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ABSTRAKT

Cilem diplomov¢ prace je projektové feSeni podnikatelského zaméru na zalozeni interneto-
vého ochodu s odévy. Prvni Cast je tvofena teoretickou literarni reSers$i vztahujici se
k problematice podnikatelského zaméru a charakterizujici podminky podnikani prostied-
nictvim internetu. Prakticka ¢ast se vénuje pruzkumu trhu v oblasti nabidky a prodeje
odévu. Projektova Cast obsahuje zpracovany podnikatelsky plan pro zaloZeni nové podni-

katelské ¢innosti.
Kli¢ova slova:

Podnikatelsky zamér, podnikatelsky plan, pravni formy podnikani, marketingovy mix,
SWOT analyza, Porteriv model 5 sil, finanéni plan, zahajovaci rozvaha, o¢ekavané fi-

nanéni vykazy

ABSTRACT

The goal of the master thesis is a project layout of a business plan of starting a clothing e-
shop. The first part consists of a theoretical literary research that relates to issues of the
business plan and defines conditions of doing business via the Internet. The practical part
deals with market research in the field of clothing supply and sale. The project part inclu-
des the compiled business plan for starting a new business activity

Keywords:

Business plan, legal form of business, marketing mix, SWOT analysis, Porter’s five forces

analysis, financial plan, opening balance sheet, expected financial statements.
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UvVOD

V dnesni dob¢, kdy jsou téméF neomezené moznosti, svoboda a globalizace, je zahajeni
podnikatelské ¢innosti daleko jednodussi. Presto se jedna o velmi vyznamné rozhodnuti,
které by mél kazdy podnikatel pfedem zvazit. Chce to pfedevsim spoustu odvahy, schop-
nosti sndset nejistotu a také chut riskovat. Podnikani také pfedevsim pro zivnostnika mtize
byt velkym rizikem, v ptipadé velkych ztrat a v téch lepSich piipadech pouze ,,jen* financ-

nich.

Podnikani neni jen o napadu. Ten mtze mit kazdy, ale dilezita je uskutecnitelnost napadu
a existujici trh. Je hodné slozité nalézt onu ,,diru na trhu*, nebot’, jak se zda, tak v dnesni

dobg¢ je jiz v podnikani zastoupeno témét vse.

Kazdy podnikatel by si mél zvolit obor, ktery ho aspoil trochu bavi a zajim4, jen tak da
tomu vSechno a Cas straveny praci bude pro néj zdbavou. Dilezité je mit pted vstupem do
podnikani pfedstavu o tom, v ¢em a jak bude podnikat, ale také kde ziska finan¢ni zdroje
k zahajeni podnikani a musi mit predstavu o tom, jak rychle se mu tyto penize maji Sanci

vratit.

A tim spravnym voditkem by mélo byt nejprve vypracovani podnikatelského zaméru, ktery
by mél byt dikladné pfipraven, zejména na solidnich analyzach. Mély by v ném byt zo-
hlednéna 1 moZzna rizika. Zpracovani podnikatelského zamé&ru, ale neni zndmkou samotné-
ho uspéchu. Poslouzi pfedev§im K posouzeni Zivotaschopnosti zaméru. Lidé, ktefi jsou
veétSinou svym napadem na pocatku plni elanu, ideji a mySlenek na rychlé zbohatnuti,
vstoupi na trh bez predchozich prizkumi a planu, tak ¢asto své usili realizuji metodou

»pokus omyl ““. Zbyte¢né tak ztraci drahocenny ¢as a penize.

Tato diplomova prace je navrhem podnikatelského zaméru pro fyzickou osobu — OSVC,
zabyvajici se prodejem odévii na internetu. Vychodiskem tohoto projektu, by mélo byt

vytvofeni podnikatelského planu a jeho zhodnoceni, zda je projekt realizovatelny.
Prvni &ast prace bude vénovana literarni reersi, zaméfujici se na podnikani v Ceské repub-
lice, legislativé podnikani na internetu a bude obsahovat nalezitosti podnikatelského zame-

ru.

V praktické ¢asti bude proveden prizkum trh, pfedevSim analyza zakaznikli pomoci pri-

zkumu trhu, dale pak analyza dodavatelii a konkurence. Na zakladé téchto analyz, bude
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provedeno zhodnoceni vysledkd a posouzeni, zda a na jaké trhy je vhodné s timto zbozim

vstoupit.

Posledni ¢ast se bude zabyvat samotnym vytvoienim projektového zaméru, jehoz soucasti
bude financovani, finan¢ni plan, zhodnoceni a analyza rizik, které mohou pfi projektu na-

stat. Zavérem bude zhodnoceni ocekavanych vysledki, zda je plan realizovatelny.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem prace je zpracovani podnikatelského zdméru pro zalozeni internetového obchodu
s odévy. Prace by méla byt pro za¢inajiciho podnikatele vhodnym nastrojem, ktery pomaha
V co nejvyssi mozné mife vyjadrovat relevantni skutecnosti pro podnikani, snizovat vseo-
becnou nejistotu a nedostatek informaci. Zaroven bude v praci upozornéno na rizika, ktera

by mohla pii realizaci vzniknout.

Pouzivanymi metodami v praci bude analyza, komparace, literarni reSerSe a metoda hod-

noceni vysledku a rizik.

V préci bude aplikovan prizkum trhu, Porterova analyza péti sil a analyza podniku pomoci

marketingového mixu.

V projektoveé ¢asti bude vyuzita SWOT analyza, statické a dynamické metody hodnoceni

oc¢ekavanych vysledkt finanéniho planu a kvalitativni hodnoceni rizik.
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. TEORETICKA CAST
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1 ZAKLADNI POJIMY
Pro sepsani podnikatelského planu je nezbytné nutné seznamit se a konkrétné definovat
pojmy, které budou v praci pouzity a které jsou jeho nezbytnou soucasti.

Jedna se o pojmy relativné bézné, prevazné legislativné definovany. Nasledujici ¢ast je

proto vénovana vymezenim téchto pojmu.

1.1 Podnikatel

Dle definice podnikatele v obéanském zakoniku (89/2012 Sb., § 420), je ten, kdo samo-
statné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost zZivnostenskym nebo
obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, povazovan
se ziretelem k této ¢innosti za podnikatele. A také kazda osoba, kterd uzavird smlouvy sou-
visejici s viastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou cinnosti ¢i pri samostatném vykonu

svého povoladni, popripadé osoba, ktera jednd jménem nebo na ucet podnikatele.

Podnikatel podnika na zakladé Zivnostenského nebo jiného opravnéni dle zdkona a je o0so-

bou zapsanou v zivnostenském rejstiiku.

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 16) nachazi fadu spole¢nych rysu charakterizujici pod-

nikatele:
e Umi nachazet ptilezitosti a vytyCovat si cile;
e zabezpeci finan¢ni prostiedky, které jsou nezbytné k podnikénd;
¢ je schopen organizovat podnikatelské aktivity;
e podstupuje riziku;
e ma sebedlvéru, vytrvalost a dlouhodobé nasazeni.

Zemanek a Lacina (2011, s. 3) tvrdi, Ze je uspéch podnikani do zna¢né miry piedurcéen
pfedpoklady, jako: zdravi, zazemi a uspokojeni z prace. OvSem, jak dodavd Kolarova
(2013, s. 11) je nutné zvazit mnoho jinych aspektli, napt. v podob¢ neexistence socialnich

jistot, starosti s platebni moralkou obchodnich partnerti, schopnosti nabizet a prodavat aj.
Je na kazdém, aby zhodnotil své predpoklady stat se UspéSnym podnikatelem. Byt je sta-
ticky dokazano, Ze 1 n€ktefi z nich, ktefi tyto predpoklady neméli, se stali velmi uspéSnymi

podnikateli. Bez inspirace, motivace a strategie by nemél nikdo do podnikani vstupovat.
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1.1.1 Zakladni znaky podnikani

Mezi zakladni znaky, které rozhoduji o tom, zda se jedna o podnikani ¢i nikoliv patfi:

e Soustavna ¢innost - nemusi se jednat o Cinnost nepfetrzitou, ale jde o takovou,
ktera je vykonavana s vidinou, Ze bude i nadale vykonana. Cinnost nahodna, naho-

dila nebo ptilezitostna neni podnikanim.

e Samostatnost — znamena, ze podnikatel sdm rozhoduje o dobé a mist¢ vykonu ¢in-
nosti a organizace prace dle své vlastni uvahy a volby. Finan¢n¢ sama zajist'uje
chod podnikéni a rozhoduje o pouziti zisku z ¢innosti.

e Vlastni ucet - Podnikatel provadi svoji ¢innost pod vlastnim jménem a nazvem
firmy. Pokud jednéa n¢kdo dle jeho pokyntl, musi jednat jeho jménem nebo firmy.

e Vlastni zodpovédnost — podnikatel (fyzicka osoba) odpovida za veskeré zavazky

Z podnikani celym svym majetkem.

o DosazZeni zisku — hlavni cil podnikatelského snazeni. Pokud hospodaieni konci
ztratou, nelze ho za podnikdni neoznacit. Ale hlavni smysl podnikani je v ristu

hodnoty firmy a to bez ziskd neni mozné.(iPodnikatel.cz, 2016)

Lukes$ a Jakl (2012, s. 8) vidi v podnikani nezanedbatelné pfinosy pro jednotlivé zemé a
zdivodnuji to predev§im v piispivani k hospodaiskému ristu, tvorbé pracovnich mist a
Vv podpoie konkurence schopnosti. A navic, jak dodava Zemanek a Lacina (2011, s. 9) na
sveété neexistuje pouze Cesky trh, ale i trh celé Evropské unie, trh USA a globalni trh cel-

kové, kde mohou podnikatelé rozsifit svou pisobnost.

1.2 Formy podnikani

Formu podnikani je nutné zvolit jesté pred zahajenim podnikani, i kdyz ji lze v pribéhu

podnikdni ménit.

Mezi zakladni formy patii pravnicka a fyzicka osoba, které se odliSuji vysi vlozeného

kapitalu a mirou ruceni za zavazky. Je tfeba zvazit nékteré z téchto nésledujicich faktorti:
v" Pocet zakladatelu.

v" Pozadavky na zakladni kapital.

v Miru ru€eni za zavazky.
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v" Rozsah podnikani.

v Finan¢ni moznosti.

v Administrativni a daiové zatiZeni.

v Pravni ramec podnikani (Kolafova, 2013 s. 12)

Hlavni rozdil mezi obéma formami spoc¢iva v tom, ze zivnostnik (nazyvany fyzickou o0so-
bou), podnika na své jméno a nutnosti K zalozeni podnikéani potiebuje zivnostensky list.
Zatimco obchodni spole¢nost (nazyvana pravnickou osobou) podnikd jménem celé spolec-
nosti, tedy vSech spoluvlastnik, ale k jejimu vzniku nesta¢i pouze zivnostenské listy jejich
zakladatelu, ale i pravni smlouva mezi nimi.

1.2.1 Fyzicka osoba

V souvislosti s podnikanim fyzickych osob, se Casto setkavame s pojmem ,,0soba samo-
statné vydéleéné ¢inna (OSVC)“. Tento termin je pouZivan v zakonech o dani z p¥ijmi, o
socialnim zabezpeceni a zdravotnim pojisténi pro fyzickou osobu, které plynou piijmy

z podnikani.(Srpova, Rehof a kolektiv, 2010, s. 67)

V Ceské republice patii fyzické osoby k nejéastéjsi formé podnikani a jedna se o osoby,

jak se shoduje Kolatova (2013, s. 12) a Zemanek a Lacina (2011, s. 30):
v" podnikajici na zakladé zivnostenského nebo jiného opravnéni;
v' zapsané v obchodnim rejstiiku;

v' provozujici zemé&délskou vyrobu a je zapsana v evidenci.

1.2.1.1 Zivnostenské oprivnéni

Zivnosti je dle Zivnostenského zdkona soustavnd cinnost provozovana samostatné, viast-
nim jménem, na viastni odpovednost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych

timto zdkonem.(Zivnostensky zakon 455/1991 Sb., §2)
Fyzicka osoba k ziskani Zivnostenského opravnéni, musi splnit nasledujici podminky:
1. Vseobecné podminky (§6, Zivnostensky zdkon):
v Dosazeni véku 18 let
v’ Pravni svépravnost

v" Bezthonnost
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2. Zvlastni podminky (§7, zivnostensky zékon)
v Odborna nebo jina zplsobilost — pokud to Zivnost vyzaduje

Zivnosti se déli (§9, zivnostensky zakon) na ohlasovaci, které vznikaji pii splnéni zako-
nem stanovenych podminek a jsou provozovany na zaklad¢ ohlaSeni a koncesované, u

kterych mimo splnéni odborné zptsobilosti je podminkou ziskani koncese.
OhlaSovaci Zivnosti
Clenime dle narokt na odbornou zptsobilost (Zemanek a Lacina, 2011, s. 30-31):

= Remesiné Zivnosti — K ziskani této Zivnosti je podminkou splnit vieobecné poza-
davky dané zakonem a mit odbornou zpisobilost napf. vzdélani nebo praxi v oboru.

Jedna se o zivnosti jako feznictvi, zednictvi, hostinska ¢innost, opravy aj.

» Vazané Zivnosti — u téchto zivnosti je podminkou prokazani odborné zpusobilosti,
ktera je stanovena Vv piiloze Zivnostenského zdkona. Jedné se napiiklad o masérské

sluzby, vedeni ucetnictvi, provozovani autoskoly a dalsi.

»  JVolna Zivnost — patii k nej€astéji vyuzivanym druhtim zivnosti. Pro tuto zivnost ne-
pottebuje zddnou odbornou zplsobilost. Piikladem mize byt velkoobchod, malo-

obchod, ubytovaci sluzby, Skoleni a dalsi.
Koncesované Zivnosti

Tyto zivnosti vznikaji a jsou provozovany na zakladé spravniho rozhodnuti tzv. koncesi.
Patii sem provozovani taxi sluzby, pohiebni sluzby, cestovni kancelafe, silnicni motorova

doprava a dal3i.(Srpova, Rehot a kolektiv, 2010, s. 67)

1.2.1.2 OSVC - vedlejsi cinnost

Fyzicka osoba nemusi mit podnikani jen jako hlavni ¢innost, ale také jako vedlejsi ¢innost.
Zde je rovnéZ nutné ziskani Zivnostenského opravnéni. Vyuziva se zejména u zaméstnan-
cl, studentd, penzistl a matek na matetské dovolené. I tato forma podnikédni je podminéna
zivnostenskym zakonem. Je vyuzivana v tom piipad¢, pokud tyto skupiny osob nespatiuji
v podnikatelské ¢innosti hlavni zdroj svych piijmu.

Jak vidime na nasledujicim obrazku, v této dobé klesa pocet hlavnich ¢innosti a naopak

vvvvv

Havli¢ek vidi, ze tim hlavnim divodem je, Ze s postupem ¢asu u nékterych Zivnosti nelze
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hovorit jiz o vydélku, ale o obzivé a dalsim duvod vedlejsi ¢innosti spatiuje ve formé pfi-

vydélku, ktery zduvodnuje slabym rastem platii v poslednich letech. (denik.cz, 2006)
Na nasledujicim obrazku vyvoj hlavnich i vedlejsich ¢innosti na poget OSVC.

Obréazek 1 - Vyvijejici se pocet OSVC 2009-2015
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Zdroj — www.ipodnikatel.cz

1.2.1.3 Vyhody a nevyhody podnikani fyzickych osob

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 76) hodnoti podnikani fyzickych osob, jako vhodnou
formu pro zacinajici podnikatele. Vyhody a nevyhody spatiuje v nasledujicich uvedenych

faktorech:

Tabulka 1 - Vyhody a nevyhody podnikani fyzickych osob

Vyhody: Nevyhody:

*minimum formalné pravnich povinnosti *vysoké riziko - neomezené ruceni majetkem
*nizké spravni vylohy pro zaloZeni *financni problémy se objevi i v rodiné podnikatele
*podnikatelskou ¢innost Ize zahdjit ihned *pozadavky na odborné a ekonomické znalosti
*samostatnost a volnost pfi rozhodovani *omezeny pfistup k bankovnim Gvérdm

*|ze zvolit formu Gcetnictvi *ze zisku se plati i socialni pojisténi

*mozZnost uplatnit pausalni vydaje *neni zarucena kontinuita podnikani

*neni nutny pocatecni kapital * maly partner" pro vétsi kontrakty

Zdroj — vilastni zpracovani

Relativni volnost, byt panem vlastniho ¢asu, mit minimum pravnich povinnosti to jsou

vyhody zivnostnika, na které¢ poukazuje Zemanek a Lacina (2011, s. 31), ale zaroven neo-

vvvvvv

K Gvérim nez u pravnickych osob.
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1.2.2 Pravnicka osoba

Pravnické osoby se fidi zdkonem ¢. 90/2012Sb. — zdkonem o obchodnich korporacich. Dle

§ 1 tohoto zakona jsou obchodnimi korporacemi obchodni spolecnosti a druzstva.

Prévni Gprava pravnickych osoby je obsazena v zékoné ¢. 89/2012 Sb., tj. obCansky zako-
nik. A je v tomto zakoné oznacovana jako ,,organizovany utvar, o kterém zdkon stanovi, Ze
ma pravni osobnost, nebo jehoz pravni osobnost zakon uzna. Pravnicka osoba miize bez
zretele na predmeét své cinnosti mit prava a povinnosti, které se slucuji s jeji pravni pova-
hou. ““ (Zakon ¢.89/2012., §20) Pod novym pojmem pravni osobnost se rozumi tzv. pravni

zpusobilost.

V ramci nového obcanského zakoniku, jsou definovany tfi zakladni skupiny pravnickych

osob:

» Korporace (pravni tprava § 210 — 302) — se vytvaii spoleenstvim osob nebo jedi-
nym ¢lovékem. Spolecnici se podileji na zisku nebo na likvidacnim tpadku. Jedna
se 0 obchodni korporace (obchodni spole¢nosti a druzstva), spolky (ob¢anska sdru-

Zeni) a ostatni typy (spolecenstvi vlastnikll jednotek).

= Fundace (pravni uprava § 303 —401) - je pravnicka osoba vytvorena majetkem

vyc€lenénym k ur¢itému tucelu. Jeji Cinnost se vaze na ucel, k némuz byla zfizena.

« Ustav (pravni Gprava § 402 — 418) - zde je propojeni majetkové i osobni slozky.
Ustav nemé ¢leny stejné jako korporace, ale zaméstnance. Majetek Gistavu neni tak
chranén jako u fundaci. V soucasnosti se jedna ptedevsim o obecné prospésné spo-

le¢nosti.

V nésledujicim textu bude uvedeno vymezeni a hlavni poZadavky pro zaloZeni obchodnich

korporaci.

1.2.2.1 Spolecnost s ru¢enim omezenim — s.r.o., spol. s r.o.

Jak se shoduje Kolafova (2013, s. 15) a Veber, Srpova a kol. (2008, s. 79) tyto spole¢nosti
patii k nejrozsifengjsi forme podnikani. Zakladni kapital je tvotfen vklady spole¢niki. Spo-
le¢nost se zaklada podpisem spolecenské smlouvy nebo zakladatelské listiny a vznika za-

pisem do obchodniho rejstiiku.
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Specifika s.r.o.:

O

Spole¢nost mize byt zalozena jednou ¢i vice osobami.

Musi obsahovat oznaceni ,,spolecnost s ru¢enim omezenim® nebo zkratku ,,spol. s

r.0.“ nebo ,,s.r.0.

Za zéavazky ruci spolecnosti spole¢né¢ a nerozdilné do vySe nesplacenych vkladi.
Zde mohou existovat i situace, kdy dle § 68 zakona o obchodnich korporacich ¢.
90/2012 spolecnik ruci za zdvazky celym svym majetkem.

Minimalni vyse vklad je 1k¢.

Statutarnim orgdnem je jednatel spolecnosti a nejvyS$im orgdnem valnd hroma-

da.(Srpova, Rehof a kolektiv, 2010, s. 76)

Vvhody s.r.0. —spol. s r.o.:

o

o

o

Omezené ruceni spolecnik.

Vyplacené podily na zisku spole¢nikiim (fyzickym osobam) nepodléhaji pojistné-
mu socialniho pojisténi

Polovina dané sraZena z vyplacenych podilii na zisku miiZze byt uplatnéna jako sle-

va na dani spolecnosti.

Zakladni kapital 1K¢.

Nevyvhody s.r.0. —spol. s r.0.:

o

dy, zapisy valnych hromad, v nékterych ptipadech notaiské zapisy.

Zisk spolecnosti je zdanén dani z pfijmu pravnickych osob a nasledné vyplacené

podily na zisku dani sraZzkovou. (Veber, Srpova a kolektiv, 2008, s. 80)

1.2.2.2 Akciovd spolecnost a.s.

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 80) definuje, akciovou spolec¢nost, jako jednu

z nejstarsich kapitalovych pravnich forem, ale vzhledem ke své ndrocnosti se mezi malymi

a stfednimi firmami ¢asto nevyskytuje. Diivodem je pievazné kapitdlova narocnost a kom-

plikovand struktura spolecnosti. Spolecnost se zakladd formou zakladatelské smlouvy a

schvalenim stanov spole¢nosti. Vznika dnem zapisu do obchodniho rejsttiku.
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Specifika a.s.:

o Akcionafi neruci za zavazky spole¢nosti.
o Nutnost vysokého pocatecniho kapitalu.
o Nelze ji zalozit pouze jednou fyzickou osobou

o Pokud je spolecnost zakladana bez vetfejné nabidky je zdkladni kapital stanoven na

2 mil. K¢, v piipadé vetejné nabidky je vyse zakladniho kapitalu 20 mil. K¢

o Spole¢nost ru¢i za své zavazky celym svym majetkem. Akcionafi nemaji povin-

nost ruceni. (akciovaspolecnost.cz, 2016)
Vyhody a.s.:
o Snadngjsi ptistup ke kapitalu.
o Akcionafi nemaji povinnost rucit za zavazky spolecnosti.
o Dividendy ze zisku nepodléhaji pojistnému socialnimu pojisténi.

Nevvhody a.s.:

o Nutnost vysokého zékladniho kapitalu.
o Administrativni ndro¢nost zaloZeni a fizeni spolecnosti.

o Komplikovangjsi dafové a pravni iprava.(Srpova, Rehoi a kolektiv, 2010, s. 81)

1.2.2.3 Veiejnd obchodni spolecnost v.o.s.

Zakladateli této spolecnosti musi byt alespoit dvé osoby a to po celou dobu existence spo-
le¢nosti. Uzavienim spoleCenské smlouvy se v.o.s. zakldda. Vznika zépisem do obchodni-

ho rejstiiku.

Specifika v.0.s. — vef.obch.spol.:

o Spolecnici ruéi za zavazky spolecnosti celym svym majetkem spoleéné a nerozdil-

W

ne.

o Neni stanovena vySe zakladniho kapitélu.
Vyhody v.o0.s.:

o Neni nutnost poc¢atecniho kapitalu.

o Spolecnost nezdaiuje zisk dani z ptijmu, zdanény jsou az podily spolecniki.
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Nevvhody v.0.s.:

o Ruceni spolecnikil je neomezené.
o K zaloZeni je nutné mit alespoii dva spole¢niky. (Srpova, Rehof a kolektiv, 2008, s.
70-72)
1.2.2.4 Komanditni spolecnost k.s.

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 78) povazuje komanditni spole¢nost za zajimavou for-
mu podnikani pro kapitalové slabsi podnikatele, ktefi maji zajimavy know-how nebo pro
investory hledajici investi¢ni ptilezitosti. Jedna se o spolecnost smiSeného typu, kdy jeden
nebo vice spole¢nikl ruci za zavazky spole¢nosti do vyse nesplaceného vkladu (komandi-

tisté) a jeden nebo vice spole¢nikli celym svym majetkem (komplementari).
Specifika k.s.:

o Zaklada se spolecenskou smlouvou, neni nutné sepsani u notafe.

o Musi mit oba typy spole¢nikii (komanditista i komplementar).

o Komanditista ru¢i za zévazky spolecnosti do vyse svého vkladu a komplementar

celym svym majetkem.

o Vkladovou povinnost zakladniho kapitale v min. vysi 5000,-K¢& ma pouze komanditis-

ta.(iPodnikatel.cz, 2016)
o Vyhody k.s.:
o Neni nutnost velkého pocatecniho kapitalu.

o Spole¢nost se muze bez likvidace za uréitych podminek zménit na vefejnou ob-

chodni spole¢nost.

Nevvhody k.s.:

o Administrativni naro¢nost pti vzniku spolecnosti.
o U komanditistl je podil na zisku zdanén dani z pfijmu pravnickych osob a pfi
vyplaceni jesté srazkovou dani.

o Mozny vznik rozporll mezi komplementaii a komanditisti. (Veber, Srpova a

kolektiv, 2008, s. 79)
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1.2.3 Kritéria pro volbu pravni formy podnikani

Vybér pravni formy podnikani zalezi na podnikateli, ktery by mél dobie zvazit prednosti a

nedostatky jednotlivych forem vzhledem k charakteru podnikani a také zalezi na konkrét-

nim druhu ¢innosti a rozsahu podnikani.

Nasledujici tabulka slouzi k ptehlednosti pravnich forem.

Tabulka 2 - Formy podnikani

Spolecnost s

N - Akciova spole¢- | Verejna obchodni Komanditni
Fyzicka osoba ruéenim omeze- = =
nym nost spoleénost spoleénost
min.
Pocet zakladateld 1 1 mln.?PO nebo 9 1komanditista,
vice FO 1 komplemen-
tar
20 mil.K¢ s vefej-
Minimalni zakladni ne 1 -Ké nou nabidkou, 2 ne 5000,-K¢ vklad
kapital ’ mil. K& bez vefej- komanditistd
né nabidky
Spole¢nost celym | Spole€nost ruci Komplementar
Ruceni za zavazky Neomezené svym rpgjetkerpv, gelym svym Neomezené neomezene,
spolecnici do vySe | majetkem, akcio- komanditista do
vkladu nafi neruci vysSe vkladu

1.2.4 Registrace zacinajiciho podnikatele

Zdroj — viastni zpracovani

V dnesni dobé je naroénost registrace zaéinajiciho podnikatele (OSVC) velmi sniZena, coZ
znamena, ze podnikatel jiZ nemusi obihat v§echny Ufady a instituce. JiZ na Zivnostenském
urad¢ pii prevzeti zivnostenského listu, mize dat podnikatel souhlas k tomu, aby Zivnos-
tensky urad zaslal jeho udaje o registraci k podnikani na finan¢ni Gfad a spravu socialniho

zabezpecent.

1.2.4.1 Finanéni uiad

Pokud se podnikatel rozhodne splnit svou oznamovaci povinnost samostatné, je povinen u

mistné prislusného spravce dané podat do 30 dnt piihlasku k registraci.
Uvedena lhlita zacina bézet:
v" Ohlasovaci Zivnost — nasledujici den po ohlaseni Zivnosti.

v" Koncesovana zivnost — nasledujici den po nabyti pravni moci rozhodnuti o udéleni

koncese.
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v" Pravnické osoby — nasledujici den po dni zapisu do obchodniho rejstiiku. (Kolafo-
va, 2013, s. 64)
1.2.4.2 Sprava socidlniho zabezpeceni

Nez se podnikatel piihlasi na mistné¢ pfisluSnou spravu socialniho zabezpeceni, musi byt

rozhodnut, zda jeho samostatné vydélecna ¢innost bude hlavni nebo vedlejsi ¢innosti.

Zéakladnimi povinnostmi osoby samostatné vydéle¢né ¢inné (dale jen OSVC) viidi spravé

socialniho zabezpeceni jsou:
v Oznamovaci povinnost.
v' Pravidelna platba pojistného v¢as.
v’ Kazdy rok predkladat ,, Prehled o prijmech a vydajich OSVC*.

Pokud OSVC ukon¢i nebo pterusi Zivnost, znovu/zahdji nebo zanikne opravnéni, musi tyto
skute¢nosti nahlasit sprave socidlniho zabezpeceni do 8. dne mésice nasledujici po mésici,

ve kterém k udalosti doslo.

O vedlejsi samostatné vydéleéné ¢innosti miizeme hovofit u osob, kterymi v kalendarnim

roce jsou:
e vykonavajici zaméstnani (zaméstnanci);
¢ invalidni nebo starobni diichodci;
e Zeny na mateiské dovolené nebo na rizikovém t€hotenstvi v neschopnosti;
e studenti — max. do 26let;
e 0soby pecujici o osobu mladsi 10let, ktera je zavisla na péci jiné osoby.

OSVC jsou povinné odvadét diichodové pojisténi a platby piispévku na statni politiku za-
méstnanosti. VySe odvodu je 29,2% z vymétovaciho zdkladu, ktery ¢ini 50% danového
zakladu. Ale pokud OSVC si chee platit zdlohy na nemocenské poji§téni, tak nemiize byt

vvvvv

zalohy neplati a pokud za podnikajici rok dosdhla danového zdkladu alespont 63865k¢,

bude povinna zdlohy na pojisténi v nasledujicim roce platit.(Cssz.cz, 2016)
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1.2.4.3 Zdravotni pojistovna
Kovéarova (2013, s. 69) uvadi platce pojistného:

e zaméstnavatelé;

e OSVC;

e stat;

e 0soby bez zdanitelnych pfijmi a zaméstnanci.
OSVC je povinna se piihlasit u své zdravotni pojistovny nejpozdgji do 8 dnti po zahajeni
ginnosti a stejna Ihiita béZi pro ukonéeni ¢innosti. OSVC plati pojistné ve formé zaloh a
jednou ro¢n¢ probéhne zactovani, piip. doplatku nebo nedoplatku.
Minimalni mési¢ni zalohy OSVC ¢inni 1823,- K& mési¢né. Vymeétovacim zakladem u
OSVC je 50% jejich piijmu ze samostatné &innosti, od kterych se odeétou vydaje vynalo-
zené na jeho dosazeni, zajiSténi a udrzeni.

jednorazové pii rocnim zuctovani v prehledu o piijmech a vydajich dle skute¢né dosazené-

ho zisku. (Finexpert.cz, 2016)

1.3 Uétovani podnikatelské ¢innosti

., Ucetnictvi je pisemné zaznamendvani informaci o hospoddrskych jevech podniku, a to
V penéznich jednotkdch* zni definice dle Stohla (2015, s. 7), s tim se ztotozfiuje i Zeméanek

a Lacina (2011, s. 44), jen dodavaji ,,za urcité casové obdobi*.

Funkce tcetnictvi:
» Poskytovani informaci o hospodateni firmy — zisku nebo ztratég.
= ZjiStovani informaci pro danové tcely — spravné stanoveni dafiového zakladu.
= Dilezité informace pro rozhodovani a fizeni podniku.

» Udaje uvedeni v ucetnictvi umoziiuji kontrolu stavu majetku a hospodateni

s nim.(Stohl, 2015, s. 8)

Zemanek a Lacina (2011, s. 44) jesté dodavaji funkci manazerskou a to v podob¢ poskyto-

vani podkladl pro fizeni podniku.
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Zakon o ucetnictvi (zakon ¢. 563/1991 Sb.) stanovi rozsah a zptisob vedeni Ucetnictvi,
pozadavky na jeho prikaznost tak, aby byly vérné zobrazovany skute¢nosti, a jsou zde také

uvedeny podminky pfedavani Géetnich zaznamu pro potieby statu.(zakonycentrum.cz,
2016)

Evidenci podnikatelské ¢innosti lze vést dvojim zptisobem — danova evidence a ucetnic-
tvi.
1.3.1 Daiova evidence

Kolarova (2013, s. 92) uvadi, Ze danova evidence nahradila dfivéjsi jednoduché tcetnictvi.
Upravuje ji zdkon o danich z pfijmi ¢. 586/1992Sb. Vedou ji fyzické osoby, které mayji
piijmy z podnikani a jiné vydélecné Cinnosti, nejsou ucetni jednotkou a rozhodly se uplat-

fovat skute¢né vynaloZzené vydaje pro urceni zdkladu dané.
Danova evidence je velmi administrativné nenaro¢nd a uvadéji se pouze:
- piijmy a vydaje;
- majetek a zavazky.
Pokud je podnikatel platce DPH, ¢astky se uvadéji bez DPH.
Piijmy a vydaje zachycuje podnikatel v penéZnim deniku, sou€asti kazdého zapisu musi
byt:
- datum uskute¢néni transakce;
- oznaceni danového dokladu;
- Strucny popis;
- ptehled o celkovych ptijmech, vydajich (Kolafova, 2010, s. 93).

Vedeni majetku a zadvazkl zalezi na podnikateli, jakou formu zvoli. Nesmi vSak chybét

ro¢ni inventura.

Za hlavni cil dailové evidence uvadi Zemanek a Lacina (2011, s. 46) zjisténi zakladu dané,
které je nezbytné pro danové pfiznani a odvod dani finan¢nimu Gfadu.

1.3.1.1 Vydaje procentem z piijmii

Pokud podnikatel, nechce sledovat a evidovat vydaje a zaroven uplatiovat skute¢né vyna-

lozené, m& moznost zvolit si uplatiovani vydajii procentem.


http://portal.pohoda.cz/zakony/danove-a-financni-pravo/zakon-o-ucetnictvi-2014/
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"Pausalni vydaje®, které jsou stanoveny danym procentem z piijmd, jak poukazuje Kolaio-
va (2013, s. 98) patii k nejjednodussimu a velmi Casto nejvyhodné&jsimu zpusobu, jak
uplatnit vydaje v danovém piiznani. U tohoto zplisobu uplatiiovani vydaji nevedeme da-
novou evidenci, ale pouze evidenci piijmu a pohledavek. V podstaté¢ ndm mohou vyjit i

vys$si vydaje nez ve skutecnosti.
Procenta jsou zdkonem dand a d¢li se dle druhu piijmii:

- 80% (ale nejvyse 1,6mil.K¢/rok) u femeslnych zivnosti, zemédé€lské vyroby, lesni-
ho hospodafstvi.

- 60% (nejvyse 1,2 mil.K¢/rok) z pfijmil u volnych, vazanych a koncesovanych Ziv-
nosti

- 40% (nejvyse 800tis.K&/rok) u OSVC bez Zivnosti, napt. autorské prava, literarni a

jina dila, podnikéni dle zvlastnich ptedpist

30% (nejvyse 600tis.K¢E/rok) u ptijmu z prondjmu.(jakpodnikat.cz, 2016)

Hospodarsky vysledek se tedy zjist'uje u danové evidence ¢i v uplatnéni vydaji procentem,

jako rozdil mezi pFijmy a vydaji.

1.3.2 Uéetnictvi

Ucetnictvi je upraveno zakonem o uéetnictvi ¢.521/1991 Sb. Vedou ho povinné pravnické
osoby a fyzické osoby, které se staly ucetni jednotkou. A rozumime tim ucetnictvim

podvojné.

Jeho zakladni funkci je poskytovani informaci pro vSestranné ucely. Informace jsou vyuzi-
vany pro fizeni firmy, pro ziskani tvéru v bankach, pro kontrolu hospodateni, pro spravné
vymeéteni dani apod. Vést ucetnictvi je povinné ode dne vzniku spolecnosti. (Kolarova,
2010, s. 100).

Stohl (2015, s. 8) také zmifnuje nezbytnou dal$i normu, kterou tvoii provadéci vyhlasky
ministerstva financi, upravujici vybrané oblasti ti¢etnictvi pro jednotlivé skupiny ucetnich
jednotek (napf. pojistovny, bank).

Co se tykd podnikatelskych subjektl, tak urCité oblasti Ucetnictvi upravuje Vyhlaska

¢.500/2002 Sh. stanovi napft.:

- rozsah a zpusob sestavovani ucetni zavérky;
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- Obsahové vymezeni Ucetnich vykazu;
- Smérnou uctovou osnovu,
- metody, jak ptejit z daitové evidence na ucetnictvi.

Hospodatsky vysledek se zjistuje v ucetnictvi, jako rozdil vynosi a nakladi.(Kolarova,

2010, 5.101)

1.4 Charakteristika dani

Dané patii k nejvétSim, a tedy 1 nejdilezitéjSim piijmi statu. Tvofi téméf polovinu statni-
ho rozpoctu. Vlada nasledné vyuziva tyto pfijmy na statni nakupy statkd a sluzeb, zajistuje
administrativné chod statnich instituci, potfebné mnozstvi vefejnych statki, systém social-

niho zabezpeceni a dal$i nezbytné ¢innosti.

,,Darn je z definice platba nedobrovolnd, nenavratna a neekvivalentni *“.(Zemanek a Lacina,

2011, s. 57)

Z pohledu podnikatelského prostfedi nas budou hlavné zajimat dané z piijmu fyzickych a
pravnickych osob, které se dotykaji kazdého podnikatele, proto jim budou vénovany nasle-

dujici podrobngjsi kapitoly. Zminéna bude také dan z ptfidané hodnoty.

1.4.1 Dai z prijmu fyzickych osob

Zakon €. 586/1992Sb., o danich z piijmi upravuje dan z piijmu fyzickych osob. Kolarova
(2010, s. 107) neopomina rozdéleni poplatnikii na danové rezidenty a nerezidenty. Poplat-
niky této dané jsou dafiovy rezidenti, jejichZ veskeré piijmy ze vech zdrojii na uzemi Ces-
ké republiky i ze zahrani¢i podléhaji zdanéni v Ceské republice a zaroven maji na tizemi
Ceské republiky bydlisté, nebo se zde zdrzuji vice nez 183 kalendainich dni v kalendainim
roce. Déle jsou také poplatnici této dané€ danovi ne-rezidenti, ktefi jsou danovymi rezidenty

V jiném staté, ale plynou jim ptijmy ze zdrojii na uzemi Ceské Republiky.

Zéklad dané je Castka, ktera je rozdilem ptesahujicich pfijml nad vydaji ve zdanovacim
obdobi. Pokud vydaje pfesahnou ptijmy, rozdilem je ztrata.

Sazba dan¢ z ptijmi fyzickych osob v roce 2016 ¢ini 15 % ze zakladu dan€ a je upravena

§ 16 a § 16a zakona €. 586/1992 Sb., o danich z piijm1l, ve znéni pozdé;Sich predpist.


http://www.ucetnikavarna.cz/archiv/dokument/doc-d34539v59577-zakon-c-586-1992-sb-o-danich-z-prijmu/?&docpage=18#heading40
http://www.ucetnikavarna.cz/archiv/dokument/doc-d34539v59577-zakon-c-586-1992-sb-o-danich-z-prijmu/?&docpage=18#heading42
http://www.ucetnikavarna.cz/archiv/dokument/doc-d34539v59577-zakon-c-586-1992-sb-o-danich-z-prijmu/?&docpage=1
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1.4.1.1 Nezdanitelné casti zakladu dané, slevy na dani a daiiové zvyhodnéni

Slevy na dani, dafiové zvyhodnéni a nezdanitelné ¢asti zakladu dané jsou shodné, jak pro

fyzické osoby podnikajici, tak i pro zaméstnance.(Kolarova, 2013 s. 110)

Postup pro snizeni dan¢ z piijmu:

e Nejdiive se vypocte dilci zaklad dané.

Z:iaklad dané je dan piijmem, od kterého se odectou skutecné vydaje (daiiova evidence), ¢i

piijmem, na ktery se uplatnil vydajovy pausal dle typu podnikani.

4

« 0Od zékladu dané se odeétou nezdanitelné ¢astky zakladu dané. Castky se uplat-
fyji v roénim zactovani u zaméstnanca.

e Ze zékladu dané poniZeného o nezdanitelné ¢astky se vycisli 15% dan z pfijmu.

e 0Od dan¢ z pfijmut se nasledné odectou slevy na dani, které se fyzické osoby tykaji.

e Po vycisleni ¢astky k zaplaceni dané, mtize byt u fyzické osoby nasledné jeste vyu-
zito danového zvyhodnéni. Po uplatnéni téchto zvyhodnéni bude zjistén danovy

preplatek nebo nedoplatek.

Tabulka 3 — Nezdanitelné &asti zakladu dané r. 2016

. . L az 300 000 K&
Hypotéka (uroky z uvéru)

L az 12 000 K&
Penzijni pfipojisténi
.. L az 12 000 K&
Zivotni pojisténi
az 3 000 K&

Prispévky odborim

az 15 % ze zakladu dané
Dary

o az 6 000 K& u zen, 8 000 K& u muzu
Darovani krve

e . az 10 000 K¢
Vzdélavani

dle ZDP

Darova ztrata

Zdroj- vlastni zpracovani

Je zde, ale vyjimka u podnikatelti, ktefi uplatituji danovy pausal a prave ti, si nemohou

uplatnit slevu na manzelku a danové zvyhodnéni. (iPodnikatel.cz, 2016)


http://www.ipodnikatel.cz/Dane-v-podnikani/vypocet-zakladu-dane-z-prijmu-fo-za-pouziti-danove-evidence.html
http://www.ipodnikatel.cz/Dane-v-podnikani/vypocet-zakladu-dane-z-podnikani-fo-vydajovym-pausalem-procentem-z-prijmu.html

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 30

Tabulka 4 — Slevy na dani r. 2016

Poplatnik 24 840 K&
Skolkovné az 9 900 K&
Manzel/ka (s pfijmem menSim nez 68 000KE za rok) 24 840 K&
Manzel/ka je-li drzitelem prikazu ZTP/P (pfijmy mensi nez 68 000KE za rok) 49 680 K&
Student 4 020 K&
Invalidita | a Il stupné 2 520 K&
Invalidita lll. Stupné 5 040 K&
Drzitel prikazu ZTP/P 16 140 K&

Zdroj- viastni zpracovani

Tabulka 5 — Danové zvyhodnéni r. 2016

Déti (na prvni, druhé, treti a dalSi vyzivované) 13 404K¢, 15 804K¢, 17 004KeE

Déti, které jsou drzitelem prikazu ZTP/P 26 808K¢, 31 608K¢E, 34 008KE
Zdroj — viastni zpracovani

Danové zvyhodnéni Ize wuplatnit pii dosazeni 6nasobku minimalni mzdy, tj.

6x9900=59 400 K¢. Do maximalni vyse 60 300 K¢ ro¢né.

Dan z ptijmu fyzickych osob je splatna do 31. bfezna.

1.4.2 Dan z prijmu pravnickych osob

Poplatniky dang z piijmu u pravnickych osob jsou:
v Osoby, které nejsou fyzickymi osobami.
v" Organiza¢ni slozky statu.
v" Podilové fondy.

Sazba dané z ptijmu je ve vysi 19% ze zékladu dané.

Poplatnici, kterym plynou na uzemi Ceské republiky piijmy, ale nemaji zde své sidlo, maji
danovou povinnost pouze z téchto ptijmi. Zdanovacim obdobim je jeden rok a povinnost
podat dafiové ptiznani je do 1. bfezna po ukonceném zdanovacim obdobi, pokud pravnicka
osoba ma povinnost auditu, lhtta se prodluzuje do 30.6. Pokud pravnickym osobam vznik-
la v minulém obdobi vyssi zdanovaci povinnost nez 30 000,- K¢, plati zalohy na dan na

zdanovaci obdobi.

Dle §34 zakona o dani z pfijmu, si mohou pravnické osoby od zakladu dané odedist:
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e Ztratu, kterd vznikla za pfedchozi zdanovaciho obdobi nebo jeho ¢ast, a to nejdéle
v péti zdanovacich obdobich nasledujicich bezprostiedné po obdobi, za které se da-
fova ztrata vymeétuje.

e (Odpocet na podporu vyzkumu a vyvoje nebo na podporu odborného vzdélavani.

(financnisprava.cz, 2016)

Dle §35 zakona o dani z piijmu si mohou nasledné sniZit dafi o slevy na dani, kterou je:

e 18 000 K¢ za kazdého zaméstnance se zdravotnim postizenim, s vyjimkou zamést-
nance s t€z8im zdravotnim postizenim a pomérnou ¢ast z této ¢astky, je-li vysled-
kem primérného ro¢niho piepocteného poctu téchto zaméstnanct desetinné Cislo

e 60000 K¢ za kazdého zaméstnance s t€ZSim zdravotnim postizenim a poméernou
¢ast z této Castky, je-li vysledkem priumérného ro¢niho prepocteného poctu téchto

zaméstnanct desetinné Cislo (Kolafova, 2010, s. 112)

1.4.3 Dai z pridané hodnoty (DPH)

vétsiny zbozi a sluzeb. Dodavatel, ktery je registrovan, jako platce, musi odvést ¢ast hod-
noty ze svého obchodu. Naopak odbératel si za urcitych podminek miiZze narokovat vraceni

této dang, kterou pii obchodu dodavateli zaplatil.(ipodnikatel.cz, 2016)

Jak uvadi Stohl (2015, s. 88) platcem dané se miiZe stat osoba, kterd v ramci své podnika-

telské aktivity uplatiiuje zdanitelna plnéni.

Registrace platce dan¢ u finan¢niho Gfadu jak uvadéji Zemanek a Lacina (2011, s. 60) mu-

ze byt:

e Povinna — z diivodu piekroceni obratu (pokud obrat ptesdhne za nejvyse 12 po so-
be¢ jdoucich mésict 1 mil. K¢.
e Dobrovolna —i kdyz podnikatel neptesahl limit, mize se stat platcem DPH na za-

kladé své vlastni zadosti.

Pilatova a kol.(2012, s. 132) jesté zmifluje, Ze registracni povinnost vznika podnikajicim

osobam pfii ndkupu zbozi z jiného statu, pokud hodnota zbozi ptesahne 326 000k¢ a dopo-
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rucuje peclive sledovat vysi obratu, a to prubézné po skonceni kalendainiho mésice,

z diivodu vysokych sankci za pozdni registraci platce k DPH.

Od . 2015 plati tfi irovné DPH: zékladni sazba 21% (vétSina zboZi a sluzeb), prvni snize-
na 15% (vodné, stocné, potraviny, teplo, Casopisy aj.) a druhé snizena 10% (kojenecka

vyziva, léky, ockovaci latky, knihy aj.)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

Jednim z prvnich kroku pied zac¢atkem kazdého podnikani by mélo byt vypracovani podni-
katelského planu, ktery nam dokaze porovnat podnikatelsky napad s realitou. De facto dat

myslenky na papir.

., Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovany podnikatelem, popisujici vsechny
klicové vnéjsi a vnitini faktory souvisejici se zaloZzenim i chodem podniku *“ zni definice dle
Hisricha a Peters (1996) a k této definici se piiklani i Korab a kol.(2008, s. 11). Hingston
(2002, s. 40) dodava, ze vyznamnost tohoto planu je stejna, jak pro podnikani s poc¢atecni
investici 50 000,- K¢, tak i pokud se jedna o miliony. Pfevedenim svého podnikatelského
napadu do strukturovaného planu se zpiehledni jeho situace a miizeme ho posuzovat objek-
tivne.

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 96) ptirovnavaji podnikatelsky plan k autoatlasu, vzhle-
dem Kk tomu, Ze nam usnadni nalézt odpovédi na otazky: kde jsme, kam chceme jit a jakym

zpusobem se tam dostaneme, s timto srovnanim se shoduje i Korab a kol.(2008, s. 9)
Podnikatelsky plan miizeme vyuzit pro zaloZeni nového podnikani i pro stavajici podnik.
Jeho vyuziti je vicestranné, 1 pro majitele osobné, 1 pro externi investory.

2.1 Zasady podnikatelského planu

Dle Srpové a Rehote (2010, s. 60) bychom méli pii zpracovani dodrzovat obecné zasady,

ke kterym patfi:
¢ Srozumitelnost a stru¢nost — je vhodné vyjadiovat se struéné a srozumiteln¢.

e Logika a prehlednost — myslenky, by mély logicky navazovat na sebe a byt pre-

hledné pro ostatni.

e Respektujici rizika — podnikatelsky plan vyjadiuje budoucnost, proto respektovani

rizik zvySuje divéryhodnost podnikatelského planu.
K zasadam uspésnosti a smyslu projektu jesté Veber a kol. (2000, s. 32) doplnuje:

e Orientaci na trh — je tieba si dobfe ur€it, na jakém trhu budeme prodavat a je
vhodné i1 praktické ovéfeni napf. zkuSebnim provozem, zda ma nas vyrobek nebo

sluzba na trhu potencial.
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e Prokazani prodejnosti — méli bychom zdtraznit i prednosti vyrobku oproti konku-

rentam.

2.2 Priprava podnikatelského planu

Veber, Srpova a kolektiv (2008, s. 99) uvadé&ji, ze pravé na velikosti firmy a ucelu zavisi
rozsah a propracovanost podnikatelského planu. Vétsi rozsah spatiuji v oblasti poskytovani
sluzeb ¢i vyroby oproti mensimu rozsahu pokud pijde o zbozi osobni ¢i prumyslové spo-

tteby.
Ptipravu podnikatelského planu nasledné rozdéluji do dvou krokii:

e Sbér informaci — pokud mame informace, ale jsou nedostatecné, nebo Spatné, je
daleko t€zsi ucinit spravna rozhodnuti. V dnesni dob€ rozvoje informacni technolo-
gie je mozné hodn¢ informaci a kontaktli najit v elektronické podobé. Otazkou je,

zda i nejlépe procovany on-line systém nahradi pfimy osobni kontakt.

e Formalni Giprava — podnikatelsky plan by mél byt srozumitelny, uceleny, tak aby
kazdému uzivateli poskytl rychle pochopit novou podnikatelskou prilezitost nebo

planované zmény jiZ stavajiciho podniku.

2.3 Struktura podnikatelského plianu

Siman a Peterka (2010, s. 46) vidi obsah a strukturu podnikatelského planu piedevsim
V jeho diivodu zpracovani. I Srpové, Rehof a kolektiv (2010, s. 60) potvrzuje, Ze v podstaté
neexistuje zadna zavazna pravni uprava, kterd by strukturu podnikatelského planu urcova-

la.

Stejn¢ jako dvé pravni formy podnikani nejsou totozné, tak ani dva podnikatelské plany
nemohou mit stejnou strukturu. Jak jiz bylo zminéno, jiz zavedené spolec¢nosti budou mit

pravdépodobné strukturu podnikatelského planu obsahlejsi, nez zac¢inajici podnikatel.
Proto budou nasledujici body vénovany standardni form¢ podnikatelského planu pro zaci-
najici podnikatele, z nichz nékteré jsou uvedeny dle Srpové a spol. (2011, s. 14):

2.3.1 Titulni strana

Zde bude uvedeno obchodni nazev a logo firmy (zda jiZ existuje), ndzev podnikatelského

planu, jméno autora, datum zalozeni apod. Je také doporucovano zahrnout prohldseni o
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tom, ze ,,informace obsazené v tomto podnikatelském planu jsou divérné a jsou predme-
tem obchodniho tajemstvi‘.

2.3.2 Uvod, el

Na zacatku podnikatelského planu je doporuceno seznamit Ctenare, k jakému ucelu byl
podnikatelsky plan vypracovan, napt. pro potencialniho investora, pro zacinajici podnikéani
apod.

2.3.3 [Exekutivni souhrn

Po piecteni shrnuti by mél byt Ctendt sezndmen s celym podnikatelskym planem, jenz by
m¢él ¢tenarfe zaujmout, aby ho precetl do konce a zabyval se podrobnostmi. Srpova a spol.

(2011, s. 16) uvadi nasledujici body, které nam mohou slouzit, jako hruba osnova shrnuti:
v’ Jaké produkty budeme poskytovat?

v’V ¢em jsou nase produkty lepsi a jakd je konkurencni vyhoda a uZitek pro zdakazni-

ka?

V' Komentdr k trhu, trznim trendiim a ke konkurenci.

potreba cizich zdrojii aj.
I kdyZ je shrnuti umisténo v zacatku podnikatelského planu, zpracovdvame ho az v oka-
mziku, kdy mame cely podnikatelsky plan hotovy.
2.3.4 Popis podnikatelské prilezitosti

Zde ptedstavime podrobny popis nasi podnikatelské pfilezitosti, s jakym vyrobkem nebo
sluzbou hodlame vstoupit na trh. Jestli se zaméfime na jiz existujici trh nebo budeme hle-

dat mezeru na trhu. V ¢em spatiujeme nasi piidanou hodnotu pro zakaznika ¢i investora.
V ramci popisu bychom se méli tedy zamétit dle Srpové a spol. (2011, s. 16) na:

v Popis produktu.

v Konkurencni vyhodu

v’ Uzitek produktu pro zdkaznika.
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2.3.5 Potenciilni trhy

Pti realizaci podnikatelského planu uspé&jeme jen tehdy, pokud existuje trh, ktery ma zajem
o nase produkty ¢i sluzby. A jak uvadi Murphy (1996, s. 28), nema smysl zabyvat se napa-
dem, pokud pro n¢j trh neexistuje. Je obvykle lepsi vstoupit na jiz zavedeny trh, ve kterém
existuje vysoka mira informovanosti zakaznikl, vzhledem k tomu, ze naklady na zvySova-

ni povédomi mohou byt velmi vysoké.

2.3.5.1 Analyza zakazniki

Trias de Bes (2009, s. 88) vidi dobrého podnikatele, takového, ktery dokaze odpovédét na
otazku ,,Pro¢ by méli zékaznici kupovat ode mé?““. Produkt neni dle néj dtlezitou véci, ale
pravé vyhoda, kterou je schopny podnikatel vytvorit a nabizet. A zdkazniklim pro uspéch

V podnikani, musi byt nabizeno néco lepsiho anebo stejna véc za lepsi cenu.

V ramci analyzy trhu uvddime pouze cilovy trh a takovou skupinu zdkazniki, které dle

Vebera, Srpové a kolektiv (2011, s. 20):
v’ Maji z vyrobku ¢i sluzby znacny uzitek.
v’ Maji k vyrobku ¢i sluzbé snadny pristup.
v"Jsou ochotny za produkt ¢i sluzbu zaplatit.

Smyslem téchto analyz, jak uvadi Kozel (2006, s. 27) je trh segmentovat, tj. rozdélit ho do

obchodné zajimavych a specificky odliSnych casti.

Po vymezeni cilového trhu se snazime o ziskani pfislusnych informaci o tomto trhu. Méli
bychom tedy provést prizkum trh pomoci internetu, informacnich materidli statistického

ufadu, casopist, dotaznikll apod.

2.3.5.2 Analyza konkurence

Jak poukazuje Kotler a Keller (2007, s. 380), trhy se staly velmi konkuren¢nimi, proto jiz

neni mozné zaméefovat se pouze jen na spotiebitele.

V kazdém podnikani se musi pocitat s konkurenci. Podnikatel by mél byt tudiz proto i sou-

tézivy hrag, ktery se snazi mezi konkurenci o ziskani zakaznika.

Kotler a Keller dale (2007, s. 568) uvadi, Zze spolecnost ziska konkurenc¢ni vyhodu nizsich
cen, nebo vys$im uzitkem, ktery vyrovnd vys$si cenu. Pii analyze konkurence bychom méli

ziskat odpovédi na otazky typu:
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v Kdo jsou nasi konkurenti?
v’ Jaké jsou jejich cile?
v’ Jaké jsou ceny konkurence?
Na trhu nastavaji dva typy konkurence:
e Konkurence stavajici — pfi vstupu na trh jiz existuje;
e konkurence budouci — ta se objevuje, béhem pusobeni na trhu. (iPodnikatel.cz,
2016)
2.3.5.3 Analyza dodavatelii
Blazkova (2007, s. 66) neopomina uvést, Ze nejen konkurenty, ale i dodavatele musime
poznat a ptipojuje otazky, na které bychom se méli pti vyhleddvani dodavatelti zaméfit:
Kdo jsou nasi dodavatelé nebo kdo budou?
Kolik jich je?
Jaké maji ceny?
Jaké maji dodaci podminky?

Co vse je potreba k uzavieni zakazky?

Jak dlouho trva uzavrit zakazku?

N N N N N N

Jaké distribucni cesty pouzivaji nasi dodavatelé?

Odborna schopnost, spolehlivost a sympati¢nost dodavatele, to jsou tti faktory, které uvadi

Kotler a Keller (2013, s. 266) k hodnoceni dodavateld.

2.3.5.4 Porterity model 5 sil

K lepsimu poznéani konkurence doporuéuje Cizinska a Marini¢ (2010, s. 194) vyuzit Porte-
rav model péti sil, ktery nam urcuje mimo poctu odbérateli a dodavatelti dalsi faktory.
Témi dalsi faktory, jak dodava Kotler a Keller (2007, s. 380) jsou stavajici konkurenti ¢i
potencidlni hrozba substitutl. Porterovy sily spocivaji v rozhodovani o atraktivité na trhu
nebo trzniho segmentu. Hanzelkova a kol.(2009, s. 109) jesté poukazuje na jeji vhodné

vyuZiti 1 pro analyzu marketingu.
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Pro ptehlednost jsou jeho faktory uvedeny na nésledujicim obrazku.

Obrazek 2 - PorterGiv model péti sil

Potencialni
MNowé vstupujici firmy

Hrozba nové
wstupujicich firem

v

Dodavatelé Konkurenti v odvé&twi Odbératelé
wvyjednavaci vliv soupefeni mezi wyjednavaci wliv
dodawvateld stavajicimi podniky odbérateld

F 9

Hrozba
substitucnich
wyrobk o

Substituty

Zdroj - Kovar a Strach, Strategicky management 2003

Blazkova (2007, s. 60) jesté dopliuje, ze se tento model nékdy rozsituje o Sestou silu tzv.
silu komplementatt. Zahrnuji se sem podniky, kterych podnikani zavisi na podnikani dalsi

firmy (napft. vyrobci software x vyrobci pocitacit).

2.3.6 Marketingovy plan

., Marketing je cinnost, kterd napomdhd uvedeni produktii a sluzeb na trh*, tak zni definice

Zemanka a Laciny (2011, s. 67).

Korab a kolektiv (2007, s. 38) poukazuje na to, ze marketingovy plan, byva investory vel-
mi Casto povazovan, jako nejdilezitéjsi soucast uspéchu podniku. V marketingovém planu
je zpravidla objasnéno, jaky zptsobem bude vyuzito distribuce a propagace vyrobku a slu-

v

zeb.

Ze ma marketing a nasledné& prodej velky vliv na budouci tispéch podniku, v tom se shodu-

je i Srpova a kolektiv (2011, s. 22).

Mnohym podnikatelim pfinasi slovo marketing zbyte¢nou védu. Samoziejmé je rozdil
mezi podnikanim v prodeji pouli¢niho obcerstveni a vétSich podnikt, kde marketingovi

odbornici mohou pfinést milidbnové zmény v trzbach.

2.3.6.1 Marketingovy mix

Z divodu snahy zavést do firemniho marketingu a planovani ur€ity systém a efektivitu,
zminuje Zemanek a Lacina (2011, s. 69) marketingovy mix tzv. 4P — odvozeno od anglic-

kych slov product, price, place a promotion, ktery byl zaveden asi pied 60let a tvoii 4 sloz-

ky:
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e Produkt (product) — jedna se o samotny vyrobek nebo sluzbu, zahrnujici vsechny

vlastnosti z pohledu zdkaznika: kvalita, znacka, servis, obal, rychlost doru¢eni.

e Cena (price) — cena produktu, vérnostni program, podminky a zptsob platby, sle-
vy.
e Misto (place) — misto prodeje produkti, zpusob jeho distribuce k zakaznikovi.

e Propagace (promotion) — zpisob propagace naSich produkti, jak se o nich dozvi

zakaznici, komunikace se zakaznikem.

Murphy (1996, s. 127) poukazuje na to, ze vhodna kombinace a peclivé zkoumani téchto
Ctyt slozek, ndm pomuze ovliviiovat poptavku.

Marketingovy mix miiZze byt rozsifen o dalsi tf1 slozky, jak dopliiuje Srpova a kolektiv
(2011, s. 23) ptidanim prvka: lidské zdroje, politicko-spolecenské rozhodnuti a vetejné
minéni.

V mensich firméach se mizeme setkat s jemné;jsi formou marketingu a to v podobé porad o

propagaci a cené&, zkratka o tom, za kolik, komu a jakou formou prodévat.

2.3.7 Realiza¢ni projektovy plan

Velmi dualezitym krokem kazdého podnikatelského planu je ¢asovy harmonogram, ktery
obsahuje vSechny cinnosti a dodavatelské zajisténi. Jako prvni, bychom si méli urcit
vSechny dilezité kroky a aktivity, které je nezbytné podniknout. Opomnét bychom neméli

terminy jejich dosazeni (Srpova a kol. 2011, s. 27)

2.3.8 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan pfevadi predchozi ¢asti do Ciselné podoby a uruje ndm potiebné objemy

investic a také z néj lze zjistit, nakolik je ekonomicky realny, jako celek. Korab a kol.

vvvvvv

v' Predpoklad p¥ijmu a vydaji.
v" Vyvoj hotovostnich toki.
v Odhad rozvahy, ktera nam poskytuje informace o finanéni situaci podniku.

Srpova a kol.(2011, s. 28) do finan¢niho planu, také zahrnuje prostfedky na zahajeni pod-
nikani a s tim spojené naklady do doby, nez obdrzime prvni trzby napt. ndjem, elektfina,

teplo, nakoupené zbozi atd.
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Jednoducha technika s ptehledem piedpokladanych vydajii mize vypadat nasledovné: k
pojmenovani a kvantifikovani v§ech vydaji je doporuovani sestaveni jednoduché tabulky
a uvedeni v8ech polozek, které je nutné zaplatit. Nasledné se zvoli obdobi a pokusi se od-
hadnout finan¢ni castky, za které budou pofizeny nebo uhrazeny polozky v tabulce. Soucty
vSech ¢astek znamenaji odhad prostiedku, které musi byt vlozeny do podnikani piedem.
Zaroven ziskame odpovéd’, na to, kolik musime v daném obdobi vydélat, abychom neméli

ztratu. (iPodnikatel.cz, 2016)

Dalsi ¢ast bude zaméfena na zakladatelsky rozpocet, zahajovaci rozvahu, planovany cash
flow, moznosti financovani a dalsi skute¢nosti, které jsou spojeny s finan¢ni strankou pro-

jektu.

2.3.8.1 Zakladatelsky rozpocet

Ukolem zakladatelského rozpoétu podle Vebra, Srpové a kol. (2008, s. 65) je specifikace a
kvantifikace finan¢nich prostfedkl, které bude podnikatel k zahdjené své podnikatelské

¢innosti potiebovat.
Propocet vySe finan¢nich prostfedki se rozd€luje do nasledujicich skupin:
e Zajisténi financnich prostfedkl nutnych k zaloZeni podniku.

e Financ¢ni prostfedky v pfipadé potizeni dlouhodobého a hmotného a nehmotného

majetku.
e Financ¢ni prostiedky na ndkup obéZného majetku.

e Financ¢ni prostredky urcené k zahajeni podnikatelské ¢innosti — financovani ¢innos-

ti, nez ji bude mozno financovat z piijmt podniku.

Vydaje souvisejici s pocatecni investici do podnikani, déli Palatkova a kol. (2013, s. 199)

nasledovné:

e Pocateéni vydaje — jedna se o nezbytné vydaje, které souvisi se zalozenim podni-
katelské Cinnosti (vypis z trestniho rejstiiku, ohldseni Zivnosti, licence, povoleni,
3j.)

e Vydaje spojené s chodem podniku — naklady (vydaje), které jsou nezbytné k pro-
vozu podnikatelské ¢innosti napf. najemné, telekomunikace, reklama, kancelarskeé

potieba aj.
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Synek, Kyslingerova a kol. (2010, s. 96) hodnoti zakladatelsky rozpocet, jako velmi dule-
zity, z duvodu toho, Ze pfedevsim v zacatcich podnikani jsou obvykle vétsi vydaje, proti

kterym nestoji potiebné piijmy.

2.3.8.2 Rozpocet béZného financovini

V ptipad¢ podnikajici pravnické osoby je nutno uvést v této kapitole podnikatelského pla-
nu finan¢ni vykazy, jako je vykaz penéznich tokl (cash flow), vykaz ziskl a ztrat a rozva-
hy. Pokud se jednd o fyzickou osobu, posta¢i nam planované finan¢ni prostiedky na roz-

jezd podnikatelské ¢innosti a vykaz dafiové evidence.

Korab a kol.(2007, s. 88) vidi u podnikatele, ktery ma zmapovany a promysleny start jeho
podnikani, pomérné presné vycislené zakladaci ¢i pofizovaci vydaje a pomérné piesné od-
hadnuté primérné provozni vydaje, avSak za pfesnost v jeho odhadech piijmi, povazuje

predevsim kvalitu marketingového planu a jeho realizaci.

2.3.8.3 Zdroje financovani podnikatelské ¢innosti

Vydaje spojené se zahdjenim a s pocate¢nim chodem podnikatelské ¢innosti lze financovat
zdroji vlastnimi (vklad podnikatele, spole¢nikll) nebo ze zdroji cizich (bankovni Gvéry,
pujcky, leasing). Cizi zdroje se d€lim na dlouhodobé (se splatnosti delsi nez 1 rok) a krat-

kodobé (se splatnosti do jednoho roku). (Veber, Srpova a kol., 2008, s. 106)

Obrazek 3 — Zakladatelsky rozpocet

[ Zalozeni podniku Vlastni zdroje
-
Zahajeni Cizi zdroje
mmsp|  podnikatelské )
cinnosti
N\ — Pljcky
—) Pofizeni
majetku —
/ ) | Uvery
m=p| |easing

Zdroj — viastni zpracovani
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2.3.8.4 Stanoveni ceny

Pfi stanoveni cenové strategie doporucuje Vastikova (2014, s. 99) vyuziti nasledujicich

faktoru:
o nhéklady;
o konkurence;

o hodnota vyrobku — sluzeb pro zakaznika — spotiebitelsky uzitek, tzn. rozdil mezi

cenou, kterou spotiebitel zaplati a cenou, kterou by byl ochoten zaplatit.

Pii stanoveni cen je velmi dilezité znat konkurenci. Dle Vastikové (2014, s. 100) je ne-
zbytné nutné sledovani cen konkurence a kvalitu konkurenénich produktt. Na zakladé zjis-

téni konkurenc¢nich cen je mozné stanoveni tfi druhii cen:
o Vyssi cenu, nez je na trhu primérna;
o primérnou cenu;
o niz§i cenu, nez je prumerna cena na trhu.

Pti tvorbé a kalkulaci cen jen rovnéz velmi dulezité rozliSeni nakladd na pifimé a nepiimé

naklady.

o Primé naklady — jedna se o pfimo pfiraditelné naklady na jednotku, napt. mzda

zaméstnance na hodinu, naklady pohonné hmoty apod.

o Nepiimé naklady — jedna se o takové naklady, které nelze pfifadit jednotce. VEtsi-

nou se jedna o rezijni naklady, které je nutné rozpocitat.
Ptistupy stanoveni ceny

Na zéklad¢ stetu nabidky a poptavky se odehrava tvorby ceny. Zakladni pfistupem stano-

veni ceny:
o Nakladové orientovana cena — k tplné kalkulaci nakladu se pfipocte ziskova pfi-
razka.
o Poptavkové orientovana cena — zdkladem ceny je vnimana hodnota produktu za-

kaznikem.

o Konkuren¢né orientovana cena — cena se odviji od cen, za kterou nabizeji své

produkty konkurenti (iPodnikatel, 5.2.2013)
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2.3.8.5 Hodnoceni planovanych vysledkii

Po sestaveni finan¢niho planu, je nezbytné tento plan vyhodnotit. Jednd se o dilezité in-
formace pro samotného podnikatele, tak 1 pro potencionalniho investora. Vyhodnocenim
dle Mulacové a Mulace (2013, s. 173) ziskame piedevsim odpovédi na otazky, zda je pod-
nikatelsky plan realizovatelny, jaka bude navratnost investice nebo dlouhodobé vynosnost.

V ramci vyhodnoceni mohou byt pouzity nasledujici ukazatele:

e Ukazatel rentability nakladi — Tento ukazatel vyjadiuje, kolik K¢ nakladt musi
byt vynalozeno, aby bylo ziskdno 1K¢ zisku. Nésledujici vzorec miize byt pouzit

pro tento vypocet:

zisk (oCekavany)

ROC = — ——
celkové naklady (vydaje)

o Cista sou¢asna hodnoty — Net Present Value — tato metoda bere v tvahu dasovou

hodnotu penéz. Pocita pouze s budoucim cashflow. Je to ukazatel, ktery nam tika,

kolik penéz nam za zvolenou dobu zivotnosti projekt pfinese anebo sebere. Cista

souCasnd hodnota je ukazatel, ktery pocita pouze a jen s budoucim cashflow.

n
NPV = z T _IN (naklady na investici)

t=0 (1+n)t

2.4 Hlavni predpoklady uspéSnosti projektu

V ramci SWOT analyzy mohou byt posouzeny vSechny aspekty podnikatelského planu z
hlediska Ctyt oblasti.

24.1 SWOT analyza

Nazev SWOT je odvozen z anglickych slov, které jsou, jak uvadi (Srpova a kol., 2011,

S. 31) podstatou této analyzy:

e S —strenghts (silné stranky) — zde mizeme vyzdvihnout oblasti, v kterych jsme lep-

$1 nez konkurence.

e W — weaknesses (slabé stranky) — zde jsou uvedeny slabiny podniku. Ide4lnim te-

Senim je, pfi odhalovani slabych mist jiZ nachazet cestu k jejich odstranéni.

e O — opportunities (pfilezitosti) — je to oblast, ktera se soustiedi na okoli podniku a

snazi se najit atraktivni piilezitosti a pravdépodobnosti uspéchu.
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e T —threats (hrozby) — zde se jedna také o vné&jsi prostiedi, podobn¢, jako u pfilezi-
tosti, ale je zde posuzovana piedevsim zavaznost a pravdépodobnost okolnosti, kte-

ré mohou nastat.

Obrazek 4 - SWOT analyza

Pozitivni Negativni

S w
(Strengths) (Weaknesses)
Silné stranky Slabé stranky

{Opportunities)
PiileZitosti

Zdroj: www.byznysslovicka.com

2.5 Hodnoceni rizik

Rizika v souvislosti s podnikatelskym planem rovnéz nemohou byt opomenuta a chapeme

je jako negativni odchylku od cile.(Srpova a kolektiv, 2011, s. 31)

Kazdy podnikatelsky plan, i kdyZ je podloZen sebelepSimi analyzami a daty, v sobé nese
uréitou miru nejistoty, ze, se realné vysledky budou lisit od ocekavanych vysledki. A to je
divod, pro¢ Korab a kol.(2007, s. 89) uvadi analyzu rizik, jako nedilnou soucast kazdého
spojend s externimi, predev§im trZznimi faktory, vyvojem trhu, chovanim zékazniki a kon-

kurence.

Fotr a Soucek (2005, s. 136) ale vidi v riziku i pozitivni stranku, kterd dle néj prestavuje
nadéje na uspéch podniku, uplatnéni se na trhu a dosazeni vysokych ziskli. Negativni

stranku rizika vidi v nebezpeci ztrat a netspechu podniku.

2.5.1 Analyza rizik

Analyza rizik bude urcité sotisfikovanéjsi u velkych investicnich zaméra, kde bude vyuzito
znalosti z oblasti matematické statistiky, mikroekonomie aj. a naopak analyza rizik drob-
nych podnikatel, mize byt zahajena vytvorenim urcitych faktord, které by omezily jeho
podnikatelskou ¢innost. A pravé SWOT analyza muze byt jiz krokem k vytvofeni téchto

faktort, ke kterym by byla zahrnuta rizika z nesplnéného piedpokladu vynosu.


http://www.byznysslovicka.com/
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V nasledujici tabulce jsou uvedeny mozné rizikové faktory, které mohou byt brany do uva-

hy pfi analyze rizik.

Tabulka 6 — Mozné rizikové faktory

MOZNE RIZIKOVE FAKTORY

TRHY - mlze nastat nahla zména nebo porucha nasich trhi? Jak to ovlivni nase trzby?

PRODUKT - rizika z vysoké ceny, utlum poptavky, problémy s kvalitou

OBCHODY - neplnéni planovanych obratu, kapacitni rizika

MANAGEMENT - Spatné fizeni podniku

DODAVATELE - rizika nepInéni dohod ze strany dodavatel(

INVESTICE - neefektivni marketing, zatéz Spatnych investic

INFORMACNI TECHNOLOGIE - ztrat dat, vyuZivani zastaralé technologie

MAKROEKONOMICKA RIZIKA - dariova rizika, kurzova rizika

Zdroj - vlastni zpracovani

Za typické riziko u zacinajiciho podnikatele oznacuje Korab a kol.(2007, s. 93) propad
planovanych vynosi v souvislosti s nedostatkem zakazek, jez mize byt zapfi¢inéno vice
faktory, zejm. Spatny odhad trhu a konkurence, neschopnost zrealizovat efektivné ziskané

zakazky nebo obchodni nekompetence podnikatele.

2.5.2 Opatreni ke sniZeni rizika

Pokud identifikujeme rizika, mizeme u téch vyznamnych navrhnout preventivni opatieni,

ktera ndm budou napomocna ke sniZzeni konkrétnich rizik.
Opatieni ke sniZeni rizika dé€li Srpova a kol.(2011, s. 32) nasledovné:
o Diverzifikace — rozsifovani vyrobniho programu, prodej produkti rizné povahy

e D¢leni rizika — rozdé€leni rizika mezi dva nebo vice Gi€astnikii podilejicich se na rea-

lizaci podnikatelského projektu.

e Transfer rizika — tzv. pfesun rizika na dodavatele, odbératele (v podobé uzavirani
dlouhodobych smluv na dodavky surovin nebo uzavirani kontraktt na prodej vy-

robkil).
e Pojisténi rizika — pojistnd smlouva uzaviena s pojistovnou kryje urcité neptiznivé
situace.

e Forwardy, swapy — nastroje eleminace rizik pfi vyvoji urokovych sazeb a devizo-

vych kurzi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

3 SPECIFIKA PODNIKANI NA INTERNETU

Bez internetu si v dnesni dobé nedokaze piedstavit Zivot podstatna ¢ast lidské populace.

Jeho pocatky spadaji ke konci 50. let 20. stoleti a prudky rozvoj nastal v letech 1983-1992
v USA. V r. 1993 byla k internetu ptipojena i Ceska republika, prvni dva roky byla domé-

nou piedevsim védeckych a akademickych pracovist. (ihistory.cz, 2016)
Internet je oznaCovan nejveétSim a nejrychleji pristupnym zdrojem informaci ve svéte.

,,Cesko v r. 2014 historicky poprvé piekonalo poctem uzivatelii internetu primér Evropské
unie. Internet a pocitac jsou pritom béznou soucasti bezmala tri ¢tvrtin ceskych domdcnos-

11, stoji ve zpravé Ceského statistického uiadu (cszo.cz, 2016).

K nejcastéj$im ¢innostem, ke kterym lidé vyuzivaji internet, patii e-mailova komunikace a
vyhledévani riiznych informaci a ¢lankt. K dalsi oblibené a vzristajici ¢innosti patii naku-
py na internetu, které jsou jiz mezi uzivateli internetu vnimany, jakou soucast bézného
Zivota. Oproti roku 2010 doslo v Ceské republice k narastu o 80 % e-shopt a v sou¢asné

dob¢ se pocet pohybuje okolo 37 000. (finexpert.cz, 2016)

3.1 Elektronicky obchod — e-Commerce

E-bussines znamena v ptekladu elektronické podnikani, jedna se tedy o vyuzivani infor-
macnich a komunikacnich technologii jako prostiedek pro vykonavani podnikatelské ¢in-
nosti. Je Casto zaménovan s e-Commerce , ale pravé od n¢j se lisi SirSim pojmem pro

riizna vyuziti napt. e-Banking, e-Human Resources apod. (managementmania.cz, 2016)

Doposud zatim nedos$lo k ustaleni definice pojmu e-Commerce. Podle Gala a kol.(2006, s.
132) e-Commerce v sob¢& zahrnuje takové aktivity, které podporuji prodej produktti a slu-
zeb kone¢nym spotiebitelim prostfednictvim elektronickych médii zejm. internetu. Kotler
a Keller (2007, s. 471) povazuje e-Commerce za nejatraktivnéjsi aplikaci webu a také Mu-
lacova a kol. (2003, s. 111) ji hodnoti, jako velmi moderni a dynamickou formu rozvijeji-
ciho podnikani. Podstata tohoto modelu spociva, ze vSechny faze kupniho procesu probiha-

ji prostfednictvim internetu.

Nasledujici obrazek, nam zobrazuje, jak tento proces probiha.
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Obr 1 — E-commerce

Vybrané zbozi

L

Platba
—3 .
Sklad

Zdroj: http://www.likemindtech.com/ecommerce.htm

Mezi vyhody elektronického obchodovani fadi Chromy (2013, s. 110) pfedevs§im:

v

v

v

Nepfetrzitou pracovni dobu — neni zaviraci doba, obchody mohou probihat v dob¢

svatkt, vikendd apod.

Automatickou cestu vyfidit znacné mnozstvi transakci a obchodl a eliminovat tak

chyby zamé&stnancu.

Je mozné podnikat elektronickou cestou z kteréhokoliv mista na svéte.
Neustalé zrychlovani komunikace a pfenosu dat.

Rychlé reakce pti pozadavcich nebo otazkach zakaznika.

Aktualni nabidka.

K vyraznym usporam v souvislosti elektronického obchodovani zmifiuje Simek (2015)

piedevsim oblast skladového hospodarstvi a administrativu. Pokud se snizi velikosti zasob,

je mozné dosédhnout niz§iho objemu vazanych prostiedki a tim mensi investici na sklady a

z toho plynouci mensi rezie. V Uspofe administrativnich nakladii se jedna predevsim o

usporu lidskych zdroji v podob¢ mezd, dani a pojisténi. Schopnost rozsitit svou ¢innost na

mezinarodni trhy jesté doplnuje Kincl a kol.(2004, s. 131).

Gala a kol.(2006, s. 132)zminuje také, dle riznych vyzkumu je motivace kone¢nych spo-

trebitelll vyuzivani elektronickych obchodi prevazné z nasledujicich divodi:

v

v

pohodlinéjsi zpiisob nakupu;

lepsi prehled a snadnd orientace;


http://www.likemindtech.com/ecommerce.htm
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v VWhodnéjsi cena;
v komunikace s prodejcem pomoci internetu je prijemnéjsi nez pres telefon, fax apod.

Mulac¢ova, Mula¢ a kol.(2013, s. 113-114), ale neopomina vzpomenout také urcita uskali
elektronického obchodu, které spatiuje predevSim ve fazi rozhodnuti o realizaci ¢i ne-
realizaci nakupu, kdy je v urcitych pifipadech role kamenné prodejny nezastupitelnd, jedna
se zejména o potraviny, dopravni prostiedky, nabytek apod. DalSim rizikem muze byt

transakce s neznamym prodejcem.

Vstupni branou do elektronického obchodovani je dle Werthlnera a Bichlera (2012, s. 15)

vytvoreni e-shopu. Jedna se o internetové obchody, které jsou podmnozinou e-Commerce.
V ramci prodeje produkti pomoci Internetu lze vyuzit:

v Vlastni webové stranky.

v" Prodejni webové stranky.

v" Aukéni portaly.

v' Internetové bazary.

3.1.1 Druhy elektronického podnikani

Mezi subjekty vyuzivani elektronického podnikani patii pfedev§im bézni spotiebitelé (za-
kaznici e-shoptl), dodavatelé produkti a poskytovani sluzeb (podniky a prodejci), finanéni
instituce a orgdny statni spravy.

V ramci e-Commerce, jak uvadi Chromy (2013, s. 120) jsou nejvyuzivangjsi nasledujici

typy elektronickych trhii:

e B2B: Bussiness to bussines — obchodovani mezi dvéma podniky. Fill a Fill (2005,
S. 5) poukazuje zde na odlisnost od spotiebniho zbozi nebo sluzeb na trhu, nebot’ na

téchto trzich nedochézi k osobni spottebé kupujicich.

e B2C: Bussiness to Costumer — zde se praveé jedna se o prodej koncovym zakazni-

kdm.

e B2G (B2A): Bussines to Goverment — obchodni vztahy mezi podniky a vefejnou

spravou ¢i vladou.

e B2E: Bussines to Employe — obchodni vztahy mezi podnikem a jeho zaméstnanci.
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3.1.2 Platebni systémy

Za zbozi a sluzby nakoupené na internetu Ize platit riznymi zplisoby. Pfani zédkaznikl by

mély mit riizné alternativy, které obchodnik miize nabidnout.

Dle vyzkumu spolecnosti FerBuy, je dominantni platbou pfevod na ucet a nasleduje platba

o 4

Obrazek 5 — Zputisob platby za nakup zbozi na internetu

Zpusob platby za nakup zboZi na internetu
(v procentech):

20,6 9%

6,2 %

Platebni

karta

Zdroj:marketup.cz, 2016

3.2 Legislativa upravujici internetové obchody

Prava a povinnosti prodavajiciho a kupujiciho vymezuji, tak, jak pfi kazdém jiném ob-
chodnim styku pravni ramec dany ceskou legislativou. Z divodu nepoctivych interneto-

vych obchodnikil se postupné tzv. pravidla hry zosttuji pro vSechny.

vvvvvv

Legislativa upravujici vztahy v e-commerce, vychazi do znacné miry z béznych pravnich

uprav, zejména:

o Obcansky zékonik ¢. 40/1964 Sb. (jehoz nova verze je uc¢inna od 1.1.2014), v némz
jsou mj. uvedeny normy specifické pro elektronické obchodovani a sice:
o §1810-§ 1867 — Smlouvy uzavirané pomoci prostiedkii komunikace na

dalku,


http://www.zakonyprolidi.cz/cs/1964-40
http://www.podnikatel.cz/zakony/novy-obcansky-zakonik/
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o §612az§ 627 — Shoda s kupni smlouvou, zaruka, odpovédnost za vady.
e Zakon o ochran¢ spotiebitele ¢. 634/1992 Sb., zde k nejdilezitéjsim patii:
o § 12 —informace o cene,
o §13ag§ 19— informace o reklamaci.
o novela zakona platna od 1.2.2016 - mimosoudni Feseni sporii a z ni plynouct
informacni povinnost
e Zakon o ochrané osobnich udajt ¢. 101/2000 Sb., pfedevsim § 5 — Povinnosti pri

ochrané osobnich udaju. (mjprvnieshop.cz, 2016)

Zivnostensky list

Pokud je osobou prodavano zbozi, zprostiedkovavani a poskytovani sluzeb, je nutnost

vlastnit zivnostenské opravnéni. Vse uvedené spada do Zivnosti volnych.

Jak jiz bylo zminéno, dle zivnostenského zdkona je za Zivnost povazovana soustavna ¢in-
nost provozovana samostatné, vlastni jménem, na vlastni odpovédnost a za i¢elem dosaze-

ni zisku.

Prodej zbozi pies rizné aukéni servery (napt. aukro.cz) nebo pies online bazary (sbazar.cz,
bazos.cz, mimibazar.cz) nabizi velmi zajimavou moznost ptfivydélku. Zejména u matek na
matefské dovolené nebo u studentli. Pokud se jednd o opakovany prodej a za ucelem zisku,

vztahuji se na n€ veskeré povinnosti spojené s podnikatelskou ¢innosti.

-----

tit zalohy na CSSZ a u¢ast na diichodovém pojisténi je dobrovolna.(iPodnikatel, 2016)

V piipad¢ ptilezitostného prodeje za cely rok v mensi vysi nez 30 000 K¢, tato castka ne-

podléha dani z pfijmu.
3.3 Nakupy na internetu v Ceské republice

Dle prizkumu spole¢nosti MasterCard v r. 2015 nikdy nenakupovalo v Ceské republice
pouze 6% muzi a 8% Zen. Z hlediska bezpecnosti polovina respondentli povazuje nakup
na internetu za bezpecny, 36% si neni v bezpecnosti jisto a 14% je nepovazuje za bezpec-
ny, ale i piesto jej vyuziva. Typicky online nakupujici z Ceské republiky je ¢lovék mezi
30-39 lety, ktery ma stfedoskolské nebo vysokoskolské vzdélani a ma piijem veétsi nez

18 000 korun mésicné.(unet.cz, 2016)


http://www.mpo.cz/dokument6842.html
http://www.mpo.cz/dokument169187.html
https://www.apek.cz/clanky/novinka-v-zakone-na-ochranu-spotrebitele-pomuze-re
http://www.uoou.cz/uoou.aspx?menu=4&submenu=5
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Obraty internetovych obchodt, jak je uvadéno prizkumem spole¢nostmi APEK a
HEUREKA rapidné stoupaji a jejich odhad pro r. 2015 byl 81 mld. K¢, ktery se i nasled-

nym zpracovanim dat potvrdil.

Obrazek 6 — Obrat internetovych obchodt

Obrat internetovych obchodu v €R za zbozi (mld. K&)
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Zdroj: APEK. Heureka, udaj za rok 2015 — predbézZzny odhad

Zdroj — www.investicniweb.cz

K nejcastéji nakupovanému zbozi na internetu patii u zen odévy a obuv a u muzu pievlada

zajem o pocitace a notebooky.

Obrazek 7 — Nejcastéji nakupované zboZi na internetu

Které z nasledujicich produktu ¢i sluzeb jste si pofidil(a) prostfednictvim internetu za poslednich 12
meésicu?
Ti, ktefi nakupuji na internetu alesporn jednou za rok, N = 1513
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62 Pocitace, notebooky a hardware _ 53
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Zdroj - www.marketingovenoviny.cz

Zékaznici mohou nakoupit zbozi nejen v e-shopu, ale rovnéz za vyhodnou cenu nebo pfi

sehnani neobvyklych predméti, mohou vyuZzit riznych internetovych bazart a aukéni sini.

Mezi nejznamé;jsi bazary a aukéni siné patii:
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o Aukro
o Shazar
o Bazos$

o Sociélni sité — facebook

o Mimibazar

3.4 Zasady uspéSného podnikani na internetu

Jak jiz bylo uvedeno, podnikani na internetu mize mit vice forem, tieba i tu v pouhém pfi-
vydélku a vSechny rtizné formy zazivaji v poslednich letech velky rozkvét. Velkou pied-

nosti tohoto podnikani je zejména, Ze se vSe miize odehravat z pohodli domova.

Vybér sortimentu, ktery chce podnikatel nabizet, rozhoduje o zdaru podnikatelského zame-

ru. V urcitych oblastech je totiz konkurence velka.

Lokajova (2016) vidi v zasadnim piedpokladu Gispésné Zivnosti originalni napad, ktery trh
obohati nebo uspokoji poptavku uzivatel po konkrétnim produktu. Klicovou znalost vidi
v cilové skupiné a za nejjednodussi formu podnikani uvadi nabizeni produkti na prodej-
nich webech. Vyhoda spociva v uspofe finan¢ni za vlastni webové stranky a predevsim

nenarocnost celého procesu. (finexpert.cz2016)
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4 PRUZKUM TRHU

Pochopeni chovani konecnych spotiebitelti vychdzi z nastroji marketingového mixu uzi-
vaného na spotiebitelskych trzich a pfedev§im nam poskytuje informace pro cenovou tvor-
bu, ukazuje moznost distribu¢nich kanald, ptispiva ke zlepSovani produktli a poméaha v
rozvijeni dalSich marketingovych aktivit. Ukazuje ndm spravnou cestu nabizeni naSich

produktii spravnym zakaznikiim a ve spravny cas.

Ziskéavani, analyza a hodnoceni informaci o trhu a jeho okoli jsou, jak uvadi Fotr a Soucek

(2015, s. 35) naplni marketingového pruzkumu.

,»Kdo, kdy, jak a kde nakupuje®, to jsou otazky, na zakladé kterych miizeme zkoumat cho-
vani spotiebitelll pfed zahajeni nasi podnikatelské ¢innosti. Znat potieby a pozadavky za-
kaznik by mél byt jednim z hlavnich cilti podnikatelt. (survio.com, 2016)
Kdo jsou kli¢ovymi prvky prizkum trhu, uvadi Zamazalova a kol. (2010, s. 67):

v’ spotrebitel, zdkaznik;

v’ produkt (vyrobek, sluzba);

v’ prostredi.

Abychom porozumeéli trhu, odhalili trzni ptileZitosti nebo hrozby, formulovali moZzné smé-
ry marketingovych ¢innosti, k tomu je tim spravnym podkladem pravé marketingovy pri-

zkum trhu.

4.1 Proces marketingového priizkumu trhu

Kwvalitni provedeni priizkumu nas povede k ziskani nami pozadovanych informaci, at' uz se
jedna o nékupni chovani zdkaznikli, nebo znalostni prizkumy znacek ¢i pronikani na trh

apod.

»Existuje trh pro mij vyrobek, abych z né; mél dostatecny zisk?* to je dle Hingstona

(2002, s. 28) otazka, na kterou by ndm m¢l pruzkum trhu odpovedeét.

KaZzdy podnikatel by m¢l pfedem pfemyslet o svém cilovém trhu zdkaznik, ktefi by méli
potencidln€ pouzivat jeho vyrobky nebo sluzby.

Priizkum trhu lze tedy obecné rozdé€lit na ptipravnou a realizacni etapu. V piipravné etapé

definujeme problém a stanovujeme cil vyzkumu. V druhé fazi je neslozitéj$im tkolem sbér

informaci. V ptipad¢ zanedbani této faze muze dojit k ziskani nespravnych informaci nebo
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zkreslenych udaji a tim padem k nespravnym rozhodnutim, jak doddva Kynclova a Karas-

kova (2009, s. 31).

Cely proces ¢leni Kotler a Keller (2007, s. 141) do nasledujicich Sesti krokii:

4.1.1 Definovani problému a cil prizkumu trhu

vvvvvv

je specifikaci problému, ktery ma byt prostiednictvim prizkumu fesen a jaky cil ma tento

pruzkum. (Svétlik, 2005, s. 44). Kotler a Keller (2007, s. 141) pravé tento krok poklada za

v Vv

a bude proveden nepotiebny vyzkum.

4.1.2 Tvorba plinu prizkumu

Pii tvorbé planu je nutné urcit, jaké informace bude potieba ziskat. V piipadé neexistence

sekundérnich zdroji, budou data ziskavana z primarnich zdrojt.
Kincl a kol.(2004, s. 51) definuje zdroje:
e primarni - kdy jesté nejsou zadné informace k dispozici. Mame dva typy:

e Kvantitativni vyzkum — jeho cilem je postihnout dosta-
te¢né velky a reprezentativni vzorek — tj. zjistit nazory lidi,

popsat jejich chovani.

e Kbvalitativni vyzkum — umoZiuje zjistit pfedevsim divo-

dy chovani lidi a vysvétlit jeho pficiny.
V terénu dochazi prevazné ke kombinaci téchto vyzkumd.
e sekundarni - informace jiz existuji a byly zjistény nebo zpracovany pro ji-
ny ucel (napf. statistiky, ¢lanky).
4.1.2.1 Metody ziskdani primdrnich dat

Pii vybéru metody ziskdni primarnich se fidime tim, k ¢emu ndm maji informace slouZit,

kolik by jich mélo byt, v jaké kvalité a dostupnosti.

Informace, které jsou ziskavany v procesu marketingového prizkumu, by mély dle

Kynclové a Karaskové (2009, s. 33) byt:

v Relevantni — vztahovat se pfimo k feSenému problému.
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v" Validni — charakterizovat zkoumany jev.

v" Reliabilni — pfi opakované metodé€, by mély byt ziskany stejné vysledky.
v Pohotové — moznost ziskat je dostate¢né rychle.

v Rentabilni — ndklady na ziskavani informaci by nemély byt pfili§ vysoké.

Tak jako Svétlik (2005, s. 46) tak 1 Kynclova a Karaskova (2009, s. 33) uvadi, ze mezi

zakladni metody sbéru informaci patfi:

e Pozorovani — tato metoda je vyuzita bud’ piimym kontaktem, nebo pomoci techniky.
Je pouzita, kdy jiné metody nejsou mozné nebo velmi nakladné. K nevyhodam patii ta
skute¢nost, Ze nam nejsou poskytnuty ndzory zakaznikli a motivy jejich chovéni (napf.,

¢etnost prijezdi na komunikaci apod.).

e Experiment — snahou této metody je sledovani reakce osob pii piisobeni ur¢itych vlivi

(napf., reakce v supermarketu na ceny, umisténi zbozi, na propagacni nastroje).

e Priizkum resp. dotazovani — jedna se o nejznamé;jsi a nejcastéji pouzivanou metodu.
Zamérné kladené otazky nam ziskaji informace od respondentll. Sestavuji se do tzv.
dotaznikd a nasledné se voli kontakt s respondenty (napf. pohovor nebo pisemny kon-

takt).

Nyni je tfeba se rozhodnout, jaci respondenti budou dotazovani, kolik by jich mélo byt a

jakou formu komunikace zvolime.

Vzhledem k tomu, Ze bude pouzit nasledné pouzita v analytické ¢asti pravé metoda dota-

zovani, bude se ji niZze vénovano.
Dotazovani

Jak jiz bylo uvedeno, jedna se o nejrozsifenéjsi metodu marketingového vyzkumu i vzhle-
dem k rozsahlému vyuziti této metody. A jak uvadi Kozel a kol.(2011, s. 174) z celkovych
vydaji na marketingovy vyzkum, tvoii pravé 72% zakladni metody dotazovani. Z hlediska
trendi ma jednoznacny nastup online dotazovani, ktery je spojen s rozvojem technologii a
socialnich siti.

Kynclova a Karasova (2009, s. 34) vidi nejvétsi problém ve vybéru respondentt a to z toho
divodu, aby co nejlépe vystihovali vSechny charakteristiky sledovaného zakladniho soubo-

ru.
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Dotazovéani miize mit formu pisemnou, osobni nebo telefonickou. Pisemné dotazovani pat-

i1 k velmi Casté technice a je predkladano respondentovi v podobé dotaznik.
Mezi hlavni vyhody pisemného dle Kincla a kol.(2004, s. 54) patfi:
v’ §iroké izemni rozlozeni;
v'dotazovani maji spoustu ¢asu na zodpovézeni otazek;
v" respondent nemiiZe byt tazatelem ovlivnén;
v’ vétsi upiimnost a ochota zodpovédét i diivérnéjsi otazky respondentem;
v" niz§i finanéni naklady.
Ale poukazuje i na urcité¢ nevyhody:
v" nelze kontrola identity;
v' omezena formulace otazek;
v' respondent nemusi pifesné pochopit otazku.

Osobni dotazovéani spocivd v rozhovoru mezi tazatelem a respondentem nazivo a telefo-
nické dotazovani v rozhovoru po telefonu. V dnesni dobé rozvoje informacni technologie
je pouzivangj$i pravé pisemné dotazovani a jeho pfedni vyhodou je rychlost zpracovani

dat.

Hingston (2002, s. 31) hodnoti dotaznik, jako nejlepsi zptisob zjistovani potieb a ndzort

zakazniki, a nasledné poukazuje na pét ,,zlatych* pravidel dotazniku:
e DodrZeni kratké a jednoduché formy.
e Vyhybat se sugestivnim otazkam.
e Minimalizovat oteviené otazky.
e Kontaktovat spravné lidi.
e Kontaktovat dostatecny pocet respondentd.

I Svétlik (2005, s. 46) upozoriuje, aby pii sestavovani dotaznikli byl kladen diiraz na
spravné formulovani otazek. Zdlvodiuje to tim, Ze Spatné sestaveny dotaznik mlze zpo-
chybnit ziskané informace, které¢ pak nemusi odpovidat cilim a potfebam prizkumu.

Kynclova a Karasova (2009, s. 35) jesté piipomina vénovani pozornosti volbé typu otazek
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(tzn. vyloucit zavadgjici a nepiijemné otazky), stanoveni jejich poctu a dodrzeni sledu do-

taznikd, tak aby byla jasnd hlavni myslenka prizkumu.
Celky, kterymi je tvoiena zpravidla struktura dotazniku:
1. Uvodni otazky

2. Filtra¢ni otazky — zda je respondent spravnym typem pro ziskani

pozadovanych informaci
3. Zahrivaci otazky — které maji obecnéjsi charakter

4. Specifické otazky - zjiStuji poZadované informace, které jsou ne-

zbytné pro objasnéni zkoumaného problému

5. Identifika¢ni otazky - charakteristika respondenta.
(Kynclova a Karasova, 2009, s. 36)

Pted redlnym vyuzitim dotazniku doporucuje Kozel a kol.(2011, s. 208) provést jesté jeho
testovani a tak si ovéfit kvalitu dotazniku a predejit tim piipadnych chybam ve stylizaci a

ve formulovani otazek. Jediné tak, mizeme chyby jesté napravit.

Nasledné je tfeba se rozhodnout, jaci respondenti budou dotazovani, kolik by jich mélo byt

a jakou formu komunikace zvolime.

4.1.3 Sbér informaci

Sbér informaci, je fazi nejnakladné;si a také v disledku nezastizeni n¢kterych respondent,
odmitnuti jejich ptistupu ke spolupraci nebo Vv ptipadé nepoctivych odpovédi, muze vznik-

nout v tomto procesu spousta chyb.

Nasledné dochazi ke zpracovani shromazdénych udajii pomoci pocitacovych aplikaci, diky

kterym je zpracovani dat méné ¢asové narocné.

4.1.4 Analyza informaci

Po zjisténi a shromazdénych potiebnych tidajh, nastupuje dalsi krok v podobé zpracovani a
analyzy, ktera by méla dat odpovédi na fadu praktickych otdzek, které byly ukolem vy-
zkumu.(Svétlik, 2005, s. 50) A jak spravné dodava Kotler (2011, s. 422)data by m¢la byt
utiidéna do piehlednych tabulek, grafi a textli, aby byly ndzorné, srozumitelné a logicky

uspotfadané pro uzivatele.
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415 Prezentace zavéru a rozhodnuti

Za konec¢ny krok celého procesu vyzkumu povazuje Hague (2003, s. 13) rozhodovani na

zéklad¢ vysledki vyzkumu a reakci na tyto vysledky.
Celkova uspésnost prizkumu, zavisi také predevSim na spravné interpretaci vysledki. Po-
kud budou piedlozeny nepodstatné a nepiesné nebo zmatené informace, napt. v podobé

nepiimého vztahu Seteni, dochazi k velkému riziku, které vede k nespravnému rozhodnuti.

Zaveérem je interpretace téchto vysledkli, a pokud budou podstatné a piesné vedou ke

spravnym rozhodnutim.(Svétlik, 2005, s. 50)
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I1. PRAKTICKA CAST
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5 ANALYZA TRHU A KONKURENCNIHO PROSTREDI

Kazdy, kdo se rozhodne pro podnikani, by mél mit jasnou piedstavu o tom, co bude nabi-
zet a hlavné mit pfedstavu o zakaznicich, ktefi by méli o jeho nabidku zajem. Klicem
k obchodni uspésnosti prodeje je spravné vyhledani cilové skupiny zakaznikd. Vzhledem
K tomu, ze zakazniky si vybirat nemizeme, méli bychom udé€lat maximum, pro to, aby si
praveé zakaznici vybrali nas. Zakaznik je kazdy jednotlivec, ktery je piijemcem poskytova-
se stale vyspélejsi ekonomikou a trznim prostiedim. Ptirozenou soucdsti motivace
v podnikani by méla byt pravé i spokojenost zakaznikl. Zakaznici péci a spokojenost umi
nalezit¢ ocenit, zejména tim, Ze se vraci zpét a to miZze také predstavovat velkou konku-
ren¢ni vyhodu. Aby si podnikatel-prodavajici vytvotil dobrou povést, je nezbytné poctivé
jednani. Zakaznici potiebuji mit pocit, ze lidé, u kterych nakupuji, jsou diveéryhodni a do-
drzuji sliby.

Aby mohl podnikatel bojovat s konkurenci, musi ji nejprve nalézt a dobie poznat. M¢l by
se dobfe zamyslet nad tim, ¢eho by si zdkaznici méli cenit na jeho produktu ¢i sluzbé a
naopak ceho si ceni na konkurenci. Pravé na internetu, je konkurence velmi dostupna,
vzhledem k rychlému vyhledavani a porovnani konkurenénich nabidek. Jiz pti vyhledavani
a seznamovani se s nasi konkurenci bychom méli premyslet, v ¢em bude naSe konkuren¢ni

vyhoda.

Vzhledem k tomu, Ze je podnikatelsky plan zaméfen na prodej odévu na internetu, budu se
zabyvan analyzou trhu pravé v tomto prostiedi. Jak jiz bylo zminéno v teoretické casti,

nakupujicich na internetu kazdym rokem pfibyva a obrat internetovych obchodi dosahl 81

mld. K¢ vr. 2015.

Mezi dvé nejvétsi skupiny utracejicich za nakupy na internetu se fadi lidé ve véku 25 — 44
let. Naopak nejmensi skupinou zakaznikd, predstavuji lidé ve véku 65 let a vice. Z hlediska
pohlavi, o pouhé 2 % vyuzivaji internetu k nakupu muzi (43 %) pted Zenami (41 %). Zale-

71 ovSem na sortimentu zbozi.

Za posledni tfi mésice v roce 2015 dle statistik® utratili Cesi nejéastéji mezi 2800 — 14 000

K¢&. 6% utratilo na internetu vice nez 14 000 K&. (CSU.cz, 2015)
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vvvvvv

nych se pravé dle ceny rozhoduji. Muzi se fidi zejména znackou a parametrem vyrobku,

naopak u zen pievlada vzhled a slevy.

Obrazek 8 — Cim byli zakaznici nejvice ovlivnéni pii vybéru zbozi na internetu

parametry produktu
znacka
vzhled

dobré recenze _
moZnosti doruéeni _ 2_2_%
] 21%

dostupnost skladem

vyse slevy

jiné
Zdroj — www.seznam.cz

Z internetu se stalo béhem nékolika let plnohodnotné trzisté, a pokud chce podnikatel pro-
déavat zboZi nebo nabizet sluzby, neni jednodussi volby. Pfi prodeji zbozi mlize vyuzit za-
loZeni vlastniho e-shopu nebo zboZi nabizet na k tomu zvolenych strankdch. A pravé nale-
zeni spravného ,,mista* k prodeji, vyzaduje analyzu v podobé¢ potencialnich zakaznik, tzn.
kam chodi nej€ast&ji nakupovat lidé, kteti by mohli mit zdjem o nabizené zboZi a analyza
konkurence, tzn. co mize byt jiného, lepsiho nebo za piijatelnéjsi cenu zakaznikiim nabid-

nuto.

5.1 Strucna charakteristika budouciho podnikani

Podnikatelsky zamér bude vytvofen pro internetovy obchod respektive prodej rtznych
znackovych odévii pro déti a dospélé ze zahranici. Bude se jednat o odévy nové 1 pouzité.

Podnikatelska ¢innost, bude z pocatku zalozena formou piivydélku pro Zenu na matetské

-----

vvvvv
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5.2 Pruzkum trhu

Jak bylo uvedeno, nejvice zakaznikli na internetu vyhledava pfedevsim oblecCeni a obuv,
ale také konkurence v tomto odvétvi patii k nejvétsim. Tato kapitola bude vénovana pru-

zkumu trhu, zaméfena na vyhledani potencialnich zakazniki se zajmem nabizené zbozi.

Odévy, které budou nabizeny, spadaji do spotiebniho zbozi. Vzhledem k tomu, Ze pfevaz-
nou vétSinu nabizenych odévl, budou tvofit tzv. pouzité odévy, stoji za povSimnuti pra-
zkum firmy Cetelem a agentury Stem/Mark (Finexpert.cz, 2014)), ze kterého vyplyva, Ze
Cesi stale ¢astéji nakupuji pravé pouzité zbozi a pravé toto zbozi povazuji za chytry nakup
a naopak prestavaji pouzité véci vnimat, jako podfadnou véc. Zajem o znackové zbozi ma
vzristajici tendenci a plati to 1 o pouzitém zboZzi. Lidé pravé nasledkem krize jsou opatr-
néjsi pii utraté za nové véci, a proto davaji pfednost pouzitym odéviim se znamkami mini-

malniho noSeni ¢i opotiebeni za polovicni cenu.

5.2.1 Pripravna etapa priazkumu
Definovani problému a cile vyzkumu

Jak jiz bylo zminéno, na zac¢atku kazdého podnikani, by mél mit podnikatel jasnou pied-
stavu o0 tom, co chce prodavat, jaka bude pravdépodobné cilova skupina jeho zékaznikl a

V neposledni fad¢ mit prehled o potfebach trhu.

Cilem priizkum je tedy ur€eni skupiny potencidlnich zékazniki, zjist€ni motivi jejich na-
kupu a nalezeni vhodnych mist k nabizeni odévii, aby se dostaly ve spravny ¢as ke sprav-

nym zakazniktim.
Plan pruzkumu trhu

Po podrobné&jsim prozkoumani sekundarnich zdroji v podobé¢ statistik na internetu, nebyly
nalezeny pfimo takové informace, které by byly vystizné k nabizejicimu zbozi, bude tedy
vyuZito ziskani primarnich zdrojt.

Vzhledem Kk tomu, ze internet dnes patii k velmi rychlym technologiim a jeho pusobeni je
rozsahlé, byla zvolena metoda elektronickych dotaznikd k ziskani primarnich zdroji. Do-
taznik byl vytvofen ve volné€ pfistupné aplikaci Google formulat a byl rozesldn pfevazné
zenam, se kterymi jiz podnikatelka méla diivéjsi zkuSenosti v oblasti prodeje a nakupu

soukromého zbozi a byly vyuzity socialni sité€ k osloveni dal$ich respondent. Respondenti
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byli seznameni s hlavnim diivodem dotazovéni v zahlavi dotaznikd a prizkum byl nazvan

»ZkuSenosti s nakupovanim odévii na internetu®.

V dotazniku byly pouzity uzaviené otazky s moznosti vybéru vice odpovédi a i otazky, u
kterych byla moznost doplnéni vlastni odpovédi. Dotaznik je ptilohou P I.

5.2.2 Realizac¢ni etapa prizkumu

Sbeér udajii

Udaje byly ziskavany z dotazniki, k jeho vytvofeni bylo vyuZito vytvofeni jednoduché
aplikace, ktera umoznuje sumarizovat tidaje jiz béhem pruzkumu.

Zpracovani shromazdenych udaju

Vysledky Setfeni jsou V internetové aplikaci ke zhlédnuti v prehledném grafickém znézor-
néni. Tim odpadé naro¢nost manualniho zpracovani ptijatych a vyplnénych dotaznikd.
Analyza dotaznikii a interpretace vysledkii

Dotazniky byly cileny jen na Zeny, protoze je nejvétsim predpokladem, ze nakupu odévi

se vénuji predevsim zeny. Na prizkumu se podilelo celkem 106 Zen.

1. Do jaké vékové skupiny patrite?

16-25let [ 2

26-35let 67

36-45let | 32

as-s5let | | a

56-vice let J 1

0} 10 20 30 40 50 60 70 80

M pocet osob
graf 1 — Do jaké veékové skupiny patiite? /viastni zpracovani]
Vékova kategorie:

Z pruzkumu vyplyva, ze nejvétsi zastoupeni respondentll tvofila vékova kategorie 26-35 let

a 36-45 let, ktera patii mezi produktivni skupiny obyvatelstva.
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2. 'V jakém Kkraji Zijete?

Hlavni mésto Praha
Jihocesky kraj

Jihomorawvsky kraj i 11
Karlovarsky kraj 1
Kraj Vysocina === 5
Kralovehradecky kraj ="
Liberecky kraj e—a s
Moravskoslezsky kraj e 7
Olomoucky kraj e— 7
Pardubicky kraj | 1 10

Plzensky kraj
Stfredocesky kraj

Ustecky kraj |eesd 4
Zlinsky kraj 1 24
Zijiv Zahranié&i 0
T T T T T 1
(0] 5 10 15 20 25 30

i pocet osob

graf 2 —V jakém kraji zijete? [viastni zpracovani |
Bydlisté respondentii:

To, ze ma internet rozsifenou ptisobnost, dokazuje i skladba Zen, ktera zastoupila vSechny

kraje Ceské republiky, nejvice z kraje Zlinského.

3. Jaky je Vas statut?

Dichodce 0

Nezaméstnany/a

osvc

Rodic¢ovska - mateiska dovolena
Student/ka

Zaméstnany/a

hd 7

| 78

0

| 20

o] 20 40 60 80 100

i pocet osob

graf 3- Jaky je Vas statut? /viastni zpracovani]

Momentalni situace:

Jak vyplyva z grafu, nejvice respondentti bylo jednozna¢né z fad Zen na rodi¢ovské nebo

matefské dovolené.
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4. Mite déti?

120
106
100
80
60
40
20
0
0 .
Ano MNe
Ll pocet osob
graf 4 - Mate déti? [viastni zpracovani]
5. Pokud ano, v jakém véku?
16-a vice let

9-15 let 4%

0-3 roky
36%

46%

graf 5 - Pokud ano, v jakém véku? /vlastni zpracovani]

Vékova kategorie déti (ot. 5+6):

Z4dnéa z dotazovanych Zen neni bezdétna a nejéastjsim vékem déti je 4-8 let a druhou

nejéastéji zastoupenou vékovou kategorii jsou déti ve véku 0-3 roky.
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6. VyuZiviate internet k nakupovani odévi?

120 —
104
100
80 -
60

40

20

AnNno Ne

M pocet osob

graf 6 - Vyuzivate internet k nakupovani odéva? /viastni zpracovani]

Nakupovani odévii na internetu:

Pouze dvé datozované nevyuzivaji internet k nakupovani odévi. Coz potvrzuje velkou

oblibenost zptisobll nakup.

7. Z jakych diivodi nakupujete nejéastéji odévy na internetu?

11% 17

35% , N
Hledam nizsi ceny a slevy
Vetsi vybér zbozi

26% Chci usetrit ¢as
m Moznost srovnat ceny

mlJine

27%

graf 7 - Z jakych divodt nakupujete nejcastéji odévy na internetu? /viastni zpracovani]
Diivody k nakupovani na internetu:

Vyhledavani nizsich cen a slev, to jsou nejvétsi ditvody, proc respondenti vyuZzivaji inter-

net Kk nakupim odévi. Mezi dalsi divody také fadi vétsi vybeér zbozi a usetieni Casu.
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1xa za vice let

1-6xza rok

1-6xza pul roku

8. Jak casto nakupujete odévy na internetu?

. | a
8

1xa vice za mésic | 22
1xa vice za tyden 70
T T T T T T T 1
O 10 20 30 40 50 60 70 80
Ll pocet osob
graf 8 — Jak Casto nakupujete odévy na internetu? /viastni zpracovani]
Frekvence nakupii:
Nékolikrat tydné nakupuje odévy na internetu 70 respondentd.
9. Pro koho nejc¢astéji nakupujete odévy?
Déti 69
Dospélé ﬁ 7
T T T T T T T T 1
O 10 20 30 40 50 60 70 80

H pocet osob

graf 9 — Pro koho nejcastéji nakupujete odévy? [viastni zpracovani]
Nakupy odévii pro déti nebo dospélé:

Détské odévy jsou daleko vice zadanéjsi nez odévy dospélé. Nakuptim pouze dospelym

odéviim se vénuje 7 dotazanych.
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10.V jakém stavu kupujete odévy na internetu?

Pouzité, na
stavu nezalezi ——___
11% >

Pouzité, bez
znamek noseni
56%

graf 10 - V jakém stavu kupujete odévy na internetu? /viastni zpracovani]

Stav nakupovanych odévi:

Pouzité odévy bez znamek noseni, to je stav nejvice nakupovangjSich odévii. Nové oblece-

ni zabird 33% nakupti.

11. Z jakého diivodu nakupujete pouZzité odévy?

Déti rychle Jinéduvody Z finanénich
vyrostou 1% 14%
16%

L

Poslouzi stejné
dobie, jako noveé
22%

MNemu
sehnat nove
16%

Zdlvodu daleko
lepsi ceny nez u

graf 11 - Z jakého divodu nakupujete pouzité odévy? [vlastni zpracovani]

Diivody k nakupu pouzitych odévi:

Daleko lepsi cena to je nejdilezitéjsi dtivod ke koupi pouzitych odévi. To, Ze pouzité

odévy poslouzi stejné dobte, jako nové nebo divod rychlého ristu deéti, to jsou dalsi

nejcastejs$i divody k ndkupu odévu z tzv. ,,druhé ruky*.
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12. Davaite prednost znackovym odéviim?

MNe, kupuji neznackove

Kupuji znackowveé i neznackowve

Ano, kupuji vyhradné znackowve

E

63

38

O 10 20 30 40 50 60 70

M poéet hlasa

graf 12 - Davate ptednost znackovym odévam? [viastni zpracovani]

Preference zna¢kového obleéeni:

63 respondentli nakupuje znackové 1 neznackové obleceni. Vyhradné znackové odévy na-

kupuje 38 respondentd.

13. Jaké znacky preferujete pri nakupu odéva?

Ostatni | &
Nike, Adidas 7J 1
Gap | 12
Mext | | 44
Geox | | 22
Tommy Hilfiger | 20
United Colors of Benetton | | 74
a 1IO ZIO 3IO 4IO SIO 6IO 7IO SIO

L pocet hlasa

graf 13 - Jaké znacky preferujete pii nakupu odéva? [viastni zpracovani]
Nejoblibenéjsi znacky odévii:
Odévy znacky United colors of Benetton patii k nejoblibenéjSim znackdm pii nakupu
odévl a dalsi znackou je Next, ob& znacky se zamétuje predevsim na mddni détské oble-
¢eni. Z ostatnich znacek byly uvedeny zejména znacky pro sport a to Poivre blanc a Spy-

der.
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14.  Jste spokojeni s nabidkou zna¢kovych pouZitych odévi pro déti na internetu?

Ano
12%

Me, uvitalabych
pfijatelnéjsi ceny
26%

Me, uvitala bych
novéjsi kolekce
32%

MNe, neodpovidaj
me predstavé o
stavu odévu
30%

graf 14 - Jste spokojeni s nabidkou znackovych pouzitych odévii pro déti na internetu?

[vlastni zpracovani]

Dostateéna nabidka odévi na internetu:

Pouze 12% respondentii povazuje nabidku odévi na internetu za dostate¢nou, ostatni re-

spondenti maji jiné ptedstavy o nabidce a to v podobé ceny, stavu a nabidce odévi.

15. Jak vysokou ¢astku utratite priiomérné mési¢né za nakupy odévii na internetu?

0-500 K& | o
501-1000 K& | 12
1001-2500 Ké | 62
2501-5000 K& | 18
5001 K&- a vice | I 3
T T T T T T 1
o 10 20 30 a0 50 60 70

L pocet osob

graf 15 - Jak vysokou ¢astku utratite primérné mési¢n¢ za nakupy odévi na internetu?

[vlastni zpracovani]

Vyse primérné mési¢ni utracené ¢astky:

1001- 2500 K¢, to je ¢astka, kterou nejvice dotazanych utrati mésiéné na internetu za na-

kup odévt.
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16. Jakou vysi ceny jste ochotni zaplatit pri koupi znac¢kovych pouzitych odévi ve

stavu témér nenoSeném?

zalezi na okolnostech (znadcka, zadané

zbozi aj.) 27
max. 75% z porizovaci ceny 10
max. 50% z pofizovaci ceny 66
max. 25% z pofizovaci ceny 1
T T T T T T T 1
O 10 20 30 40 50 (518 TO

EH pocet hlasd
graf 16 - Jakou vysi ceny jste ochotni zaplatit pfi koupi zna¢kovych odévi ve stavu téméft
nenoseném? [viastni zpracovani]
Prijatelna vySe ceny za znackové pouzité odévy:
50 % z potizovaci ceny novych odévl je ochotno nejvice dotazovanych zaplatit za pouzité
odévy. 27 respondentii uvedlo, Ze jim zalezi na mnoha dalSich okolnostech, ke kterym patii

zejména nabidka nesehnatelného zbozi a pii urceni ceny jsou ovlivnéni i konkrétni

znackou.

17. Co Vas nejvice motivuje k nakupu?

Jing J 3

Modnitrend 5

Reklama 6]
Vyhodna cena 46
Osobnispotieba 69
T T T T T T T 1
(0] 10 20 30 40 50 60 70 80

L poéet hlast
graf 17 - Co Vas nejvice motivuje k nakupu? /viastni zpracovaini]
Nejvétsi motivace k nakupu:

Osobni spotieba je nejveétsi motivaci k nakupu odévi a hned za ni nasleduje vyhodna

cena.
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18. Co nejvice ovlivni Vase nakupni rozhodnuti?
Ostatni 2
kKwvalita materialu 23

Barva a
Znacka 21

L —————

O 20 40 60 80 100

H podcet hlasa

graf 18 - Co nejvice ovlivni Vase nakupni rozhodnuti? [viastni zpracovani]

Co ovlivni nakupni rozhodnuti:

Cena, je to , ¢im jsou dotazovani nejvice ovlivnéni pii ndkupu.

19. Kde nakupujete odévy na internetu?

Ostatni

Na ostatnich 1% -
bazarech (Sbazar,
Bazos aj.)

Nakupuji vyhradné
v zahrani¢nich e-
shopech a
bazarech

1%

V e-shopech
14%

Na socialnich sitich
(Facebook)
18%
Na internetovem
bazaru
(Mimibazar)
o,
\\ ot Na internetovych
~ aukcich (Aukro)
6%

graf 19 - Kde nakupujete odévy na internetu? /viastni zpracovani]

Kde probihaji nakupy na internetu:

Internetovy bazar ,,Mimibazar* je nejcastéjSim mistem k ndkupu odévl na internetu. Na-
sleduje ho socialni sit’ Facebook a v mensi mite e-shopy.
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20. Je pro Vas hodnoceni prodejce dilezité?

Nenidualezite, ale ra’/d/a se na hodnoceni | 11
podivam
Me, vibec to nesleduji J 4
Ano, ale pokud neni k dispozici nevadi | 54
Ano, velmi | 39
(8] 1‘0 2‘0 3‘0 4‘0 5‘0 6‘0

L pocet hlasd

graf 20 - Je pro Vas hodnoceni prodejce dilezité? [viastni zpracovani]
Hodnoceni prodejce:

Pokud prodejce nema zadné hodnoceni, nevadi to respondentlim, i pfesto, Ze je

povazuji za dilezité.

21. Setkali jste se p¥i koupi na internetu s negativni zkuSenosti?

Ano, zboZ#i jsem uhradil/a a nepfiélo | 17

Ano, zboii neodpovidalo popisu | 46

Ne, viechno probéhlo vidy v pofadku | 52

0 10 20 30 40 50 60

I pocet hlast

graf 21- Setkali jste se pti koupi na internetu s negativni zkusenosti? /viastni zpracovani]

Negativni zkuSenosti pri nakupu na internetu:

I ptfesto, Ze polovina respondentii ma i negativni zkuSenosti s nakupovanim na internetu,

tak se 1 stale vénuje této formé nakupu.
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22. Jakou platebni moZnost vyuZivate na internetu nejéastéji?

Paypal
2%

Platba kartou
16%

Platbou
dobirkou
12%

Bezhotovostni
prevod
70%

~roor

graf 22 - Jakou platebni moznost vyuzivate na internetu nejcastéji? [viastni zpracovani]

Platby za nakup zboZi prostifednictvi internetu:

Vv

Nejcastejsi metodou platby na internetu za zboZi je bezhotovostni pievod.

5.2.3 Vyhodnoceni marketingového prizkumu

Prizkumu se zlcastnilo 106 respondentl, z nichZz 104 vyuZziva internet k nakupovani
odévil. Nejvetsi zastoupeni méla vékova kategorie Zen 26-35 let, které jsou momentalné na
matefské nebo rodi¢ovské dovolené a maji nejcastéji déti ve veéku 0-8let. Nejvice dotazo-
vanych nakupuje na internetu vice nez 1x tydné détské odévy, predevsim znackové i ne-
znackové v pouzitém stavu, coz je zdlivodnéno piedevs§im vyhodné&jsi cenou. Za akcepto-
vatelnou povazuji 50 % slevu z ceny nového. Preferovand znacka je United colors of Be-
netton a Next. Z prizkumu bylo zjisténo, Ze respondenti vydavaji mésicné za nakupy
odévl na internetu 1001- 2500 K¢. Osobni spotieba je nejveétsi motivaci k ndkupu a rozho-
dujici je prave cena. Bylo by uvitano vice znackovych pouzitych odévl prave za lepsi ce-
ny, v lepsim stavu a z aktualnéjSich kolekci. Nejvice respondentti hledd ke koupi odévy na
internetovém bazaru Mimibazar a druhym nejvyhledavanéjSim mistem je socialni sit’ Fa-
cebook. Polovina respondentti ma negativniho zkusenosti s nakupovanim odévii na interne-
tu a to pfedevsim v liSicim se popisu zbozi od skutec¢nosti. Nejcastéji vyuzivana platebni

metoda je bezhotovostni pievod.
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5.2.4 Urdeni cilovych skupin zakazniki

Celkovy trhem muizeme oznacit vSechny prodejce, zabyvajici se prodejem odévii pro déti.
Nas cilovy trh, tedy trh potencialni, bude omezen pouze na oblast internetového prodeje

znaCkovy odévi, prevazné pouzitych détskych.

Velikost trhu internetovych obchodi a prodeju, které ptisobi vV tomto odvétvi je znacna, ale

stale existuje moznost, jak oslovit zdkazniky, a to predevS§im cenou a uchytit se na trhu.

Jak vyplyvé z dotaznikového Setieni, o zakazniky bychom nemé¢li mit za urcitych podmi-

nek nouzi, a to v predevs§im v nabizejici znacce, kvalité a cené.

Cilovou skupinou zakaznikii budou tedy povazovany: zeny ve véku 26-45 let, které vyhle-
davaji nadkupni ptilezitosti odévi, piredevsim pouzitého, znackového, pro své déti ve veku
0-8let. Jejich nejvetsi motivaci k ndkupu je osobni spotieba a rozhodujici je cena, za kterou
povazuji pfijatelnou cenu poloviéni, z pofizovaci ceny nového, ale jsou ovliviiovany i ji-

nym faktory, jako nabidka zadaného zbozi apod.

5.2.5 Vhodné umisténi zbozi k prodeji

Jak vyplynulo z prizkumu trhu, nej¢astéj$im mistem, kde dotazovani vyhledavaji mozné
nakupni pfilezitosti k nakupu odévi, jsou internetovy bazar ,,Mimibazar a socialni sit’

Facebook. Dale v mensi mife e-shopy.

Mimibazar.cz

Jedna se o internetovy bazar — www.mimibazar.cz, ktery byl zalozen v roce 2004 a regis-
trovano bylo doposud témét 600 000 ¢leni. K prodeji je zapotiebi registrace, ktera je velmi
jednoducha a zdarma. V ramci soukromého prodeje miize byt zdarma vloZzeno 100 inzera-
t. Pomoci placeného Clenstvi 1ze jiz dosahnout zvyraznéni inzeratd, moznost jejich denni

aktualizace a ziskani vétsiho prostoru pro inzerci.

Zde jsou v piehledné tabulce uvedeny jednotlivé druhy ¢lenstvi a vySe mési¢nich poplat-

ka.:


http://www.mimibazar.cz/
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Tabulka 7 — Clenstvi na Mimibazaru

CLENSTVI ZDARMA | AMETYST | RUBIN | SAFIR | SMARAGD | DIAMANT | KRISTAL
Omezeni platnosti
inzertnich fotografii | 180 dni ne ne ne ne ne ne
Pocet inzertnich
fotografii 100 300 500 750 1000 2000 6000
Detailni fotografie 3 6 6 12 12 12 12
Fotoskfin X 50 100 250 500 750 1500
Aktualizace inzert-
nich fotografii 2% 15* 25% 50** 75%* 100** 200**
Nejnovéjsi fotogra-
fie erznamu inze- X v v v v v v
rentd
Odkaz mimiba-
zar.cz/jmeno X v v v v v v
Odkaz na vlastni
webové stran-
Zarazeni do losovani
o ceny X v v v v v v
Obrazek u registrace
s odkazem na www X

X v v v
stranky **** v v
Moznost prodavat
NOVE zBOZi X X X v v v v
Vlastni bazarek X X b d v v v v
Odkaz na uvodni
strané X X X X v v v
Odkaz na vlastni E-
shop/ kamenny Y X X ¥ Y v v
obchod *****
Cena clenstvi za
mésic ZDARMA 49 K¢ 149 K¢ | 279 K¢ 399 K¢ 499 K¢ 999 K¢

Zdroj — viastni zpracovani

Clenstvi je dostate¢né rozsahlé a se zvySujici cenou se rozsifuji i moznosti dalSich sluzeb a

poctu zvetejnénych fotografii. Velkou vyhodou je, Ze i nakupujici mohou obchod ihned

ohodnotit a hodnoceni je soucasti kazdého prodejce. Mimibazar, také nabizi za poplatek

40,- K¢ status ,,ovétena adresa®, jehoz cilem je zvySeni vérohodnosti prodavajiciho, tim, ze

si nechaji ovéfit svou adresu. Soucasti sluzeb Mimibazaru je rovnéZ ochrana kupujicich,

kdy je za urcitych podminek poskytovana garance vraceni penéz do 5000,- K¢.



http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=0
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=1
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=2
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=3
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=4
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=5
http://www.mimibazar.cz/hvezdy_detail.php?typ=6
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Na tomto internetové bazaru je moznost nejen vystavovat zboZzi k prodeji, ale je mozné
zadat, také poptavku pozadovaného zbozi. Sledovani téchto poptavek, také mize byt pii-

nosem Vv prodeji nami nabizenych odévu.
Facebook

Jedna se o jednu z nejvétsich spolecenskych siti na svété. Slouzi predevsim ke komunikaci
mezi uzivateli, sdileni dat a zabavy. Vytvafeni riiznych skupin je pouzivano také k prodeji
obleceni, kdy uzivatel Facebooku tzv. administrator zalozi urcitou skupinu a ostatni uziva-
telé se k ni dle z4jmu mohou pfipojit, a tak v ni nabizet a kupovat rizné zbozi. Inzerce je
bezplatnd, ale neni zde zadna pravni ochrana ze strany Facebooku. Kazdy zakaznik si nese
své riziko obchodu. I zde si nakupujici zadavaji své poptavky a v ramci jejich sledovani, je

mozné oslovit tyto zajemce s nabidkou jejich poptavanych odév.
E-shopy

Zalozit fyzicky e-shop, neni v dnes$ni dobé viibec narocné. Existuje mnoho feseni, jak e-
shop zalozit, napt. vV podob¢ open source feSeni, které ve své podstaté znamena, ze si zaci-
najici podnikatel stahne systém z internetu, nainstaluje ho a zdarma vyuziva. Velka nevy-
hoda je pfedev§im v tom, Ze nejsou umoznény veskeré Gpravy systému. Dal$i moznosti je
si e-shopy zakoupit jiz hotové ¢i pouze pronajmout. A pak sta¢i vlozit své produkty a ob-
sah. Prongjem takovych e-shopli se pohybuje od 250K¢/mésicné. Posledni moZnosti je
nechat si vytvofit e-shop na miru, ktera ale patii k nejnakladnéjsim moznostem. Céstka se
pohybuje v desitkach az stovek tisic korun. K dal§im nezbytnym nakladim rovnéz patii
vétsi investice do reklamy, aby bylo osloveno co nejvétsi mnozstvi potencialnich zakazni-
ka.

Shrnuti

Z divodu zacinajiciho podnikani a preferenci potencidlnich zékazniki, bude zbozi nejprve
nabizeno na internetovém bazaru mimibazar.cz, s mési¢nim &lenstvim SAFIR, jelikoZ na-
bizi 1 moznost prodeje nového zboZi. Dal§im prodejnim mistem bude socialni sit’ Face-
book, ve skupinach Benetton baby a Next baby, ptipadné dalSich skupinach dle urcitého

typu zbozi a znacek.
E-shop zatim nebude zfizen, pfevazné z velkého mnoZstvi e-shopll na internetu a jeho na-
rocnéjsiho vyhleddvani mezi zdkazniky. To by vyzadovalo dal$i pocate¢ni investice na

reklamu, fazeni e-shopt na urcitych serverech apod.
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5.3 Konkurence

Pro podnik, ktery podnika pies internet je analyza konkurence dost komplikovana, piede-
vS$im co se rozsahu konkurence tyka a da se fici, ze vzhledem k tomu, ze si mize zakaznik
objednat zbozi z celého svéta, je velmi rozsahla. Dokonce i nasi dodavatelé mohou byt
povazovani za konkurenci. Analyza konkurence bude zaméiena pouze v ramci Ceské re-
publiky. Zalozeni internetového obchodu piedstavuje piedev§im malé bariéry pii startu
podnikani a daleko mensi riziko nez sebou nese otevieni kamenné prodejny, v porovnani

pfedevsim s pocatecnimi a provoznimi naklady.

Za konkurenci v tomto odvétvi musime brat nejen e-shopy, kamenné obchody, ale pravé i
jiz zminéné internetové bazary, aukce a socilni sité, kde je obrovské mnozstvi nabizenych
odév.

Vzhledem k tomu, Ze budou nabizeny i pouzité odévy, mohla by konkurence piichazet
zejména z ,,online second-handu®, tzv. odévu ,,z druhé ruky“. Ale pravé peclivy vybér
jednotlivych odévil od téchto konkurentii ndm mize pfinést velkou vyhodu. Prodejci téchto
obchodi s pouzitymi odévy ¢asto nakupuji toto zbozi neuvazené, a to bez moznosti vybé-
ru, ¢asto ve stavu velmi noSeném. Nic mén¢ i v téchto typech obchodti se mohou objevit

odévy nasi kategorie.
Pro vyhledavani konkurence byl tedy zvolen vyhledavaci portal www.seznam.cz.

Pro vyhledany vyraz ,,pouzité znackové détské obleceni® vyhledavac nalezl vice jak 50
relevantnich vysledki, z nichz ve vétSin€ se jednalo o détské second handy. Namatkove

byly nékteré podrobeny bliz§imu zkoumani.

Svistici.cz — tento internetovy obchod, nabizi 1 znacky United Colors of Benetton, Next a
Tommy Hilfiger. Nejvétsi zastoupeni, co se do pocCtu nabizenych odévi tyka je znacka
Next. Od navrhafe Tommy Hilfigera jsou v nabidce pouze 2 kusy a z Benettonu asi 20
kust odévil. Jedna se ovSem ve vSech ptipadech o zbozi velmi starych kolekci, které nabi-
zeno nami nebude. Ceny jsou piijatelné, pokud neni brat zietel na staii, ale vzhledem ke

staii a stavu, odpovidaji spiSe odéviim pro pouZiti na zahradu nebo do $kolky.

Oblecky-pro-deti.cz — je prezentovan jako znackovy second hand z Anglie. Odévy znacky

United Colors of Beneeton nema v nabidce zadné, jen od znacky Tommy Hilfiger jednu

chlapeckou kosili ve v€ku 14 let. Nejvétsi zastoupeni ma opét z vyhleddvanych znacek


http://www.seznam.cz/
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praveé znacka Next, ale jedna se piredevsim o détské body pro kojence a tricka, které nebu-

dou v nabidce naseho sortimentu.

Secondhand-outlet.eu — dle upoutavky na webovych strankach nabizi kvalitni znackové

obleceni pro déti 1 dospélé. Odévy od znacky Tommy Hilfiger nebyly nalezeny viibec,
Z Benettonu pouze jeden damsky svetr, ze znacky Next je nabizeno 35 odévil, prevazné trik

a damskych svetra, které maji jiz vyrazné znamky noSeni.

Bazarekslunicko.cz — jak je uvedeno na webovych strankach e-shopu, jedna se o znackové

levné odévy. Jejich nabidka zahrnuje spoustu riznych znacek, ale jen malo odévl ze zna-
¢ek, které budou nasim predmétem nabidky. Opét se zde objevuji pievazné star§i modely

jiz ve velmi noSeném stavu.

Znackoveoblecky.cz — nabizeji rovnéz Sirokou $kalu riznych znacek. United colors of Be-

netton a Tommy Hilfiger v nabidce nemaji a z Nextu, maji pouze odévy pro déti do 3 let. I

u tohoto e-shopu se jedna o kolekce pievazné starsi 3 let a vice.

Mimibazar.cz — tento internetovy bazar, zahrnuje jak nabidku fyzickych osob podnikaji-
cich, tak nabidku soukromych prodejcti. Zde je jiz mozné srovnani s ndmi nabizenym zbo-
zim. Vzhledem k tomu, ze prodejci nakoupili pfevazné pro své déti nové odévy a nyni je
nosené prodavaji dal, snazi se ziskat maximalni moZnou cenu, aby jejich ztrata mezi rozdi-

lem poftizeni a prodejem byla co nejmensi.

Z tohoto prazkumu vyplynulo, Ze prodejci, kteti provozuji second handy, a vénuji se pro-
deji tohoto zbozi, nam nemohou konkurovat, pfedev§im z toho divodu, Ze nasi dodavatelé
a zbozi bude peclivé vybirano. Bude se jednat o zbozi minimalné€ nosené, z aktudlnich ne-

bo maximalné rok az dva starych kolekci. Konkurence tyto odévy téméf nenabizi.

Co se soukromych prodejct tyka, vzhledem k tomu, Ze se jedna predevSim o prodej po
jednom ditéti a odévy byly koupeny nové v Ceské republice, snaZi se prodat za maximalni
moznou cenu a nutno podotknout, Ze ndkupni ceny nového zbozi téchto znacek jsou

Vv Ceské republice vyssi nez v zahrani¢i. To nam ptinasi vyhodu stanoveni nizsi ceny.

Konkurence je na jedné strané mnoho, ale na strané druhé, vzhledem k tomu, Ze budeme
provadét peclivy vybér a nabizet pouze zbozi, o které je velky zajem a Casto nedostatkové,

nemusime se konkurence nijak zv1ast’ obavat.

Piedevsim budou nabizeny niz§i ceny, napaditost zbozi a jeho lukrativnost a inzerovani na

vice mistech.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 80

Ackoli na prvni pohled je konkurence velka, podnikatelka mtze ziskat vyhodu a to prede-

v§im ve vybéru dodavateld a stanoveni nizSich cen.
5.4 Dodavatelé

,Levné koupit a draze prodat® je klasicka fraze pro maximalizaci zisku pfi podnikatelské
¢innosti. Prvnim uspéSnym predpokladem, je nalezeni takovych dodavatelt, ktefi nam bu-

dou zbozi dodavat, za pfijatelnou cenu a vcas.

I ptes velmi rozsahlé odvéti s odévy, ma internetovy prodej stale své mezery a nedostatky,
které mohou byt zaplnény spravnou volbou a nabidkou prodavajicich. A to v podobé¢ ne-
standardnich produktii nebo prostfednictvim kvalitnich znackovych odévl za vyrazné nizsi

ceny.

vvvvvv

odévi na zahrani¢nich bazarovych a aukénich portalech pro soukromou potiebu.

Dodavatelé¢ budou pievazné z Anglie a Némecka. Je to dano z nékolika divodu, ptede-
v§im, ze zivotni Groven v téchto zemi je na vyssi trovni, nez v Ceské republice a tito lidé

nabizeji odévy k prodeji za velmi nizké ceny a jazykové vybavenosti podnikatelky.

Vhodné nékupni piileZitosti budou také vyhledavany v omezené mife na polské interneto-
vé aukci. Vzhledem k tomu, ze se bude jednat o pfimy nakup od jednotlivych prodejci,

nebude s Zadnym z nich uzavien zavazny obchodni vztah s rizikem urcitych sankci.

Nyni bude vytvofena analyza jednotlivych mist a pfilezitosti k nakupu odévii, ur¢enych

k dal$imu prodeji.
Anglie

Nejveétsi internetova aukce na svété Ebay, bude vybrana, jako zaroven nejvétsi dodavatel
odévi. Je zde nabizeno témér veskeré zbozi. Vybér bude soustfedén pouze na nejzadangjsi
znacky a v pifipad€ nosenych odévi, na stav odévil. Zbozi je zde nabizeno formou ,,Buy it
now", kdy muze byt koupeno ihned, neboli formou aukce. Jedna se o proces trochu naroc-
n¢j$i na Cas, ale zase ve velkych piipadech cenové vyhodnéjsi. Soucasti kazdého prodejce
je rovne€z zobrazeni jeho hodnoceni jiz uzavienych obchodli. Ebay rovnéz nabizi aplikaci

pro telefony, kdy je vysilan kazdy pohyb o probihajicich aukcich, vzkazy od prodejce,

upozornéni na ukonceni aukce a lze i prostiednictvi aplikace zbozi uhradit. Lze tedy
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vSechny transakce provadét odkudkoli s pfipojenim K internetu, aniz by bylo potieba used-

nout k PC.

Velkou vyhodou je i forma placeni za nakupy na této aukci, které jsou uskute¢niovany po-
moci platebniho systému Paypall. Veskeré naklady spojené s pouzitim tohoto systému jdou
na vrub prodejce. Ebay zajistuje ochranu nakupujicich v tom smeéru, ze pokud zakoupené
zaplacené zbozi pies Paypal nebude doruceno nebo bude poskozeno, vV ramci vyplnéni
formulafe a zjisténi relevantnich skutecnosti, bude platba vracena nakupujicimu

V neomezené vysi.

Bariéra téchto nakupti mize byt v neochoté prodavajiciho odeslat mimo tizemi Anglie,
anebo v piipadé odeslani do Ceské republiky je zde velmi nevyhodna cena postovného. A

to uz zna¢né zvysuje ndklady na pofizeni tohoto zbozi. Ptiklad je zobrazen v nasledujici

tabulce:
Tabulka 8 — Cena postovné z UK
. Ik
cena zbozi | Postovné UK | PoStovné do CR | Cena celkem (GBP) Cena(;:) em
Détska bunda 0,99 £ 2,89f - 3,88 £ 137,74 K¢
Détska bunda 0,99 £ - 12,55 £ 13,54 £ 480,67 K¢

Zdroj — viastni zpracovani

K odstranéni této bariéry, bude vyuzito sluzeb spole¢nosti v Anglii, zabyvajici se pteposi-
lanim balikd a zprostfedkovanim nakupu z Anglie za poplatky do celého svéta. Systém je
takovy, Ze se v ramci registrace u jejich spole¢nosti ziidi virtualni adresa, ktera bude na-
sledn¢ uvedena u ndkupu zbozi, jako dorucovaci. Baliky bude postupné spole¢nost sklado-
vat, a jakmile si zdkaznik bude piat odeslat, budou odeslany na uréenou adresu do Ceské

republiky.

Po dikladném vyhledavani téchto spolecnosti, byly nalezeny tfi spolecnosti, jejichz sluzby

byly z hlediska ceny, a nasledné z ceny za postovné do CR porovnany.

! Systém PayPal je elektronicky platebni prostiedek. Uet v systému si lze predstavit jako b&zny bankovni
ucet, ktery se da ovSem piimo napojit na miliony internetovych obchodl po celém svété a presun penéz

z uctu na ucet probihd okamzite.
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Tabulka 9 - Preprava zasilek z Anglie (srovnani poplatkl za sluzby)

Nazev poplatku Dolphi (ndkupy v Anglii) Teahouse Transto CLS
Ptijem balikd na sklad £0.48 az £1.90 za balik v zdarma £0.30 za balik
Poplatek za kontrolu kaz-
dého jednoho baliku £0.49 v zdarma £0.25
Poplatek za vyfizeni rekla-
mace £6.90 v zdarma £2.00
Obalovy material £0.30 az £4.10 v zdarma £3.50 az £ 6.00
Skladovani balik( nad 30 £0.30 za kazdy den a kazdy
dni (maximalné 90 dni) balik v zdarma v zdarma
Poplatek za platbu platebni
kartou nebo pres PayPal 2.9% + 0.20GBP v zdarma v zdarma
Poplatek za platbu na EUR,

CZK ucet 6.5% v zdarma v zdarma
Registrace a provoz UK

adresy v zdarma v zdarma v zdarma
Skladovani balikd do 30 dni | v zdarma v zdarma v zdarma
Zprostfedkovani nakupu

zbozi sluzba neexistuje 3.00% 4.00%

Zdroj — viastni zpracovani

Spole¢nost Teahouse mé oproti konkurentiim veskeré sluzby zdarma, mimo zprostredko-

vani nakupu zbozi, ale tato sluzba zatim nebude vyuZivéna.

Tabulka 10 — Pfeprava zéasilek z Anglie (srovnani cen postovného do CR)

Po¢ -
oc’?t b a Dolphi Teahouse Transto CLS
licka
Zasilka (v zasilce
nebo pres - . . . .
vrémcil | PayPal na ucet jakkoliv jakkoliv
prepravy)
1kg 20x20x20 1 ks 14,08 14,36 12,99 14,1
2kg 23x23x23 2 ks 17,8 19,02 15,19 16,5
5kg 30x30x30 10 ks 34,2 35,2 21,79 25,2
10kg 40x40x40 10 ks 37,14 38,23 32,79 35,5
20kg 50x50x50 10 ks 50,81 52,28 39,89 42
30kg 60x46x46 10 ks 50,81 52,28 46,99 48,2
30kg 60x60x60 30ks nelze nelze 46,99 48,2
30kg 60x60x60 50 ks nelze nelze 46,99 48,2
45kg 60x60x50 30 ks nelze nelze 57,64 61,2
50kg 60x60x56 30 ks nelze nelze 61,19 66,2

Zdroj — viastni zpracovani
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Z hlediska ceny postovného za odeslani baliku do Ceské republiky je rovnéz nejlevn&jsi
spole¢nost Teahouse, kterd vyuziva sluzby spole¢nosti DPD a PPL a doruceni balikt trva 4

dny.

V piipadé odeslani 50 ks baliki, v celkové hmotnosti 25 kg, bude cena piepravy £ 46,99,
Vv piepoctu 1669k¢ (kurz 35,5 GBP/CZK), z ¢ehoz vyplyva, Ze naklady na pieposlani jed-
noho baliku, budou ve vysi 33,40 K¢ a dochazi tak ke zna¢né ispofe na vyse uvedeném

piikladé pii postovném do Ceské republiky za détskou bundu ve vysi 309K¢&.
Némecko

I zde bude zaméteni na dodavatele pievazné z internetové aukce Ebay. Piedev§im vyhodné
1ze nakoupit odévy zna¢ek Tommy Hilfiger pro zeny a détské odévy znacek United Colors
of Benetton. Platby za zbozi budou probihat rovnéz formou Paypalu, ktery ale neni zde
nejvyuzivanéjsi metodou K placeni, ptedev$im z divodu toho, ze veskeré poplatky plati
prodavajici. Oblibenou metodou platby u prodejct je bankovnim pievod. Ten mize byt
vyuzivan v ramci podnikatelského Gc¢tu za poplatek 20,- K¢. Ebay ovSem za takovy druh
platby neru¢i. Na némeckém portale je jiz vétsi ochota prodavajicich se zaslanim zbozi do
Ceské republiky, ale vyskytuji se zde také piipady, kdy je zaslani zbozi umoznéno pouze
pro adresaty v Némecku. Z tohoto diivodu musi byt také vyuzito preposilajicich spole¢nos-
ti.

Zde je na trhu vice firem, které se zabyvaji pteposilani balikii mezi zemémi Evropské unie.

Vyse jejich poplatki a srovnani je uvedeno v nasledujici tabulce.

Tabulka 11 — Pfeprava zasilek z Némecka (srovnani poplatkii a cen postovného do CR)

Mailbox.de |zNemecka.eu | Triloxxboxx.de | Balicky.eu
Cena za preposlani baliku
do 2kg 68 K¢ 49 K¢ 50 K¢ 63 K¢
do 5 kg 95 K¢ 59 K¢ 80 K¢ 94 K¢
do 10 kg 135 K¢ 69 K¢ 150 K¢ 156 K¢
Postovné do CR
do 2kg 80 K¢ 99 K¢ 120 K¢ 103 K¢
do 5 kg 105 K¢ 99 K¢ 120 K¢ 114 K¢
do 10 kg 105 K¢ 99 K¢ 120 K¢ 123 K¢
Platby
prevodem zdarma zdarma zdarma zdarma
paypal 35 K¢ zdarma zdarma zdarma
dobirka neni mozna 39 K¢ 40 K¢ neni mozna

Zdroj — viastni zpracovani
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Nejlevnéjsi sluzby poskytuje firma zNémecka.eu, jejich sluzeb bude vyuzivano.
Rakousko

V Rakousku je velkd moznost nakoupit cenové velmi dostupné odévy ze stranek
www.willhaben.at, av§ak téméf nikdo nevyuziva k piijmu platby Paypal, pouze bankovni
ptevod. Zde se budeme pohybovat pouze vyjime¢né, ale nabidky stale sledovat. Velmi
vyhodné jsou zde nabidky pfevazné lyzatrského a tenisového obleceni znacek Poivre blanc
a Spyder, které rovnéz patii na naSem trhu k velmi vyhledavanym, pfedevsim z divodu

vysoké kvality.
Polsko

Na internetové aukci Allegro.pl, zde lze vyhodné také nakoupit zboZi od riznych dodava-
telti. BohuZel je zde rovnéz omezeni v pieposilani zbozi do Ceské republiky. Jedina piepo-
silaci spole¢nost v tomto staté je spolecnost Triloxxboxx.cz, takze k pfeposlani bude vyuzi-
to jejich sluzeb. Platba je nejCastéji akceptovana prodeji prostiednictvi platebni brany

PayU.?

5.4.1 Dodaci podminky

Nejcastéji uvedena dodaci lhita dodavateli je 2-3 dny od piijeti platby. Vzhledem k on-line
platbdm typu Paypal a PayU, je platba ptipsana téméf ihned. NezZ se zbozi k ndm dostane

ptes pieposilaci spole¢nosti, tak je zde urcita ¢asova prodleva, ale s tim bude pocitano.

5.5 Porterova analyza péti sil

K identifikaci hrozeb a piilezitosti bylo vyuzito jedné z nejznaméjSich strategii zakladatele
Michala Portera a jeho modelu péti sil:

Vstup novych — potencialnich konkurenti pfedstavuje riziko, které byva nizké u odvétvi
predevsim vyznacujici se vysokymi bariérami vstupu. Ale praveé v ptipadé naseho podni-
kani se jedna téméf o neexistenci bariér, musime proto pocitat s velkou mirou pravdépo-

dobnosti vstupu novych konkurentl na trh.

’PayU je platebni brana, ktera umozni rychly a bezpe&ny prevod finanénich prostiedkii za zakoupené zbozi


http://www.willhaben.at/
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Rivalita mezi existujici konkurenci je dana zejména potencidlem v ristu poptavky nebo
strukturou v daném odvétvi. Dle uvedenych statistik, patii nakup odévi k nejveétsi nakupni
kategorii na internetu. V nasem piipad¢ se tedy jedna o stale rostouci poptavku, z divodu
velkého mnozstvi podnikateli zabyvajicim se internetovym prodejem téchto produkti,
muzeme hovofit o vysoké rivalité. Pokud vyjadiime pocet podnikti a jejich podil na trhu
pomoci stupné koncentrace, kdy je tento trh v Ceské republice charakterizovany velkym
poctem téchto podniki, jedna se o nizky stupen koncentrace, nebot’ kazdy podnik ma maly

podil na trhu.

Neexistence vstupnich bariér rovnéz podporuje rivalitu mezi podniky, predevsim K témé&f
nulové potiebé jakékoli odborné kvalifikace podnikatelti a nizkych nakladt spojenych se

zalozenim zivnostenského opravnéni pro tento druh ¢innosti.

Smluvni sila kupujicich je dalsi rizikem, které je urcovano zavislosti podniku na urcitém
poctu jejich zadkaznikil, napt. zdkaznici odebirajici velké mnozstvi zbozi. Neni nutno se
tohoto obavat, z divodu toho, Ze specializace je pouze na maloobchodni prodej a proto

zavislost na konkrétnim odbérateli mize byt vyloucena.

Podobné je to i v pfipadé smluvni sily dodavateli, kde nemusi byt nutnost se obavat rizi-
ka, pfedevsim z diivodu toho, Ze mame na vybér z pomérné Siroké nabidky od rtznych
dodavatell, jejichz zbozi nejsou vyrazné diferencované a nebudeme mit uzaviené zadné

obchodni vztahy, z kterych by ndm plynuly sankce za ptipadné ukoneni smlouvy.

Posledni faktor Porterovy analyzy je hrozba substitu¢nich vyrobki. Vzhledem k tomu,
ze neexistuje vyrobek, ktery by byl schopen funkéné nahradit odévy, neni nutné se této

hrozby obavat.

5.6 Zhodnoceni vysledki analyz

Z provedenych vysledki, byla urcena cilova skupina zakaznikii a byla vybrana vhodna
umisténi zbozi k prodeji, kde nejcastéji tito zakaznici vyhledavaji zbozi, o které maji za-
jem.

Vzhledem Kk tomu, ze odévy budou vybirany od nékolika desitek i stovek dodavatelt
V riznych zemich, nemusime se obavat o ukonceni ptipadné spoluprace s dodavatelem.
Platby za zboZi budou vyhradné placeny formou Paypal, za kterou internetové aukce a sa-

motna spolecnost ru¢i a v ptipadé¢ nedoruceni zbozi nebo doruceni zbozi poskozeného,

muzeme narokovat vraceni ¢astky.
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Konkurence pochopitelné existuje, ale naSe odévy budou specifické predevsim v nizsi ce-
n¢, lukrativné nabizenych znacek a ve stavu podobné novému.

Jak bylo zjisténo, potencialni zékaznici postradaji praveé takové odévy, které odpovidaji
jejich predstavam o znacce, stavu a piijatelné cen¢. Byla tak nalezena, ona ,,dira na trhu®,

ktera bude vyuzita k podnikani.
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6 PROJEKTOVE RESENi PODNIKATELSKEHO ZAMERU

6.1 Titulni list
Obchodni jméno:
Sidlo:

Kontaktni telefon:

Kontaktni e-mail:

Predmét podnikani:

Forma podnikani:

Forma ucetnictvi:

Zahdjeni ¢innosti:

Bc. Radka Huckova
Na Vyhlidce 1278, Uherské Hradisté 686 01
+420 605 351 452

radka.huckova@seznam.cz

¢ velkoobchod a maloobchod;
e zprostfedkovani obchodu a sluzeb.

Podnikani na zaklad¢ zivnostenského opravnéni

volna €. 47 a €. 48.
Darova evidence, neplatce DPH

cervenec 2016

- 7zivnost


mailto:radka.huckova@seznam.cz
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6.2 Uvod a ti¢el podnikatelského planu

Podnikatelsky plan bude slouzit pro pldnovani zaloZeni podniku, posouzeni jeho zivo-
taschopnosti a udrzitelnosti. Veskera data uvedena v podnikatelském planu jsou divérné a

jejich kopirovani je mozné jen se souhlasem podnikatelky.

Jedna se o plnou a finalni verzi podnikatelského planu.

6.3 Exekutivni souhrn

Piedstaveni podniku

Podnikani bude zalozeno za ucéelem prodeje znackovych novych a pouzitych détskych
odévi. Prodej bude probihat prostfednictvim internetového bazaru Mimibazar a socidlni
sit¢ Facebook, s cilem osloveni co nejvétsi skupiny zdkaznikl. Cilovou skupinou budou

Zeny na matetské ¢i rodi¢ovské dovolené s détmi ve véku 0-8 let.

Cilem zpracovani tohoto planu je uvést podnikatelsky zamér do takové podoby, aby bylo

mozné na jeho zdklad¢ Zivnost zalozit, planovat finan¢ni toky a vytvaret zisk.
Produkt

Podnik bude nabizet prevazné znackové pouzité odévy pro déti, které jsou mezi cilovou
skupinu nejzadang;jsi. Jiz pii vyberu zbozi u dodavatelli, bude bran zietel na peclivy vybeér,
z hlediska znacky, stavu odévii, odpovidajici kvalité a cené.

Piilezitost

Vzhledem Kk riznym faktorim, ptedevsim rychly rist ditéte a asté zniCeni odévi je nutné
odévy déti obmeinovat podstatné Castéji nez v piipadech odeévi u dospélych. V ramci sni-
zeni nakladl za odévy pro déti jsou v soucastné dobé stale vice preferovany pouzité odévy.
Mezi zékazniky roste zajem o preferované znackové odévy bez znamek noseni. Dle udaji
Ceského statistického ufad pocet narozenych déti opét roste, proto je predpoklad, Ze détské
odévy budou déle poptavané. Neustale roste i poCet uzivatell internetu, kde nabizené zbozi

ma Sanci oslovit Siroké spektrum zakazniki.
Cile podniku

K hlavnim ciliim podnikéani patii vytvofeni uspésného podniku a maximalizace zisku. Do-
séhnuti téchto cild je mozné v pomérné kratké dobé, vzhledem k nizkym nakladim na za-

loZeni podnikani a nizkym fixnim nakladim. Dlraz bude kladen na kvalitni vybér odévi,
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roz§ifovani nabizené zbozi, dobrou cenovou politiku, minimalizaci nékladi a vytvofeni

spokojené¢ zakaznické zakladny.

S ohledem na planovani cili dosazenych v Casové ose jsou cile rozdéleny kratkodobé a

dlouhodobé:
Kratkodobe cile (do jednoho roku):

v' zaloZeni podnikani;

v Kladny vysledek hospodafent;

v’ zékladni propagace;

v" nalezeni a posilovani pozice na trhu;

v' zvySovani konkurence schopnosti.
Dlouhodobé cile (delsi nez jeden rok):

v" spokojenost zakazniki;

v' Upevnéni pozice na trhu;

v' rozsifovani sortimentu zbozi;

v' dle poptavky a nabidky rozsiteni o damské odévy;

v’ vytvofeni e-shopu;

v' dosaZeni obratu 0 20% v r. 2018 a nasledné udrzovani obratu o 10 % ro¢né.
Cilova skupina
Hlavni cilovou skupinou bude ptevazné zeny ve véku 26-45let, u kterych se predpoklada,
ze jsou rodice malych déti do 8let.

Financovani ¢innosti a finanéni planovani

Vzhledem k tomu, ze podnikani neni naro¢né na velké finan¢ni zdroje, pouzit bude pouze

vlastni kapital.

Podnikatelka vlozi do svého podnikéni z vlastnich zdroji penézni prostiedky ve vysi

50 000 K¢, cizich zdrojt vyuzito nebude.

Podnikatelka si zvolila vedeni danové evidence. Zejména z jednoduchosti vedeni, jelikoz
budou vykazovany pouze piijmy a vydaje a majetek nebude do podnikani vlozen. Pfedpo-

kladané vydaje budou vyssi nez 60%, coz je hranice stanovend u pausalnich vydaju.
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A rovnéz u danové evidence muize uplatiiovat odecitatelné polozky z dan¢ z piijma na své

dve déti.
6.4 Popis podnikatelské prilezitosti

Hlavni ¢innosti podnikani bude prodej pouzitych znackovych odévil pro déti se zamétrenim
na vékovou skupinu déti do 8let prostiednictvim internetového bazaru a socialni sité. Vize
podniku je nabizet odévy v co nejvyssi kvalité za co nejrozumnéjsi cenu. Na trhu je nabi-
zeno pomérné velké mnozstvi tohoto zbozi, pievazné z fad ,,second-hand®, ale v poméru
kvalita, znacka a cena se jedna o podiadné zbozi této kategorie. Z divodu velmi dobré zna-
losti trhu i produktd, bude podnikatelka vybirat nabizené odévy k prodeji samostatné a

jednotlivé. Vybér znacek bude soustfedén pouze na nejvice zddané znacky.

Podnik bude zalozen, jako podnik jednotlivce resp. fyzické osoby a to zejména z davo-

du organiza¢ni nenaro¢nosti. Podnikani bude probihat z mista bydlisté podnikatelky.

6.5 Formalni popis podniku pomoci marketingového mixu

Mezi zékladni 4 prvky marketingového mixu patii produkt, cena, misto a propagace.

V ramci charakteristiky nabizenych produkti, se nyni na tyto prvky zamétime.

6.5.1 Produkt

Podnik bude prodavat pfedevSim pouzité détské odévy. Jedna se tedy o produkty, které
neni nutné fyzicky pfed ndkupem zkouset. Bude se jednat pievazné o znackové odévy,
které jsou kvalitni pfedev§im ve slozeni materialu a mezi zakazniky jsou oblibené. Podni-
katelka se zaméti na znacky United Colors of Benetton, Next, Tommy Hilfiger a jiné re-
nomované znacky, dle zajmu zakazniki. Stav odévi bude noseny bez znamek pouziti nebo
to budou odévy nové. Odévy budou nabizeny na interneetu. Nabidka odévli bude obsaho-
vat realné fotografie s co nejpodrobné&jSim popisem. Zakaznik tak dostance co nejvice in-

formaci pro vytvoreni redlné pfedstavy o odévu.

Vsechny nabizené produkty budou skladem, k okamzitému odeslani. Po ptipsani platby od
zakaznika, bude zbozi nasledujici den odeslano. V piipad¢ Zadost o doruceni na dobirku,

bude expedovano nejpozdéji nasledujici den od pfijeti objednavky.
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6.5.2 Cena

Cilem je nabizet kvalitni zboZi za rozumnou cenu. Ceny by mély byt srovnatelné s konku-
renci, ktera bude priubézné sledovana, a dle toho budou ceny upravovany. Moznosti vybéru
zbozi k prodeji a znalosti cen konkurence, bude vybirano zbozi k prodeji, které dle pied-

bézného prizkumu trhu s dodavateli dosdhne marze alespoii 70%.

Tabulka 12 — Primérna obchodni pfirazka a cena odévu

rimérna marze - obchodni prirazka 70%
p p

prdmérna prodejni cena odévu 400 K¢
Zdroj — viastni zpracovani

Vzhledem Kk tomu, ze neexistuje piima konkurence v podobé stejného e-shopu, jen z fad
jednorazovych prodavajicich, je tézké uvadét konkrétni ptipady. I z divodi riznorodosti

nabizeného zbozi a znacek je zde nutnosti vlastniho porovnani.

Cena bude stanovena i na zakladé pokryti nakladt. V tivahu budou brany vSechny naklady,
které vzniknou béhem ¢&innosti, tzn. cena pofizeni zbozi + postovné do CR, obalovy a kan-

celaisky material, placené ¢lenstvi na Mimibazaru, provoz e-shopu.

Podnikéni je pfedev§im v pocatku malého rozsahu, z toho divodu budou vyuzity formy
plateb pouze prfevodem na ucet a dobirkou. V dal$ich letech by mohli zédkaznici vyuzivat 1

on-line platbu kartou.

6.5.3 Misto

Zbozi bude zékaznikiim nabizeno prostiednictvi internetovych bazarl, pfevazné na Mimi-
bazaru, kde bude vyuzita registrace za 279 K¢ mési¢né. Dale na socialni siti Facebooku ve
skupinach tomu urcenych, inzerce je zde zdarma. V ptipad¢ rozsifujici se nabidky a uspées-
ného podnikani, je moznost zalozeni vlastniho e-shopu. K distribuci zbozi zakaznikovi,
bude vyuzito sluzeb Ceské posty, které dorucuji mensi zasilky do druhého dne i za nej-
mensi cenu poStovného. Bude vyuZit 1 moZnost osobniho odbéru. Pokud zakaznik bude

souhlasit s vysi uhrazeni postovného v plné vysi, bude umoznéno zasilani i na Slovensko.

Zakaznici budou koneéni spotiebitelé. Nabizeno bude mési¢né asi 150 ks odévi. Prodej-

nim cilem je 120 ks odévt za mésic.
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6.5.4 Propagace

Zbozi bude nabizeno pomoci internetu z pocatku ptiblizné 3x mésiéné v celkovém poctu
po 50 ks. Pribézné bude vytvaiena databaze novych zékazniki, ktefi budou obesilani e-
mailem s informacemi o vkladu nového zbozi. Upozornéni na vloZeni nového vkladu bude

nékolik dni pfedem na portdle Mimibazar.

Komunikace se zdkaznikem musi byt pruznd a co nejrychlejsi, aby zakaznik védél, ze je
pro prodejce dulezity. Bude probihat prostfednictvim e-mailu, v piipadé zajmu zakaznika i
po telefonu, nebo pokud to bude mozné ze strany zakaznika i osobné. Pro rychlost komu-

nikace bude vyuzivana neptetrzité i aplikace e-mailu v telefonu.

6.6 Vybér pravni formy podnikani

Podnikatelka bude vedena, jako osoba samostatné vydélecné ¢inna v prabéhu rodi¢ovské
dovolené, tudiz se bude jednat o tzv. ,,0SVC vedlejsi“. Tento typ podnikéni je mozné pro-
vozovat i pti hlavnim pracovnim poméru nebo ve statutu studenta a diichodce. V ptipadé
uspésnosti a dal$iho rozvoje je mozné zménit tuto formu po ukonceni rodi€ovské dovolené

na hlavni ¢innost.

Bude se jednat o Zivnost volnou, konkrétné o obory Velkoobchod a maloobchod a Zpro-
sttedkovani obchodu a sluzeb. K ziskani Zivnostenského opravnéni je podminkou pouze
splnéni vSeobecnych podminek, tzn. plna svépravnost a bezithonnost.

Naklady spojené s podnikanim OSVC

Osoba samostatné vydéle¢na &inna, vykonavajici vedlejsi OSVC v prvnim roce podnikani
mésicni zalohy na socidlni a zdravotni pojisténi neplati.

Vypocita se za cely rok ze skutecné dosazeného vymeétrovaciho zékladu, kterym je polovina
daniového zakladu. Sazby jsou stejné, jako pii hlavni ¢innosti — 13,5 % u zdravotniho pojis-
téni a 29,2% u sociadlniho pojisténi.

Zdravotni pojisteni

Zdravotni pojisténi je vypocteno a doplaceno jednordzové pii odevzdéani prehledu o pfi-

Jmech a vydajich podle skute¢né¢ dosazeného zisku. Neni nutnosti platit mési¢ni zalohy.
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Socialni pojisteni

U vedlejsi ¢innost jsou minimalni zadlohy na dichodové pojisténi placeny pouze v tom pfi-
padég, pokud ptijem z podnikani ptesdhne 2,4 nasobek primérné mzdy, ktera je stanovena
vyhlaSkou ministerstva prace a socidlnich véci. Pro r. 2016 je rozhodna ¢éstka — tj. dafiovy

zaklad 64 813 K¢, minimalni roéni vymétovaci zaklad je tedy 32 412 K¢ (29,2%).
Zalohy pak dosahuji minimalni ¢astky 789 K¢ mésicné.

6.6.1 ZaloZeni bankovniho uc¢tu

OSVC neméa povinnost si zakladat samostatny podnikatelsky ucet, ale maze k realizaci

plateb vyuzivat i soukromy ucet. Musi ovSem oddé€lovat administrativé soukromé finance.

Prevazné je vedeni podnikatelského uctu spojeno s vétSim objemem poplatkt za vedeni

uctu a ptichozich plateb. Primérny poplatek se pohybuje kolem 200K ¢ mésicné.

Po podrobnéjsi analyze poplatkd u jednotlivych bank, bylo zjisténo, Ze vSechny pozadav-
ky, které se budou pfi podnikani vyuzivat, nabizi FIO banka v podnikatelském uctu zdar-

ma.

Hlavni kritéria pro rozhodnuti byla ptfedev§im nasledujici:
v' Vedeni uétu, piichozi a odchozi platby v ramci CR ZDARMA
v Vydani embosované platebni karty ZDARMA
v" Odchozi platba v EUR do zemi v rAmci SEPA?® - 20 K¢

Nevyhoda u FIO banky je pouze v absenci vkladového automatu v misté trvalého bydlisté

podnikatelky. Vklady na pokladné nejsou zpoplatnény.

3SEPA - Single Euro Payments Area neboli jednotné oblast pro platby v eurech. SEPA platba je bezhotovostni pievod pen&znich pro-
stredkl v méné EUR s poplatkovou dispozici SHA, kdy prijemce i platce hradi poplatky u svych bank, bez omezeni vyse pfevodu.
Castka prevadéna na Gcet banky pifjemce je pfipsana do jednoho dne po datu splatnosti piikazu.

SEPA prostor zahrnuje zemé Evropského hospodaiského prostoru (Evropské unie véetné Norska, Svycarska, Monaka, Lichtentejnska a
Islandu). Mimoto pravidla SEPA dobrovolné akceptuji také banky Francouzské Guyany, Guadeloupe, Martinique, Réunion a Gibraltaru
ad. U zemi mimo Eurozonu (tj. zemé, které pouzivaji EUR jako svoji domaci ménu) nemusi SEPA platby podporovat vSechny platebni
instituce.


http://www.fio.cz/o-nas/faq/bankovni-sluzby/2-platebni-styk#sepa
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6.6.2 Obchodni podminky prodeje

Dle zakona ¢. 89/2012 Sb., u¢inného od 1. 1. 2014 NOZ musi internetovi prodejci uvadét
obchodni podminky prodeje. Jejich absence mtize byt penalizovana Ceskou obchodni in-
spekci. Tyto podminky specifikuji kupni smlouvu, podminky jejiho vzniku, moznosti od-
stoupeni od smlouvy nebo reklamaci zbozi. Obchodni podminky podnikatelky, které budou

soucasti prodeje odévii na Mimibazaru jsou uvedeny Vv priloze I1.

6.7 Personalni zajiSténi

Z poc¢atku bude vSechny ¢innosti spojené s podnikani zastavat sama podnikatelka. V ptipa-
d¢ vysokého zajmu o nabizené zbozi, by bylo nezbytné pfijmout dalSiho zaméstnance, a to

na dohodu o pracovni ¢innosti.

Dohoda o pracovni ¢innosti, je jedna z moznosti z uzavieni pracovniho poméru, jehoz roz-
sah nesmi prekrocit polovinu stanovené tydenni pracovni doby a minimalni mzda musi
¢init dle zdkoniku prace, alesponn 58,70 K¢ hrubého/hodinu. Pokud pfijem u dohody
Z pracovni ¢innosti dosdhne 2 500 K¢ mési¢né, je nutné provést odvody zdravotniho a so-
cidlni pojisténi, jak u zaméstnance (SP 6,5%, ZP 4,5%), tak i ze strany zamé&stnavatele (SP
25 %, ZP 9%).

Vydélek z dohody o pracovni ¢innosti, je zdanén, jako pfijem z bézného pracovniho pomé-
ru tzn., ze se odvadi 15 % zalohova dan. Pokud zaméstnanec podepise prohlaseni k dani,

sniZi se zaloha o danové zvyhodnéni.

6.8 Prostorové zajiSténi

Veskeré tkony spojené s podnikanim, budou provadény z mista trvalého bydlisté. Tim
odpadnou dalsi vedlej$i ndklady v podobé pronajmu kancelate apod.

6.9 Casovy harmonogram

Cerven 2016 — ohlaseni volné Zivnosti na Zivnostenském Ufad€. Soucasti bude i vyplnéni
Jednotného registraéniho formulate (JRF), na zaklad¢ které budou prostiednictvim Zivnos-
tenského Ufadu pifedany informace o zahajeni podnikani i finanénimu tfadu, socidlni spra-

v¢ zabezpeceni a zdravotni pojisStovne.


http://www.epravo.cz/top/zakony/sbirka-zakonu/zakon-ze-dne-3-unora-2012-obcansky-zakonik-18840.html
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- ZaloZeni bankovniho uctu s vydanim embosované platebni karty nezbytné
pro nakup v zahranic¢i. Karta bude obdrzena do 7 pracovnich dnti na adresu
podnikatelky.

- On-line registrace k pieposilani zasilek z Anglie ve spole¢nosti Teahouse

- On-line registrace Kk pteposilani zasilek z Némecka u spole¢nosti zNemec-
ka.eu

- On- line registrace na Mimibazaru k prodeji nabizenych odévi.

Vsechny vyse uvedené registrace, probihaji pouze prostfednictvim internetu a jejich regis-

trace je rychla a bezplatna. Vse bude uskute¢néno béhem jednoho dne.
Cervenec 2017 — zahajeni nakupt u dodavateld.

V prvni poloviné mésice ocekavani prvniho odeslaného baliku ptes spolecnost Teahouse.
Informaéni e-mail o nadchazejicim vkladu odévi k prodeji. Po obdrzeni odévi z Anglie,

nasledné vystaveni zbozi k prodeji.

6.10 Financni plan projektu

Kazdému zacatku podnikani by mélo pfedchazet vytvoreni finan¢niho planu. Na jeho po-
catku by mél byt zakladatelsky rozpocet, diky kterému je mozné zjistit, zda je mozné fi-
nancovat podnikani pouze z vlastnich zdroji nebo bude potieba i zdroju cizich. Na zakladé
tohoto rozpoctu bude sestavena zahajovaci rozvaha. Nezbytnou soucasti kazdého finan¢ni-
ho planu je planovani vynost a nakladl, v nasem ptipad¢ pfijmt a vydajh, zisku a oceka-

vaného cash flow.

Podnikani by chtéla podnikatelka financovat z vlastnich zdrojl, s po€ateénim vkladem

50 000 K¢.

6.10.1 Zakladatelsky rozpocet

Tato ¢ast obsahuje vSechny vydaje, které jsou nezbytné nutné pro zahéjeni podnikatelské
¢innosti. Vydaje jsou dale rozdéleny na pocatecni vydaje a vydaje spojené s provozem
Vv nasledujicich tfech mésicich.

V ptipad¢ nasi podnikatelské ¢innost neni nutné ztizovani skladovych prostor, z divodu

podnikani z mista bydlisté a technického vybaveni, tzn. telefonu a osobniho pocitace, které

jsou jiz V bézném uzivani podnikatelky, proto nejsou ve vydajich zahrnuty.
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Pocatecni vydaje
Vzhledem k tomu, ze nejsou nutné zadné jiné pocatecni vydaje, jedinym pocatecnim vyda-
jem je spravni poplatek ve vysi 1 000K Zivnostenskému uradu.

Tabulka 13 — Pocate¢ni vydaje

Pocatecni vydaje Castka (K¢)
Spravni poplatek za ohlaseni Zivnosti 1000
Celkem 1000

Zdroj — vlastni zpracovani
Vydaje spojené s provozem ¢innosti

Do této skupiny provoznich vydajii jsou zafazeny vydaje spojené s provozovani ¢innosti a
to vydaje za telekomunikace, obalové materialy, registraci placeného ¢lenstvi na Mimiba-
zaru. Internet je v pouzivani celé rodiny, proto tyto vydaje nebudou uplatnény, ani tak vy-
daje na provoz mobilniho telefonu, ktery je pfevazné vyuzivan pro soukromé potieby. Pos-
tovné za odeslani zbozi k zdkaznikovi, bude pfipoc¢teno k cen¢ v plné vysi a také se tedy

nebude jednat o vydej, ktery by byl uplatiovan ze strany podnikatelky.

Tabulka 14 — Provozni vydaje v r. 2016- 2017

Co P celkem celkem

Provozni vydaje v r. 2016-2017 mésicni vydaje (2016 r2017
Clenstvi na mimibazaru 279 K& 1674KE¢ | 3348Ke
Obalovy material 400 K¢ 2400KE | 4800K¢
Kancelarské potreby 100 K¢ 600 K¢ | 1200 K¢
Celkem 679 K¢ 4674 KE | 9348 K¢

Zdroj — vlastni zpracovani

Cilem podnikatelky je v r. 2018 navySeni obratu o 20% a zfizeni e-shopu. S tim jsou spo-
jené 1 vyss§i vydaje, predevSim v obalovém materidlu, kanceldiskych potfeb a mési¢niho

poplatku za provoz e-shopu.

Tabulka 15 — Provozni vydaje v r. 2018

foa . Y e .o celkem

Provozni vydaje vr. 2018 mésicni vydaje (2018
Clenstvi na mimibazaru 279 K¢ 3348 K¢
Obalovy material 480 K¢ 5760 K¢
Kancelarské potreby 120 K¢ 1440 K¢
Provoz e-shopu 290 K¢ 3480 K¢
Celkem 1219 K¢ 14 028 K¢

Zdroj — viastni zpracovani
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Do provoznich vydajii je nutné na zacatku podnikani zahrnout potfizeni odévl uréenych
k dalsimu prodeji. Vydaje na prvni dva mésice ¢innosti jsou ve vysi 37 428 K¢, veetné
nakupu odévl urcenych k prodeji, které ¢ini 28 080K za prvni mésic. Tyto vydaje budou
postupné jiz od prvniho mésice pokryvany z trzeb. Podrobné jsou rozepsany v casti o¢eka-
vanych vydaji. Podnikatelka bude nakup odéva financovat z vlastnich zdroju,
s pocate¢nim vkladem K¢ 50 000. Zistatkova ¢astka 11 572 K¢ bude vyuzita pro ptipadné

kryti nakupti v dalsim mésici.

Tabulka 16 — Zakladatelsky rozpocet

ZAKLADATELSKY
RQZPOCET
Potieba financnich prostredkt Zdroje financovani
Pocate¢ni vydaje Vlastni zdroje
> 1 000 K¢ > 50 000 K¢

Provozni vydaje

37 428 K¢

A 4

Zdroj — vlastni zpracovani

6.10.2 Ocekavané financ¢ni vykazy

Podnikatelka bude vést danovou evidenci. Danl ze zisku je stanoven na zakladé piijmil a
vydaji ¢innosti.

Zakladni vydaje, nezbytné pro provoz podnikani jiz byly uvedeny a jak bylo zminéno, dal-
§i polozkou vydaji je ndkup resp. potfizeni odévu k dalSimu prodeji. Ocekavané piijmy
jsou v podobg¢ trzeb za prodané odévy.

Plan piijmi (trZeb) a vydajl je vytvotfen pro roky 2016, 2017 a 2018. Bude pifedstaven ve

ttech variantach, které jsou odlisné ve vysi dosahovanych trzeb.
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Posuzovany budou varianty:

v Optimisticka (je zde o¢ekavan prodej 90 % odévi ze vSech nakoupenych a jedna se

o nejlepsi variantu v podobé¢ zisku).

v" Realisticka (zde se o¢ekava prodej 80 % odévi a dosahovani téchto vysledku je

praveé predpokladem podnikani).

v" Pesimisticka (u této varianty se o¢ekavaji trzby ve vysi pouze ve vysi 70 % ze za-

sob).
Na zékladé€ vycisleni pfijmu a vydaji bude vytvofena dafiova povinnost.
Ocekavané vydaje (nakup odévii)

S provozem podnikatelské ¢innosti je nezbytné nutné naplanovat vydaje na nakup odévu.
V prvnich tfech mésicich se o¢ekava mén¢ nakoupeného zbozi, predevsim z divodu vstu-
pu na trh a poznavani, osloveni dodavatelt a zdkaznika. Postupné bude sortiment na zakla-
d¢ poptavky zakaznikl rozsifovan. Na zakladé predbézného prizkumu budou vydaje na
nakup 1ks odévu pocitany prumérnou cenou 200K¢. K této potizovaci cené bude ptipocte-
na doprava ze zahrani¢i, na zaklad¢ analyzy, ve vysi 34K¢/ks. Vydaje stanovené na nakup

ks odévu zlstanou neménné po celou dobu plant.

V kazdém roce musi byt ze strany nakupti i prodeje ptihlédnuto k mésici prosinec a leden.
Zde z divodu vanoc¢nich svatkti mize dojit k omezeni prodeje ze strany dodavatell, ze
strany dopravct a i ze strany zékaznikl. Lidé se v téchto mésicich vénuji predevsim naku-
pu darka pro své blizké, a zejména u déti upfednostiuji nakup hracek, které déti pod stro-
meckem potési vice neZ obleCeni. Ocekavame tedy mensi trzby. Naopak je mohou vykom-
penzovat nakupy zimniho obleceni, pfedevSim kombinéz, bund pro lyZe a jiné sporty, které
patii k poloZzkdm s nejvyssi marzi.

Odévy budou vybirany a nabizeny s ohledem na ro¢ni sezonu.

Podnikani za¢ind od mésice ¢ervence, z toho ditvodu jsou pro r. 2016 vycisleny pouze vy-
daje za 6 mésich. V prvnich tfech mésicich jsou o€ekavany, jak jiz bylo uvedeno, niZsi
nakupy od dodavatelt. Ty by se mély od fijna zvysit na pozadované mnozstvi. Zohlednén
je rovnéZ mésic prosinec, u kterého se stejné, jako u ledna oc¢ekavaji niz§i nakupni moznos-

ti.
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Vr. 2017 jsou jiz plany nastaveny na cilové hranice. Pfedev§im z diivodu znalosti trhu
Z pohledu zakaznikt i dodavatelti. Pfedpokladem jsou rovnéz spokojeni a ptibyvajici za-

kaznici.

Po dikladném poznani trhu a urceni dalSich mist k prodeji odévii, bylo cilem podnikatelky

v r. 2018 navyseni obratu o 20% a zalozeni vlastniho e-shopu.

Tabulka 17 — Oc¢ekavané vydaje na nakup odévu v letech 2016 — 2018

2016 2017 2018

mésic nakup (ks) | vydaje (KC) | ndkup (ks) | vydaje (K¢) | nakup (ks) | vydaje (Kc)
1. 80 18 720 K¢ 96 22 464 K¢
2. 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
3. 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
4, 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
5. 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
6. 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
7. 120 28 080 K¢ 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
8. 120 28 080 K¢ 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
9. 120 28 080 K¢ 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
10. 150 35100 K¢ 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
11. 150 35100 K¢ 150 35100 K¢ 180 42 120 K¢
12. 80 18 720 K¢ 80 18 720 K¢ 96 22 464 K¢
Celkem 740 173 160 K¢ 1660 388 440 K¢ 1992 466 128 K¢

Zdroj — vlastni zpracovani

Celkové vydaje zahrnujici ndkup odévil a ostatni provozni vydaje za jednotlivé roky jsou

uvedeny v nasledujici tabulce.

Tabulka 18 — Celkové oc¢ekavané vydaje v letech 2016 — 2018

2016 2017 2018
pocatecni vydaje 1000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
provozni vydaje 4674 K¢ 9 348 K¢ 14 028 K¢
nakup odév 173 160 K¢ 388 400 K¢ 466 128 K¢
celkem 178 834 K¢ 397 748 K¢ 480 156 K¢

Zdroj — viastni zpracovani
Ocekavané prijmy (trzby)

Zdrojem piijmt z podnikani budou trzby z prodeje odévu. Plany jsou vytvofeny na zéklade
vydajii na nakoupené odévy. I zde jsou pfevazné na pocatku ocekavany nizsi trzby. Zejmé-

na v prvnim meésici podnikani, kdy je pfedpokladana Casova ztrata z divodu postupného
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nakupovani a nasledného pieposlani odévii do Ceské Republiky. Dalsimi diivody je novy
vstup na trhu a nedivéra nékterych zakaznikdi v nového prodejce. Je to dano predevsim
tim, Ze zakaznici upiednostiuji prodejce jiz s kladnym hodnocenim nez prodejce bez hod-
noceni. Ziskani kladného hodnoceni bude patfit mezi priority uzavienych obchodt, aby

byla ziskdna vétsi divéra dalSich potencidlnich zakaznikd.

Pléan trzeb je zpracovan Vv uvedenych tfech variantach s odlisnosti v poctu prodanych kust
odévu. Je pocitano s primérnou marzi 70 % na jeden ks odévu a primérna cena je stano-

vena na 400 K¢.
Prijmy z prodeje odevii v r. 2016

V prvnim meésici se o¢ekavaji o 30% mensi trzby nez cilové nastavené. Jak jiz bylo uve-
deno, jedna se pfedev§im o Casovou prodlevu v doruceni zasilek ze strany pieposilajici
spole¢nosti a z divodu nového vstupu na trh. V nasledujicich dvou mésicich se jiz ptedpo-
kladaji dostate¢né zasoby odévil. Prosinec v navaznosti na mensi nabidku odévt, dosahuje

méneé zisku.

Tabulka 19 — Oc¢ekavané piijmy z prodeje odévua v r. 2016

r.2016 Optimisticka varianta Realisticka varianta Pesimisticka varianta
mésic | prodej (ks) | pFijmy (trzby) | prodej (ks) prun;z)(trz- prodej (ks) prun;z)(trz_
7. 60 24 000 K¢ 48 19 200 K¢ 36 14 400 K¢

8. 108 43 200 K¢ 96 38 400 K¢ 84 33 600 K¢

9. 108 43 200 K¢ 96 38 400 K¢ 84 33 600 K¢
10. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
11. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
12. 72 28 800 K¢ 64 25 600 K¢ 56 22 400 K¢
Celkem 618 247 200 K¢ 544 217 600 K¢ 470 188 000 K¢

Zdroj — viastni zpracovani
Prijmy z prodeje odevii v. 2017

V tomto roce se jiz oéekava splnéni cila dle planu. V optimistické varianté dosahuji pfijmy
90 % prodanych odévi, V realistické 80 % a pesimisticka varianta uvadi trzby ve vysi 70 %

z celkového poctu nakoupenych odévi.

Pokles je opét u zimnich mésict prosinec a leden.
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Tabulka 20 — Oc¢ekavané piijmy z prodeje odévi v r. 2017

r.2017 Optimisticka varianta Realisticka varianta Pesimisticka varianta

mésic | prodej (ks) | pfijmy (trzby) | prodej (ks) | ptijmy (trzby) | prodej (ks) | ptijmy (trzby)
1. 72 28 800 K¢ 64 25 600 K¢ 56 22 400 K¢
2. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
3. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
4, 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
5. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
6. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
7. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
8. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
9. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
10. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
11. 135 54 000 K¢ 120 48 000 K¢ 105 42 000 K¢
12. 72 28 800 K¢ 64 25 600 K¢ 56 22 400 K¢

Celkem 1494 597 600 K¢ 1328 531 200 K¢ 1162 464 800 K¢

Zdroj — viastni zpracovani
Prijmy z prodeje odeévii v r. 2018
Upevnéni pozice na trhu, ziskavani vétsi klientely, vybér dalSich vhodnych umisténi odévi
k prodeji, ztizeni e-shopu, to jsou divody, ze kterych je oekavano zvyseni obratu o 20%.

Navyseni je soucasti nasledujici tabulky pro r. 2018.

Tabulka 21 — Oc¢ekavané piijmy z prodeje odévu v r. 2018

r.2018 Optimisticka varianta Realisticka varianta Pesimisticka varianta

mésic | prodej (ks) | ptijmy (trzby) | prodej (ks) | prijmy (trzby) | prodej (ks) | pFijmy (trzby)
1. 87 34 800 K¢ 77 30 800 K¢ 67 26 800 K¢
2. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
3. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
4, 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
5. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
6. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
7. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
8. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
9. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
10. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
11. 162 64 800 K¢ 144 57 600 K¢ 126 50 400 K¢
12. 87 34 800 K¢ 77 30 800 K¢ 67 26 800 K¢

Celkem 1794 717 600 K¢ 1594 637 600 K¢ 1394 557 600 K¢

Zdroj — viastni zpracovani
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Z vyse uvedenych plant piijma a vydaji bylo zjisténo, ze vydaje dosahuji vice nez 60 %
Z ptijmu. Pravé tato hranice 60 % je zdkonem dana pfi uplatiiovani tzv. pausalem pii vy-

poctu dani z pfijmi. Bude tedy vyhodné&jsi vést danovou evidenci. Jedna se o metodu na-

o 24

Ocekavany zaklad dané (zisk — ztrata)

Poté, co byly vycCisleny o¢ekavané piijmy a vydaje podnikatelské ¢innosti, mize byt pii-
stoupeno k vypoctu vysledku hospodateni, v naSem piipadé k vycisleni daiiové povinnosti.
V r. 2016 bude podnikani v ¢innosti pouze Sest mésicl, proto bude vypocteno pro tento rok
Vv této pomérné Casti. Dalsi roky jiz budou za dobu 12 mésicti. Ve vypoctu danové povin-
nosti, bude zohlednéna skutecnost, ze podnikatelka méa dvé déti, proto ji vznika narok na
odpocitatelné polozky ze zisku z pifijmi. Rovnéz, jako vydaje a piijmy, bude ocekévany
zéklad dan¢ ptfedstaven ve vSech tiech variantach (optimisticka, realisticka a pesimisticka).
Soucasti kazdého roku bude i vypocet Cistého piijmu, jak za celé obdobi, za mésic i za ho-

dinu.

Ptijmy jsou pfedmétem trzeb z prodeje odeévil a vydaje obsahuji vydaje na nadkup odéva a
mesicni vydaje placeného Clenstvi, obalového a kanceldiské materidlu, a v r. 2018 navyse-
ni o poplatek za provoz e-shopu. Jedna se o podnikani fyzické osoby (OSVC) a dan
Z ptiym1 je ve vysi 15 % za zakladu dané. VyuZita bude odecitatelna polozka na poplatnika
a sleva na dani pro dvé nezletilé déti. Jiné odecitatelné polozky a slevy na dani uplatiova-

ny nebudou.
Darnova povinnost za r. 2016

Tabulka 22 — O¢ekavana danova povinnost za r. 2016 (Cervenec-prosinec)

2016 Opti@istické Realistické Pesimistické

varianta varianta varianta
Ocekavané prijmy z podnikani 247 200 K¢| 217 600 K¢ 188 000 K¢
Ocekavané skutecné vydaje 178 834 K¢| 178 834 K¢ 178 834 K¢
Zaklad dané 68 366 K¢ 38 766 K¢ 9 166 K¢
Zaokrouhleny zaklad dané 68 300 K¢ 38 700 K¢ 9 100 K¢
Dan pred slevami (15%) 10 245 K¢ 5 805 K¢ 1 365 K¢
Sleva na poplatnika 24 840 K¢ 24 840 K¢ 24 840 K¢
Dan po slevach 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Sleva na déti 29 208 K¢ 29208 K¢ 29208 K¢
Danovy bonus 29 208 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Dan preplatek/doplatek 29 208 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Socialni pojisténi
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Vymérovaci zaklad 34 183 K¢ 19 383 K¢ 0 K¢
Socialni pojisténi 9982 K¢ 5660 K¢ 0 K¢
Zaplacené zalohy 0 Ke 0 K¢ 0 K¢
Socialni pojisténi preplatek/doplatek 9 982 K¢ 5 660 K¢ 0 K¢
Zdravotni pojisténi 0 K¢
Vymérovaci zaklad 34 183 K¢ 19 383 K¢ 4 583 K¢
Zdravotni pojisténi 4615 K¢ 2617 K¢ 619 K¢
Zaplacené zalohy 0 Ke 0 K¢ 0 K¢
Zdravotni pojisténi preplatek/doplatek 4 615 K¢ 2617 K¢ 619 K¢

Zdroj — viastni zpracovani

I pres zacatek nového vstupu na trh, bylo dosazeno kladnych vysledkt ve vSech variantach.

Podnikatelska ¢innost bude trvat pouze pomérnou ¢ast, tj. 6 mésici. Vznikne ndm narok na

vraceni pieplatku, ve formé vyplaceni daiiového bonusu. Jednd se o ¢astku 29 208K¢

shodnou ve vSech variantach. Socidlni a 1 zdravotni pojisténi bude doplaceno jednorazové

v mésici dubnu 2017, po podani piehledu na OSSZ a ZP. Vzhledem k tomu, ze byl piekro-

¢en u dvou variant rozhodny piijem 32 406,50K¢ pro obdobi 6 mésicti, musi byt od dubna

2017 placeny zalohy na socialni pojisténi. U optimistické varianty se jedna o mésicni zalo-

hy ve vysi 1 664K¢ a u realistické o ¢astku 944K¢.

Cisty piijem a hodinovd mzda v r. 2016

V nasledujici tabulce je uveden isty pfijem podnikatelky. Je zde pfipocitan i danovy bo-

nus a odeCteny vydaje na socidlni a zdravotni pojiSténi. Primérné pracovni doba je 2/hod.

denné, 22 dnd v mésici.

Tabulka 23 — Oc¢ekavany Cisty ptijem a hodinova mzda v r. 2016

r 2016 Optimistické Realisticka’ Pesimistické
varianta varianta varianta
Zisk (zaklad dané) 68 366 K¢ 38 766 K¢ 9 166 K¢
+ dan preplatek 29 208 K¢ 29208 K¢ 29208 K¢
- socidlni pojisténi 9982 K¢ 5 660 K¢ 0 K¢
- zdravotni pojisténi 4615 K¢ 2617 K¢ 619 K¢
Cisty pFijem/6 mésici 82 977 K¢ 59 697 K¢ 38 993 K¢
Cisty pFijem/mésic 13 830 K¢ 9 950 K¢ 6 499 K¢
pocet odpracovanych hodin/mésic 44 44 44
prijem Ké/hod. 314 K¢ 226 K¢ 148 K¢

Zdroj — vlastni zpracovani
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U vsech variant je hodinova sazba vyssi nez zdkladni hodinova sazba dle zédkoniku prace
v Ceské republice, ktera ¢ini 58,70 K¢&hod. U pesimistické varianty se jedna o ¢astku
148K¢. U optimistické a realistické varianty, hodinovy piijem piesadhl primérnou mzdu
v Ceské republice, ktera je v sou¢asné dob& ve vysi 190K¢&. Zalohy na socialni pojisténi
nejsou danoveé uznatelné vydaje, proto je nelze zohlednovat ve vypocteni zakladu dané

V pfiStim roce.

V nejvice o¢ekavané realistické varianté, bude podnikatelka dosahovat za prvniho pul

roku své podnikatelské ¢innosti 9 950K¢ Cistého mésicniho piijmu.

Dariova povinnost za r. 2017

Tabulka 24 — Oc¢ekavana danova povinnost za r. 2017

r 2017 Optimistické Realistické Pesimistické
varianta varianta varianta

Ocekavané pfijmy z podnikani 597 600 K¢ 531 200 K¢ 464 800 K¢
Ocekavané skutecné vydaje 397 748 K¢ 397 748 K¢ 397 748 K&
Zaklad dané (zisk) 199 852 K¢ 133 452 K¢ 67 052 K¢
Zaokrouhleny zaklad dané 199 800 K¢ 133 400 K¢ 670 000 K¢
Dan pied slevami (15%) 29 970 K¢ 20 010 K¢ 10 050 K¢
Sleva na poplatnika 24 840 K¢ 24 840 K¢ 24 840 K¢
Dan po uplatnéni slev 513 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Sleva na déti 29208 K¢ 29208 K¢ 29 208 K¢
Danovy bonus 24 078 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Dan preplatek/doplatek 24 078 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Socialni pojisténi

Vymérovaci zéklad 99 926 K¢ 66 726 KC 33 526 K¢
Socialni pojisténi 29 179 K¢ 19 484 K¢ 9 790 K¢
Zaplacené zalohy 14 976 K¢ 8 496 K¢ 0 K¢
Socialni pojisténi preplatek/doplatek 14 203 K¢ 10 988 K¢ 9 790 K¢
Zdravotni pojiSténi 0 K¢
Vymérovaci zaklad 99 926 K¢ 66 726 KC 33 526 K¢
Zdravotni pojisténi 13 491 K¢ 9 009 K¢ 4527 K¢
Zaplacené zalohy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Zdravotni pojisténi preplatek/doplatek 13 491 K¢ 9 009 K¢ 4 527 K¢

V roce 2017, jiz bude podnikani trvat celych 12 mésici. Jsou zde predpokladem i vyssi
pfijmy, z divodu vétSiho poznani trhu a ziskani vice zdkaznikii. Zaklad dan¢ je ve velmi

kladnych ¢islech.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 105

Jak vyplynulo z povinnosti pfedchézejici roku, u dvou variant jsou placeny zalohy na soci-
alni pojisténi. Z hlediska socialniho pojisténi byl piekrocen zaklad dané u vSech variant. Je
proto nutné od dubna r. 2018 pokracovat v platb¢ zaloh na socialni pojisténi a to jiz ve vysi
2 432K ¢ mesicné u optimistické varianty, 1 624K¢ u pesimistické a 816K¢ u pesimistickeé.

Zdravotni pojisténi je doplaceno opét jednorazovée pii rocnim zuctovani.
Cisty prijem a hodinovd mzda

Tabulka 25 - Oc¢ekavany ¢isty piijem a hodinova mzda v r. 2017

r 2017 Optimistické Realistické Pesimistické
varianta varianta varianta
Zisk (zaklad dané) 199 852 K¢ 133 452 K¢ 67 052 K¢
+ dan preplatek 24 078 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
- socialni pojisténi 29 179 K¢ 19 484 K¢ 9 790 K¢
- zdravotni pojisténi 13 491 K¢ 9 009 K¢ 4527 K¢
Cisty pfijem/rok 181 260 K¢ 134 167 K¢ 91 733 K¢
Cisty mésicni prijem/mésic 15 105 K¢ 11 181 K¢ 7 644 K¢
pocet odpracovanych hodin/mésic 44 44 44
prijem Ké/hod. 343 K¢ 254,10 K¢ 173,74 K¢

Ocekavany kladny vysledek podnikani je vSech zvolenych variantach. V realistické vari-
anté pfinasi forma piivydélku 11 181K¢ mési¢né. VVzhledem k poétu odpracovanych hodin
mesicné se jedna o velmi vysoky pfijem a hodinova mzda, tak dosahuje 254K¢.

I u nejhorsi varianty, a to pesimistické je mési¢ni Castka ve vysi 7 644K¢ zcela jisté hez-
kym ptivydélkem.

Darnova povinnost za r. 2018

Jednim z cilti podnikatelské Cinnosti byl stanoven rust obratu o 20% a zaloZeni e-shopu.
Prav¢ tyto cile budou promitnuty do pfijmt v tomto roce. Vzhledem k rozsifeni prodeje na

dal$i inzertni mista, praci s provozem e-shopu a vyhledavani novych dodavatelt, bude ze

strany podnikatelky navysena pracovni doba na 3hod./denng, 22 dnii v mésici.
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Tabulka 26 — O¢ekavana danova povinnost za r. 2018
. 2018 Optimistické Real!stické Pesimistické
varianta varianta varianta

Ocekavané prijmy z podnikani 717 600 K¢ 637 600 K¢ 557 600 K¢
Ocekavané skutecné vydaje 480 156 K¢ 480 156 K¢ 480 156 K¢
Zaklad dané (zisk) 237 444 K¢ 157 444 Kc 77 444 Kc
Zaokrouhleny zéklad dané 237 400 K¢ 157 400 K¢ 77 400 K¢
Dan pred slevami (15%) 35 610 K¢ 23 610 K¢ 11 610 K¢
Sleva na poplatnika 24 840 K¢ 24 840 K¢ 24 840 K¢
Dan po uplatnéni slev 10 770 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Sleva na déti 29 208 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Danovy bonus 18 438 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Dan preplatek/doplatek 18 438 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
Socialni pojisténi

Vymérovaci zéklad 118 722 K¢ 78 722 K¢ 38 722 K¢
Socidlni pojisténi 34 667 K¢ 22 987 K¢ 11 307 K¢
Zaplacené zalohy 21 888 K¢ 17 448 K¢ 7 344 K¢
Socialni pojisténi preplatek/doplatek 7 787 K¢ 5 539 K¢ 3 963 K¢
Zdravotni pojisténi 0 K¢
Vymérovaci zaklad 118 722 K¢ 78 722 K¢ 38 722 K¢
Zdravotni pojisténi 16 028 K¢ 10628 K¢ 5228 K¢
Zaplacené zalohy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Zdravotni pojisténi preplatek/doplatek 16 028 K¢ 10 628 K¢ 5228 K¢

Zdroj - vilastni zpracovani

NavySeni obratu prodeje i dalsi vydaje na provoz e-shopu se promitly do hospodateni v r.

2018. Dan z ptijmu 1 nadale neodvadime a vyuzivame danového bonusu. I kdyZ u optimis-

tické varianty jiZ v mens$i ¢astce.

Naopak se nam zvedly v navaznosti na vyssi zaklad dané odvody socialniho a zdravotniho

pojisténi, které jiz v souhrnné vysi u optimistické varianty dosahuji 50 695K¢ a u realistic-

ké 33 615K¢ a u pesimistické 16 535K¢.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 107

Cisty prijem a hodinovd mzda

Tabulka 27 - Oc¢ekavany ¢isty piijem a hodinova mzda v r. 2018

r 2018 Optimistické Real!stické Pesimistické
varianta varianta varianta
Zisk (zaklad dané) 237 444 K¢ 157 444 K¢ 77 444 K¢
+ dan preplatek 18 438 K¢ 29 208 K¢ 29 208 K¢
- socialni pojisténi 34 667 K¢ 22 987 K¢ 11307 K¢
- zdravotni pojisténi 16 028 K¢ 10 628 K¢ 5228 K¢
Cisty pFijem/rok 205 187 Kc 153 037 K¢ 71 365 K¢
Cisty mésicni prijem/mésic 17 099 K¢ 12 753,08 K¢ 5 947,08 K¢
pocet odpracovanych hodin/mésic 66 66 66
prijem Ké/hod. 305 K¢ 193,23 K¢ 90,11 K¢

Zdroj — viastni zpracovani

12 753K¢ je vyse mésicniho Cistého piijmu u realistické varianty, kterou podnikatelka
ziska béhem r. 2018 svou podnikatelskou ¢innosti. Jeji pracovni doba je 15 hodin tydné.

Spole¢né s rodi¢ovskym prispévkem 7 600K¢ se jednd o ¢astku 20 353K ¢ mésicné.

Pro lepsi piehled o ocekavanych ¢istych ptijmech z podnikani v nasledujicich letech, jsou
vysledky z nejpravdépodobnéjsi realistické varianty uvedeny Vv nasledujici tabulce.

Z tabulky je patrné, Ze podnikdni bude ziskové ve vSech letech.

Tabulka 28 — Oc¢ekavany zaklad dané a Cisty mési¢ni piijem v letech 2016 - 2018

2016 2017 2018
Ocekavany zaklad dané 38 766 133452 157 444
Ocekavany mésicni Cisty pfijem 9950 11181 12 753

Zdroj — vlastni zpracovani

Dutlezitym faktorem, ktery ziskovost podnikani ovlivituje, jsou velmi nizké mési¢ni pro-

vozni vydaje.

Ve zpracovani finan¢niho planu je ukazéano, ze kladny zisk z podnikéani spliiuje i pesimis-
tickd varianta planovych piijmu a vydajt.

6.10.3 Planované cash flow

U realistické varianty bude na zékladé oCekévanych piijmi a vydaji sestaven planovany

penézni tok na prvnich 12 mésict podnikatelské ¢innosti.

Dalsi meésice planovaného pené¢zniho toku (CF) do 31.12.2018 jsou Prilohou PlIl. Do CF

je zahrnuta mésicni osobni spotieba podnikatelky ve vysi 5 000K¢, coz piedstavuje jeji
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ocekavanou mzdu. Mezi penézni pfijmy je zafazen i danovy bonus a vydaje obsahuji i pla-

cené socidlni a zdravotni pojisténi.

Z tabulek €. 28 a 29 je zfejmé, ze 1 pres pocateCni mensi zisky bude mit podnikatelka od
pocatku dostatek penéznich prostiedkit k dalSimu nakupu novych odévii urcenych
K prodeji. A i pocate¢ni vklad ve vysi 50 000K¢ je dostateény a nebude tak nutno vyuzit
cizich zdroji. Na zaklad¢ téchto vysledkl 1ze konstatovat, ze mize byt projekt povazovan

za udrzitelny a schopny dalSiho rozvoje.

Tabulka 29 — Planovany CF 1. — 6. mésic

Planovany CF | 1. mésic 2. mésic | 3. mésic | 4. mésic | 5. mésic | 6. mésic
PS PP 50 000 34 441 39 082 43723 50 944 58 165
Ptijmy (trzby) +
daiovy bonus 19 200 38 400 38 400 48 000 48 000 25 600
Vydaje celkem 34 759 33 759 33 759 40 779 40 779 24 399
Pocate¢ni vydaje 1000 - - - - -
Zalohy na SP - - - - - -
Osobni spotieba 5000 5000 5000 5000 5000 5000
SP aZP - - - - - -
Provozni naklady 28 759 28 759 28 759 35779 35779 19 399
P-V - 15559 4641 4641 7221 7221 1201
KS PP 34 441 39 082 43723 50 944 58 165 59 366
Zdroj — viastni zpracovani
Tabulka 30 — Planovany CF 7. — 12. mésic
Plinovany CF | 7. mésic  |8. mésic  |9. mésic | 10. mésic | 11. mésic | 12. mésic
PS PP 59 366 60 567 67 788 75009 87613 93 890
Ptijmy (trzby) +
dafovy bonus 25 600 48 000 48 000 77 208 48 000 48 000
Vydaje celkem 24 399 40779 40 779 50 000 41723 41723
Pocatecni vydaje - - - - - -
Zélohy na SP - - - 944 944 944
Osobni spotieba 5000 5000 5000 5000 5000 5000
SPazp - - - 8 277 - -
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Provozni naklady 19 399 35779 35779 35779 35779 35779
P-V 1201 7221 7221 12 604 6 277 6 277
KS PP 60 567 67 788 75 009 102 217 108 494 114 771

Zdroj — viastni zpracovani

6.10.4 Hodnoceni o¢ekavanych vysledki finanéniho plianu

Po sestaveni finan¢niho planu je dilezité vyhodnotit, zda jsou ocekavané vysledky pfija-
telné. K hodnoceni ocekavanych vysledkia bude vyuzito ukazatele rentability nakladi a

¢isté soucasné hodnoty.
Ukazatel rentability naklada (ROC)

ROC odpovida na otazku, kolik % zisku pifipada na 1K¢ vynalozenych naklada. Tento
ukazatel by mél byt ve vyvojové fad€ rostouci. Podnik by se mél tedy snazit o co nejvétsi

snizovani nakladl. Pro vypocet je pouzit vzorec:

Rentabilita nakladi = zisk/celkové naklady

2016 2017 2018
Zisk 38 766 133 452 157 444
Naklady 178 834 397 748 480 156
Rentabilita nakladi 22% 34% 33%

Zdroj — viastni zpracovani

Ve vsech letech ma ukazatel kladnou hodnotu. V planovanych hodnotach bylo vychazeno
z tabulky ¢. 17. Pfevaznou skupinu nakladd, tvoti nakupy odévu. Dle téchto vysledkt Ize

zjistit, Ze kazda vynaloZena 1K¢ nakladi ndm ptinasi okolo 30 % zisku.
Cista sou¢asna hodnota (NPV)

Jedna se o metodu investi¢niho rozhodovani, ktera je zaloZena na respektovani faktoru
¢asu pomoci diskontovani. Zahrnuje dobu Zivotnosti projektu, tak 1 moznost investovat do
jiného stejné rizikového projektu. Je nutné vychazet z provozniho cash flow, proto nebude
zahrnuta ¢éastka pro osobni spotfebu. Vyslednd hodnota udéava, kolik finan¢nich prosttedka

realizace investice podnikatelce pfinese.

Doba podnikatelského projektu je stanovena na dva a pll roku. Pozadovana vynosnost je
10%. Pii urceni této vynosnosti bylo zohlednéno potencialni vynosnosti u terminovanych

vkladi, které dosahuji nejvice pro tuto dobu 1,5 % a pfipoctena byla i rizikova pfirazka.
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Projekt je prijatelny v ptipadé, pokud vyjde NPV kladné. Hodnoty uvedené v tabulce
v ptiloze PIV byly pro vypocet pouzity.

Vzorec je nasledujici:
" Rt
NPV = z —— — IN (naklady na investici)
t=0 (1+r)

Tabulka 31 — Diskontovany CF

Rok CF diskontovany CF
0]2016 55162 55162
1{2017| 222660 202 418
212018 | 246 652 203 845
Kumulovany CF Kumulovany CF 461 425

Zdroj — viastni zpracovani

Kumulovany diskontovany CF za 2 a pul roku podnikani je 461 425K¢. Od této Castky
bude odectena vlozena ¢astka do podnikani ve vysi 50 000K¢ a dostaneme vyslednou hod-

notu NPV.
NPV =461 425 - 50 000 = 411 425

Hodnota NPV je vyssi nez 0, tudiz kladny, proto by mél byt projekt pfijat, nebot’ nam in-
vestice 50 000K¢ prinese kromé pozadované 10 % vynosnosti za dobu podnikani dalSich

411 425K¢.

6.11 Hlavni predpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu

Podnikani ovliviiuje fada klicovych faktori, jak internich, nad kterymi ma podnikatel urci-
tou kontrolu a které¢ samy o sobé mohou byt ovlivilovany, tak externi, které ovlivnit nelze,
ale Ize na n¢ reagovat. Vznikajici podnik je v trznim prostfedi ohrozovan mnoha hrozbami,
ale naopak se mu také naskytuji Sance na uspéch.

V nize uvedené SWOT analyze budou identifikovany dualezité poznatky vyplivajici z pod-

nikatelského zdméru podniku, mezi které patii nejkliCovéejsi silné a slabé stranky projektu,

ale 1 pfilezitosti a hrozby, které mohou mit na GspéSnost podnikatelského zaméru vliv.
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6.11.1 SWOT analyza

Tabulka 32 — SWOT analyza

(S) SILNE STRANKY (W) SLABE STRANKY
Znalost odvétvi a situace na trhu Zacinajici podnik - pocatec¢ni nedlivéra
Respektovani aktualnich maddnich trendd zakaznikud
Kvalitni a bohaty sortiment odévl Slaba propagace
Velké mnozstvi dodavatelt Personalni zabezpeceni
Veskeré odévy skladem Delsi dodaci Ihty u dodavatell
PFiznivé ceny odévl Nizky pocet nabizenych znacek odévu
Vétsi ¢ast prace lze realizovat odkudkoliv Absence kamenného obchodu
(O) PRILEZITOSTI (T) HROZBY
RUst uzivatell a nakupl na internetu Vstup nové konkurence
Rostouci zajem o nakup pouzitého zbozi Opozdéni dodavek zbozi
Rozsiteni portfolia zbozi Casté reklamace z dGivodu stavu zbozi
Vytvoreni e-shopu Ménova rizika - posileni libry vici koruné
Navazani kontaktl s novymi dodavateli Legislativni zmény - DPH, CLO
Rozsifeni plsobnosti na internetu Ukonceni sluzeb preposilajicich spole¢nosti
Upevnéni pozice na trhu nzj\ zakladé kladnych Ztrata délezitych dodavateld
referenci

Zdroj — viastni zpracovani
Silné stranky

Velmi pfiznivé ceny a soucasné nabidka kvalitnich odévil riiznych znacek v pouzitém sta-
vu do jisté miry zarucuji podniku dobré postaveni na trhu internetové prodeje odévi. Dalsi
silnou strankou je rovnéZ respektovani aktualnich nebo ne vice nez rok starych modnich
kolekei od rtiznych dodavateltl, které budou ihned k odeslani. Jako dalsi stranky mohou byt

uvedeny znalost situace na trhu a rychld komunikace se zakaznikem.

Podnikatelka nebude zavisla na smluvnich dodavatelich, ale ma k dispozici Siroky vybér
bez smluvnich zavazkl. Odévy budou peclivé vybirany s ohledem na poZzadavky zékazni-
k.

Slabé stranky

Mezi slabé stranky podnikani patii zejména pocate¢ni nedivéra zakaznikii u prodejce bez
kladnych referenci a slaba propagace. Jak, ale vyplynulo z dotaznikového Setieni, ne pro

vSechny zékazniky je uvedené hodnoceni rozhodnutim k nakupu.
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Dalsi slabou stranku je personalni zabezpeceni podniku, kdy veskeré tikony spojené s pod-
nikdnim bude zatizovat pouze podnikatelka sama. A pokud by doslo z jakéhokoliv divodu

k vypadku sluzeb, mohlo by to mit negativni dopady na dobrou povést podniku.

Nizky pocet nabizenych znacCek odévii lze také chapat, jako slabou stranku, zvlasté ve

vztahu K trzbam.

Absence kamenného obchodu neboli mista, kde dochéazi k bezprostitednimu kontaktu mezi
kupujicim a prodavajicim, mize byt také brano za slabou stranku podnikani, ale po pied-
chozi domluvé bude zakaznikiim umoznén osobni odbér na adrese trvalého bydlisté podni-

katelky.

PrilezZitosti

Pocet uzivatell internetu se neustale zvySuje, nakupy na internetu rostou, lidé davaji ¢im
dale vice prednost pouZzitému zbozi pfed novym, to jsou hlavni ptilezitosti podnikani. Vy-
hledavani novych dodavateld, rozsifeni sortimentu odéva dle pfani zékazniki, vytvoreni

dobrého jména na trhu a provoz vlastniho e-shopu patii rovnéz k velkym ptilezitostem.

Upevnéni své pozice na trhu je dalsi ptileZitosti, na zaklad¢ kladnych referenci od stavaji-

cich zakazniku.
Hrozby

V ptipadé novych vstupt konkurence, mize dojit k poklesu poptavky a tim i samoziejme
trzeb. Pokud si, ale podnikatelka od zacatku vytvoii povédomi u zakaznika a dobré jméno,

nemusel by mit vstup konkurentd extrémné vysoky dopad.

Hrozby v podnikani mohou dale plynout z opozdéni dodavek odévil, coz miize mit za na-
sledek niz8i ofekavané mésicni trzby. Ukonceni podnikatelské €innosti ze strany spolec-

nosti, které se vénuji pteposilani zbozi ze zahrani¢i mize byt také urcitou hrozbou.
Legislativni a ménova rizika mohou mit za nasledek zvySujici se ndklady na prodané zbozi.
Shrnuti

Diky své jiz diivéjsi zkuSenosti se soukromym prodejem odévi, ma jiz podnikatelka urci-
tou vlastni klientelu 1 dostatec¢ny piehled o zdkaznickém prostiedi a nabizeném zbozi.

Kvalitni vybér jednotlivych odévil urcenych k prodeji od riznych dodavatelii, bude neusta-

le dopliovan dal§imi odévy dle sledovanych poptavek. Podnikatelskou ¢innost lze provo-
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zovat odkudkoliv, proto bude bran velky zietel na kvalitni a rychly kontakt se zakazniky.

Nizké mésicni fixni naklady, se budou odrazet v ptiznivych prodejnich cenach.

Zvysujici se tendence nakupli na internetu, rust uzivatelii a ndkupti na internetu, stale veétsi
oblibenost koupé¢ pouzitého zbozi, to jsou jedny z faktord, které jsou piilezitosti k rozvijeni
podnikani. MoZnost rozsifeni sortimentu nabidky, klesajici libra vici korunég, dalsi vyuziti
prodejnich mist a provoz vlastniho e-shopu také zvysuji Sance na dalsi uspésnost tohoto

projektu.

6.11.2 Analyza rizik

Kazdy podnikatelsky zamér podléhd urcitym rizikiim. Rizika jsou neoddélitelnou soucasti
podnikani a mohou velmi vazné ohrozit jeho Gispésnost. Nékteré hrozby jiz byly identifi-
kovany pomoci SWOT analyzy, ale je nezbytné nutné, aby byla definovéana urcitd opatteni,
na zaklad¢ kterych Ize tyto hrozby potlacit nebo zmirnit jeho dopady, které mohou vést ke

ztratdm v podnikani. Vyrazné mohou narusit finan¢ni stabilitu a vést az k tpadku.

Je proto nezbytné nutné definovat piedevsim rizika finan¢ni, konkurenéni a riziko poklesu
poptavky. Po identifikaci rizik bude rizikim pfifazena tGroven dopadu a pravdépodobnost

jeho vyskytu. Nejvyssi identifikovatelnd rizika projektu jsou nasledujici:

» Nedostatek zakaznikii - ocekavané trzby jsou podminény praveé dostate¢nym po-
¢tem zakaznikd. V ptipad¢ jejich nedostatku, by se mohla podnikatelka dostat do
ztraty a nasledné ukoncit podnikani. Je proto nezbytné nutné peclivé sledovat poza-
davky zakazniki a jejich poptavku prizpisobit nabidce odévu. Proti tomuto riziku
se bude podnikatelka branit udrzovanim co nejlepSich vztahl se zdkazniky, dodr-

zovanim rychlého odeslani objednavek a kvalitni propagace.

» Nespolehlivost dodani zboZi - je dalS$im vyznamnym problémem. Jak jiz bylo
zminéno v kapitole o dodavatelich, v ptipad¢ nespokojenosti neni problém dodava-
tele nahradit. Je proto zapotiebi se orientovat v nabidce dodavatelskych sluzeb,

prabézné sledovat a vyhodnocovat dodaci podminky a tim padem rychle reagovat.

» Vstup nové konkurence — zavaznosti tohoto rizika je zvySovana pfedevsim prav-
dépodobnost vyskytu, nez samotny dopad. Dilezité je predevsim osloveni zakazni-
ka, vytvoreni struktury pravidelnych zdkaznikd, ktefi na zaklad€ pozitivnich zkuse-
nosti a spokojenosti s nakupy nebudou vyhledavat dals$i konkurenci. Vhodnym néa-

strojem muze slouzit propagace a podporovani dlouhodobych objednavek prostied-
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nictvim mnozstevnich slev. Je nutné trh sledovat a v pfipad¢ vstupu novych konku-

rentll poskytovat potencidlnim i stavajicim zakaznikim lepsi podminky.

Reklamace odévi — K ¢asté reklamaci odévi by mohlo dochazet pievazné z davo-
du neptesné popsaného zbozi uvedeného v nabidce. Aby byly snizeny dopady toho-
to rizika, bude jiz peclivé vybirano dle popsaného stavu zbozi ihned pti nakupu
Vv zahrani¢i a pted vystavenim odévu k prodeji, bude dikladné prohlidnuto a detail-

né popsano.

Problémy s CF — riziko tohoto typu muze nastat diky jiz vSem uvedenym rizikim.
Zejména pii nenaplnéni ocekdvanych piijmu z trzeb. Pfi nedostateném mnozstvi
finan¢nich prostiedkl by nemohla podnikatelka pokryvat plan vydaji z trzeb a mu-
sela by dodate¢né financovat podnikani z vlastnich zdroji. Pokud by problémy ne-

ustavaly, mélo by to velmi Spatny dopad na cely projekt.

6.11.2.1 Metoda hodnoceni rizik

Stanoveni $kaly hodnoceni rizik je nutné pro mozné analyzovani rizika. V nasledujici ta-

bulce jsou tyto skaly popsany.

Tabulka 33 — Mira vyznamnosti rizika a pravdépodobnost vyskytu

Uroven Mira vyznamnosti rizika (dopad rizika) Pravdépodobnost vyskytu
1 Velmi nizka Témér vyloucené
2 Nizkd Nepravdépodobné
3 Stredni MozZné
4 Vysoka Pravdépodobné
5 Velmi vysoka Témér jisté

Zdroj — vlastni zpracovani

Ke kazdému identifikovanému riziku bude pfifazena mira vyznamnosti rizika dle Grovné

1-5 a pravdépodobnost vyskytu, také dle urovné 1 — 5. Vynasobenim téchto dvou hodnot

bude ziskana celkova zavaznost rizika.
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Tabulka 34 — Hodnoceni rizik projektu

Identifikované riziko Dopad rizika Pravdé’podobnost Zavaznost rizika
vyskytu
Nedostatek zakaznik( 5 3 15
Nespolehlivost dodani zboZzi 5 2 10
Vstup nové konkurence 3 4 12
Reklamace odévt 3 2 6
Problémy s CF 5 3 15

Zdroj — vlastni zpracovani

Za nejvetsi rizika byla oznacena riziko nedostatku zakazniki a problémy s CF. Tyto rizika

nesou v sobé vzajemnou navaznost. Pokud nebude dostatecné mnozstvi zdkaznikl, nebude

ani penéznich prostfedkii na ndkup dalSiho zbozi. I kdyz z prizkumu trhu vyplynulo, Ze o

nami nabizené odévy k prodeji bude mezi zdkazniky dostateény zajem, neméla by podni-

katelka toto riziko podcenovat. Zejména zamétenim reklamy na cilové zakazniky, by se

m¢ela snazit dostat do povédomi co nejvétsiho poctu zakaznikl. Schopnost vytvofit a udrzet

si stalou klientelu zédkaznikl by riziko snizila. Tim padem se snizi i pravé riziko problémi

s CF, které vyplyva z nizkych trzeb.

Strategii do budoucna tedy je, rizika je nutno analyzovat a vyhodnocovat, vytvofit opatieni

a tim témto rizikam celit.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 116

ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo zpracovani podnikatelského zaméru zalozeni interneto-
vého obchodu s odévy. Zakladnim ptedpokladem pro start nového podnikani, je nalezeni a
vyuziti ptilezitosti na trhu. Pouhd pfilezitost nebo vize podnikatele vSak pro Gspésny vstup
na trh je nedostacujici. Je potieba dat vizim urcity fad, strukturu a naplanovat vSechny ob-

lasti, které se tykaji danych ¢innosti. A k tomu slouzi pravé uvedeny podnikatelsky zamer.

Teoreticka ¢ast byla zamétena na literarni resersi, jejimz obsahem bylo popsani zakladnich
pojmi, tykajicich se podnikatelského zaméru, pravnich forem podnikani, finan¢niho planu,

teoreticky byla popséna vychodiska pro internetové obchody.

V praktické ¢asti byla provedena analyza trhu. Pomoci dotaznikového Setieni byla vyhod-
nocena analyza zdkaznikid. V této Casti byla také provedena analyza dodavatelil, analyza

konkurence a Porterova analyza péti sil.

Projektova ¢ast byla zaméfena na realizaci podnikatelského zdméru. Zakladnim zdrojem
informaci pfi zvazovani samotné realizace podnikani byl na zdklad€ soucasné¢ho stavu na
trhu a stanovenych vychozich moznosti vytvotren podnikatelsky plan, ktery je nezbytnym
vychozim bodem pii zahajeni ¢innosti a i béhem puisobeni podniku na trhu. Soucasti pod-
nikatelského planu je finan¢ni plan, zakladatelsky rozpocet, plan piijma a vydaja, planova-
ny cash flow. MoZnosti vyvoje podnikani z hlediska o¢ekavanych plant piijma a vydajl
byly zpracovany do tii moznych variant, optimistické, realistické a pesimistické. Varianty
byly odlisné poétem prodanych kusti odévi a tim se odvijejicim trzbam. Zavérem finanéni
stranky projektu je zhodnoceni ocekavanych vysledki, efektivnosti v podobé SWOT ana-
lyzy a analyzy rizik. Podnikatelka dosahovala kladného zisku ve vSech variantach. Renta-
bilita realistické varianty je 33 % a NPV je v kladnych ¢islech. Na zékladé téchto zhodno-

cenych vysledkli doporucuji tento projekt uskutecnit.

Podnikatelka se rozhodla na mateiské dovolené k podnikani v oblasti prodeje odévi na
internetu. Jiz pfed prizkumem trhu, méla urcité vize, jakého sortimentu by byly nabizené
odévy. Bude se jednat o nabidku pfevazné détskych pouzitych odévi znacek United Colors
of Benetton, Tommy Hilfiger a Next, nakoupenych ve statech Evropské unie, pfedevs§im ve
Velké Britanii, v Némecku a v Polsku. Po prizkumu trhu bylo zjiSténo, Ze potencialni za-
kaznici jevi dostatecny zajem o nakup téchto odévill na internetu, pfevazné z ditvodu velmi

malé nabidky za pfiznivé ceny.
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Cilovou skupinou zakaznikll jsou Zeny na matetské dovolené, ve véku 26-45let. Tato sku-
pina Zen vyhleddvé nej€astéji na internetu odévy pro své déti do veku 8let. Uptednostiuji
odévy predevsim znackové, pouzité, z aktualnéjSich kolekci a v téméf nenoSeném stavu.
Jejich motivaci k nakupu je piedevsim osobni spotieba a rozhodujici je cena. Za zadané
zbozi ur€itych znacek jsou ochotny dat i cenu vyssi, nez je polovicni cena z potizovaci
ceny nového. Za nepfimé konkurenty byly oznaceny obchody s pouzitym zbozim, tzv.
»second handy*, ale jejich nabidka je z velmi starSich kolekci odévli a stav neodpovida
predstavé potencidlnich zdkaznika. A pravé zde je shledana ptilezitost pro zaloZeni vybra-

né podnikatelské cinnosti. Pro zaplnéni této mezery na trhu je vhodny cas.

Podnikatelka bude provozovat Zivnost, jako OSVC vedlejsi pii mateiské dovolené. Jedna
se o ohlagovaci Zivnost volnou, pro kterou musi spliiovat jen vieobecné pozadavky. Ziv-
nost je uvedena ve skupiné Velkoobchod a maloobchod a Zprostredkovani obchodu a slu-

zeb.

Pocate¢ni kapital vlozi podnikatelka ze svych vlastnich zdroji, ve vysi 50 000K¢. Nezbyt-
nymi prvotnimi vydaji je nakoupeni odévi uréenych k prodeji. Vzhledem k tomu, ze pod-
nikatelka bude provozovat podnikani z mista trvalého bydlisté a k prodeji odévi bude vyu-

zivat inzertnich webt, budou mési¢ni naklady na provoz minimalni.

V prvnim roce podnikani, resp. prvnich Sesti mésicich ¢innosti, budou pfijmy z trzeb
zejmeéna v pocatku podnikdni mensi nezZ ocekavané. Je to z ditvodu zejména nového vstupu
na trh a prodlevy z doruéeni prvnich odévi ze zahrani¢i. I pfes uvedené nevyhody bude
vytvofen ve vSech uvedenych variantach zisk. V nejocekéavanéjsi realistické varianté jeji
mésiéni pirivydélek dosahuje ¢istého piijmu 9 950K¢.

V nasledujicim roce se jiz ocekavaji stabilnéjsi trzby, zejména z divodu upevnéni pozice
na trhu. Ta je déna pfedev§im ocekdvanymi kladnymi recenzemi na prodej, postupnym
ziskavanim novych zékaznikd a rozsifenim sortimentu dle poptavky. Po zhodnoceni roku

rv__r

2017, je vyse mési¢niho Cistého privydélku u realistické varianty 11 181KG¢.

V 1. 2018 je cilem podnikatelky zalozeni vlastniho e-shopu a narGst obratu o 20%. Po zo-
hlednéni téchto dodate¢nych nakladd a pfijmi, bude €isty prijem z podnikéni 12 753K¢
mésiéné.

Jak jiz bylo vySe uvedeno, podnikatelka je na matetské dovolené a pobira penéZitou po-

w

moc Vv materstvi ve vysi 7 600K¢ mési¢né. Souctem s vydélkem podnikani, presahuje
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vyse meési¢niho pfijmid minimalni mzdu. V pfepoétu na odpracované hodiny dosahuje

prumérna mzda 224,50K¢ na hodinu.

Zaveérem mohu fici, ze dle mého nazoru je podnikatelska myslenka v podob¢ piivydélku
velmi dobra a projekt by mél byt realizovan. Podnikatelka se vénuje Cinnosti pouze dvé
hodiny denn¢, mize komunikovat se zakazniky a vybirat odévy k prodeji témét odkudko-
liv, kde mé pfipojeni k internetu. Navic ji pfedmét ¢innosti bavi a velmi dobfe se v ném
vyzna. | v ptipad€ naplnéni pesimistické varianty je tento projekt udrzitelny, nebot’ stale
vykazuje kladny zisk. Navic je zde potencidlni moznost k dalSimu rozvoji. A t0o v podobé
rozsifeni sortimentu odévi. I po skonceni matetské dovolené se mize podnikatelka nadale
vénovat tomuto podnikani. Bud’ stale formou vedlejsi ¢innosti pfi zaméstnani, nebo v pii-
padé rozSifeni sortimentu a investovani vice Casu do podnikani, pfejit na hlavni ¢innost

OsVC.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
CF Cash flow.

CSH  Cista soucasna hodnota.

CSSZ  Ceska sprava socialniho zabezpeteni.

CSU  Cesky statisticky tfad.

DPH  Dan z pfidané hodnoty.

NPV  Cista sou¢asna hodnota.

OSVC Osoba samostatné vydéleéné &inna.

ROC  Rentabilita nakladu.

SP Socialni pojisténi.

ZP Zdravotni pojisténi.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Zkusenosti s nakupovanim na internetu

Do jaké vekové skupiny pattite?

16-25let

26-35let

36-45let

46-55let

56- vice let

Hlavni mésto Praha
Stfedocesky kraj
Jihocesky kraj
Plzensky kraj
Ustecky kraj
Karlovarsky kraj
Liberecky kraj
Zlinsky kraj
Kralovéhradecky kraj
Pardubicky kraj

Kraj Vysocina
Jihomoravsky kraj
Olomoucky kraj
Moravskoslezsky kraj

Ziji v zahranici

Jaky je Vas statut?

Jsem zaméstnany/a

Podnikatel/ka

Zena na rodi¢ovské/mateiské dovolené

Student/ka

Nezaméstnany/a

Mate déti?
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- Ano
- Ne
Pokud ano, v jakém véku?
- 0-3roky
- 4-8let
- 9-15let
- 16- vice let
Vyuzivate internet k ndkupu odéva?
- Ano
- Ne

Pokud jste zodpovédé€li ,,ano* na posledni otazku, pokracujte, prosim, ve vypliovani. Po-
kud ,,ne*, odeslete, prosim, dotaznik.

Z jakych divodu nakupujete nejcastéji odévy na internetu?
- Hleddm nizsi ceny a slevy
- Vétsi vybér zbozi
- Chci uSetfit Cas
- Moznost srovnat ceny
- Jiné:
Jak ¢asto nakupujete odévy na internetu?
- lx avice za tyden
- lx avice za mésic
- 1-6x za pul roku
- 1-6x zarok
- 1x zavice let
Pro koho nejcastéji nakupujete odévy?
- Dospélé
- Déti
- D¢éti 1 dospélé
V jakém stavu nakupujete odévy na internetu?
- Nove
- Pouzité bez zndmek noseni

- Pouzité, na stavu nezalezi
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Z jakého divodu nakupujete pouzité odévy?

Z finan¢nich

Z dtvodu daleko lepsi ceny nez u nového

Nemizu ho jiz sehnat nové
Poslouzi stejné dobie, jako nové
Déti rychle vyrostou

Nekupuji pouzité odévy

Jiné

Déavate prednost znackovym odévim?

Ano, kupuji vyhradné znackové
Kupuji znackové i neznackové

Kupuji neznackové

Jaké znacky preferujete pti ndkupu odéva?

United colors of Benetton
Tommy Hilfiger

Geox

Next

Adidas, Nike

Nekupuji znackoveé odévy

Jiné

Jste spokojeni se soucasnou nabidkou pouzitych znackovych odévill pro déti na internetu?

Jak vysokou ¢astku utratite primérné mesi¢né za nakupy odévl na internetu?

ANo

Ne, uvitala bych pfijatelngjsi ceny

Ne, uvitala bych novéjsi kolekce odévi

Ne, neodpovidaji mé predstavé o stavu odévi

0 —500K¢

501 — 1000K¢
1001 —2500K¢
2501 — 5000K¢
5001 —a vice
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Jakou vysi ceny jste ochotni zaplatit za znackové pouzité odévy v téméf nenoSeném stavu
pro dite?

- Zéalezi na okolnostech (znacka, zadané zbozi, médni trend aj.)
- Max. 75 % z potizovaci ceny
- Max. 50 % z potizovaci ceny
- Max. 25% z potizovaci ceny
Co Vs nejvice motivuje k nakupu?
- Osobni spotieba
- Vyhodné cena
- Reklama
- Novy mddni trend
- Jiné....
Co nejvice ovlivni VaSe ndkupni rozhodnuti?
- Cena
- Znacka
- Barva
- Kvalita materidlu
- Jiné....
internetu?
-V e-shopech
- Na socidlni siti Facebook
- Nainternetovych aukcich (Aukro)
- Na internetovém bazaru Mimibazar
- Na ostatnich internetovych bazarech (Sbazar, Bazos, Modry konik a;.)
- Nakupuji vyhradné v zahrani¢nich e-shopech a bazarech
- Jiné....
Je pro Vas hodnoceni prodejce dilezité?
- Ano, velmi
- Ano, ale pokud neni k dispozici, nevadi
- Ne, viibec to nesleduji
- Neni dilezité, ale rada se na hodnoceni podivam

Setkali jste se jiz pfi koupi na internetu s negativni zkuSenosti?
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Ne, vSechno prob¢hlo v potadku
Ano, zbozi neodpovidalo popisu
Ano, zbozi jsem uhradil/a a nepfislo

Jiné ....

Jakou platebni moznost vyuzivate nejcastéji?

Platba kartou

Platba dobirkou
Bezhotovostnim pfevodem
Paypal

Jiné....
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PRILOHA P I1: OBCHODNI PODMINKY PRODEJE

Provozovatel: Bc. Radka Huckova
Na Vyhlidce 1278, 686 01 Uherské Hradiste

Tel. 605 351 452, IC 62223333

Milé nakupujici, té§im se na obchiidky s Vami a doufam, ze budete se zbozim spokojeni.

Vsem dékuji za ndkupy i za hodnoceni.
Zpisob platby:
Platba miize byt provedena:
- Prostiednictvim Ceské posty dobirkou.
- Platbou pfevodem na ucet.
Zpusob dodani:
- Ceské posta — balik Do ruky (dodani do druhého dne) cena 110Kg&.
- Ceska posta doporugeny balik — cena dle vahy 45-85K¢& .
- Osobni odbér v Uherském Hradisti a okoli — zdarma.
Dodaci lhita:
- Vesker¢ zbozi je skladem a odeslano nejpozdéji do 2 dnti od prijeti platby na ucet.
Reklamace:
Nové zbozi
-V ptipadé, ze kupujici neni spokojen se dodanym zboZim, ma pravo odstoupit od
kupni smlouvy do 14 dnli od pfijeti zasilky. Zbozi musi byt zaslano v piivodnim
stavu doporucen¢ zpét na adresu prodavajiciho. Kupujicimu bude ¢éastka vracena
nejpozdéji do 30 dnti. Na nové zbozi se vztahuje zaruka 2 roky.
Pouzité zbozi - zaruka
- Odpovédnost prodavajiciho se nevztahuje na bézné opotiebeni zbozi a vady popsa-

né u konkrétniho inzeratu.

Na Vase dotazy odpovidam do 24 hod.
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PRILOHA P |11: PLANOVANY CASH FLOW 2016-2018
Piijmy
Pl | pspp | (I | Yadne | vt | ey | O | spaze | Pemi | v | kaee
bonus

1. mésic 50 000 19 200 34 759 1000 - 5000 - 28 759 - 15 559 34 441
2. mésic 34 441 38 400 33759 - - 5000 - 28 759 4641 39 082
3. mésic 39 082 38 400 33 759 - - 5000 - 28 759 4 641 43723
4. mésic 43723 48 000 40779 - - 5000 - 35779 7221 50 944
5. mésic 50 944 48 000 40779 - - 5000 - 35779 7221 58 165
6. mésic 58 165 25 600 24 399 - - 5000 - 19 399 1201 59 366
7. mésic 59 366 25 600 24 399 - - 5000 - 19 399 1201 60 567
8. mésic 60 567 48 000 40779 - - 5000 - 35779 7221 67 788
9. mésic 67 788 48 000 40779 - - 5000 - 35779 7221 75 009
10. mésic 75009 77 208 50 000 - 944 5000 8277 35779 27 208 102 217
11. mésic 102 217 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6 277 108 494
12. mésic 108 494 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6277 114771
13. mésic 114771 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6277 121 048
14. mésic 121 048 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6277 127 325
15. mésic 127 325 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6 277 133 602
16. mésic 133 602 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6 277 139 879
17. mésic 139 879 48 000 41723 - 944 5000 - 35779 6 277 146 156
18. mésic 146 156 25 600 25343 - 944 5000 - 19 399 257 146 413
19. mésic 146 413 30 800 29 627 - 944 5000 - 23683 1173 147 586
20. mésic 147 586 57 600 49 283 - 944 5000 - 43 339 8317 155 903
21. mésic 155 903 57 600 49 283 - 944 5000 - 43 339 8317 164 220
22. mésic 164 220 86 808 70 050 - 1624 5000 20 087 43 339 16 758 180 978
23. mésic 180 978 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 188 615
24. mésic 188 615 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 196 252
25. mésic 196 252 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 203 889
26. mésic 203 889 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 211 526
27. mésic 211 526 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 219 163
28. mésic 219 163 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 226 800
29. mésic 226 800 57 600 49 963 - 1624 5000 - 43 339 7637 234 437
30. mésic 234 437 30 800 29 627 - 1624 5000 - 23 683 1173 235 610

Zdroj — viastni zpracovani
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PRILOHA P IV: DISKONTOVANE CASH FLOW 2016 - 2018
Obdobi Oc¢ekavana
(rok) Piijmy Vydaje P-V dan Celkem
1. 217 600 147 834 69 766 14 604 55 162
531 200 337 748 193 452 29 208 222 660
637 600 420 156 217 444 29 208 246 652

Zdroj — vlastni zpracovani




