosi:
- trzby za vlastni vykony a zbozi,
- zmeéna stavu vnitropodnikovych zasob,
- aktivace materialu a zbozi,

- jiné provozni vynosy napf. trzby zprodeje dlouhodobého majetku, z prodeje

materialu,
- finan¢ni vynosy, napt. z prodeje cennych papirit a vynosy z piijatych urok,
- mimotadné vynosy. [9]
Rozvaha

Z rozvahy podniku — bilance - je mozné vycist zakladni udaje o majetku a vlastnim
kapitalu podniku a také posoudit majetkovou a finan¢ni situaci podniku. V bilanci se uvadi
vSechen majetek na stran¢ aktiv a na stran¢ pasiv jsou vedeny zdroje kryti majetku - vlastni
a cizi kapital. Zjednodusené feceno v aktivech je uvedeno, co podnik vlastni, v pasivech
jsou uvedeny jeho dluhy — zavazky a vlastni kapital. Hodnota aktiv a pasiv si je vzdy

rovna. [13]

Bilanéni principem je zachycen majetek — aktiva - podniku a soucasné i zdroj kapitalu
podniku, ze kterého byl majetek financovan. Dvoji pohled na majetek je vykazan
Vv rozvaze, kterd ma podobu T bilance, na jeji levé stran¢ je zachycen stav aktiv a kapitalu
podniku kuritému okamziku. Zakladem pro sestaveni rozvahy je bilan¢ni rovnice

vyjadfujici rovnovahu aktiv a pasiv.
AKTIVA = PASIVA
Rozvaha se sestavuje k riznému ¢asovému okamziku:
- zahajovaci rozvaha - pii vzniku podniku,
- pocatecni rozvaha - na po¢atku nového tucetniho obdobi,

- kone¢na rozvaha — K poslednimu dni ucetniho obdobi a pfi ukonéeni ¢innosti

podniku,
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- mimofadna rozvaha — sestavuje se v pribéhu ucetniho obdobi, nepravidelné, ke dni
fize, ke dni ukonceni Cinnosti, to je pii takovych situacich, které se bézné

V hospodatském zivoté podnikil nevyskytuji. [9]
Vykaz zisku a ztrat

Vykaz ziskii a ztrat nebo vysledovka, je piedepsané vypocetni schéma, které slouzi
ke zjisténi ro¢niho piebytku nebo deficitu. Vypocet je jednoduchy — sectou se vSechny
vynosy sledovaného roku a od nich se odectou néklady — vypocteny rozdil znamena ro¢ni

prebytek, resp. schodek.
Z vysledovky je mozZné zjistit nasledujici skutecnosti:
- jaké byly ptebytky hospodateni v jednotlivych letech,
- zda dosazend vySe zisku umozni podniku investovat,
- jak se bude vyvijet hodnota podniku v ndvaznosti na jeho hospodateni. [13]

Z vykazu zisku a ztraty lze zhodnotit ziskovost podniku. Zisk je zdkladnim motivem

podnikani a také hlavnim kritériem pro rozhodovani. [9]

Pro ucely fizeni podniku je sledovani vynosi a ndklad ve vykazu ziskid a ztrat
nepostacujici, jsou nutné jest¢ informace podrobnéjsi, seskupované dle potieb uzivatele
informaci. Evidovanim nakladi a vynosii pro potieby fizeni a rozhodovani se zabyva

manazerské ucetnictvi, jehoz zdkladnim néstrojem jsou kalkulace a jim odpovidajici

AR D DA

Kalkulace nékladii je podkladem pro tvorbu kone¢né ceny vyrobku nebo sluzby a je
dilezitd pro zjisténi rentability a kontrolu hospodarnosti. Kalkulace je téz velmi dulezita

pro limitaci nakladi. Naklady jsou ¢lenény:

Piimé naklady se pitimo podili na tvorbé ceny a jejich velikost pfimo zavisi na objemu
produkce. Nepiimé naklady zabezpecuji vyrobu, souvisi s vice druhy vykonti, do naklada
se zauctuji pomoci ptirazek nepiimo, jelikoz tyto naklady nelze stanovit na kalkula¢ni
jednici. Tyto néklady se s objemem produkce neméni a patii sem pomocné materialy.
Jednotlivé slozky ndakladii jsou vycisleny v kalkulac¢nich poloZkach, které obsahuje

kalkulaéni vzorec.
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Kalkulaéni vzorec pro vypocet nakladii:

+ Pfimy material (suroviny tvofici podstatu vyrobku vcetné obalu)
+ Pfimé mzdy (mzdy dé€lnikl, odmény, ptiplatky, prémie)

+ Ostatni pfimé néklady (zdkonné pojisténi, opotiebeni nastroji)

+ Vyrobni rezie (odpisy stroji, energie)

= Vlastni naklady vyroby
+ Zasobovaci rezie

+ Spravni rezie (fizeni podniku jako celku, odpisy spravnich budov)

= Vlastni naklady vykonu

+ Odbytové naklady (skladovani, propagace. expedice)

= Uplné vlastni néklady vykonu

+ Zisk (ztrata)

= Cena vyrobku
+ DPH

= Prodejni cena s DPH [11]

Planovani ceny

vvvvvv

penézni vyjadieni hodnoty vyrobku ¢i sluzby na trhu a urcuje vysledek hospodateni. Cena
nemusi byt ve stejné vysi jako je jeho skutecnd hodnota a muze byt stanovena s ohledem
na nabidku a poptavku na trhu. Mlze byt stanovena také cena pevnd, napt. rozpoctovou

kalkulaci ¢i vyrobcem.
Cena se vypocita jako soucet nakladii na jednotku, marze (pozadovany zisk) a DPH.

Stanoveni ceny lze rozdélit do n¢kolika krokl. Nejdiive je nutné definovat zaméry cenové
politiky, které souviseji s firemnimi cily, a urcit spodni hranici ceny, pomoci skute¢nych
nakladt. Dale ur¢ime horni hranici ceny podle poptavky na trhu. Dilezity je také rozbor
chovani konkurence. Potom si stanovime vybér metody ceny a rozhodneme se o vysi ceny

vyrobku, za kterou bude uveden na trh.
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Pro stanoveni ceny je mozné pouzit jednu z mnoha metod cenové politiky, a tou je
stanoveni ceny na zaklad¢ kalkulace uplnych nakladi, jejiz princip spociva ve vycisleni
nakladii na jednotku produkce, ke kterym se pfipocitd urcité %, které bude tvofit zisk.
Cenu je mozné urcit také podle konkurence. Cenovou vyhodu je mozné ziskat, pokud bude
stanovena cenu niz§i nebo stejnd, ale k této cen¢ bude pfiddna sluzbu navic. Pfi planovani
ceny lze pouzit i metodu hodnoty vnimané zakaznikem. S tim souvisi i dal$i metoda,
a to metoda stanovena na zaklad¢ intenzity poptavky. Pokud je poptavka velka, Ize stanovit

cenu vyssi. [2]
Cash flow

Cash flow neboli penézni tok je pifijem nebo vydej penéznich prostfedki. Planovani
finan¢nich tokli tvofi integrujici ¢ast podnikatelského planu. Je velmi dilezité,

nebot’ zajisténi solventnosti firmy je nutnou podminkou kazdého podnikani.

Za plan financnich tokli se povazuje pirehled vSech budoucich pfijmt a vydaji firmy.

Planovani finan¢nich toki musi zajistit:
- solventnost, tj. kladné saldo ptijmul a vydaju,
- thradu vSech zavazkl firmy v dohodnutych terminech a objemech,
- signalizaci nedostatku finan¢nich prostfedki s dostate¢nym predstihem.
Zésady, které je nutné dodrzovat, pfi zpracovani a kontrole planu finan¢nich tok:
- do plédnu zahrnout veskeré pfijmy a vydaje za dané planovaci obdobi,
- naplanovat terminy a ¢astky ptijmi a vydaji,

- pfijmy planovat v nomindlni hodnoté, vydaje v maximalni hodnoté z divodu

minimalizace rizika
- Plan soustavn¢ aktualizovat, a to klouzavym zptisobem minimalné na 6 mésicii

Solventni podnik je pouze tehdy, kdyZ je soucet pocatecniho stavu finan¢niho majetku
a piijmt vys$si nez vydaje. Solventnost, tzn. platebni schopnost je nutnéd pro preziti firmy,

a proto tvorb¢ planu finanénich toki je nutné vénovat nejvyssi pozornost.

Jeho zédkladem je inkaso pohledavek, a to je nutné bezpodmineéné zajistit tieba i pravni
cestou. Planovani vydaji, napt. osobnich nékladi, odvodii plateb na socialni a zdravotni
pojisténi, poplatkli, ndkupu majetku je mnohem jednodussi, protoze vydaje se provadéji

vétSinou pravidelné a je znama jejich vyse.
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Pokud se zjisti nedostatek financi, mélo by dojit k realizaci vhodnych napravnych opatieni,

mezi které napft. patii:
- nepoftizovat nic zbyte¢ného a nic nového,
- prodlouzit dobu splatnosti vii¢i dodavatelim,
- vystavovat faktury okamzité po uskute¢néném zdanitelném plnéni,
- zkratit dobu uhrady vydanych faktur, dohodnout platby s odbérateli v hotovosti
- prodat finan¢ni dlouhodoby majetek, napt. podilové listy, akcie,
- prodat nepotiebny dlouhodoby hmotny majetek,
- snizit stav zasob.

V praxi je cash flow zakladnim pojmem finan¢niho fizeni podniku a také kritériem

veskerého rozhodovani, coz je jeho cilovou funkei. [7]

3.2 Shrnuti teoretické casti

Teoreticka ¢ast bakalarské prace se vénovala zakladnim pojmim podnikéni, rozhodovani
0 pravni formé¢ podniku a sestaveni podnikatelského planu. Podnikatelsky plan je psany
dokument, popisujici podnikani, jeho objekty, strategii, trh a finan¢ni piedpovéd.
Podnikatelsky plan by mél dat zacinajicimu podnikateli odpovéd’ na otazku, zda je projekt
zivotaschopny, upozornit ho na mozné tuskali v podnikéni a nastinit mu silné stranky,

které by mél v ramci svého podnikani vyuzit.
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Il. PRAKTICKA CAST
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4 ZPRACOVANI PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Praktickd ¢ast bakalaiské prace obsahuje jiz samostatné zpracovani podnikatelského planu
na zaloZeni konkrétniho podniku, kterym je odévni podnik v Uherském Hradisti.
Podnikatelsky plan je zpracovan tak, aby splnil ucel a vSechny postupy v ném byly zvoleny
dle konkrétnich okolnosti. Pfi zpracovani jsou brany v potaz tyto aspekty: konkurence,

lokalita podniku, pfedmét podnikéni, finan¢ni dostupnost a cilova segmentace trhu.

4.1 Titulni strana podnikatelského planu

Logo firmy:

SARM

Nézev firmy: Sarm, s.r.o.
Adresa sidla firmy: Prosttedni ulice 38, 686 01 Uherské Hradisté
Odpovédny vedouci: Jaroslava Krystova
Adresa vedouciho provozovny: pplk. Vladimira Stérby 1345, 686 05 Uherské Hradisté
Kontaktni udaje: telefon: +420 777 026 799
e-mail: jaroslava.krystova@seznam.cz
Forma podnikani: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Pfedmét podnikéni: vyroba a prodej odévu

Datum zah4jeni ¢innosti: 1. 1. 2014
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4.2 Popis podniku

Podnikatel zvazuje zalozit vyrobni a obchodni spolecnost, ktera bude podnikat v souladu
se zivnostenskym opravnénim. Pfedmétem podnikani bude vyroba a prodej damskych
a panskych odévi. Z panskych odévi to budou piedev§im obleky, samostatné kalhoty
a saka spolecenské i pro volny ¢as. Z damské konfekce budou na trh dodavany kostymy,
sukné, kalhoty, Saty, saka a halenky. Mimo vySe uvedenou vyrobu konfekce bude
spolecnost poskytovat tyto sluzby: Siti odévil na zakdzku, odborné rady ve stylu oblé¢kani

s piihlédnutim k potfebam zakaznikti, Upravy a opravy odévi.

Prodejna bude soucCasn¢ svyrobni dilnou umisténa na adrese Prostfedni ulice
¢. 38 v Uherském Hradisti. Misto prodejny patii mezi nejatraktivnéj$i prodejni mista

v centru Uherského Hradisté, tudiz je predpoklad, Ze zde bude velky potencial zékazniki.

Podnikatel bude zaméstnavat celkem devét zaméstnanci. Majitel bude jak vedoucim

prodejny, tak také vedoucim vyroby. Ostatni zaméstnanci mu budou podfizeni.

Manazer

Konstruktér odévl a L :
A Krejcove Prodavacka
poradenska Cinnost

Obr. 2: Organizaéni struktura podniku

Zdroj: viastni

Za pravni formu podnikani si podnikatel zvolil spole¢nost s ru¢enim omezenym, jelikoz je
vhodnou formou podnikani hlavné ztoho divodu, Ze podnikatel neruci celym svym
majetkem, ale jen do vySe svého vkladu. Spolecnost s ru€enim omezenym mitize zalozit

pouze jedna osoba, pfi zalozeni je u notafe nutné sepsat zakladatelskou listinu. Minimalni
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zakladni kapital spolecnosti ¢ini 200.000,- K¢. Na $iti odévl je nezbytné, aby podnikatel
ziskal zivnostensky list, Dale je potfeba splnit zvlaStni podminky k provozovani zivnosti:
je nutno mit vyuéni list nebo praxi v oboru. Pokud by podminky nebyly splnény, je

potfebné stanovit odborného zastupce, ktery by dana kritéria spliioval.

4.3 Popis produktii a strategie

V piijemném prostiedi obchodu s odévy si budou moci zdkaznici dle svych predstav vybrat
obleceni z Siroké nabidky odévii od halenek, sukni a kalhot, aZ po kostymy. Zakladni
strategii spole¢nosti bude vytvofit stabilni pozici mezi konkurenc¢nimi podniky, vybudovat
dobré jméno na trhu a presveédcit zakazniky, aby nabizené sluzby vyuzivali a nakupovali
vyrobky spole¢nosti Sarm, s.r.o. K piesvédéeni by mél zékazniky vést fakt, Ze nabizené
zbozi a sluzby pted¢i svoji kvalitou ostatni konkurencni nabidky. Jelikoz budeme mit 1 Sici
dilnu, reakce na piani zdkazniki bude téméf okamzita, v ¢emz podnikatel spatfuje proti
jeho konkurenci, velkou vyhodu. Prodejni ceny budou stanovovany dle redlné situace
na trhu, tedy dle cen konkurence. Dlraz bude kladen na skute¢né vynalozené néklady,
jejichz navySenim minimdln€é o 30% bude generovan zisk. Platit bude mozno hotové

nebo platebni kartou. Budeme nabizet darkové poukazy v hodnoté 1.000,- K¢.
Vybaveni podniku. Ve vyrob¢ se budou pouzivat nize uvedené stroje:

Tab. 2: Stroje a zafizeni

Nazev Pocet ks Porizovaci cena/ks v K¢ | Cena celkem (K¢)
Program C.A.D. 1 50 000 50 000
Sici stroj na rovné §iti 3 20000 60 000
Obnitkovaci Sici stroj 2 50 000 100 000
Knoflikovaci §ici stroj 1 18 000 18 000
Parni lis 1 45 000 45 000
Parni Zehlicka 1 10 000 10 000
Celkem 283 000

Zdroj: viastni
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Tab. 3: Vybaveni dilny

Drobny majetek

Pocet kusu

za 1 kus v K¢

Porizovaci cena

Cena celkem v K¢

Pocita¢, tiskarna 1 40 000 40 000
Zidle 7 1500 10 500
Zehlic stal 3 8000 24000
Rukévnik 2 1 000 2 000
Krej¢ovska panna 1 4 000 4 000
Celkem 80 500

Tab. 4: Vybaveni skladu

Zdroj: vlastni

Drobny majetek

Pocet kusu

Porizovaci cena

za 1 kus v K¢

Cena celkem v K¢

Pocitad, tiskarna 1 40 000 40 000
Zidle 1 1 500 1500
Kancelarsky sttl 1 2 000 2 000
Regaly 5 3000 15 000
Stojany 4 1000 4000
Celkem 62 500

Zdroj: viastni
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Tab. 5: Vybaveni prodejny

Drobny majetek Pocet kusu PoFizovaci cena Cena celkem v K¢
za 1 kus v K¢
Prodejni pult 1 10 000 10 000
Pokladna 1 12 000 12 000
Regaly 4 3000 12 000
Stojany 3 1 000 3000
Celkem 37 000

Zdroj: viastni

Tab. 6: Vybaveni kancelafe

Drobny majetek Pocet kusu Porizovaci cena Cena celkem v K¢

za 1 kus v K¢

Pocitac, tiskarna 1 30 000 30 000
Kancelarsky nabytek 1 20 000 20 000
Kancelaiska zidle 3 2 000 6 000
Celkem 56 000

Zdroj:viastni

Tab. 7: Pfehled jednorazovych vydajui na vybaveni podniku

Polozka Castka v K¢
Naékup stroju 283 000
Vybaveni dilny 80 500
Vybaveni skladu 62 500
Vybaveni prodejny 37 000
Vybaveni kancelate 56 000
Celkem 519 000

Zdroj: viastni
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4.4 Analyza trhu

Provedeni prizkumu trhu je dileZzité, a to z toho diivodu, Ze podnikatel si mize provéfit,
zda bude o jeho vyrobky a nabizené sluzby na trhu zajem. Sbér informaci byl proveden
pomoci dotazniku s vyuzitim internetu. Bylo ndhodné osloveno 80 respondentd. Cilem
dotaznikového priizkumu bylo zjistit, zda by osloveni respondenti méli o novou prodejnu

odéva v Uherském Hradisti zdjem a zda by vyuzivali nabizené sluzby.

V uvodu dotazniku podnikatel uvedl, ze zamysli otevfit novou prodejnu odévili, nastinil
i sluzby, které by byly v prodejné nabizeny — poskytovani Giprav a oprav odévi, zakazkové
Siti a poskytovani odbornych rad ve stylu oblékani s pfihlédnutim k individudlnim
pozadavkiim zdkaznik. Odpovédi na otdzky, uvedené v dotazniku, jsou vyhodnoceny

v nasledujicich grafech:

V prvni otdzce podnikatel zjisStoval pohlavi respondenti. Z odpovédi vyplynulo,

ze Z celkového poctu respondentil bylo dotazovéano 42 Zen a 38 muzi.

Pohlavi respondentt

Zeny
53%

B muizi

Zeny

Obr. 3: Pohlavi respondentt

Zdroj: viastni

Druhd otdzka se tykala veéku respondenti a zodpoveédi vyplynulo, Ze dotazovani
respondenti byli ve v€ku od 16 do 60 let. Vétsina respondentti byla ve véku od 31 do 50 let
ato celkem 70 z celkovych 80 respondentt. (veék 20-30 — 5 resp., vék 31-50 — 70 resp.,
vek 50 a vic 5 resp.)
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Vék respondentu

6%

m20-30
m31-50

51a vice

Obr. 4: Ve&k respondentti

Zdroj: viastni

Treti otdzka zjistovala mésicni pfijem respondenti. Z odpovédi vyplynulo, ze 23
respondentli ma mési¢ni piijem od 8.000 K¢ do 15.000 K¢, 53 respondentd ma piijem

od 15.000 K¢ do 25.000 K¢ a 4 respondenti maji ptijem vys$si nez 25.000 K¢.

Mésicni ptijem respondentu

5%

m 8- 15 tis. K¢
15 - 25 tis. K¢

25 - vice K¢

Obr. 5: Mé&siéni piijem respondentd

Zdroj: viastni

V dal$i otdzce byli respondenti tazdni na nejvysSi dosazené vzdélani. Na tuto otazku

odpovédélo 18 respondentli vyucenych, 42 stredoskolakti a 20 vysokoskolakii.
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Dosazené vzdélani respondentl

B vyucen
m stfredoskolstké

vysokoskolské

Obr. 6: Dosazené vzdélani respondentt

Zdroj: vlastni

Dalsi otazka zjiStovala spokojenost respondentli s nabidkou odévii v Uherském Hradisti.

46 respondentl neni spokojeno s nabidkou odévii v Uherském Hradisti.

Mira spokojenosti s nabidkou odévi v UH

H spokojeni

nespokojeni

Obr. 7: Mira spokojenosti s nabidkou odévu v Uherském Hradisti

Zdroj: vlastni

V dalsi otazce byl zjiStovan zdjem o vyuZzivani nabidky uprav nebo oprav odévi.

Z 80 dotazanych respondenti kladné odpovédélo 55 respondentd.
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Zajem o nabidku uprav nebo oprav odévli

H ma zajem

nema zajem

Obr. 8: Zajem o nabidku tiprav nebo oprav odévi

Zdroj: vlastni

Dalsi otazkou byl zjistovan zajem o $iti odévi na zakdzku. Kladné na poloZenou otazku

odpovédélo 36 dotazanych respondentd.

Zajem o Siti na zakazku

B ANO NE

Obr. 9: Zajem o $iti na zakazku

Zdroj: vlastni

Vyuzivani nabidky odbornych rad ve stylu oblékéani kladné odpovédelo 33 dotdzanych Zen
ze 42. V ptipadé muzi odpovédélo kladn€ pouze 14 muzl z 38 dotazanych. U Zen je tedy

zaznamenan podstatné veétsi zajem o rady, tykajici se stylu oblékani.
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Zajem o poradenstvi - zeny

m ANO
NE
Obr. 10: Zajem o poradenstvi - Zeny
Zdroj: vlastni
Zajem o poradenstvi - muzi
®ANO NE

Obr. 11: Zajem o poradenstvi - muzi

Zdroj: vlastni

Na otazku kolik korun primérné utratite v obchodech s odévy, odpovédéli respondenti

nasledovné:

Zeny: méné nez 1.000 K& — 11 respondenti, 1.000 K& — 3.000 K& — 25 respondenti,
vice nez 3.001 — 5.000 K¢ — 6 dotdzanych.

Muzi: méné nez 1.000 K¢ — 8 respondentt, 1.000 K¢ — 3.000 K& — 30 respondentl
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Priimérna mésicni utrata - Zeny

m 0 - 1000 K¢
= 1.000 - 3000 K¢
3001 - 5000 K¢

Obr. 12: Primérna mésicni utrata - Zeny

Zdroj: viastni

= 0-1000 K¢

1001 -3000 K¢

Obr. 13; Primérna mé&siéni utrata - muzi

Zdroj: vlastni

V posledni otazce se méli respondenti zamyslet nad otazkou, zda by lidé tuto zamyslenou

prodejnu vyuzivali. Z 80 dotazanych 66 respondentti odpovédélo kladn€, coz znamena,

ze 83 % lidi pfedpoklada, Ze by nové€ zaloZena spole¢nost méla na uspéch.
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Predpoklad zajmu o novou prodejnu

17%

® ANO NE

Obr. 14: Piedpoklad zajmu o novou prodejnu

Zdroj: vlastni

Z provedené analyzy pruzkumu vyplyva, Ze podnikatel mé velkou Sanci na uspéch, jelikoz
zajem o jeho sluzby je evidentni, coZ dokazuje i provedeny prizkum trhu, kdy podstatna

vétSina respondentli reagovala na napady podnikatele kladné.

4.5 Analyza konkurence v odvétvi a hodnoceni rizik

Je nezbytné nutné, aby kazdy podnikatel znal konkurenty v odvétvi, v némz chce zacit
podnikat. Musi znat rizika, kterym bude v podnikéani celit a dtlezité je také veédét, jakym

zpusobem je mozné rizika ovlivnit a pokud mozno eliminovat.
Analyza konkurence v odvétvi

V Uherském Hradisti je velkd konkurence, své sluzby v oblasti prodeje odévii nabizi
mnoho podnikatelti. Pfesto dle provedeného prizkumu neni s nabidkou odévii v Uherském
Hradisti spokojeno 46 % z dotdzanych respondentli. Podnikatel analyzoval konkurenéni
podniky, které se nachédzeji v jeho okoli. Mezi nejvyznamnégj$i konkurenty v Uherském

Hradisti patfi:
VELTEX JG, adresa: Prostfedni 130, Uherské hradisté

Prodejna se nachéazi v Prostfedni ulici v centru Uherského Hradist¢ a nabizi svym
zakaznikim jak damskou, tak i panskou konfekci. Jeji sortiment je zamétfen na prodej
kostymkii, sak, kalhot a panskych oblekli. Mimo tyto vyrobky je nabizena tézka konfekce,
kabaty, bundy.
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HAPPY MODE KRHOVSKY, adresa: Masarykovo nameésti 155, Uherské Hradiste

V prodejné je nabizena sportovné spole¢enska moda — tricka, halenky, kosile, svetry, Saty,
kalhoty, sukné, saka, kostymy a také dopliikky v podobé opaski, korald, Satkl a bizuterie.

Z panské konfekce jsou v nabidce sportovni i spolecenské kosile, kravaty a svetry.
VIGOSS CZ s.r.0., adresa: Zelny trh 42, Uherské Hradisté

V malém obchodé¢, témét v centru Uherského Hradisté, jsou nabizeny odévy jak panské,

tak 1 damské. Je zde Siroka nabidka halenek, svetr, tri¢ek, kosil a kalhot.
Marrgo fashion Margita Zlamalova, adresa: Zelny trh 1249, Uherské Hradisté

V prostorné prodejné v pfijemném prostiedi jsou nabizeny moddni trendy pro damy
a sportovn¢ elegantni styl pro pany. V nabidce damského obleceni je mozné si vybrat
spoleCenské Saty, koktejlové Saty, ale i Saty k béznému noSeni. Pro pany je v nabidce mdda

na volny cas, jako jsou tricka, mikiny, kalhoty a bundy.

Vyhodnoceni konkurence v odvétvi. Zadny z vyse uvedenych konkurentii nema ve své
nabidce S$iti na zakazku ani poradenstvi ve stylu oblékani. Jak bylo zjisténo, z fad
potenciondlnich zakazniki by o tyto nabizené sluzby byl z4jem. Dalsi devizou v podnikéni
bude skutecnost, ze budeme znat potieby zdkaznikli. Na potifeby a pozadavky budeme
operativné reagovat, protoze budeme mit k dispozici Svadleny, které budou S§it dle

pozadavku zakazniki.
Hodnoceni rizik

Kazdy podnikatel, ktery zac¢ind podnikat, by si mél uvédomit mozna rizika, se kterymi
se bude muset vyrovnat. Rizika mohou ovlivnit chod celého podniku, proto je nutné, rizika

identifikovat a snazit se zmirnit jejich dopad.
Nedostatek zkuSenosti podnikatele

Zadny za¢inajici podnikatel nemé takové zkuSenosti s podnikanim, jako podnikatel, ktery
na trhu ptsobi napt. 5 let. Tento nedostatek je mozné potlacit tak, ze se bude snazit
co nejrychleji ziskat zkuSenosti v oblasti svého podnikani od svych ptatel, kteti jiz uspésne

podnikaji.
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Vstup konkurenta na trh

Podnikatel musi sledovat svou konkurenci a adekvatné na ni reagovat. Proti konkurenci
se lze branit kvalitou a odliSnosti nabizenych sluzeb, vstficnosti a pfijemnym piistupem
ke vSem zakaznikiim, propagaci svého podniku a pfijatelnymi cenami.

Finan¢ni rizika

V pribéhu podnikani se mtize stat, ze podnikatel nebude mit dostatek finan¢nich
prostfedkil na provoz svého podniku. Tento problém je mozné vyfesit ziskanim kapitalu

formou uvéru od bankovnich instituci.

Ekonomicka rizika

vewr

riziky je nutné pocitat a promitnout je do cen nabizenych produkti.
Legislativni rizika

Chod prodejny mohou ovlivnit nové vzniklé danové zdkony, na které se nelze dopiedu

piipravit.

SWOT analyza

SWOT analyza je nejCastéji pouzivany ndstrojem analyzy. Identifikuje a posuzuje
vyznamnost faktorti z pohledu silnych a slabych stranek podnikatelského zaméru (interni
faktory) a sam podnikatel je miZe ovlivnit. Dale jsou analyzovany hrozby a pfileZitosti

(externi vlivy), kterym je nebo bude podnik vystaven.
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Tab. 8: SWOT analyza podniku

SILNE STRANKY Body SLABE STRANKY Body
Ptijemné prostredi prodejny 2 Nové podnikéni 5
Sluzby spojené s prodejem 5 Zavislost na pronajimateli 3
odévi
Perfektni lokalita, poloha 3 Uzky vyrobni program 4
Loajalni a nadSeny tym 2
Kvalita sluzeb 3

CELKEM 15 CELKEM 12
PRILEZITOSTI Body HROZBY Body

Rozsiteni vyrobniho programu 3 Konkurence na trhu 3

Vybudovani si dobrého jména ) Rostouci cena materialt 1

Ziskani stalych zdkaznikl 4 Meénici se potieby zdkaznik 3

Pokles poptavky 5

CELKEM 12 CELKEM 12

Zdroj: vlastni

Bylo provedeno ohodnoceni vSech vyznamnych faktord. Bodové ohodnoceni bylo

Zhodnoceni SWOT analyzy:

Silné stranky — Slabé stranky = 15-12 = 3

Piilezitosti — Hrozby =12 -12=0

cvwr
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Tab. 9: UrCeni strategie

SILNE STRANKY - S SLABE STRANKY - W
STRATEGIE SO STRATEGIE WO
PRILEZITOSTI- O | Ofenzivné rozvojova strategie Strategie spojenectvi
5+5=10 3+5=8
STRATEGIE ST STRATEGIE WT
Defenzivné obranna strategie Deinvesti¢né utlumova
HROZBY - T )
5+1-6 strategie
3+1=4

Zdroj: vlastni

Dle propocti bylo zjisténo, Ze by se meélo pfiklonit k ofenzivné rozvojové strategii.
Podnikatel nabizi doplitkové sluzby spolu s prodejem vyrobki, coz je jeho silnou strankou,

ale bude velmi diilezité si vybudovat na trhu dobré jméno.

4.6 Marketingovy plan a marketingovy mix

Z analyzy trhu vyplynulo, Ze o novou prodejnu by byl zajem. Pfesto je ale nezbytné
vypracovat marketingovy plan, jehoz soucasti bude marketingovy mix zaméfeny
na produktovou, cenovou, distribu¢ni a komunika¢ni politiku. Zabyvat se bude také

reklamou a podporou prodeje.
Marketingovy mix

Marketingovy mix je tvofen produktovou politikou, distribu¢ni politikou, cenovou

politikou a komunikaéni politikou.
Produktova politika

Hlavnim vyrobnim artiklem bude prodej vyrobenych odévl (kostymi, kalhot, sak, sukni
a halenek pro zeny, oblekl, sak a kalhot pro muze. Mimo prodej vyrobkli bude mozno
vyuzit i dalSich sluzeb, jako Siti odévii na zakazku, odbornych rad ve stylu oblékani

S ptihlédnutim k potfebam zdkaznikt, Giprav a oprav odevil.
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Distribuéni politika

Podnikatel bude nabizet své vyrobky a sluzby v pronajatych prostorach v centru Uherského
Hradisté, pfesto bude nutné o nové oteviené provozovné informovat co nejvice

potencionalnich zdkazniki.
Cenova politika

V prvni fazi ptijde o zavadeci cenovou politiku, odliSnou od cen standardnich. Standardni
ceny vyrobki budou zavedeny aZz po urCit¢é dob& fungovani podniku na trhu. Ceny
za vyrobky se budou odvijet od cen konkurentl, aby byly pro zikazniky pfijatelné,
ale zarovenn musi byt bran zietel na pokryti nakladi. Optimalni marze pro podnikatele by

byla ve vysi 30%.

Komunikac¢ni politika

potencionalnich zakaznikd, k ¢emuz je potfeba dostatecné mnozstvi finan¢nich prostiedkd.

Reklama a podpora prodeje

-----

je potieba vytvofit informativni kampan. Potencionalni zdkaznici budou informovani

témito zpusoby:
- propagacnimi letacky, které budou roznaseny v centru mésta,
- reklamni tabuli pfed prodejnou,
- prostifednictvim webovych stranek.
Podpora prodeje by byla zabezpeCovana nabidkami na poskytnuti nékterych, v zakazce
zahrnutych, sluzeb zdarma. Napft. pti koupi kostymu by §lo o upravu délky.
4.7 Organizacni plan

Spolecnost bude mit devét kvalifikovanych zaméstnanct. Zakladatel podniku je soucasné
| jeho manaZerem a bude nadfizenym vSem zaméstnancim v podniku. Podnik zaméstnava
jednoho konstruktéra odévu, ktery bude soucasné i stylistou podniku, Sest damskych
krej¢ovych a jednu prodavacku. Odména zaméstnanci bude stanovena formou casové

mzdy, ktera je vyjadfena soucinem mzdového tarifu stanovené¢ho za zvolenou jednotku
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pracovni doby a poctu téchto jednotek, odpracovanych zaméstnancem. Tabulka zobrazuje

odpracované hodiny pracovnikii za 21 pracovnich dnti a mzdovy tarif za hodinu.

Tab. 10: Odpracované hodiny a mzdovy tarif v K¢

Profese Odpracované hodiny Mzdovy tarif za 1 hodinu
za 1 mésic
Manazer 168 150
Konstruktér odévi 168 120
Damska krejéova 168 100
Prodavacka 168 80
Zdroj: viastni
Tab. 11: M¢si¢ni mzdové naklady zaméstnancu v K¢
Profese Pocet | Hruba ZP SP Mzdové | Mzdové naklady
zamést. | mzda naklady celkem
ManaZer 1 28 350 2 552 7088 37990 37990
Konstruktér 1 20 160 1814 5040 27014 27014
odévu
Damska 6 16 800 1512 4 200 22 512 135072
krejcova
Prodavacka 1 13 440 1210 3360 18 010 18 010
Celkem 9 218 086

Zdroj: vlastni
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4.8 Finanéni planovani

NS4

nového podniku je diilezité znat vysi potiebnych finan¢nich prostredkii. Podnikatel musi
veédeét, jakymi zdroji budou potiebné financni prostiedky pokryty. Soucasti finan¢niho
planovani je zahajovaci rozvaha ke dni vzniku podniku, nutnych vydajii a ocekavanych
piijmu.

Zahajovaci rozvaha podniku

Zahajovaci rozvaha musi byt sestavena ke dni vzniku podniku. Sklada se z majetku

podnikatele a ze zdrojt kryti majetku.

Tab. 12: Zahajovaci rozvaha

AKTIVA (K¢) PASIVA (K¢)
Software 160 000,- | Vlastni kapital 1 100 000,-
Dlouhodoby majetek 145 000,-
Drobny majetek 214 000,-
Zasoby 200 000,-
Pokladna 381 000,-
AKTIVA CELKEM 1100 000,- | PASIVA CELKEM 1100 000,-

Zdroj: viastni
Podnikatel investoval do podnikani 1 100 000 K& z vlastnich uspor. Cést penéz ponechal
V pokladné a za ¢ast jiz nakoupil stroje na Siti odévli, hmotny majetek — vybaveni dilny,

skladu, prodejny a kancelate.
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Zakladatelsky rozpocet

Tab. 13: Rozpocet potiebného kapitalu na prvni mésic podnikani

Polozka Céstka v K¢&
Nakup materialu 200 000
Najem vcetné energii 50 000
Vydaje na mzdy a SZP 218 086
Telefonni poplatky, internet 1000
Reklama 2500
Provozni naklady celkem 471 586
Vybaveni dilny, skladu a prodejny 519 000
Pocatecni potieba kapitalu celkem 990 586

Zdroj: vlastni

Tab. 14: Zdroj kapitalu

Zdroj kapitalu Céstka v K¢&
Vlastni kapital 1 100 000
Pocatecni potieba kapitalu 1 100 000

Zdroj: vlastni
Vydaje na material a zboZi

Podnikatel bude nakupovat zbozi a material u spolecnosti Grand Corporation s.r.o. Jedna
se o velkoobchod, jehoz filosofii je nabizet kvalitni a zajimavé latky z evropskych zemi
S obsahem pfirodnich materiali a tak se odliSit od konkurence nakupujicich pfevazné
na asijskych trzich. Dal§im dodavatelem spolecnosti bude Metrovy textil, latky — Irena
Skitoufilova. Tato firma nabizi metrovy textil pfevazné ze zemi EU. Piednosti firmy je
Siroky vybér latek za rozumné ceny. Vyhodou obou dodavatell je sledovani nejnovéjSich
trendl a také to, ze jsou schopni dokazat variabilné reagovat na aktualni objednavky.
V prvnich dvou mésicich podnikani firma bude na ndkup materidlu potfebovat mési¢né

200 000 K¢, celkem za rok vyda za nakup materialu 1 700 000 K¢.
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Kalkulace vynosu

Trzby ¢1 vynosy jsou zakladem existence kazdého podniku. Prostiednictvim finan¢nich
prostfedkil podnik ziskdva penize na svoje dalsi fungovani. Stanovit piijmy nebo vynosy
ze zakazek muze podnikatel pouze odhadem, jehoz piesnost a spolehlivost bude odrazem
kvality marketingového pldnu a jeho realizace. Planovani ceny vyrobku bude vychazet
znékladi na 1 vyrobek a marzi 30% z téchto ndkladd. Cena vyrobku je ovliviiovana

spotfebou a cenou materialu, ktery byl pouzit k jeho vyrobé.

Hlavnim pfijmem podniku budou trzby za prodané vyrobky a zbozi. Vyse

predpokladanych trzeb je stanovena v tabulce ¢. 20 redlnym odhadem.

Tab. 15: Ro¢ni plan nakladt a vynost

PoloZka Castka v K&
Trzby 5616 000
Nakup materialu 1 700 000
Obchodni rozpéti 3916 000
Néjem vcetné energii 600 000
Vydaje na mzdy a SZP 2617030
Telefonni poplatky, internet 12 000
Reklama 30 000
Odpisy 15950
Zisk pred zdanénim 641 020
Dan 19% 121 790
Zisk po zdanéni 519 230

Zdroj: vlastni
Plan nakladi
Néklady jsou planovany na prvni Ctyfi roky podnikdni. Jsou zde zapocitany naklady

nanakup na materialu, mzdové ndklady, najemné vcetné¢ energii, telefonni poplatky

a reklamu.
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Tab. 16: Plan nakladi na obdobi ¢tyf let

Naklady 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Nakup materialu 1700 000 1 750 000 1 800 000 1 850 000
Mzdové naklady 2617030 2 640 000 2 700 000 2 750 000
Najem v¢. energii 600 000 600 000 650 000 680 000
Telefon a internet 12 000 12 000 15000 15 000
Reklama 30 000 15 000 15 000 15 000
Celkem 4959 030 5017000 5180 000 5310000

Plan vynost

Zdroj: viastni

Vynosy jsou planovany s ohledem na piedpokladany zajem kupujicich, jejich spokojenost

a vyuzivani nabizenych sluzeb.

Tab. 17: Planované vynosy z prodeje zbozi na obdobi Ctyt let

Vynosy

1. rok

2. rok

3. rok

4. rok

Trzby z prodeje

5616 000

5800 000

6 000 000

6 100 000

Planovany vykaz ziski a ztrat

Zdroj: viastni

Z nize uvedené tabulky je ziejmé, ze podnik bude dosahovat v prvnich ctyfech letech zisk.

Tab. 18: Vykaz ziskl a ztrat na obdobi ¢tyt let

1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
Vynosy 5616 000 5800 000 6 000 000 6 100 000
Naklady 4 959 030 5017000 5180 000 5210 000
Odpisy 15 950 32 263 32 263 32263
HV 641 020 750 737 787 737 857 737
Dan 121 790 142 500 149 530 162 830
Cisty zisk 519 230 608 237 638 207 694 907

Zdroj: viastni
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Podnikatel provedl optimisticky, realny a pesimisticky odhad piredpokladanych trzeb.
Optimisticky odhad

Podnikatel pfi vypoctu vychazel z primérné¢ho piedpoklddaného poctu zakaznikd, kteti by
prodejnu béhem jednoho dne navstivili. Pfedpokladany pocet zakaznikii by podle
optimistického odhadu ¢inil 40 zédkaznikl. Z tohoto poctu by asi 40% zakaznikii nabizené
vyrobky nakoupilo, coz je 16 kupujicich. Predpokladana utrata na 1 kupujiciho ¢ini 1 500
K¢&. Pocet kupujicich se vynasobil primérnou utratou a to nasledujicim zpasobem
16 x 1 500. Podnikatel vypocital pramérnou piredpokladanou trzbu za jeden den,
atove vysi 24 000 K¢&. V prodejné bude otevieno mimo pracovni dny také v sobotu,
proto pii vypoctu mési¢ni trzby je denni trzba ndsobena 24 dny. Primérna trzba za mésic
¢ini: 24 000 K¢ x 24 dni = 576 000 K&. Primérna ro¢ni trzba c¢ini: 576 000 x 12 =
6 912 000 K¢.

Tab. 19: Optimisticky odhad trzeb podle kalkulovanych pfijmt

POLOZKA OPTIMISTICKY ODHAD
Pocet zakazniki za den 16
Priamérna utrata 1500 K¢
Piijem za den 24 000 K¢
Pfijem za mésic 576 000 K¢
Prijem za rok 6 912 000 K¢

Zdroj: vlastni
Realny odhad
Primérny ptedpoklddany pocet kupujicich za jeden den: 13
Primérna utrata kupujiciho za den: 1 500 K¢&.
Primérna trzba za den: 13 x 1 500 = 19 500 K¢.
Priimeérna trzba za mésic: 19 500 x 24 = 468 000 K¢.

Pramérna trzba za rok: 468 000 K¢ x 12 =5 616 000 K¢&.
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Tab. 20: Realny odhad trzeb podle kalkulovanych piijmu

POLOZKA REALNY ODHAD
Pocet zakazniki za den 13
Primérna utrata 1500 K¢
Piijem za den 19 500 K¢
Pfijem za mésic 468 000 K¢
Pfijem za rok 5616 000 K¢

Pesimisticky odhad

Zdroj: vlastni

Primérny ptedpokladany pocet kupujicich za jeden den: 9

Primérna utrata kupujiciho za den: 1 500 K¢.

Prumérna trzba za den: 9 x 1 500 = 13 500 K¢&.

Prumeérna trzba za mésic: 13 500 x 24 = 324 000 K¢.

Pramérna trzba za rok: 324 000 K¢ x 12 = 3 888 000 K¢&.

Tab. 21: Pesimisticky odhad podle kalkulovanych piijmu

POLOZKA PESIMISTICKY ODHAD
Pocet zakaznikii za den 9
Prumérna utrata 1500 K¢
Piijem za den 13 500 K¢
Piijem za mésic 324 000 K¢
Prijem za rok 3888 000 K¢

Zdroj: viastni
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Planovany vykaz ziski a ztrat pro rok 2014

Tab. 22: Optimisticky, realny a pesimisticky odhad na rok 2014

Polozka Optimisticky odhad Realny odhad Pesimisticky odhad
Vynosy 6 912 000 5616 000 3888 000
Niaklady 4 959 030 4 959 030 4 959 030
Odpisy 15950 15 950 15950

HV 1937 020 641 020 -1 086 980

Dan 368 030 121 790

Cisty zisk/ztrata 1 568 990 519 230 -1 086 980

Zdroj: viastni

Z vyse uvedenych vypocti je ziejmé, ze podnik mize redlné fungovat a vykazovat zisk.
Zisk je zéavisly na poctu kupujicich a jejich spokojenosti. Spokojeny zakaznik se vraci,
ale také jeho prostiednictvim se §ifi dobré jméno podniku dal. Proto spokojeny zakaznik je

a bude prvoradym ukolem podniku.

Minimalni mira Unosnosti je 12 kupujicich za den, pfi primérné utraté¢ 1500 K¢, coz
by byla denni trzba 17 500,- K¢. Za jeden mésic by podnikatel utrzil 420 000 K¢ a za rok
5040 000 K¢. Podnikatel by sice vykazoval zisk ve vysi 80 970 K¢, ale tato vyse by

nebyla dostate¢na k dal§imu rozvoji spolecnosti.

K nejvétsim rizikovym faktorim dle podnikatele patii pokles poptavky, coz by znamenalo
snizeni trzeb. Mezi dalsi rizikové faktory patii ménici se potieby zakaznikti a konkurence
na trhu. Jako obranu proti témto rizikovym faktorim podnikatel nabizi poskytovani
odbornych rad ve stylu oblékdni. Pti diskuzi se zdkazniky bude znat jejich potieby,
na které¢ bude podnik operativné reagovat. A to jak pfizpisobovanim vyroby potfebam
zakazniki, zakazkovym Sitim nebo opravami a Upravami odévi. Profesionalni piistup

vSech zaméstnanct bude tou nejvetsi devizou pro UspésSny podnik.
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Cash flow

Tab. 23: Piehled o realnych penéznich tocich ve spole¢nosti na prvni ¢tyfi roky

1. rok 2. rok 3. rok 4. rok
P¥ijmy 5616 000 5800 000 6 000 000 6 100 000
Vydaje 4 959 030 5017 000 5180 000 5310000
Dan 121 790 142 500 149 530 162 830
CF 535180 640 500 670 470 627 170

Zdroj: vlastni

Z vy$e uvedené tabulky je patrné, Zze by odévni firma neméla mit potize s nedostatkem

finan¢nich prostredka.
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ZAVER

Téma bakalaiské prace ,,Podnikatelsky pldn na zaloZeni podniku* je ndrocnym a obsdhlym
tématem. Dle tivahy autora, bylo nutné vybrat z velkého mnoZstvi informaci, poznatkdi,
védomosti a vlastnich zkuSenosti. V praci jsou definovany zakladni charakteristiky, které
souvisi s tématem podnikadni a nasledné je vypracovan piehledny postup pro zaloZeni
obchodni a vyrobni spolecnosti. Plan obsahuje propocty dualezitych hodnot, jako jsou

piijmy a vydaje podniku.

Autor se v podnikatelském planu snazil mozna rizika netspéchu definovat a stanovil

postup, ktery by pfipadna rizika eliminoval.

Realizace podnikatelského planu je casové a ekonomicky narocna a predchazi mu peclivé
analyzy. Je zde provedena analyza konkurence, SWOT analyza a analyza trhu
potencionalnich zdkaznikd. Z analyz vyplynulo, Ze podnik ma Sanci na uspéch, pokud bude
neprodlené svoji nabidkou reagovat na potieby poptavky. Z propocitanych piijma a vydajt

je zfejmé, zZe by podnik byl schopen dosahovat zisk.

Dilezité je také zpracovani pesimistického, redlného a optimistického piedpokladu. Je totiz
nezbytné nutné se pripravit i na variantu, kdy se podniku a podnikateli nebude dafit podle
jeho predstav. Z propoctenych udaji je ziejmé, Ze podnikatel je pfipraven i na tuto

variantu, kdy by mél rozpoznat riziko a co nejdiive ho eliminovat.

Cil bakalarské prace byl naplnén, nebot’ na zaklad¢ provedenych analyz lze konstatovat,
ze zpracovany podnikatelsky zdmér se jevi jako realizovatelny a pro zakladatele zajimavy.
PomiiZe podnikateli uskutec¢nit jeho vize a ptfinést vynosy za ptedpokladu, ze bude neustale

sledovat vyvoj déni na trhu.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
SP Socialni pojisténi.

ZP Zdravotni pojisténi.

PM Pt#ima mzda.

DPH  Dan z pfidané hodnoty.

S.r.0. Spolecnost s ru¢enim omezenym.

HV  Hospodaisky vysledek.

CF Cash flow.
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PRILOHA PI: PLANOVANA CENA VYROBKU

Planovana cena vyrobku

PoloZka kalkula¢niho vzorce Oblek | Kalhoty | Kostym | Sukné | Halenka
v K¢ K¢ v K¢ v K¢ v K¢é
Pfimy material 700 300 900 200 190
Pfimé mzdy 250 100 250 70 120
Ostatni pfimé ndklady (S a 85 34 85 24 41
Z 34%)
Vyrobni rezie (200% z PM) 500 200 500 140 240
Vlastni ndklady vyroby 1535 634 1735 434 591
Spravni rezie (80% z PM) 200 80 200 56 96
Vlastni néklady vykonu 1735 714 1935 490 687
Zisk (marze ve vysi 30%) 521 214 580 147 206
Prodejni cena (bez DPH) 2 256 928 2515 637 893
Cena celkem (DPH 21%) 2730 1120 3040 770 1080

Zdroj: viastni




PRILOHA P II: DOTAZNIK

DOTAZNIK NA PRUZKUM TRHU

Vénuijte prosim nékolik minut svého ¢asu vyplnéni nasledujiciho dotazniku.

V rémci zamysleného zavedeni nové prodejny v Uherském Hradisti je pro mé dilezity Vas
nézor. Jedn4 se o prodejnu v centu mésta v Uherském Hradisti. Prodejna bude nabizet mimo
kostymt, kalhot, sukni a halenek pro Zeny, také obleky, samostatné kalhoty a saka pro muZze.
Nabizené od&vy budou zaméfené na volny &as. V prodejné bude nabizeno Siti odévi na
zakazku, poskytovani odbornych rad ve stylu oblékani s piihlédnutim k individualnim
pozadavkiim zdkazniki, provadéni Giprav a oprav odévi. Upravy zakoupenych odévii v nasi
nové prodejné budeme provadét zdarma.

1) Pohlavi

I:] Zena |:] muz

2) Vik

[ ] Méné nez 16 let []16-30
[]31-55 [ ]56avicke

3) Jaky je Vas mési¢ni pFijem?
[ ] Méné nez 8.000 K& [ ] 8.000-15. 000 K&

[ ] 16.000 K& - 25. 000 K& [ ]26.000a vic K¢

4) Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

[ ] zakladni [____’ vyucen

[:l stfedoskolské [ ] vysokoskolské

5) Nakupujete odévy v Uherském HradiSti?

[ o [



6) Jste s nabidkou odévi v Uherském Hradisti spokojeni?
[ ]ano [ ]ne

7) Méli byste zdjem vyuZivat v nové otevieném obchodé nabidku dprav nebo oprav
odéva?

D ano |:] ne
8) Méli byste zajem o $iti odévii na zakazku?
[ ano [ ne
9) Vyuzivali byste odbornych rad ve stylu oblékini?

[ ] ano [ ]ne

10) Kolik korun primérné mési¢né utratite v obchodech s odévy?
[ ] Méné nez 1.000 K¢ [ ] 1.000 K& - 3. 000 K&

[ ]3.001 K&-5.000Ke [ ]5.001 K&avicKe

11) Myslite si, Ze by ostatni lidé tuto zamyslenou prodejnu vyuZzivali?

o [ s

Dékuji za Vasi pozornost a ¢as vénovany vyplnéni tohoto dotazniku.



