Projekt realizace prodejny s détskym
oblecenim

Gabriela Uherkova

Bakalaiska prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2011 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky

Vyssi odborna skola ekonomicka
akademicky rok: 2010/2011

ZADANi BAKALARSKE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a pfijmeni: Gabriela UHERKOVA

Osobni éislo: M090247

Studijni program: B 6208 Ekonomika a management

Studijni obor: Marketing

Téma prace: Projekt realizace prodejny s détskym oble¢enim

Zasady pro vypracovani:
Uved
l. Teoreticka cast

e Prostuduijte literaturu se vztahem ke zvolenému tématu a formulujte teoreticka
vychodiska pro zpracovani projektu.

Il. Prakticka cast
e Vypracujte ekonomické analyzy vhodné pro vstup nové prodejny na trh.
e Sestavte projekt obsahujici marketingovy, finanéni a €asovy plan dané ¢innosti.
e Na zakladé zjisténych informaci uvedte hodnoceni realizovatelnosti projektu.

Zaveér



Rozsah bakalafské prace:
Rozsah pfiloh:
Forma zpracovani bakalarské prace: tisténa

Seznam odborné literatury:

[11 FOTR, J. Podnikatelsky plan a investiéni rozhodovani. 2., pfeprac. A dopl. Vyd. Praha:
Grada 1999. 214 s. ISBN 80-7169-812-1.

[21 KORAB, Vojtéch; REZINAKOVA, Maria. Podnikatelsky plan. Vyd. 1. Brno : Computer
Press 2007. 217 s. ISBN 978-80-251-1605-0.

[31 KOTLER, P. Marketing management. 1. vyd. Praha : Grada, 2007. 788 s. ISBN
978-80-247-1359-5.

[4]1 OTT, R. Vytvafeni poptavky. 1. vyd. Praha: Grada, 1995. 221s. ISBN 8071692050.

[51 SVETLIK, J. Marketing - cesta k trhu. Plzef : Vydavatelstvi a nakladatelstvi Ales
Cen&k, 2005. 340 s. ISBN 80-86898-48-2.

[6] WUPPERFELD, U. Podnikatelsky plan pro uspé&sny start. Vyd. 1. Praha : Management
Press, 2003. 159 s. ISBN 8072610759.

Vedouci bakalafskeé prace: Ing. RtZena Vorlova
Vy3si odborna $kola ekonomické

Datum zadéani bakalafskeé prace: 25. tnora 2011
Termin odevzdani bakalaiské prace:  26. dubna 2011

Ve Zliné dne 22. bfezna 2011

-

( A L L

Ve J;?E'/l//
Paedﬁ%ﬁ sef Rydlo 4 doc. lnb;\Jarnsfav Svétlik, Ph.D.

D,
S i
v zant. #hanka \? Bements”  zast. feditel dstavu

9 e J




PROHLASENI AUTORA BAKALA RSKE PRACE

Beru na ¥domi, ze:

» odevzdanim bakaigké prace souhlasim se mjeenim své prace podle zakona
¢. 111/1998 Sb. o vysokych Skolach a oémtna doplni dalSich zakai (zakon
o vysokych Skolach), ve #ni pozajSich pravnich fedpig, bez ohledu
na vysledek obhajoby

» bakal&ska prace bude uloZena v elektronické p@dohiniverzitnim informanim

systému dostupna k nahlédnuti:
1 bez omezeni;
[0 pouze prezeme v ramci Univerzity TomaSe Bati ve ZHn

* na mou bakalgkou praci se phth vztahuje zakon¢. 121/2000 Sb. o pravu
autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorsk o zndné nekterych
zékoru (autorsky zakon) ve 2ni pozdjSich pravnich fedpisi, zejm. § 35
odst. 3;

« podle § 66 odst. 1 autorského zakona ma UTB ve &inavo na uzaeni liceréni

smlouvy o uziti Skolniho dila vrozsahu 8 12 od4t.autorského zakona;

 zékoné. 111/1998 Sb. o vysokych Skolach a osmena dopléni dalSich zakoin (zakon o vysokych $kolach), veeni pozdijsich
pravnich pedpisi, § 47b Zvéejiovani zag¥recnych praci:

(1) Vysoké Skola nevydiecné zverejiiuje diserténi, diplomové, bakatdké a rigordzni prace, u kterych pebla obhajoba, setns
posudki oponeni a vysledku obhajoby prdsdnictvim databdze kvalifikaich praci, kterou spravuje. @gpb zvéejnéni
stanovi vnitni predpis vysoké Skoly.

(2) Disert&ni, diplomové, bakatakeé a rigor6zni prace odevzdané uchemek obhajob musi byt téZ nejmémpét pracovnich din
pifed konanim obhajoby zkgjnény k nahlizeni viejnosti v mist urceném vnitnim predpisem vysoké Skoly nebo neni-li tak
uréeno, v mist pracovist vysoké Skoly, kde se ma konat obhajoba prace. Kazohize ze zviejnéné prace pidzovat na své
néklady vypisy, opisy nebo rozmnoZzeniny.

(3) Plati, Ze odevzdanim prace autor souhlasigejaénim své prace podle tohoto zédkona, bez ohledu sladgk obhajoby.

2 24kong. 121/2000 Sh. o pravu autorském, o pravech sqginiide s pravem autorskym a o @nd nékterych zakon (autorsky zakon)
ve zréni pozdjSich pravnich fedpidi, § 35 odst. 3:

(3) Do prava autorského také nezasahuje Skola 8kbiskéci vzdslavaci zaéizeni, uzije-li nikoli za Gelem gimého nebo
nepimého hospodékého nebo obchodniho préshu k vyuce nebo k vlastni febs dilo vytvaené Zakem nebo studentem ke
splreni Skolnich nebo studijnich povinnosti vyplyvajftiz jeho pravniho vztahu ke Skole nebo Skolskémezdslavacino
zarizeni (8kolni dilo).

3 zakong. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech sqginiide s pravem autorskym a o @nd nékterych zakon (autorsky zakon)
ve zréni pozdajsich pravnich fedpidi, § 60 Skolni dilo:

(1) Skola nebo 3kolské vzdilavaci zaizeni maji za obvyklych podminek pravo na weat liceréni smlouvy o uZiti $kolniho dila
(8 35 odst. 3). Odpira-li autor takového dilalitdsvoleni bez vaznéhoustodu, mohou se tyto osoby doméahat nahrazeni
chyhgjiciho projevu jeho #de u soudu. Ustanoveni § 35 odsti3tava ned@eno.



e podle § 60" odst. 2 a 3 mohu uzit své dilo — bakalaiskou praci - nebo poskytnout
licenci k jejimu vyuZiti jen s ptedchozim pisemnym souhlasem Univerzity Tomése
Bati ve Zlin&, kter4 je oprdvnéna v takovém piipadé ode mne poZadovat pfiméfeny
piispévek na thradu nakladd, které byly Univerzitou TomdSe Bati ve Zlin¢ na

vytvofeni dila vynalozeny (az do jejich skute¢né vyse);

e pokud bylo k vypracovani bakaldiské prace vyuZito softwaru poskytnutého
Univerzitou Tomase Bati ve Zliné nebo jinymi subjekty pouze ke studijnim
a vyzkumnym déelim (4j. k nekomer&nimu vyuziti), nelze vysledky bakalafské prace

vyuzit ke komerénim uéeltim.

Prohla3uji, Ze:

e jsem bakalafskou praci zpracoval/a samostatné a pouZité informac¢ni zdroje jsem

citoval/a;

e odevzdana verze bakalaiské prace a verze elektronickd nahrand do IS/STAG jsou

totozne.

VeZling 1.4.2011

% zikon & 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisgjicich s pravem autorskym a o zméné néktervch zakonil (autorsky zakon)
ve znéni pozdéjsich pravnich predpisi, § 60 Skolni dile:

(2) Neni-li sjednano jinak, mize autor Skolniho dila své dilo uzit & poskytnout jinému licenci, neni-li to v rozporu
s opravnénymi zijmy Skoly nebo Skolskeho &i vzd&lavaciho zafizeni.

(3) Skola nebo Skolske i vzdelavaci zafizeni jsou oprévnény pozadoval, aby jim autor $kolniho dila z vydélku jim dosazencho
v souvislosti s uZitim dila &i poskytnutim licence podle odstavee 2 pfiméfend prispél na tihradu nékladd, které na vytvoreni dila
vynalozily, a to podle okolnosti az do jejich skuteéné vy3e; pfitom se piihlédne k vysi vydelku dosazeného skolou nebo skolskym ¢i
vzdélavacim zafizenim z uZiti $kolniho dila podle odstavee 1



ABSTRAKT

Tato bakaléska prace se zabyva studii proveditelnosti propvstaloobchodni prodejny
s détskym obl€enim na trh. Tato studie bude sledovat kroky paateickeho projektu a

zodpovi otazku, zda je tato podnikatelska vizeizeahtelna. Teoretick&ést obsahuje

pojmy a poznatky tykajici se podnikatelského plaviupraktické ¢asti bude provedena
analyza konkurence, taktéZz analyza konkémérh sil. Nasled&® bude vypracovan

konkrétni projekt tohoto podnikatelského z&m ktery bude obsahovat obchodni,
marketingovy a finatni plan.

Kli¢cova slova: podnikatelsky za&m podnikani, podnikatel, konkurence, marketingovy

mix, cilova skupina, riziko

ABSTRACT

The bachelor thesis deals with a feasibility stémlya retail unit with children's clothing
entering Czech market. The study follows up thpstd the business plan. Very important
is to find out whether the business vision is pcattle, viable and whether such business
might be competitive. In the theoretical is dis®g basic information about the business
plan, its structure and content. In the practicalt pare implemented analysis of
competition and competitive forces. The thesis ambude commercial, marketing and

financial plan.

Keywords: business purpose, business, projectnessinan, marketing mix, target group
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UvoD

Podnikatci ne? Tuto otazku jsem si poprveé polozila, kdyZrjsea jednom auiim portale
aspsre prodala par &i po mém malém synovi. Tehdy mi v htawvizl napad oteit si
vlastni kamennou prodejnu &tskym obléenim. Abych zjistila zda je tento napad
realizovatelny, nebo bude vyhagi zistat u internetového prodeje, rozhodla jsem se

zpracovat toto téma ¥@dloZzené bakataké praci.

Hlavnim cilem této bakaiské prace je zjistit mozny USgh a realnost této podnikatelské
myslenky. Cilem tedy je zjistit, zda ma kamennéadpjoa drobného Zivnostnika v dob
obrovského rozvoje internetového prodeje Sancitedifd. Pomoci studie proveditelnosti,
kterd bude sledovat kroky podnikatelského planustym® zjistime Zivotaschopnost
tohoto druhu podnikani. Nemé&milezitym cilem je natit se systematicky planovat, a

projekt také mze slouzit jako dlezity nastroj pi kontrole podnikatelskych aktivit.

Zvyseni konkurenceschopnosti kamenné prodejngtsk@im obl€enim bude zajigho
propojenim s internetovym prodejem. Pro tentelldbudou vytvéeny www. stranky

kamenné prodejny, na kterych bude moznost intevébtmnakupu.

Projekt je rozdlen do rkolika casti. V¢asti teoretické budou formulovana teoreticka
vychodiska pro zpracovani projektGast praktickd je rozfena na d¥ casti — ¢ast
analytickou a projektovou. V analytickéasti je provedena analyza konkufeino
prostedi, ktera je zpracovana pomoci moderni metody mémil konkurence tzv. mystery
shopping, analyzy SWOT, Porterova modelu a segroertthu. Nasledhje vypracovan
konkrétni projekt pro realizaci tohoto podnikat@lsk zamiru. Projekt bude obsahovat

obchodni, marketingovy, organizd a finaréni plan.

Zawrem této prace bude odpalk na otazku, ktera byla poloZzena nat&thu. Zda
kamennou prodejnu ot#v ¢i ne. V gipacd zjisteni ztratovosti kamenné prodejny, budou

vSechny projektovéasti upraveny a pouzity v internetovém prodeji.



| TEORETICKA CAST
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1 PODNIKATELSKE PROST REDI V CESKE REPUBLICE

V prab¢hu poslednich desetileti prosleské podnikatelské prastli zasadnimi zémami.

Po roce 1989 postuprdochéazelo k privatizaci a byly polozeny zakladyStau rozvoji
trzni ekonomiky. Ny®jSi stav podnikatelského prostli vCeské republice se zcela blizi
stabilizovanému uspéadani. To znamena, Ze v gaanosti je jiZz pl& srovnatelny s Urovni

v ostatnich zemich Evropské unie, s niz od Etrev 2004 sdiliCR spol&ny vnitini trh.
Trendem je dalSi internacionalizateského podnikani — zakladani poék v zahrarii,
spojovani se s konkurenci, outsourcing vyroby aSavgni pidané hodnoty v procesn
fizenych spolénostech. Jeigjmé, Ze v satasnosti nerozhoduje jen kvalita zboZi a sluzeb,

I

[21]

1.1 ZAKLADNI POJMY

Podnikani vCeské republice je vymezeno obchodnim zakonikeno(zék531/1991 Sb.,
ve zréni pozajSich edpisi). Tento zakon definuje z&kladni pojmy podnikaakymi
jsou podnikani, podnikatel a podnik.

Podnikani

V tomto zakos je definovano jako soustaviimnost provadna samostatnpodnikatelem
vlastnim jménem a na vlastni odgdnost za telem dosazeni zisku.
Podnikatelenpodle tohoto zakona je:

a) osoba zapsana v obchodnim régst

b) osoba, ktera podnika na zaldavnostenskeho opravni,

c) osoba, ktera podnika na zakigithého nez Zivnostenského opréanpodle zvlaStnich
predpigi,

d) osoba, ktera provozuje zéddlskou vyrobu a je zapsana do evidence podle z\tdstn
piredpisi

Podnikatel samostatnrozhoduje o tom, jaké produkty nebo sluzby bude tria
poskytovat, jakym zjsobem a kde bude své statky vybdtajaka bude forma podnikani,

s kym bude spolupracovat, jakym ispbem se budou tiib ceny, jak bude provoz

financovan a jakého zisku se ma dosahovat. [26], [2
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Obecrt je podnik chapan jako subjekt, ve kterém dochdaekené vstupi na vystupy.
Podle zakona je to soubor hmotnych, jakoz i osdbmicehmotnych slozek podnikéni.
Dale také nizemefict, Zze je to obecné oz¥eni pro ekonomicko pravni subjekt, ktery
tvori jednu z forem institucionalniho us@aani ekonomiky zaloZzené na vyéobbozi a
poskytovani sluzeb za dplatu. Hlavnim smyslem gadieé organizovani lidskéinnosti

v urcitém okruhu uspokojovani cizich peb tak, aby byly uspokojeny i geby
podnikatele. [14], [20]

1.2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Nasledujici tabulka zobrazujergled pravnich forem podnikaniCGeské Republice a

jejich zékladni charakteristiky.

Tabulka 1 Pehled pravnich forem a jejich zakladnich [28]

neni nutny neomezeén Zivnostenské opra¢ni

Zivnostenské oprani,
spol. smlouva, zapis dc
OR

min. 2 PO neni nutny spole&nost i spolénici
nebo 2 FO y neomezeé#

spole&nost neomezen

min. 2 PO komanditista | komanditista do vySe | zivnostenské oprani,

min. 5 tis. K, nespl. maj. vkladu, spol. smlouva, zapis dc
nebo 2 FO komplemet&ne | komplementé OR
neomeze#

200 tis. K, 1 spol&nost neomezean | Zivnostenské opra¥ni,
spol&nik min. | spol&nici do vySe spol. smlouva, zapis dc
20 tis. K& nespl. maj. vkladu OR, vklady spolénika

1 FO nebo
PO

zakladatelsa smlouva,

1 PO nebo 2 2 rvn||’_ KC’ . spol&nost neomezen | valnd hrmoda, stanovy
Ver. upisu akcii L . A R
FO S akciondi nerui nota'sky owt. zapis o
20. mil K¢ . e
zalozeni, zapis do OR
5 FO nebo 2 . spole&nost neomezen u§ tavujici chze, vqlpa
50 tis. K y . L predstavenstva, zapis do
PO ¢lenové nerti

OR

Je dilezité tuto volbu formy podnikani nepodcenit. Tonsaiejm¢ neznamend, Ze tato

volba je nezvratna. Transformace na jiny typ vS&kgsi dalSi komplikace a naklady.
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Mrivrw s

vySe dostupnych finagnich prostedk, paiet osob, které spolu cijit podnikat, rozhodnost
piijmout zodpovdnost za riziko spojené s podnikanim, atdCe¥ské republice je mozné
podnikat jako fyzickd osoba nebo jako d&len vytvareny subjekt — pravnicka osoba.

V nésledujicich podkapitolach jsou tyto pravni fgmazebrany podrokji.

1.2.1 Podnikani fyzickych osob

Podnikani fyzické osoby jeékdy ozn&ovano za podnik jednotlivce. Fyzickd osoba je
ob¢an, podnikajici na zaklad zivnostenského opravni (pripadre se gihlasi jako
zemedélec). Podminky pdebné pro ziskani opraémi k podnikatelsk&innosti upravuje
zakong. 455/1991 Sb., o zivnhostenském podnikani v nogetiném ztni. V zakor jsou

definovany vSeobecné podminky pro provozovani A&tino

VSeobecné podminky pro provozovani Zivnosti:

- dosazeni &ku 18 let,

- zpasobilost k pravnim Uukam,

- bezuhonnost. [31]

Podle zakona Zzivnostélenime na ohlaSovaci a koncesované. Podle pozadaek
odbornou zpsobilost jsou ohlaSovaci zivnosti dale rélethy na Zivnostiemesiné, vazané
a volné. Pro volnou Zivnost nepebuje podnikatel Zadnou odbornou nebo jinou
zpusobilost. Ziskani opra¢ni k provozovanicemesiné a vazané Zivnosti je podénio
doloZenim witych dokumeni potvrzujicich odbornou Zigobilost nafiklad vyuwniho
listu, maturitniho vysgdceni, plikazem zvlastni Zisobilosti. Druhou kategorii jsou
Zivnosti koncesované. Ty jsou provozovany na zaklspravniho rozhodnuti. Kroim
odborné zpsobilosti, vyjadeni gisluSného spravniho organu je vSeobecnou podminkou
pro ziskani koncesované zivnost spolehlivost. [[B]]

Vyhodami podnikani fyzické osoby jsou:

- podnikatel zahajujici Zivnost nemusi sétaysoké finakini prostedky potebné pro
vytvoreni zakladniho kapitalu, jak je tomu u obchodnipble&nosti. Prakticky jedinou

povinnou platbouistava platba za zZivnostensky list (1 00¥),K
- jednodussi administrativa, tu zpravidla zvladrebdy Zivnostnik vlastnimi silami,

- rychlost gizpusobeni zrdinam na trhu a pruznostiwedeni podniku.
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Nevyhodami podnikani fyzické osoby jsou:
- podnikatel za své podnikatelské zavazkyi nelym svym majetkem,

- pti obchodnich jednaniati jednanich s bankami pr@&jmuze givlastek "fyzicka osoba”

Znamenat witou nevyhodu. [22]

1.2.2 Podnikéni pravnickych osob

Pravnické osoby jsou ufle vytvarenymi subjekty. Pravnické osoby se déle také @gha
jako obchodni spotmosti. Druhy pravnickych osob jsou obdobné jako w#Sine

evropskych zemi: akciova spoétmst, spolénost s rdenim omezenym, ¥ejna obchodni
spolg&nost, komanditni spateost, druzstvo, sdruzeni. Dle obchodniho zakon#au j

clerény na:

osobni spolénosti (v. 0. s., k. s.) — jsou spdleosti, zaloZzeny alespio2 osobami.
Predpoklada se jejich osobnéast natfizeni a neomezenédeni spolénika za zavazky

spole&nosti.

kapitalové spol€nosti(s. r. 0., a. S.) - jsou spdleosti, ve kterych je povinnosti viozit
vklad, ktery pak tvéi zakladni jnéni spol€nosti. VySe vkladu je stanovena zakonem a lisi

se typem spolmosti.

druZstva — jsou spoléenstvi neuzaeného pétu lidi (min. 5). Zakladni kapital je twen
vklady. Spolénost se zaklada duza &elem podnikani nebo za&dlem zaji§ovani poteb
svych¢lend. [20], [12]
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan (business plan), obchodni pldodnikatelsky zawr nebo také

podnikatelsky projekt je ,,pisemny material zpraooy podnikatelem, popisujici vSechny

vvvvv

Muzemetici, Ze podnikatelsky plan obetslouzi ke déma zakladnim &elim. Prvnim
zakladnim delem je vnitni poteba podniku. Podnikatel si ujasni jednotlivé kroky
realizace projektu, kolik bude pgebovat finatnich prostedki, kde tyto finakni
prostedky ziska a jak celk@vzhodnoti investovany kapitadl. Dale mu také slogakio
kontrolni néstroj. Druhym zakladniméeélem je vijSi poteba tohoto dokumentu pro
mimopodnikoveé Gely. Tento del ziskava naiezitosti, pokud ma podnikatel v umyslu

financovat swj zamer pomoci cizich zdrdj nebo ma zajem oc¢ktery druh nenavratné

podpory. [4]

2.1 TYPY PODNIKATELSKYCH PLAN U

DuleZitou otazkou tedy je ,,kdy planovat?* Tuto otdzkizeme shrnout do nésledujicich
¢tyt obdobi uZiti podnikatelskych plan7]

1. Start-up (zahajeni podnikwjde se tyto podnikatelské plany mohou liSit, pokededna
o zakladani Zivnosti nebo obchodnich spabesti. Zpravidla jsou podnikatelské plany
Zivnostniki jednodussi a mérpropracované nez plany obchodnich sfrobsti. Rozsah se

bude liSit i u podnilt zabyvajicich se poskytovanim sluzeb nebo vyrofiju.

2. Rist podniku Ve stadiu fistu podnikani se vypracovavaji komplexni a velndrpbné
podnikatelské plany, které slouzi jako nastroj psgsnétizeni fistu podniku. Obeen

plati, Ze k @istu podniku niZe dojit, pokud jsou spiny tyto ¥ podminky:
* existuje motivace podnikatele,
* existuji podminky na trhu,
* existuji dispozice kustu uvnit podniku. [7]

3. Turnaround— obrat k lepSimu. Podle auloHisrich & Peters se signaly bankrotu
projevuji nasledovh

« uvolrgné finargni fizent,

* manazé nemohou dolozit vyznamné transakce,
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* kvili zvySeni trzeb a zlepSeni CASH-FLOW dostavajiaziici slevy,
* klicovi zangstnanci opousji firmu,

* nedostatek materialu zabitge splnit objednavky,

* nejsou placeny darz mezd,

* zvySeny poet stiznosti zakaznikna sluzby a kvalitu zboZi. [5]

Pokud v3ak ke krizi dojde, jeakkzité uplatnit krizové&izeni a obrat podniku k lepSimu

dovést do zdarného konce. [7]

4. Jiné piklady — studie proveditelnosti nebo také feasibilitydstye dalSi moznosti
uplatréni podnikatelského planu. ,,Studie proveditelndiasibility study) je ow¥feni
realnosti utitého podnikatelského z&mu.“ Podnikatelsky zagr je spojen s rizikem, Ze
nespini pedpoklady, s nimiz potal. To znamena, Ze je velmilldzité pelivé prowtit,
zda je projekt zivotaschopny jak technicky, takomomicky. Studie proveditelnosti tedy
snizuje rizika pijeti priliS optimistického zamgru, mize tak pispét k Uspde finartnich
prostedki, které by byly vynalozeny bez pozadované navraitndspripacE potreby
financovani z cizich zdrdjje kvalitni studie proveditelnostif@dpokladem pro jejich
ziskani. [25]

2.2 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Pro sestaveni podnikatelského zamneexistuje Zadny univerzalni vzor. Obsah a tozsa
zavisi fedevsim na tom, jaky podnik nebo podnikatel teido gestavuje. Za#n by vSak

mél obsahovat &kolik zakladnicheasti: [7]

* fitulni strana,

» exekutivni souhrn,
e analyza trhu,

e popis podniku,

* obchodni plan,

* marketingovy plan,
e organiz&ni plan,

* hodnoceni rizik,

e financni plan,

o prilohy.
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2.3 POPIS JEDNOTLIVYCH CASTIi PODNIKATELSKEHO PLANU

2.3.1 Titulni strana

V této c¢asti se je uveden sty obsah podnikatelského planu. Titulni strana Blarbyt
napsana stim¢ a pehledr, tak aby byla snadno pochopitelna a upouttdade. Obvykle
obsahuje Udaje jako nazev podniku, obor podnik@navni formu podnikani, sidlo
spole&nosti, udaje o vlastnikovi (telefon, email), finaméni a jeho struktura, dale také

Gdaje o dvéryhodnosti dokumentu. [11]

2.3.2 Exekutivni souhrn

Podle autar Kordb, Peterka a R&dkova je nutné téta@asti wnovat mimdadnou
pozornost. Je iezity predevSim proto, Ze slouzi k podniceni zajmu potéricia
investoi. Exekutivni souhrn je v podstashrnuti nejdlezitéjSich aspeki podnikatelského
planu. Popisuje cile, vize a poslani podniku — @iei definovany cile, kterych chce
podnikatel dosahnout. Dale popisuje faktory&asw, kde uvedemei@dnosti projektu a
konkurergni vyhodu. Nezapomeneme nackhé osobnosti, odhad navratnosti investic —

struené tabulky finatniho planu, trzni zacileni a harmonogram rozvopngau. [27]

2.3.3 Analyza trhu

Cilem této casti je prozkoumat konkurémi prostedi, jako vyvoj odetvi, analyzu
konkurence a analyzu zakaziikMnohé oblasti z W)Siho konkuretniho prostedi maji
mit vliv na va$e podnikani.iezité je ziskat podstatné informace a vyhodnetitjCeské
republice sice poktaje oZivovani ekonomického vykonu, neni vSak snadi® se
soukromym subjektem v sidrkonkuregnim prostedi. [18]

Analyza vyvoje odwtvi je zakladem tvorby vizi, dila marketingovych strategii kazdéeho
podnikani. Pro odhady vyvoje aogtvi budeme vychazet z informaci ziskany¢hdevsim
z velejré dostupnych zdréj jako jsou nafiklad Cesky statisticky fad a jeho oborové
statistiky. Nezastupitelny vyznam ziskdvani infocinand internet. Zde nalezneme
negeberné mnozstvi informaci o technickém vyvoji, tiech a makroekonomickych

faktorech. mlezité je zvladat obsluhu internetovych vyhledéva adresé. [7]

Analyza konkurence pomiZze definovat vyhodu, kterou se prosadite u zakazritko
analyzu konkurence fieme pouZzitirzné metody zkoumani. V nasledujicich odstavcich si

o rekterychiekréme vice.
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» Mystery shopping je jednou z modernich metod zkoumani konkurendg ske ziskavaji
informace o produktech a sluzbach vlastnkonkurergni firmy. VyuZziva se kupujicich
Vv prestrojeni tzv. ,,mystery shopgfér Tito fiktivni nakupujici vystupuji jako normalni
zakaznici a jejich ukolem je zjistit nedostatkybaaaopak vyhody konkurence. Yipadt
analyzy vlastni firmy jde o zji§hi nedostatk vlastnich zamstnand. Tato metoda fize
podnikateli pomoci seffucit nové &ci nebo se vyhnoutifpadnym chybam. [8]

Mystery shopper zkouma niap

- pocet zamgstnand v prodejré

- dobu, nez si fiktivniho zdkaznik&kdo vSimne

- viditelnost viséky se jménem za#éstnance, zda jsou pozdravy zZsmtmand pratelské
- otadzky pro nalezeni vhodného produktu

- nabizeny sortiment a jeha&i

- zda prodavanavrhuje prodej&akého dodatného produktu

- zda prodavapozval zakaznika k @évné navitvé prodejny

- ¢istotu, prostedi prodejny aifpsluSenstvi

- rychlost sluzby

- dodrZzovani norem spdaieosti vztahujici se ke slugbvzhledu prodejny a prezentace

Ne vSechny ukoly mystery shoppingu zahrnuji pouz&kup. MiZeme posuzovat i
napiklad kvalitu sluzeb, rychlost dodavek afiaeni reklamaci. [30]

» Swot analyza konkurence— tato analyza zkouma vhili a vrEjSi prostedi podniku.
Monitoruje sodasny stav firmy a s@asnou situaci okoli firmy. #®odné se sklada ze
dvou analyz, a to analyzy SW a analyzy OT. [6]

a) analyza externiho (v&Siho) prostedi— zkouma fglezitosti a hrozby pro dalSi
rozvoj podniku. Podnikatelsk& jednotka bylanmit vytvaen marketingovy
informatni systém z dvodu ehledu o nejnayjSich vyvojovych trendech. Ke
kazdému trendu je nutné nalétigadné pilezitosti a hrozby. Rlezitosti mize
byt: dodavat &co, ¢eho je nedostatek, dodavat jiz existujici vyrobeBsim
zpasobem, vynalézt vyrobek zcela novy. Naopak hrozba nfjakym
negiznivym trendem nebo vyvojem, které by mohly ésovat k poklesu

obratu nebo zisku. [8]
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b) analyza interniho (vnikniho) prosfedi — jedna se o vyhodnoceni silnych a
slabych stranek podniku. TattAst analyzy zkoumda napklady a zapory
kvality produkti a sluzeb, fistup personalu k zakaziiik, loajalitu podniku,
distribuci produkii, obchodni zn&u, pristup k informa&nim zdrofim, vztahy
s veaejnosti, finakni zdravi firmy, knot-how, patenty, good will, miru
diverzifikace, atd. [24]

* Porteriv model konkurenénich sil

Pro ziskani rného obrazu konkuréniho prostedi je dobré pouzit analyzu vzajemného
puasobeni 5-ti konkuremmich sil podle Michaela E. Portera. Tyto sily ouliyi
dlouhodobou ziskovost a atraktivitu trhu. Tyto §8gu zobrazeny na obrazku 1.

Potencialni
novi
konkurenti
Ot £e strap
potencidirdc
novic hkomkurerti)
4 4&&:&: .
Y
: o Odberatele
Dodavatelé Konlamenéni E
(Dohadavacd schopmanst rivalita (Dokadovaci
dndavate i) == o schoomost
rRvalito soupererd mest — bepericich)

sty aricimd orgarazacem 1

...:';:3-‘.“,-'5_-.; - =
Nahradni (nove)
vivohky

(0 Pt m st
redfmadhdch v obid-
S uBstitut)

Obrazek 1 Portelv model konkuremich si [[29]

1) Vyjednavaci sila dodavatel

Pokud maji dodavatelé i velké kompetence, jsou koncentrovani nebo

organizovani, existuje malo nahrazek a nakladyménm dodavatele jsou vysoké -
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je segment neatraktivni.tl®zité je vytvdit takové vztahy s dodavateli, aby byly

vitézi obs strany.
2) Vyjednavaci sila odirateli

Pokud jsou naklady spojené seémmou dodavatele nizké, riziko spojené sezou
je také nizké, jsou-li koncentrowgfi a organizova¥si, dale také kdyz je vyrobek
nakladny a nediferencovany, tak se sila zakazmiSuje.

3) Rivality mezi konkuretinimi podniky

Pokud jsou v segmentu vysoké fixni naklady a bgndrstupu vysoke, je mén
atraktivni. DalSi znamkou neatraktivnosti je polaggment stagnuje, jsou zde silni
a agresivni konkurenti a konkurenti dostatenesoup#.

4) Hrozby substittnich vyrobKi podniki v jinych odwtvich

Téemet vSechny produkty maji své nahrazky tzv. substitdy nutné zjistit, jak

rychle mohou byt nabizené vyrobkysluZzby nahrazeny novymi nebo produkty.
5) Hrozby vstupu novych konkurentlo odwétvi

Jde o zji&¥ni prekazek pi vstupu do oddtvi. Existuji tizné bariéry vstupu na trh a

proto je dilezité tyto bariéry fed vstupem do segmentucpeé prozkoumat. [8]
Analyzu zdkazniki miZzeme provést pomoci cileného marketingkdy také nazyvaného
proces STP. Cilem tohoto marketingu je vyrobit Wy vyhovujici utitému trznimu

segmentu. Pak #ieme tyto segmenty adréfnoslovit a pisobit na & spravnymi

marketingovymi nastroji. Tento proces obsahtijedkladni etapy: [13]

» segmentaci trhu- je proces, kterym se zakaznici rélzdlo homogennich skupin, se
stejnymi potebami, panimi a podobnymi reakcemi na marketingové a kokaini
aktivity. Jednotlivé segmenty musi bytfitelné, gistupné, dostate¢ velké a rozlisitelné.
[10]

Kritérii pro segmentaci jeskolik, nag.

- geografické kritérium: segmentuje podle &taéblasti, kra}, mest
- demografické kritérium : dlecku, pohlavi, pijmu, vzdlani
- behavioralni kritérium tzn. nakupni chovani: sjési zakaznik, novy zakaznik

- psychografickeé kritérium: Zivotni styl, spoénskaitida, typ osobnosti
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- kritérium velikosti zakaznika: mala firmajextini firma, velky zakaznik
- kritérium podle objednavek: malé, velké [17]

e trzni zacileni neboli targeting znamena, na ktery segment nebo vice segimsnt
zanttime. Souadnicova segmentai matice nam pofize ve vykru vhodnych

segmenti. SlouZi tedy k definovani segménve kterém se nabizi nejvic#lpZitosti.

Po zhodnoceni daného segmentu si podnik vybereotilstrategii pro své vyrobky. he
si vybrat ze ii moznosti: nediferencovany marketing, diferencgvamarketing nebo

koncentrovany marketing. [6]

e trZzni umisgni neboli positioning— ,,je proces dosazeni Z&douci pozice produktu,
firemniho jménaci mysSlenky v zadkaznikay mysli.“ [PRIKRYLOVA, Jana; JAHODOVA,
Hana. Moderni marketingova komunikace. 1. vyd. Praha : Grada, 2010. 303 s. ISBN 978-80-
247-3622-8]. V dnesdni silda konkuregni dok¥ je nezbytné odliSit svou nabidku od
konkurence. Tim dosadhneme toho, Ze vaSe nabidka kedsrovnani s konkurenci
zajimava a jedinma. A zarove tim zakaznikovi nabidne hodnotu, kterou jinde bézia
Nesmime vSak zapominat, z&3ina konkuretnich vyhod je pouze dasna. A proto vzdy
musite byt krok fed konkurenci. [17]

2.3.4 Popis podniku
V ¢éasti popis podniku stime, ale vystizg popiSeme nasledujici body:

1) Podnikatelskou flezitost (obor podnikani, zakonnou formu, ddvou Zivnost,
podnikatelskou vizi)

2) Vyrobek (zda jde o jiz existujici vyrobek, nebo o novy olyek, jeho uZzitné
vlastnosti, parametry, apod.)popiipac® sluzbu (jak funguje, jak budou
poskytovany)

3) Organizaci podnikani(organiz&ni struktura, manazersky tym, z&tnanecka
politika)

4) Umiseni podniku(informace o provozow sidlo podnikani)

5) Podnikovou infrastrukturu &ontaktni Udaje (pristrojové vybaveni, potacova

infrastruktura, softwarové vybaveni) [11]
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Tato ¢ast tedy obsahuje podrobny popis &aznikajiciho podniku. Zminime se také o
orientaci jiz existujiciho trhu nebo naopak vypinh mezery na trhu. PopiSemecem

spaiva nasSe konkureni vyhoda a pdana hodnota pro zakaznika nebo investora. [27]

2.3.5 Obchodni plan

Obchodni plan je zdkladem kazdého podnikani, peokdiiny podnikatel se neobejde bez
obchodnich kontakt Rozdilny obchodni plan bude mit vyrobni podnikpadnik
poskytujici sluzby. Pojednava o vSechiizanich, produktech &innostech, které
podnikateli ginasi zisk. Pro spravny chod podniku je nutitésg definovat patebné

produkty a z#izeni. [15]

Jsou zde uvedeny zakladni Udaje o vSech dodavatskckterymi budeme obchodovat a
jejich smluvni podminky. V iiloze podnikatelského planutdeme uvést kompletni

seznam vSech dodavate]11]

2.3.6 Marketingovy plan

LiSi se podle typu, velikosti a oblasti podnikaRbjednava o marketingové strategii a
marketingovém mixu podniku tak, aby nasSe vyrobkgaddaly ganim a patbam nasich

zakaznik.

Marketingovy mix je tvéen vyrobkovou, cenovou, distritni a komunikani politikou.
Spravna kombinace¢hto marketingovych nastfojnam ponize k dosazeni firemnich
cila. V nasledujicich odstavcich jsou popsany jednétasti marketingového mixu.

Produkt

Pod pojmem produkt si iieme pedstavit cokoli, co lze prodat a koupit. Vyrobkpus
hmotné (sprchovy gel, automobil, jablka atd.) ametmé statky (finaéni sluzby, préace,
software atd.). Pro zdkaznika je produ&tim, co jim @inési jistou vyhodu nebo uzitek.

Dulezitym rysem je komplexni chapani vyrobku. [3]

Schéma komplexniho vyrobku je
1. Zakladni uzitna hodnota neboli jadro (zakladei¥yrobku)

2. NejdilezitejSi charakteristiky (kvalita, zi&a, obal, prestiz, design)

3. Sluzby spojené s prodejem (servis, Zdradloba, instalace, sgebitelsky Uvr)
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Cena

Cena je hodnota oc&ma v pegzich, kterou je zédkaznik ochoten zaplatit z&tyvyrobek
nebo utitou sluzbu. Vybrat spravnou strategii stanovenmyca@eni lehkym ukolem.
Manazéi maji ¢asto neuplné informace a proto volba cenové sietegzaduje i jistou
miru paticnych zkuSenosti. Faktory, které musime vzit v Gvgow: fixni i variabilni
naklady, pedpokladany zisk, ceny konkurencéegpokladany péet zakaznik, nakupni
chovani zakaznik velikost firmy, vyjednavaci sila dodavateh mnoho dalSich faktor

pusobicich na trhu. Stanoveni ceny musi byt v sousadavnimi cily podniku. [1]
Distribuce

Je politika, kterd pojednava o tom, jakymigpbem zajistit, aby byly produkty nabizeny
na spravném mistve spravnyas. DalereSi zfisob prezentace produka sluzeb, kde
bude prodejna umista, jeji vybaveni a taktiky prodejniho tymutkéme zvolit pimy
nebo nefimy model prodeje podle toho, ktery bude Iépe tiopht nasi marketingovou
strategii. Rimy model dodava své vyrobky a sluzbyinpo koné€nym spotebiteiim.
Neptimy model nabizi své vyrobky préstinictvim prodejg, dealeé anebo obchodnich

zastupd. Pro zvoleni optimalni strategii, musima§t: [13]

- jaky produkt nebo sluzbu nabizime

- kdo jsou naSi zakaznici, odkud jsou

- jaké je jejich nakupni chovani, rfapda vyZaduji $ prodeji osobni kontakt
- jaka je typicka velikost objednavek zakaznjk9]

Propagace

Cilem propagace je zakaznika o produktu informoaaspravnymi komunikanimi
prostedky ho peswdcit k jeho koupi. Propagace nebo-li také komunikiamix se sklada
z reklamy, podpory prodeje, osobniho prodeje, PRIbl{P Relations) a ibimeého

marketingu.

Reklama je placena forma komunikace. Komunikuje s potend@ml zékaznikem
prostednictvim masovych médii s konmdefm cilem. Je regulovdna zakonem o
rozhlasovém a televiznim vysilani. V gagné dob parlament projednava jisté #Zny

v tomto zakown. Zahrnuje inzerci, televizni a rozhlasova reklamankovni reklamu a

reklamu v kinech. [16]
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Podpora prodejepomaha pomocituznych nastraj stimulovat zdkazniky k nakuapm.
Témito nastroji jsou vSechny cenové programy (kupdapaty, ceno¥ vyhodna baleni,
prémie) a ostatni formy jako niapreklamni pednety, darky, spdebitelské soute,

vzorky, katalogy, pedvedeni vyrobku a ochutnavky.

Osobnim prodejemmebo také mym marketingem jsou ty trzni aktivity,fipkterych
dochazi k pmému kontaktu se zékazniky. Podle Mezindrodnihdeko pravidel etiky

v pifimém marketingu ,,zahrnuje veSkerou komuénka&innost snéiujici k nabizeni zbozi

¢i sluzeb nebo kignosu obchodnich nabidek v katalogu, novinach netmsopisech
formou inzeratu nebo v jiné t&té forme, postou, televizi, videotextem, telefaxem nebo
pies jind média s cilem informovat sfmdiitele a obchodni zdkazniky a vyvolat jejich
odpowd™. [3]

Public relations pomaha udrzet ffznivy vztah s Sirokou \ejnosti (tzn. zawrstnanci,
akcion&i, banky, sdlovaci prostedky, dodavatelé, zajmové skupiny atd.). Na roedil
reklamy je u PR dlezité brat ¥etel na obousgmnost komunikace. Hlavnimi aktivitami PR
jsou: publicita, organizovani akci, interni komuatk, aktivity krizového managementu,

lobovani, sponzoring a corporate identity.

2.3.7 Hodnoceni rizik

Jiz samotna definice pojmu podnikatel nam prozeazig podnikatelské riziko nese kazdéa
podnikatelsk&tinnost. Proto je @lezité tyto rizika prozkoumat, zhodnotit a naplaabv
preventivni opaeni. Tak nizeme pedejit nepiznivym dopadm na firmu. Plati rovnice,
¢im pelivé a kvalitrgji sestavime podnikatelsky projekt, tim vice riz#&oizime. Nejprve
rizikové faktory identifikujeme, kvantifikujeme, pdsestavime krizové scénaa nakonec
nezapomeneme naui®znou kontrolu faktar souvisejicich s rizikem. Vifpadt potreby

poté gichazi naradu realizace krizovych scéda[27]

Rizika ohroZujici naSe podnikani jsoizné. Mohou to byt naprizika spojené s finami
nestabilitou, zrdnou kvality statk, zmenou nakupniho chovani spebiteli, legislativnim
prostedim, chovanim konkurence, technologickym pokroképgatnym managementem,

zmeénou dodavatdél a spoustu jinych faktér které musime identifikovat. [11]

V sowasné dob muzeme w®ktera rizika vhodnym pojishim eliminovat. Pojiovny
nabizeji podnikatém pojiseni majetku v pipadt Skod zfgsobenych Zivelnymi
katastrofami, poji®ni odpowdnosti podnikatele za Skody igmbené provozem podniku,
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pojistni pro gipad Skod zfisobenych kradezi a vloupanim a peéjistkometnich rizik.
[23]

2.3.8 Finanéni plan

Finartni plan je velmi dlezitou casti podnikatelského planu. Vipad studie
proveditelnosti je tato ¢ast nejdleziteéjSi, podle f@znych finagnich analyz
s predpokladanymi Udaji zjistime, zda bude podnikarskavé a zda je tedy z&m
realizovatelny. Nemendalezity je i u jinych tym podnikatelskych plan Obsahuje Udaje
o predpokladanych trzbach, gateini finantni prostedky — zakladatelsky rozpet, vykaz
cash flow, hodnoceni efektivnosti, planovana roaygtedkézny vykaz vynos a naklad,
vypocet bodu zvratu - zjistime v jakém okamZziku nelid jpkém mnoZstvi dosahneme

rovnosti naklad a vynos. [4], [27]

Vykaz cash-flow zobrazuje realny vyvoj genich toki v podniku, se kterymi fGze
podnik disponovatVydélat podniku pe&Zzni prostedky je jednim z rozhodujicich kritérii
pii vybéru a hodnoceni, zda je investi zangr realizovatelny.

Analyza bodu zvratu nam ukazuje hranicij které se vynosy rovnaji nakl&eh tzn.
hranici, kdy se podnik stava rentabilnim. Kritickgd (break even point) zobrazuje vztah
mezi vynosy, naklady a ziskem. Tato analyza je velidlezitd pro finagini fizeni a
planovani firmy. Poméaha vedoucim pracovimikv miznych dilezitych otazkach, protoze
poskytuje informace, které pomohou lépe se rozhatd ¢2]

Vypa‘et bodu zvratu = fixni naklady&jpévek na uhradu/kus)
Je doportovano vykazy sestavit véech variantach:
1) varianta realnd - gitame s pedpokladanyméisly
2) varianta optimisticka — gitame se 100% naginim kapacit

3) varianta pesimisticka - gaame s horSimi vysledky. [27]

2.3.9 Prilohy

Do piilohy miZzeme pilozit vSe, co je pro dany podnikatelsky projekexantni, ale neni
vhodné vlozit do fedchozich kapitol. Jedna se figlad o technickou dokumentaci
k vyrobku, navrhy nabizenych sluzeb, navrhy propagé# materidl, Zivotopisy

podnikateli a zandstnand, ceniky, katalogy, vypis z obchodniho r#jat, smlouvy
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s obchodnimi partnery, leasingovéiané dilezité smlouvy (smlouvy pojiéhi, ...) a dalsi
dokumenty, jeZ souvisi ggdmétem podnikani. [4]
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3 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Potencialni podnikatel musigd vstupem na trhfauz s vyrobkem nebo sluzbou, zjistit
spoustu informaci tykajicich se podnikani. Jednaa® o informace o podnikatelském
prostedim dané zetn- o pravnich formach podnikani, idevém zatizeni, ... Dale
informace o konkuramich podnicich, moZnostech financovani svéhoérarapod. Cenné
informace pro své podnikani tbeme ziskat i@devSim z odbornych publikaci. Pro
zpracovani této bakatkeé prace byl nejvice vyuzit Podnikatelsky planamdoiti Korab,
Peterka a ReaiAkova, dale Podnikatelsky plan od Uda Wupperfeldanaposledniade
také publikace Marketing management od aufhilip Kotler a Kevin Lane Keller. Jako
vynikajici vzor mi poslouzila diplomova prace Pddiielsky plan pro vstup nového
kosmetického salonu na zlinsky trh od autorky TeMikoveé. Mezi dalSi zdroje ziskani
informaci pati internet, obchodni zékony, Zivnostenskyad] stranky Ceského
statistického fadu. Informace dale poskytujizné organizace, podnikatelské asociace
nebo statni agentury. Hospaskéa komoraCeské republiky #dila spolu s ministerstvem
pramyslu a obchodu inforn¢ai mista pro podnikatele. Tyto infortrd mista poskytuji
bezplatné poradenstvi jak caajicim, tak stavajicim podnikateh bez ohledu na obor
jejich ¢innosti.

Optimalni moznosti pro uspédani takto ziskanych informaci je podnikatelsidnpiTento
strukturovany dokument paihe podnikateli natit se systematicky planovat, ale také

slouzi jako dlezity nastroj pi kontrole podnikatelskych aktivit.
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4 KOMPLEXNI ANALYZA KONKURE CNIHO PROSTREDI

Pro spravné rozhodnuti, zda podnik zalo#it,nezakladat, bylo provedeno zkoumani
vnitinich a vrjSich faktofi ovlivaujici budouci podnikani. Pro zji@ti zda prodejnu
otewit v Uherském Hradisti, nebo ve Veseli nad Moravbyla provedena analyza
konkurence v obou éstech.

4.1 STRUCNY POPIS BUDOUCIHO PODNIKANI

Hlavnim gedmétem podnikani bude maloobchodni prodgjtského a kojeneckého
obleteni znamych zri@k. Zna&ky jako Next, George a Gap-baby jsou maminkami velm
oblibeny. Pozéi je v pripact zajmu uvazovano o rozeni portfolia vyrobk o parféemy a
kosmetiku, které majitelka budouciho podniku dsttije jiZz nyni.

Z pacéatku budou vSechny podnikovégnnosti jako nap prodej, planovani, marketing,

fizeni, organizovani,détnictvi, zastavany majitelkou podniku. V dalSiifgz zamysleno

zanestnavat prodejni asistentku.

4.2 ANALYZA ODV ETVi

Podle makroekonotnmame ekonomickou recesi alesgarozatim za sebou.iBt HDP a
Zivotni Grovré v Ceské Republice, $dci o lepSich podminkéach pro&aajici podnikatele.
Maloobchodni trzby také mezifioé rostou, cozZ je pro nas také vyhodné. Rozkodsak

neni snadné ugpv tomto silé konkuregnim prostedi.

V odwétvi maloobchodu bych jako nejgi hrozbu vidla internetové prodejny tzv.
e-shopy. Tyto prodejny oproti klasickym kamennymclodxchm maji nizké, mnohdy
nuloveé fixni ndklady, a proto si mohou dovolit pavdt za niZsi ceny.

4.3 MYSTERY SHOPPING

Prizkum trhu byl proveden pomoci mystery shoppingulyBaghodnoceny silné a slabé
stranky konkuretnich podnik. Hodnoceni bylo provedeno na zakiasubjektivniho
vhimani majitelky prace a ndZzomaminek v jejim okoli, které tyto prodejny jiz r&iwily.
4.3.1 Prodejny v Uherském Hradisti

Konkurereni prodejny v Uherském Hradisti uvedeny v tabulce 2
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Tabulka 2 Konkurefi prodejen v Uherském
Hradisti [VS]

Prodejny s d étskym zbozim v Uherském Hradisti
Kocarky V&V Namésti Republiky, UH
Babyland Vodni ulice, UH

Cocodrillo Otakarova, UH

Baby textil Prostfedni, UH

Détsky textil Prostfedni, UH

U Romiska Jindficha Prachy, UH

U zlaticka Masarykovo Namésti, UH

Kocarky v&v

Silné stranky:

- silny, rozfistajici se podnik, s vice pak@mi

- Sirokéa nabidka&skéeho sortimentu

- dlouha oteviraci doba

- détsky koutek

- parkovaci mista

- bezbariérovy fistup

- moznost rezervace a uskl&dinzbozi az do terminu porodu

- prehledna webova prezentace, e-shop

Slabé stranky

- nevhodna poloha, mimo centrum
- zékaz vstupu s karky

- kvalifikace a odbornost personalu jedn&sgn

Babyland

Silné stranky:

- adresa prodejny

- dlouholeté tradice
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- prijemny personal i prosdi

- ceny fijatelné

Slabé stranky:

- chybi webové stranky

- nedostaténé propageéni prostedky

Cocodrillo

Silné stranky:

- adresa prodejny

- kvalitni zbozi

- prijemné prosedi

- kvalifikace a odbornost personélu

- e-shop

Slabé stranky

- vysoké ceny

- omezeny sortiment (pouze nové alaei)

Baby textil

Silné stranky:

vynikajici adresa prodejny, nakupfida v UH

dlouholeta tradice

loajalni zadkaznici

SirSi nabidka sortimentu

Slabé stranky:

- stisreéné prostory
- ceny vyssi

- propagani prostedky
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Détsky textil

Silné stranky:

vynikajici adresa prodejny, nakupfida v UH

piijemny personal

kvalitni zbozi

ceny ffijatelné

Slabé stranky:

chybi webova prezentace

interiér prodejny

chybi dtsky koutek

nedostaténé propagéni prostedky

U Romiska

Silné stranky:

- prijemné progedi i personal
- kvalitni zbozi

- Site sortimentu

Slabé stranky

- adresa prodejny, mimo centrum

- omezené parkovaci mista

U zlati¢cka

Silné stranky:

- nabidka sortimentu (noveé i pouzité aldai)
- prijemny a kvalifikovany personal

- adresa prodejny — obchodniid ve stedu nésta, ve kterém je kavarna pro

maminky s dtmi
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- piijemné prosedi prodejny

- e-shop

Slabé stranky:

- propagéni prostedky
- pomeérné nova prodejna bez stalé klientely
4.3.2 Prodejny ve Veseli nad Moravou

Konkurereni prodejny ve Veseli nad Moravou uvedeny v tab@lce

Tabulka 3 Konkureini prodejny ve Veseli nad Moravou

[VS]

Prodejny s d étskym zbozim ve Veseli nad Moravou
Bazarek Sluni¢ko Svatoplukova, Veseli n. Mor.
Détsky bazarek Bartoloméjska, Veseli n. Mor.
Détsky textil Sokolovskd, Veseli n. Mor.
Baby Chicco Sokolovska, Veseli n. Mor.

Bazarek Sluniko

Silné stranky:

- loajélni, stali zakaznici

- prijemny personal

Slabé stranky

omezeny sortiment (pouze pouzité zbozi)

chybi bezbariérovyiistup

Zadna webova prezentace

propagani prostedky

Détsky bazarek

Silné stranky:

- nizké ceny
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- flexibilni otviraci doba dlei@ni zakaznik

Slabé stranky:

- podpiimérny, neosobni interiér prodejny
- Site a kvalita sortimentu

- chybi webova prezentace a propaganaterialy

Détsky textil

Silné stranky:

- dlouholeté tradice
- zkuSeny a fijemny personal

- vynikajici adresa (nakupniida)

Slabé stranky:

- Site sortimentu

- propagéni prostedky

Baby chico

Silné stranky:

- nabidka sortimentu
- vynikajici adresa (nakupniida)

- tradice a loajélni zakaznici

Slabé stranky:

- neosobni progedi
- neprofesionalni personal
Zavére¢né zhodnoceni mystery shoppingu

Z takto ziskanych a ulladre setidénych podklad bylo zjiS€no, Ze konkurence
v Uherském Hradisti je silna a prorazit na tomtoutby bylo velmi &Zké. Bylo tedy
rozhodnuto, Ze sidlo prodejny bude ve Veseli nadavau, kde se naskytlarifezitost

prondjmu sk¥le situované prodejny. Z chyb konkurence zjistiteho se vyvarovat a co
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viv s

smirem k zakaznfkm.

4.4 SWOT ANALYZA KONKURENCE

Celkové kvalitativni zhodnoceni silnych a slabyttarsek, pilezitosti a hrozeb podnikani

bylo provedeno analyzou SWOT. Viz. tabutka

Tabulka 4 SWOT analyza konkurence [VS]

Silné stranky Slabé stranky

« Kuvalitni a médni dtské obleeni.

- Pxijatelné ceny.

« Vybér z cenovych kategorii. + Nedostaténé finar&ni moznosti.
- Kvalifikovany personal. « Omezeny marketingovy rozpet.
« Internetovy prodej. + Noweé oteena neznama prodejna.

« ZkuSenost s osobnim prodejem.

« Odbornéa kvalifikace.

Prilezitosti Ohrozeni

« Vstup dalSi konkurence na trh.

- Jedingnost sortimentu prodejny + Noveé sluzby konkurence.
MESE. - Sirsi sortiment konkurence.

«  P¥iznivy ekonomicky vyvoj. . Konkurence e-shdp

- Osloveni potencialnich zakazfik| | g, i50n4 kougschopnost

« Ziskani novych zakaznik kupujicich.

. Daiova reforma, vladni k&eni.
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4.5 PORTERUV MODEL KONKUREN CNICH SIL

Pomoci Porterova modelu byly analyzovany konkéménsily v okoli zvoleného

podnikani.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty
V sowtasné dob bude nej¥tSim konkurentem prodejna Baby Chicco, kterd mé&epsi
tradici. Také prodejna Slutko, ktera prodava podobny sortiment a ma jiz vylvatou

Klientelu, je silnym konkurentem.

Riziko vstupu potenciélnich konkur&nt
Pro nového konkurenta je pémé snadné vstoupit na tento trh. Jediné, co by mobie
podnikatelské subjekty omezit, jsou prodejni pmystee Veseli nad Moravou, jsou totiz

zna&né omezeny.

Kupuijici (odlzratel€)

V sowasnosti jsou zakaznikn nabizeny produkty a sluzbygsreé dle jejich gani a
potreb, proto pedpokladam, Ze postupefasu si obchod vybuduje loajalni klientelu. Podle
mého nazoru by se dhkazdy podnikatetidit mottem TomaSe Ba ,N&S zakaznik nas

pan:

Dodavatelé
Myslim si, Ze v tomto oboru podnikani nemaji dodelavelkou vyjednavaci silu. Je to

hlavng proto, Ze kvalitnich dodavatetitského sortimentu je ness.

Hrozba substiténich vyrobk

NejvétSim nebezpdm ze strany substitnich vyrobki, jsou internetové prodejny, tzv.
e-shopy. Které diky tomu, Ze majétSinou nizké naklady na skladovani, taktéz nulové
naklady za pronajem, si mohou dovolit prodavat zbmhohem lev#ji, nez kamenné
prodejny. V sotiasné dob je v oblasti internetového prodeje zaznamenarilivguozvo.
Zakaznik nfize nakupovat z pohodli domova a ma hodasu na rozmysleni, ktery
produkt zakoupit. Pomoci naSi marketingové komuwekaojujeme proti substitnim
vyrobkim. Tim, Ze prodavame jak na internetu, tak i v kaméeprodejty mame jistou
konkurergni vyhodu.
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4.6 ANALYZA ZAKAZNIK U

Jelikoz Gzni zékaznici majitzné @Fani a pateby, bylo pateba proveést profilovani

zakaznik. Pro analyzu zédkaznikbyla zvolena metoda STP marketingu.

1) Segmentace trhu
Demograficka kritéria

Podle udaj CSU bylo Ve Veseli nad Moravou ke dni 31.12.200%eei 11713 obyvatel.
Z toho 4282 mui a 4202 Zen vedku 15-64let, dale 779 chlapa 728 dvcat ve ¥ku do
14 let. Prodejna Nextik bude svou pozornost $edisvat gredevSim na Zeny vesku od
cca 20-40let. Tzn. na maminky na nfat€ dovolené, maminky starSichtid ale také na
Zeny starSi — bathy, teticky. JelikoZz bude nabizeno zbozi dvou cenovych kaigg

nebudeme rozebiratigm, vzdlani ani socialni zazeni.
Geograficka kritéria

Zakaznici prodejny Nextik budougqvazrié z Veseli nad Moravou a blizkého okoli. Veseli
nad Moravou je msto s pdtem obyvatel uvedenych v demografickych kritérii€liky
tomu, Ze sidlo prodejny je u vlakového a autobusoveadrazi a dale také proto, Ze
k podnikéani prodejny budefigruzen i e-shop, mohou byt zakaznici i z jirésti Ceské
Republiky.

Psychologicka kritéria

Interiér prodejny bude faen tak, aby {sobil dojmem elegance a vkusu. Kombinace
ladicich barev, fljemné winé a zabava zaizeného dtského koutku, bude motivovat

zakazniky, aby se radi vraceli.
Nakupni chovani

Oslovime nejen aktivni zakazniky, ale i tzv. okvaéjospotebitele. Bude vyvinuta
maximalni snaha v géo zakaznika, tak aby zakaznici byli spokojenidi r5fili dobré

jméno prodejny ve svém okoli.

2) Targeting

Zameieni na trzni segmenty je zobrazeno v segniantanatici zobrazené v tabulce 5.
Réadky zobrazuji cilové skupiny s podobnymifebami. Sloupce zobrazuji produkty pro

uspokojeni pdeb zvolené cilové skupiny.
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Tabulka 5Segmeni&ni matice [VS]

rodiny s nizsim
pirijmem

obledeni nizsi
cenové kategorie
tzn. bazarkové zboz

p—y

kojenecké pdtby
znaky Baby nova

rodiny s vy$Sim
piijmem

nové znakové
obleteni (Next,
George)

Next

kojenecké pdtby
znaky Avent, farlin

3) Positioning

NejvétsSi konkuretini vyhodou je naSe komunikai strategie, ktera je podrobnozebrana

v komunik&nim planu. Po podrobném prozkouméni konkurencejekiee draz na to,

v ¢em konkurence chybuje. Jedna sedevSim o interiér prodejny, personal, progaga

prostedky.
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5 ROZHODNUTI O PRAVNI FORM E PODNIKANI

Pti rozhodovani o pravni formpodniku byly vzaty v Gvahu vSechna kritéria dogomana

na serveru www.podnikatel cz. Jako hap
* pcet zakladate,
* administrativni narénost,
* mira pravni regulace,
» finantni moznosti,
» daioveé zatiZeni, apod.

Po zvazeni vSectkdhto kritérii, byla rozhodnuto o podnikani na zékld@ivnostenského
opravreni. Jelikoz maijitelka prace jiz toto oprawm vlastni, nevzniknou ji zadné dalSi

naklady spojené se&izovanim zivnosti.
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6 PROJEKTOVA CAST

6.1 TITULNI STRANA PODNIKATELSKEHO PROJEKTU

Nextik - prodejna s détskym a kojeneckym zbozim

PODNIKATELSKY PROJEKT

Nazev: Nextik - prodejna s dtskym a kojeneckym zbozim

Sidlo: Veseli nad Moravou

Predmeét podnikani: Maloobchodni prodej détského a kojeneckého obk&eni
Tel: 776 899 004

Email: uherkovagabriela@gmail.com

Web: www.nextik-bloger.cz

Jednatel: Gabriela Uherkova
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6.2 EXEKUTIVNI SOUHRN

Nazev podniku: Nextik - prodejna s détskym a kojeneckym zbozim

Predmet podnikani: Maloobchodni prodej ¢tdkého a kojeneckého obéni.
V nabidce bude nové i pouzité oi#ai. Pouzitého vyhradn
takového, u kterého nelze té&mpoznat, Ze bylo noSeno.
Doplnkovym sortimentem budou kojenecké igity a zuzena
nabidka hréek.

Pravni forma podnikani: Podnikatelskanost bude provagha na zaklagl Zivnostenského
opravréni majitelky prodejny, dle podminek stanovenych
v Zivnostenském zakeén455/1 991 Sh. Zivnost volngtiloha
¢. 4 k zdkonw. 455/1991 Sbh., zivhostenskému zakoRiedmet
podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedenéilolpach 1 az
3 Zivnostenského zakona (jiné druhy Zivnosti).

Sidlo podniku: Uherské Hradé&tprovozovna — Veseli nad Moravou.
Vlastnik: Gabriela Uherkova
Financovani: Zdrojem financovani projektu jsoustd Uspory majitelky prace.

Tyto penize budou pouzity na vybaveni prodejny, Zizba
propagéni strategii. DalSim alternativnim zdrojem by mobljt
dotace od fadu prace pro zénajici OS\C. Neboli tzv.

pieklenovaci fispsvek na rozjezd podnikani.

Cile firmy: Hlavnim cilem je ziskovost podnikaniieBpokladany réni zisk
o velikosti alespd 20 %. DalSim cilem je uspokojitigni a

potreby vSech zakaznika vytvaeeni zakaznické zakladny.

Poslani firmy: Vytvéeni dobrého jména spdéleosti. Prodavat vzdy kvalitni
moderni obléeni a tim si vytvéet spokojené zékazniky.

Vize firmy: Vybudovani usigneho a silného podniku. \fipadt Usgichu na
trhu, je uvazovano o oteeni dalSi pobire prodejny Nextik

V jiném mest.
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Kli¢ové faktory uspchu:

Kli¢ové osobnosti:

Nas sortiment, prdetli, komunik&ni strategie a
maximalni pracovni nasazeni spoi&e s podnikatelskym

entuziasmem budou nasSimdliym faktorem usfchu.

K&ovou osobnosti tohoto projektu je sama majitelka
prace, ktera ma jiz nemalé zkuSenosti s osobnim
prodejem. Dale také vyuZije poznatkkteré ziskala
studiem vysoké Skoly UTB ve ZKn Studiem byly
ziskany znalosti pro planovaniizeni a organizovani

podniku tohoto typu.

Harmonogram rozvoje projektui€tipokladany vstup prodejny na trh je naplanovany na

Duvéryhodnost zpravy:

6.3 POPIS PODNIKU

Umiseni prodejny

In s

z&i tohoto roku (2011). DalSi etapa rozvoje podniku
bude zaviset na ziskovosti podniku. Podle vySe aajm
zékaznik, maze byt v z& sortiment rozgen o nabidku
kosmetiky a parféin

Tento dokument je podnikatelskyrprojektem
spole&nosti Nextik. Slouzi pro vlastni gebu a pipadre
pro potenciondlni investory, partnery a Zatmance.

Adresa prodejny je ulice Narodnich éednilka 926, Veseli nad Moravou 698 01. Prodejna

situovana na lukrativnim mistvedle vlakového a autobusového nadrazi, nedaleko o

centra mista. Celkova prodejni plocha je 25m2 plus social#izeni. Parkovani pro

zakazniky je mozné naxegném parkovisti vzdaleném cca 50m.
4

Obrazek 2 Budouci prodejna Veseli nad Moravou
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Personal podniku

VSechny funkce spojené i§zenim a organizaci podnikovych aktivit bude vykeata
majitelka prace. Prvnich Sesgsiai bude vykonavat i funkci prodejni asistentky, pgizd
vSak bude zaiena nova asistentka, ktera budigapa nacast&ény uvazek.

Hlavni sortiment

Détské a kojenecké zbozi. Ztkaveé, kvalitni a moderni kojenecké &ské obléeni, dale
kojenecké pdtby a hraky. Podrobgji rozebrano v marketingovém planu.

Doplriikovy sortiment

Je uvazovano roz&ini sortimentu o kosmetiku a parfémy. Pro staléazaiky nabizime
kosmetickou poradnu zdarma. &bstveni pro &i v podok® kojenecké vody a

cukrovinek.

6.4 OBCHODNI PLAN

Obchodni proces

Prodej dtského a kojeneckého sortimentu bude uskisean vlastni¢innosti, a to bdi

v nové kamenné prodegjmebo prosednictvim webovych stranek.

Dodavatelé

Dodavatelé a jejich adresy uvedenyrilqze P |. Dodavatel pouzitého obémi Brit-tex,
dodavano bdi sluzbou PPL, nebo osobnim édim ve velkoskladuDodavatel nového
obleteni Next, zbozi objednavano ph@stnictvim webovych stranek www.nextdirect.com
a dodavano postou Velké Britanie Royal Mail. Dodalvkojeneckych péeb Farlin s.r.o.,
pii objednavce nad 1 50@Kdoprava zdarma. Dodavatel el a kojeneckych pidb
SAM BABY s.r.0o. Odebirat budeme zboZi od &sa Avent, Lamaze, Fischer price a

Chico. Ri objednavce zboZi nad 2 500Kostovné nebo rozvoz zbozi zdarma.
Zarizeni

Interiérové vybaveni jako regaly, p&ky, prodejni pult, Zidle a vybavenétského koutku.
Z pristrojového vybaveni to bude notebook a televizkddpeno z internetovych obchiod

Aukro.cz a Alza.cz.
Stavebni rekonstrukce a opravy

JelikoZz je budova po rekonstrukci neni fipba prova& zadné dalSi stavebni prace.
Jedinou Upravou interiéru bude vymalovagnst prijemre Zlutych a zelenych odstinech,

dale gipevreni policek a regal a zavedeni internetu do prodejny.
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6.5 MARKETINGOVY PLAN

6.5.1 Marketingova strategie

Jejim cilem je oslovit, co nejvice potencialnickaznilki. Pomoci marketingové strategie
se budeme pokouset o to, aby zakaznici ziskakgmmi o naSi navotewené prodej&
Budeme o to usilovat metodami uvedenymi v komufnika planu. Zakaznikn bude
scklovana zprava o tom, Zze naSe zboZi je kvalitni, emoida ceno¥ dostupné vsem
rodinam. DalSi dlezitou informaci je, Ze zbozi si zdkaznici mohdajednat v pohodli
domova na naSich webovych strdnkach, nechat si d¢nocitl az donti, nebo také
vyzvednout na nasi prodéjrkde ho v pipact potreby mohou i reklamovat.

6.5.2 Marketingovy mix
Produkt

Nabizenym zboZzim bude znavé, kvalitni a moderni kojenecké &tské obleeni,
kojenecké pdtby a hraky. Sortiment bude tweny jak novym, outletovym a dale také
pouzitym obleéenim. Pouzité obteni vyhradsg takové, které vypada jako nové. Coz

muzete vidt v priloze P 1.

DalSim nabizenym sortimentem budou kojeneckéepgtjako Siditka, sasky, kojenecké
lahve, kojici polStée, odsaveky, jidelni poniicky a ekologické pleny. A dale také zuzena
nabidka hréek zn&ky Lamaze a Fischer price. Naghrastitka, kousatkagpoveé puzzle,
interaktivni hrgky. Vyrobce Lamaze vyrabi kvalitni, interaktivni zajimavé hreky,

odlisné od konkurence. Nabidkaibe byt roz&ena na zakladpoZzadavk zédkaznika.
Cena

Zpusob stanoveni ceny odpovida celkové marketingaadesiii, ktera byla pro podnikani
zvolena. Cena zboZi bude stanovena na zakfaltori zobrazenych na obrazku 3.
Zakladni ziskovd marze bude stanovena ve vysi 35 Géna bude samigme

pfizpasobena situaci na trhu tzn. budeme sledovat konknreceny a zajem zékazriik

o jednotlivé zbozi.

U kazdé nové zrikové kolekce mize byt zvolena cena vyssi, jelikoZ jde o modni édoté
odpovidajici kvality. U vyprodejového zbozi budenaestanovovana podle druhu zboZzi a
podlecasu, za ktery ma byt zbozi vysklado. Muze fijit k poklesu ziskové marze na 10
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%. Vyjimecné muze byt stanovena na urovni vlastnich nakladim, Ze na zaklagdéchto

slev, mizeme pilakat nové zakazniky.

Ziskova marze

Konkuren¢ni ceny,

dnota vniman§

zékaznikem

Obrazek 3 Faktory pro stanoveni ceny produktu [VS]

Distribuce, misto

Prodej bude uskutéovan formou pimého prodeje v kamenné prodejme Veseli nad
Moravou, ale také prodejemigs webové strdnky. Webové stranky byly vyery
majitelkou prace. Webova adresa podniku Nextik yemwnextik.bloger.cz. Zde se trhe
zakaznik zaregistrovat a komunikovat s prodejnoékaZnikovi bude obsluha nasSich
webovych stranek fpdstavena ifimo na prodej&, dale mu bude nabidnuta pomoc
s orientaci na nasich webovych strankach. Strankipb aktualizovany kazdy den. Bude
zobrazeno aktualni zboZi na prodegndale zboZi, které Ize objednat. U objednanébaizb
bude dodaci lita cca 10 din

Propagace — komunik&ni plan

Prostednictvim komuniké&niho planu je pedstaven souhrn pouzivanych propaugeh
nastrofi a zpisobl komunikace spolmosti. Tyto propagmi nastroje jsou za#eny na

informovani, peswdcovani a ldkani cilovych zakazifik
Cile komunikaniho planu a cilova skupina

Cilem je upozornit a informovat potencialni zak&ygm now otewené kamenné prodejn
ve Veseli nad Moravou. &kavanou reakci je zajem o tuto prodejnu a jefirsent. Déle

také zvySena ndv&inost webovych stranek.
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Tato spolénost, jak bylo zmigno prodava kvalitni &ské a kojenecké ohleni tzn., ze

hlavni cilovou skupinou pro Nextik jsoutegolevSsim maminky - Zeny od 20 do 50 let, ale

také bahiky, tety a podob& Prodejna Nextik se vSak za&fuje i na okrajové spiebitele.

V sortimentu naSi prodejny budeme mit&aaFarlin, jejiz motto zni: ,,S nami to zvladne

i tatinek.” Za okrajové spimbitele, tedy naSe dalSi potenciélni zdkaznikiZzeme oznéit

i tatinky.

Skladba komunikaiho mixu

Reklama:

- internet

webové stranky webové stranky zatrené pedevsim na internetovy
obchod. Déle také budou obsahovatledi 0 no¥ otewené prodejé
a sluzeb s tim spojenych.

socialni s - vytvoreny profil na facebooku, kde budou zobrazeny
razné akce prodejny, informace o novych kolekcichj&e apod.

blogy — servery jako maminka.cz, promaminky.cz, emingdnp.
babyonline.cz, apod. spokojend maminka piSe o naiedtiku

- venkovni média

Podpora prodeje

navadci systémy- tabule s Sipkami oztajici cestu a p&et meti

k naSi prodej& dale nalepené stopyaal prodejnou, po kterych budou
déti rddy poskakovat a naldkaji tak maminku k nahlgtdndo
prodejny.

vyloha— propracovany design vylohy, ktery maminky upouta

letaky — distribuované vlastnimi silami, fgdevSim vzdy fed
zahgjenim prodeje nové kolekce, nebo nového zHadie budou
permanenté distribuovany na porodni kurzy, do gynekologickych
ordinaci, ordinaci &skych Iékan a také do matskych Skolek.

cenovérady — dv¢ cenovérady, sortiment se sklada z pouzitého
levnéjSiho zbozi a ze zikového, luxusniho zbozi a tudiz drazSiho.

détsky koutek— v kamenném obcheéde koutek pro &, ktery se
bude skladat zaiského nabytku, televize, ek a dtského laptopu.
Jelikoz se &t budou ¥novat re, mohou maminky v klidu vybirat.

piijemné progedi a winé obchodu— motivuje maminky Kk fsti
navstveé obchodu.
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Direkt marketing

soutze — i nakupu nad 500K bude zakaznik pozadan o jméno,
piijmeni a telefonni¢islo. Tento tzv. los bude vhozen do osudi
(sklerené nadoby) a na konci kazdéhagite budou vylosovaniit
zékaznici, ktd dostanoutzné odmgny. Jako nap slevové poukazky,
darkovy baléek, poukaz oS&tni pleti, poukaz na lekci andfiny
pro dti.

prfimy prodej progednictvim vlastniho kamenného obchodu a
webovych stranek

obchodni sdleni prostednictvi e-mailu- obdrzeni d¢chto email
potvrdi zakazniceip prvnim nakupu, jak v kamenné prodejiak na
internetu. Aby tato forma inzerce ne&idvala zakaznice a naopak
zékaznice upozdépvala na zajimavé novinky, bude rozeslano vzdy
kdyZz bude zahajen prodej nové kolekce nebo novéhavizna
prodejrg. Pro zakaznice z Veseli nad Moravou a blizkéhdidkade
rozeslano stleni o no¥ otewené prodeja

Obrazek 4 Skladba komunikdho mixu [VS]

REKLAMA PODPORA PRODEJE DIRECT MARKETING
weboveé stranky cenovady @imy prodej
blogy, socialni sé détsky koutek obchodni gténi e-mailem

vyloha

@ijemné prosedi obchodu

letaky

soutze

navacci systémy

Rozpaet

Letaky, velikosti A5, gramaze papiru 135g, si nec&ytisknout pes internetovy obchod

www.tisknemekval

itne.cz v celkovém objemu 35 tigsk Za celkovowastku 12 000 K

Letaky, jak jiz jsem zminila, budou distribuovankastnimi silami vzdy fed zahajenim

prodeje nové kolekce nebo nového zboZzi. TZed Eimni/podzimni, jarni/letni kolekci.

Budou distribuovany vzdy kolem 15. dne ¥siti - termin vyplat davek mdtké

dovolené a vyplatni den. Prvni vina leiakude informovat o navotewené prodejé.
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Tento letdk bude zaroirkuponem na slevu do obchodu Nextik. Cena roznesuamitne
do rezijnich nkladl firmy.

Vyloha, navadci systémy zg&astkul O00Ke
Détsky koutekbude vybaven z&astkul0 O00OKE.
Dekorace interiéru budou provedenytaatkul 500KE.
CELKEM V KC:
12 000
10 000
1 500
1000
24 500
Ocekavané vysledky a navrhy na jejictyami

Firma Nextik ¢ekavd, Zze po kazdém rozeslani obchodnilkitesda rozneseni letékse
pocet objednavek zvysi o 15 - 25%. &pa vazba bude zajita rekolika zpisoby.
Uginnost reklamnich letdk bude ndfena pomoci kuponu na slevu. Déle bude jako
doposud sledovana naggnost webovych stranek, 2my patu objednavek, zegmy paitu

novych zakaznik

Majitelka prace jiz ma vyti@nou databazi zakaznic, které nakoupiliwe pres prodej na
aukru. Tato databaze bude nadéale tox@ina. Databaze zakazaikbsahuje nap jméno
kazdého zékaznika, jeho adresu, pohlavéladitéte, pa@et diti, minulé transakce, apod.
Poté mize nabidku pouzité zbozi poslat jen zakaznicimgkieaji o toto zbozi zajem a
podobrE i s dalSim sortimentem. Na prod&jmaminky i jejich prvnim nakupu vyplini
kratky dotaznik. Tento dotaznik bude urist jako anketa na webovych strankach. Podle

potreby budou otazky aktualizovany. Vzor dotazniku @red (Filoze P .
6.6 HODNOCENI RIZIK

Identifikace rizik

JelikoZ jsme no¥ vznikajicim podnikem rizeme za neptSi riziko povazovat to, Ze na
trhu neuspjeme. Oivody pro tento neusph mohou byt: rostouci konkurence ze strany
internetovych eshdp preceréni zajmu potencialnich zkazibikvzristajici ndklady nap
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nadjemné, Spatné hospddai s kapitdlem podniku. DalSimi riziky jsou takéveiné
pohromy a jiné pojistné udalosti.

Obrana proti rizikim

Kvalitn¢ propracovanou marketingovou strategii, ktera apsormovanost potencialnich
zakaznik o nové prodejf ale také o nasSich webovych strankach, budemevabjroti
vSem ty@m konkurernich podnik. Kvalitnim sortimentem, osobnim a milyniigtupem

ke kazdému zakaznikovi si vybudujeme loajalni kbén Cilex¢domosti a ekonomickymi
znalostmi se vyhneme Spatnému hospeiias kapitalem podniku. ZvySovani najemného
muzemefieSit gemisénim prodejny do meénnékladného najmu, nebo také vystavbou
vlastni nemovitosti. Poji8him majetku proti poZzér a ostatnim Zivelnym pohromam

piedejdeme ztrétz poSkozeni majetku podniku.

6.7 FINAN CNi PLAN

Nedilnou sotasti tohoto projektu je fingni plan, ktery nam potize zjistit, zda podnikani
bude Zivotaschopné. Proto bude provedena analyha boatu, dle mého nazoru nejlepsi
zpisob pro zhodnoceni, zda je podnikani dostégtefinancné silné. Dale bude
vypracovana prognéza cash-flow. Tato prognéza nké¥e) zda budeme mit dostatek
financnich prostedki, abychom byli schopni platit svécty, a dale nam poskytne

informaci o tvorks a uziti pesznich prostedka v pribéhu roku.

6.7.1 Pocateéni investice do podnikani

— vybaveni prodejny: (regaly 3 600Kvésaky 500K, prodejni pult 2 000K, pcatitad
15 000K, drobné kancet&ké vybaveni 300 § 21 400k

— podateEni okeZzny majetek: (zasobytbkého a kojeneckého zboZ4() 000K
— néklady na propaga@4 500k¢

— pocateEni investice celkem85 900K

6.7.2 Analyza bodu zvratu

Jelikoz nezname jednotkovou cenu — vSechny produoidy ceny odliSné. Zékladem je
vycislit kryci prispévek na 1K trzeb. Hledame tedy bod zvratu relativkprijmu 1Ke —
prodejni cena je tedy vzdy £K[9]
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Krok 1: Jaké jsou variabilni ndklady?
Ziskova marze je 35 % z nakiadTzn. kazdych 135K trzeb bude mit naklady 10@K
Kazda 1K trzeb tudiz bude mit variabilni naklady 0,74 pokzauhleni (100/135).

Krok 2: Kolik je kryci pispevek?
Kryci piisptvek =1-10,74
= 0,26K
Kdyz trzby 1K maji variabilni naklady 0,74¥ pak je kryci pispivek 0,26K:.

Krok 3: Jaké jsou fixni naklady? (za 1 rok)

- naemne 84 000K
- osobni vydaje 216 00@K
- prani, Zehleni 6 00aK
- benzin 6 000K
celkem 312 000K

Krok 4: Jaky je bod zvratu?
Bod zvratu =312 000/ 0,26
=1 200 000K

Prodejna Nextik by musela ziskat trzby ve vysSi @ Q00K ro¢né, aby dosahla bodu

zvratu. To by poskytlo dostatey kryci grispivek na pokryti fixnich naklad

Krok 5: Odhad objemu prodgj

ProtoZe jde zatim o neexistujici podnikiegpokladany objem prodeje stanovime na
z&klad subjektivnihno odhadu. Budemeredpokladat, Ze dewrnv prodeji nakoupi

v praméru 10 zdkaznik za cca300K¢. Prodejna bude otéena dvacet pracovnich in

a Ctyfi soboty. V soboty bude ot&sno jen [l dne. Tzn. celkem 22 dnv meésici. Coz
znamena réni objem prodej neboli trzeb ve vysr92 000K, (10 x 300 x 22 x 12)

Krok 6: Jak velky je fedpokladany hospodsky vysledek (zisk/ztrata) ?
Ocekavany zisk = (0,26 x 792 000) — 312 000

=205 920 - 312 000

=-106 080K
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Na zéklad tohoto vypdtu bylo zjiS€no, Ze podnikani bude v takoveémigad ve ztrét
106 080K rocné.

6.7.3 Progndza cash-flow

Analyza cash-flow oft potvrzuje vysledek z analyzy bodu zvratu a tnfatratu 106 668
K¢ Tabulka zjednoduSené verze progndzy cash-flomujedena vfiloze ... a je

zpracovana dle subjektivnich odligato planované trzby.
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ZAVER

Bakald&ska prace je roztena do dvoucasti. V teoretickécasti je ¢ten& seznamen

s problematikou podnikatelského piesti vCeské Republice. Nadthto teoretickych
z&kladech je poté sestavetwst praktickd. Ta sledovala kroky podnikatelske@myp a
vedla ke zji&ni, Ze realizace tohoto podnikatelského &by vedla ke ztrét Kazda
podnikatelska myslenka stoji za zvazeni. &jgtZze myslenka realizovatelna neni, je pro
podnikatele stegapiinosné jako zjighi, Ze realizovatelna je. ®lyto zjiS€ni maji stejnou
informani hodnotu. Kdyby se podnikatel bezhdaxrhl do svého podnikatelského napadu,
bez toho, aby jej nejprve promyslel, analyzovalaplanoval, mohlo by to vést k jeho
zadluzeni. Nejtlezit¢jSi je tedy pelivé prozkoumani trhu a sestaveni podnikatelského

projektu.

Hlavnim cilem této bakaiéké prace bylo zjistit, zda je tato podnikatelskgSlenka
realizovatelna a zda by tento podnik byl Zivotagehyo Z analytického rozboru vyplynulo,
Ze podnikatelska myslenka, tak jak byla navrZzenaegjealizovatelna. Otéeni kamenné
prodejny ve Veseli nad Moravoutipstanovené marzi a odhadovanych trzbach by
postupenxasu vedlo k zadluzeni majitelky prodejny a pfizlle krachu spolénosti. Jiz

v prvnim roce podniké&ni by celkové zadluZeni spudsti bylo 106 668 K Penize by
byly ztraceny rychlosti 8 889&za nesic. Aby analyza bodu zvratu vysSla klgdmusely

by byt gredpokladané denni trzby miniméla 545K,

Nelzefici, Ze tato podnikatelska mySlenka je Spatna. Adéato prodejna usia Iépe ve
vétSim nest, by bylo gednétem dalSiho zkoumani. Prozatim budu uvaZovat oiferss
nabidky progednictvim internetového prodeje. V prodejiep aukni portal Aukro.cz
budu i nadale poktavat a no¥ také budu nabizet tento sortimetie$ stranky zalozené
pro fiktivni prodejnu Nextik, pokud se budetilaivazuji o koupi domény a vytveni
profesionalniho internetového obchodu.

Jak jiz bylo uvedeno v uvodu, pokud vysledek studreveditelnosti bude zaporny,
vSechnycasti tohoto zarru budou podle péeby geformulovany a pouzity pro strategii

v internetovém prodeji. Dodavatelé uvedeni v obdlfiodplanu také istanou stejni.

Vypracovani bakakgké prace je pro énvelkym ginosem, diky propojeni teoretickych
znalosti a praktickych zkuSenosti z vypracovavéojetu jsem ziskala cenné informace,

které mi pomohou v budoucim rozhodovani, zda padmkbo se ragi nechat zarsstnat.
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PRILOHA P I: SEZNAM DODAVATEL U

Dodavatel pouzitého ohieni:

o
”
\ r”' ~ Brit-tex, velkoobchod second hand textiluQlomoucka

Nejvétsf dovozce second hand textilu z Anglie 1 190/77 , B 'no.

Dodavatel nového ohient:

Next, vyrobce kvalitniho zr&kového obléeni, objednavano

I ex E prostednictvim webovych stranek www.nextdirect.com

Dodavatel kojeneckych pietb:

@a\b\

fnﬂl.n FARLIN CZ s.r.o., Sametova 722, 460 01 Liberec 6.

Dodavatel hréek a kojeneckych pigb

- SAM Sam baby s.r.o. Velkoobchod s kojeneckym zboZi#gjrEka
509, Slezska Ostrava.

_BABY

LE D AR ik




PRILOHA P II: FOTOGRAFIE POUZITEHOOBLE CENI

J 'WQEXT




PRILOHA P II: DOTAZNIK P Rl PRVNIM NAKUPU — ANKETA NA
WEBOVYCH STRANKACH

Jméno:
Bydlisté:

Déti: pohlavi -
Wk —
datum narozeni -

Z&jem 0 zboZzi pofF. znatku:
Kde jste se 0 nasi prodej& dozwdéli:
Email:

Prejete si dostavat obchodni sdleni o novych kolekci obsahujici poukazky na slevy?

Moc dékujeme za Vastas straveny vyplrénim naseho dotazniku




PRILOHA P 1l : PROGNOZA CASH-FLOW

Prognoza cash-flow

zari fijen listopad prosinec leden unor bfezen duben kvéten Cerven Cervenec srpen
TRZBY 66 000 | 66000 | 66000 | 66 000 | 66 000 | 66 000 66 000 66 000 | 66 000 66 000 66 000 66 000
MZDY 18000 | 18000 | 18000 | 18000 | 18000 | 18 000 18 000 18 000 | 18 000 18 000 18 000 18 000
FIXNI
NAKLADY 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000
VARIABILNI
NAKLADY 48889 | 48889 | 483889 | 48889 | 483889 | 48889 48 889 48 889 | 48 889 48 889 48 889 48 889
CISTY PRIJEM
PENEZ —8889|-17778 | —-26667 | —35556 | —44445|-53334| —62223 |—-71112|-80001 |- 883890 |—-97 779 | — 106 668
POTREBNE
PRECERPANI | 9000 | 18000 | 27000 | 36 000 | 44500 | 53500 62 500 71500 | 80500 89 000 98 000 107 000







