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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva projektem zalozeni nového podniku v oblasti kadeinictvi a kos-
metiky. Prace je rozdélena na dvé ¢asti a to teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti jsou
vymezeny zakladni pojmy souvisejici s danou problematikou. Zamétuje se predev§im na
pojmy z oblasti podnikani a jeho forem, sestaveni podnikatelského planu a charakteristiku
podnikové okoli. V praktické ¢asti je provedena analyza trhu pomoci PEST analyzy, Porte-
rova modelu konkurenéniho prostiedi a SWOT analyzy. Nasledné¢ jsou analyzovéna a vy-
hodnocena data ziskané z dotaznikové Setfeni. Na zéklad¢ analyzy trhu je vypracovéan kon-
krétni podnikatelsky plan, jehoz souc¢ésti je marketingovy mix, finan¢ni plan, ¢asova a rizi-

kova analyza.

Kli¢ova slova: podnikani, podnikatelsky plan, ndklady, finanéni plan

ABSTRACT

The diploma thesis deals with the project of establishing a new company in the field of
hairdressing and cosmetics. The thesis work is divided into two parts, theoretical and practi-
cal. The theoretical part defines the basic concepts related to the issue. It focuses mainly on
concepts from the filed of business and its forms, the compilation of a business plan and the
characteristics of the business environment. In the practical part, the market analysis is per-
formed using PEST analysis, Porter’s model of the competitive environment and SWOT
analysis. Subsequently, the data obtained from the questionnaire survey are analyzed and
evaluated. Based on the market analysis, a specific business plan is developed, which inc-

ludes a marketing mix, financial plan, time and risk analysis.

Keywords: business, business plan, costs, financial plan
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UvVOD

Kazdy z nds ma v dnesni dob¢ na vybér, zda chce byt zaméstnancem nebo se postavit na
vlastni nohy a zacit podnikat. Dtivoda pro¢ zacit s podnikanim mize byt mnoho. Touha byt
vlastnim panem a rozhodovat o svém Case dava ¢loveéku pocit svobody. Je tieba si vSak uve-
domit, ze podnikani s sebou nese mnoho vyhod, ale jsou s nim spojena i rizika, ktera mohou

nastat.

Nez se ¢lovek rozhodne zacit podnikat je potieba sestavit konkrétni podnikatelsky plan, kde
bude piedstaven predmét podnikani, odhad realnych vynost a také nakladt. Dal§im dtlezi-
tym bodem podnikatelského planu je urceni potieby startovaciho kapitalu. S nim souvisi

1 rozhodnuti o zdroji jeho financovani, at’ uz je to z vlastnich zdroji, ¢i zdrojl cizich.

Jelikoz je dnes trendem byt stale upraveny a piedevs§im Zeny chtéji neustale vypadat dobfe,
rozhodla se autorka prace zacit podnikat v oblasti kadetnictvi a kosmetiky. Nabidka téchto
sluZzeb ma slibnou budoucnost, ponévadz kadeinické sluzby vyuziva témér kazdy, at’ uz jde
alespon o stiihani. Kosmetické sluzby jsou méné vyuzivané nez ty kadetnické, nicméné obé

sluzby spolu souvisi a mnoho Zen miZe ocenit tyto sluzby na jednom misté.

Cilem diplomové prace je sestaveni podnikatelského planu v oblasti kadefnictvi a kosmetiky
v Pferové. Teoretickd ¢ast se zaméfi na vysvétleni zdkladnich pojmu z oblasti podnikani,
ukaze jednotlivé formy podnikani a popis spravného sestaveni podnikatelského planu tak,

aby tyto teoretické poznatky bylo moZné nasledné vyuZit v praktické casti prace.

V praktické casti bude provedena analyza podnikového prostfedi pomoci PEST analyzy,
Porterova modelu konkuren¢niho prostiedi a SWOT analyzy. Nasledn€ bude vyhodnoceno
dotaznikové Setfeni, které bylo zvoleno jako néstroj marketingového vyzkumu, jehoz piino-
sem bude zjis$téni, jaky je zdjem o novy kadetnicky, kosmeticky salon v Pferové, kolik jsou
potencialni zdkaznici ochotni za nabizené sluzby zaplatit a jaky faktor je pro né duleZity pti

vybéru kadetnictvi ¢i kosmetiky.

Nedilnou soucasti diplomové prace bude i jeji projektova ¢ast, kde bude predstaven samotny
projekt zalozeni nového salonu v oblasti kadetnictvi a kosmetiky, rozhodnuti o jeho pravni
formé, jeho vize a cile, marketingovy mix a finan¢ni plan, ktery zobrazi ptedpokladané vy-

nosy, naklady a samotny hospodarsky vysledek.

V posledni kapitole bude provedena ¢asova a rizikova analyza, kterd zobrazi predpoklada-

nou dobu potiebnou pro zalozeni podniku a také mozna rizika spojend s podnikanim.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je sestaveni projektu zalozeni nového podniku v oblasti ka-

detnictvi a kosmetiky v Pferove.

Cilem teoretické Casti prace je ziskat teoretické poznatky z oblasti podnikani, moznych fo-
rem podnikani, postup pii sestavovani podnikatelského planu a také informace k finan¢nimu

a Casovému planu.

Cilem praktické ¢asti prace je pomoci vhodnych analytickych metod provést prizkum trhu
s kadetrnickymi a kosmetickymi salony, vypracovat analyzu makrookoli podniku, zhodnotit
konkurenéni prostiedi podniku a rozpoznat prilezitosti a hrozby podniku. Nasledné provést
analyzu pravni formy podniku a analyzu moznych rizik. Po splnéni tohoto dil¢iho cile bude
mozné vypracovat projektové feseni na zaloZeni nového podniku v oblasti kadetnictvi a kos-

metiky v Pferové, a splnit tak hlavni cil diplomové prace.

V teoretické Casti prace budou zpracovany teoretické poznatky a vypracovana literarni re-

SerSe k tvorbé podnikatelského planu na zaloZeni nového podniku.

V praktické ¢asti bude pouzita k prizkumu makrookoli podniku PEST analyza, nasledné
bude analyzovano konkurenc¢ni prostfedi podniku pomoci Porterovy analyzy konkurenéniho
prostiedi a prostiednictvim SWOT analyzy budou zjiStény silné a slabé stranky podniku
a jeho pftileZitosti a hrozby. Soucasti praktické ¢asti bude i marketingovy vyzkum pomoci
dotaznikového Setfeni, ktery ukaze, jaky je zajem o novy podnik v oblasti kadefnictvi a kos-
metiky, kolik jsou potencialni zakaznici ochotni zaplatit za nabizené sluzby a jak €asto tyto
sluzby vyuzivaji. Ziskané poznatky budou dale vyuzity v projektové ¢asti prace, kde bude

sestaven samotny podnikatelsky plan.

Projektova ¢ast bude obsahovat predstaveni nového salonu, marketingovy mix, sestaveni
finan¢niho planu podniku, ktery bude obsahovat predpokladané vynosy a ndklady a nasledné
zobrazi piredpokladany hospodaisky vysledek podniku. Projektova ¢ast bude dale doplnéna
o ¢asovou analyzu k zji§téni, kolik ¢asu je potieba na zaloZzeni nového podniku a zobrazi ji
také pomoci Ganttova diagramu. Nésledné bude zpracovana analyza rizik, kterd odhali ri-
zika, ktera mohou béhem podnikani nastat, v€etn¢ jejich pravdépodobnosti vyskytu a miry

dopadu na novy podnik.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

11

I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU PODNIKANI

Pojmy podnikani, podnikatel a podnik jsou spolu velmi spjaté, jejich jednotlivé definice se
vzajemne¢ prolinaji, a proto je obtizné kazdou z nich individualné definovat. Cilem této ka-

pitoly je vysvétleni téchto pojmi.

1.1 Podnikani

Podnikani neznamena jen zalozeni nové firmy, jde pfedevsim o identifikaci a uchopeni pfi-
lezitosti. Podnikani je nezbytné pro vSechny podniky, at’ uz jsou malé nebo velké, nové ¢i

staré, zalozené za ucelem dosazeni zisku nebo neziskové. (Srpova, Rehot, 2010, s. 16)

Samotné podnikani nelze naplanovat ani ho nikomu nafidit, je vSak mozné ho vyvolat ¢i
usnadnit. Vychazi z vlastni aktivity podnikavého ¢lovéka, ktera vSak miize byt omezena riz-

nymi bariérami. (Veber, Srpova, 2012, s. 14)

Za Gspéchem v podnikani stoji predevsim schopnost, ndpaditost, iniciativa a aktivita podni-
katele. Nicmén¢ 1 pfes to, Ze v poslednich letech pojem podnikani velmi zdomécnél, neni

lehké ho presné definovat. K pojmu podnikani Ize pfistupovat z rtiznych hledisek:

e Ekonomické pojeti: cilem podnikani je zvySeni hodnoty vstupnich aktivit a ekono-
mickych zdroju. Jedna se o proces vytvareni ptidané hodnoty.

e Psychologické pojeti: z tohoto hlediska je mozné brat podnikani jako potiebu néceho
dosahnout, néco ziskat ¢i si néco splnit, nebo také jako prostiedek seberealizace, po-
staveni se na vlastni nohy apod..

e Sociologické pojeti: z tohoto pohledu se bere podnikani jako vytvareni blahobytu pro
vSechny zainteresované osoby, tvorba pracovnich mist a novych pftilezitosti, hledani
dalsich moznosti k lepSimu vyuziti zdroja.

e Préavnické pojeti: z pravniho hlediska je podnikani definovéano jako soustavna ¢innost
provozovana vlastnim jménem na vlastni odpovédnost a za G¢elem dosazZeni zisku.
(Veber, Srpova, 2012, s. 14)

Pojem soustavnost znamena, Ze ¢innost musi byt provozovana opakovan¢ a pravi-
delné. Samostatnost fikd, zZe podnikatel jako fyzicka osoba jedna osobné a podnikatel
jako pravnicka osoba jednd prostiednictvim statutarniho organu. Podnikani na vlastni
jméno znamena, ze podnikatel jako fyzicka osoba podnika pod svym jménem a pfi-
jmenim, podnikatel jako pravnicka osoba podnika pod ndzvem obchodni firmy. Pod-

nikani na vlastni odpovédnost fika, Ze podnikatel, at’ uz fyzickéa nebo pravnicka osoba
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nese zodpovédnost za vysledky své ¢innosti. Podnikéni za i¢elem dosazeni zisku,
tvrdi, Ze ¢innost musi byt provozovana s imyslem dosazeni zisku, nikoli, ze zisku

musi byt dosaZeno. (Srpova, Rehot, 2010, s. 20)

At uz pohlizime na podnikani z kteréhokoli hlediska, stale plati obecné rysy pro podnikani.

MuzZzeme mezi né zafadit:

e cilevédomou ¢innost,

¢ iniciativni a kreativni pfistupy,

e organizovani a fizeni procest,

e pfevzeti rizika netspéchu,

e prakticky pfinos, uzitek z ¢innosti a pfidanou hodnotu,

e opakovani dané ¢innosti. (Veber, Srpova, 2012, s. 14).

Reznakova (2012, s. 7) vnimé podnikani ve dvou zakladnich vyznamech. Z jednoho po-
hledu jako ¢innost, jejimz hlavni cilem je tvorba ptfidané hodnoty k zakaznikiim a dosaho-
vani zisku. Z druhé strany na podnikéani nahlizi jako na zplsob chovani ¢lovéka, ktery chce
vytvaret nové hodnoty a hledat nové mozZnosti k dosaZeni cile. K tomu v§emu je podnikatel
ochoten vyuzit vlastni zdroje a Cas, déle také ptevzit zodpoveédnost a nést riziko. Podnikatel
neni ¢lovek, ktery se chova ekonomicky, ale svym chovanim a ¢innosti ptsobi a ovliviiuje

socialni systém.

1.1.1 Bariéry podnikani

Do bariér podnikéni se fadi faktory, které ovliviiuji ¢loveka nebo 1 celou skupinu, Ze nechtéji,
neumi nebo nemtizou podnikat. Bariéry je mozné charakterizovat pomoci dvou Ciniteld, jako
jsou endogenni (vnitini) a exogenni (vngjsi) Cinitele. Do endogenni patii averze k podnikani,
souvisejici s nedostatkem motivace k vykonavani podnikatelské Cinnosti, obava z rizika
podnikani, nedostate¢né predpoklady pro podnikatelskou Cinnost nebo také schopnost je-
dince jednat s lidmi a umét nakladat se zdroji a majetkem. (Martinovi¢ova, Kone¢ny, Va-

viina, 2014, s. 12)

Mezi exogenni tedy vnéjsi Cinitele se fadi faktory, které jsou dany vné&jSim prostiedim
a nejsou zavislé na podnikateli. Jsou dany pravnim a ekonomickym prostfedim, podnikatel-
skou infrastrukturou a vefejnym minénim. Pravnim prostfedim je mysleno zalozeni, fungo-
vani a provozovani podnikatelské ¢innosti, jako jsou obchodni vztahy, pracovnépravni

vztahy, bezpecnost a ochrana zdravi pfi praci, ochrana spotiebitele a jiné. Do ekonomického
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prostedi se fadi ucetni, daiove, celni a jiné pozadavky, podpora podnikani a to predevsim
u zacinajicich podnikatelli. Podnikatelskou infrastrukturou je mysleno bankovni, pojisto-
vaci, vzdélavaci, poradenské, informacni sluzby, verejna sprava apod. Vefejné minéni jsou
nazory na podnikani a podnikatele a dale prezentovani pouze negativnich nazora. (Veber,

Srpova, 2012, s. 17)

1.2 Podnikatel

Na podnikatele je jinak nahlizeno ekonomy, byznysmeny, psychology a politiky. Pokud po-
uzivame slovo podnikatel, musime si uvédomit, z jakého pohledu na n¢j nahlizime, jestli

napft. z pohledu pravnikd nebo tfeba z pohledu ekonomi a teorie podnikani.
Dle obchodniho zdkoniku je za podnikatele oznacovana:

e o0soba, kterd je zapsana v obchodnim rejstiiku,
e o0soba, kterd podnika na zéklad¢ zivnostenského opravnént,
e osoba, kterd podnikd na zaklad¢ jiného nez zivnostenského opravnéni, tedy podle
zvlastnich pravnich predpist,
e osoba, kterd provozuje zeméd¢€lskou €innost a je zapsana do evidence dle zvlastnich
predpisti.
Podnikatelem muze byt jak fyzicka, tak i pravnicka osoba, tudiZ napt. vetejna obchodni spo-

le¢nost, komanditni spolec¢nost, spole¢nost s ru¢enim omezenym a jiné.

Nauka o podnikani déli podnikatele na priméarniho a sekundarniho podnikatele. Za primar-
niho podnikatele je vZdy oznacovana fyzicka osoba, vlastnik podniku, pro kterého je podnik
nastrojem podnikani. Sekundarnim podnikatelem je vlastnik podniku, ktery pouze podnik
spravuje, coz byva nejcastéji u velkych podniki, deleguje své podnikatelské funkce a role
na podnik, ktery podnika jako sekundarni podnikatel v zajmu vlastnika tedy primarniho pod-
nikatele. Funkce sekundarniho podnikatele vykondvaji fyzické osoby, které jsou Cleny

spravni rady, top managementu podniku, ve funkci fidicich organt apod.

Ne vSichni vlastnici podniku vSak plni funkci a roli podnikatele, n¢ktefi vlastni podnik jen
z divodu finan¢ni renty ¢i jinych vyhod. Tito vlastnici jsou oznacovani jako rentiéfi.

(Srpova, Rehot, 2010, s. 30)

Kowalska (2014, s. 39) oznacuje podnikatele za pravni subjekt, ktery vstupuje do pravnich

vztahtl, uzavird smlouvy se svymi zaméstnanci, dodavateli a dal§imi subjekty. Podnikatel si
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sdm voli pfedmét podnikani. Sdm nese podnikatelské riziko a podnika na vlastni ucet. Pod-

nikatel hospodaii se svym majetkem, vede ucetnictvi a jeho hlavnim cilem je dosazeni zisku.

K tomu, aby byl podnikatel uspésny, je tfeba mit urCité vlastnosti a ptedpoklady. Pfedevsim
by mél védét jak ziskat nové zékazniky, sledovat jejich potieby a tim si je udrzet i do bu-
doucna, nebat se vyhledédvat nové moznosti na trhu, byt iniciativni a vyuzivat novych tech-
nologii. DalSimi vlastnostmi, které jsou dulezité pro spésného podnikatele je umét jednat

se svymi zaméstnanci a také byt na vyssi arovni finan¢né gramotny.

1.2.1 Podnikatel vs. zaméstnanecky pomér

Pti rozhodovani ¢i podnikat nebo se nechat zaméstnat je velmi dualezité si uvédomit rozdily
mezi témito formami vydélku. Tyto rozdily jsou vidét jiz od zacatku. Podnikatel, k tomu aby
mohl zacit podnikat, musi vyfidit mnoho zaleZitosti na ufadech, coz zaméstnanec nemusi.
Dalsi rozdily jsou napf. v mife ruceni, odpoveédnosti, ndplni prace, pracovni dobé&, ve vysi
platu a také jeho pravidelnosti apod. K tomu, aby bylo mozné urcit vyhody a nevyhody pod-
nikani vs. zaméstnaneckého poméru neexistuje jednoznacny navod. Je potieba zvazit rizné

situace. A to:

e situaci, ve které se v soucasné dob¢ potencidlni zdjemce o podnikéani nachézi- ma ¢i
nema zrovna zamestnani,

e zda bude blizké okoli v zacatku 1 v prib&hu podnikani potencidlniho zajemce pod-
porovat,

e jaké ma potencialni zdjemce o podnikani materialni a odborné pfedpoklady pro za-
hajeni podnikani,

e zda je podnikatelsky zdmér potencidlniho zajemce o podnikani redlny a Zivota-

schopny. (Veber, Srpova, 2012, s. 46-47)

Rozdily mezi podnikdnim a zaméstnanim ukazuje nasledujici tabulka.
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Tabulka 1 Rozdily mezi podnikanim a zaméstnanim (Veber, Srpova, 2012, s. 46)

Faktor Podnikani Zameéstnani

Zacatek Ilhned po rozhodnuti zacit podnikat, z prav-  Vybérové fizeni, podpis
niho hlediska po ziskani opravnéni k podni- pracovni smlouvy
katelské Cinnosti

Vyfizovani na Uradech Zivnostensky Gfad, Finanéni Ufad, Zdra- Vétsinou zadné
votni pojistovna, Ceska sprava socialniho
zabezpéceni, Méstsky soud a dalsi

Ruceni Celym svym majetkem nebo do vyse ne- Zadné
splaceného vkladu podle pravni formy pod-
nikani
Odpovédnost Za zaméstnance, za vysledky celé firmy, za Za vysledky své prace
dodrZovani pravnich norem
MozZnost rlstu Mozny rychly rlst Delsi doba dle kariér-
niho postupu
Napln prace Vse, co je tieba Dana pracovni
smlouvou

Pracovni doba Neni presné stanovena, asto prekracuje 8 Stanovena zaméstnava-
hodin denné, vyjimkou neni prace i v so- telem
botu a ve svatky

Nepravidelny, dle vysledk( podnikani Pravidelny pfijem

Jen zfidka je podnikdni bezproblémové a bezrizikové. Na podnikatele je kladeno mnoho

povinnosti, jako naptiklad ucetni a daniové, dale pak znalost a dodrZzovani zékoni. Pokud je
podnikatel zaroven i zaméstnavatelem, nese odpovédnost nejen za sebe, ale také za své za-
méstnance. Oproti tomu, zaméstnanecky pomér nese méné odpovédnosti. Neni pravidlem,
ze tam kde podnikatel podnika vétSinou i zije, avsak je to velmi ¢asté. Tento fakt také ovliv-
fluje rozhodovani o podnikani ¢i zaméstnaneckém poméru. Je velmi dulezité si uvédomit, ze
kazdé podnikani je ovliviiovano Zivotnimi jistotami podnikatele, jako napf. zdravi, rodinné

z4zemi a pozitek z vykonévané ¢innosti. (Martinovicova, Konecny, Vaviina, 2014, s. 11)
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1.3 Podnik

Definice podniku je velmi spjatd s podnikanim a podnikatelem. Existuje mnoho moznosti,

jak lze tento pojem definovat.

Nejobecnéji je podnik definovan jako subjekt, ve kterém se méni vstupy na vystupy.
M¢éng¢ obecné 1ze podnik definovat jako ekonomicky a pravné samostatnou jednotku,
ktera byla zaloZzena za uc¢elem podnikani. Ekonomické samostatnost je spojena s od-
povédnosti vlastnikl za konkrétni vysledky podnikani. Pravni samostatnosti podniku
je moznost vstupovat do pravnich vztaht s jinymi subjekty, moznost s nimi uzavirat
smlouvy, ze kterych dale vyplyvaji prava a povinnosti podniku.

Pravné je mozné podnik definovat jako soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych
sloZek podnikéni. K podniku a jeho fizeni nélezi véci, prava a jiné majetkové pred-

méty, které zaroven patii podnikateli. (Srpova, Rehot, 2010, s. 35)

Dvortacek a Sluncik (2012, s. 1) definuji podnik jako subjekt, ktery vykondva danou ¢innost

spocivajici v nabizeni zbozi nebo sluzeb. Nezélezi na tom, zda podnik dosahuje zisku, ale je

dilezité, Ze oslovuje zdkazniky a nabizi jim své €innosti. Neni ani podstatné, v jaké pravni

formé podnik provozuje svou ¢innost. Hlavnim cilem podniku je piezit a uchovat se jako

podnik.

1.3.1

ZaloZeni podniku

Zalozeni podniku je spojeno s cilevédomym fizenym procesem, ktery musi vlastnik ¢i pod-

nikatel regulovat. V prvni fad¢ jde o vytvofeni zdkladnich pfedpokladl pro splnéni funkce

zakladaného podniku. Clovék, ktery podnik zaklada, tedy zakladatel, musi vytvofit strate-

gické zaméry, které smétuji do nasledujicich oblasti:

vymezeni pfedmétu ¢innosti, ve které chce podnikat,

objasnéné potieby financnich prostiedk, jejich dostupnost a potiebu dalSich zdroj,
zvazit své psychologické a socialni predpoklady pro podnikant,

doplnit ptipadné znalosti pravnich norem, tykajicich se daného druhu podnikéni. Pte-
devsim v oblasti Zivotniho prostiedi, hygieny, ekologie, hospodaiské soutéze a dal-

Sich. (Synek, 2011, s. 24)
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Lesingrova (2006, s. 32) doporucuje, aby si kazdy podnikatel pted zacatkem svého podni-
kani pecliveé zvazil predmét podnikani, skupinu zékaznikt, na které chcee cilit, sluzby ¢i pro-
dukty, které chce nabizet. Zvolil misto podnikéni, zptisob, jakym se bude propagovat, jaka

je konkurence na trhu a kolik bude potfebovat finan¢nich prostredk.

Déle je potieba, aby si pii zakladani podniku podnikatel zvolil strategii pro vybér zbozi
a jeho cenovou politiku. Jednou z moznych strategii je ndkup znackového zbozi od jednoho
vyrobce. Druhou moznosti je nabizet hluboky sortiment, tedy vice zbozi od vice vyrobct.
Dal$i moznosti miize byt Siroky sortiment zbozi, coz znamena vice vyrobki od jednoho vy-

robce. Nebo mit smiSeny sortiment, prodavat vzajemné souvisejici zbozi.

1.3.2 Znaky podniku

Podnik lze charakterizovat vS§eobecnymi i specidlnimi znaky. Do vSeobecnych znakd mii-

zeme zafadit:

e kombinaci vyrobnich faktord- podnikem je takova jednotka, ve které 1ze kombinovat
vyrobni faktory (stroje, zafizeni, préci a dalsi), aby bylo dosaZzeno poZadovanych vy-
stupd,

e princip hospodérnosti- snahou kazdého podniku je pracovat co nejhospodarnéji, tedy
minimalizovat vstupy, maximalizovat vystupy a optimalizovat vztah mezi vstupy
a vystupy,

e princip financni rovnovahy-je schopnost podniku plnit své platebni povinnosti v da-

nych terminech a ve stanovené vysi.
Mezi specialni znaky podniku patfi:

e princip soukromého vlastnictvi- znamend, Ze majitel (vlastnik) podniku ma pravo se
pfimo nebo nepifimo zicastiiovat fizeni podniku,

e princip autonomie- je svoboda a nezavislost podnikatelské ¢innosti fizena trznimi
vztahy a to bez direktivniho zasahu stétu,

e princip ziskovosti- jednd se o nutnost ziskovosti jako vysledku podnikatelska Cin-

nosti a snahu maximalizovat zisk. (Srpova, Rehof, 2010, s. 35-36)
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1.3.3 Okoli podniku

Za okoli podniku je povazovano vse, co stoji mimo samotny podnik. Vysledky podniku jsou
do zna¢né miry ovlivnény vnéjsimi faktory, jako jsou pftilezitosti, ale také hrozby. Pro pod-

nik je velmi dulezité znat své okoli, a to pfedevsim z davodu:

e pochopeni vztahii se svym okolim,
e schopnost adaptovat se na své okoli,

o dokéazat vyuzit moznost a ovlivnit okoli.

Okoli podniku lze rozd¢lit na vnéj$i a vnitini. Vnitini okoli podniku je tvofeno silami, které
pusobi uvniti daného podniku. Do vnéjsiho okoli se fadi mikrookoli a makrookoli. Mikro-
okoli zahrnuje faktory, na které ma podnik urcity vliv. Makrookoli pfedstavuje faktory, které¢
pusobi na podnik, ale podnik je nemuze nijak ovlivnit. Tyto faktory jsou jiz dané a nejsou

zavislé na pisobeni podniku na trhu. (Dvotéacek, Sluncik, 2012, s. 3)

Faktory podnikového okoli

-

¥
Vnitrni Ynijsi
Cile podniku |
?:l.ll'l.:l_iL" * v
Mikrookoli Makrookoli

Organizacni strukiura

Prucovni podminky

Obr. 1 Faktory podnikového okoli (Dvotacéek, Sluncik, 2012, s. 3)

Mulacova a Mulac¢ (2013, s. 18) vidi prvky mikrookoli podniku jako prvky, které se nachazi
v bezprostiedni blizkosti podniku. Dtlezité je, Zze podnik a mikrookoli se navzajem ovliv-
fuyji. Stejné€ jako podnik je prvkem pro mikrookoli, tak i mikrookoli je prvkem pro podnik.
Pro podnik jsou tyto prvky velice diilezité, jelikoz ovliviiuji témet veskeré podnikové ¢in-
nosti. Do této skupiny prvka se fadi:

e dodavatelé,

e odbératelé neboli zakaznici,

e konkurence, a to jak stavajici tak i potencialni.
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Makrookoli podniku se od mikrookoli 1i$i tim, ze ptisobi na podnik pouze jednosmérné.
Ovliviiovani ze strany podniku je nulové. Podnik ma za kol se jejich piisobeni ptfizplsobit.

Do makrookoli podniku patfi:

e pravni vlivy- zdkony, podminky,

e politické vlivy- podpora, spoluprace, regulace,

e ckonomické vlivy- dan¢ a hospodaiska politika,
e socialni vlivy-socidlni odpovédnost podniku,

e technologické vlivy- védecko-technicky pokrok,
e ckologické vlivy- limity a bariéry,

e kulturni vlivy- tradice a zvyky,

o ctické- etické principy.

1.3.4 Zivotni cyklus podniku

Kazda firma, at’ uz se jednd o mensi nebo vétsi, prochdzi béhem svého plsobeni na trhu
riznymi stadii vyvoje, jedna se o tzv. Zivotni cyklus podniku. Jeden z prvnich modeli zivot-
niho cyklu podniku se skladal ze stadii: zalozeni, riist, stabilizace, krize a zanik. V jednotli-
vych stadiich vyvoje podniku, je potfeba vyuzivat riaznych ptistupt fizeni. Pokud nejsou
respektovana doporuceni pro jednotlivé stddia, miize to vést ke krizovému vyvoji firmy
a dokonce 1 k pfedcasnému zaniku podniku. V tomto piipad€ by podnik zfejmé neprosel
celym zivotnim cyklem. Pro podniky, které na trhu pravé zacinaji, je velmi dtlezité Gspesné
zvladnout stadium riistu a vyvarovat se tak krizovych situaci jiz v prubéhu rastu. (Srpova,

Rehot, 2010, s. 41-42)
Jednotlivé faze lze popsat nasledovné:

1. faze- ZaloZeni podniku

Tato faze reprezentuje cilevédomy proces, ktery je fizeny vlastnikem nebo podnikatelem pro
vytvofeni zakladnich pfedpokladl pro splnéni funkci podniku. Jde o spojeni podnikatel-
ského zakladatelského zaméru, zpracovani zakladatelského projektu se zakladatelskym roz-
poctem. Dale ziskani kapitalu pro zalozeni podniku a zahajeni jeho ¢innosti. (Martinovi¢ova,

2006, s. 16)
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2. faze- Rust podniku

V této fazi jiz dochdzi k rozSifovani objemu prodeje, ristu trzeb a rozsifovani ¢innosti pod-
niku. Podnik se snazi zabezpecit trvale udrzitelny rast, dlouhodobou existenci na trhu a dob-
rou péci o své zakazniky. Toho vSeho je mozné dosahnout pomoci inovaci, vysoké vykon-

nosti zaméstnancii a spravnym vedenim.

V této fazi zivota podniku rostou investice mnohem rychleji nez odpisy dlouhodobého ma-
jetku. Financovani podniku muize byt zajiSténo z internich nebo externich zdroji. Interni
zdroje financovani jsou zdroje, ziskané na zdklad¢ vlastni ¢innosti podniku. Z externich
zdrojti je mozné vyuzit zvyseni vkladu vlastnikti, emisi akcii, finan¢ni uvéry, dotace, leasing,

fuze a dalsi. (Martinovicova, 2006, s. 16-17)
3. faze- Stabilizace podniku

V této fazi podnik doséhl s ohledem na pftileZitosti trhu optimalni velikosti. Investice jsou
vétSinou ve stejné vysi jako odpisy dlouhodobého majetku. Podnik svou péci o zakazniky,
vykonnosti zaméstnancii, neustalymi inovacemi a spravnym vedenim usiluje o dosahovani
skvélych vysledkti po co nejdelsi dobu. Jak ve fazi rlstu, tak i ve fazi stabilizace je nutné
dbat na finan¢ni zdravi podniku. To je moZné posoudit podle schopnosti podniku udrzet si
vlastni existenci, ¢i schopnosti podniku produkovat efekty pro vlastniky ve formé co nejlep-
Sich hospodarskych vysledkii. Dalsi nutnou podminkou pro finan¢ni zdravi podniku je pro-

sperita dlouhodobé likvidity. (Martinovi¢ova, 2006, s. 17)
4. faze- Krize podniku

Tato faze neni jiz pro podnik velmi pozitivni, dochazi k neptiznivému vyvoji jeho vykon-
nosti, likvidity, trzni hodnoty apod. Zaroven je ohroZena jeho dalsi existence, v piipadé,
ze by tento negativni vyvoj pokracoval. Do této situace se podnik dostava postupné, proto je
dobré, aby si vedeni podniku co nejdiive toto ohrozeni uvédomilo. Pokud chce vedeni firmy
podnik zachrénit, je potfeba nejlépe okamzité zacit zavadét napravnd opatieni. (Martinovi-

cova, 2006, s. 17)
5. faze- ZruSeni a zanik podniku

Podnik zanikne v den, kdy je vymazéan z obchodniho rejstiiku. Zanik nasleduje az po zruseni

podniku. (Martinovicova, 2006, s. 17)
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Spolecnost se rusi:

e po uplynuti doby, na kterou byla zalozena,

e dosazeni ucelu, za kterym byla zalozena,

e dnem uvedenym v rozhodnuti spolecnosti nebo organu spolecnosti,

e dnem uvedenym v rozhodnuti soudu, tedy dnem nabyti prdvni moci tohoto rozhod-
nuti,

e zruSeni konkurzu pro splnéni rozvrhového usneseni nebo také zamitnutim insolvenc-

niho navrhu pro nedostatek majetku. (Pelikdn, 2011, s. 17)

1.3.5 Typologie podniku

Mulacova a Mula¢ (2013, s. 16) déli podniky dle doporuceni Komise Evropské unie
96/280/EC podle velikosti na:

e mikropodniky- ty maji 1-9 zaméstnanct a jejich ro¢ni obrat je do 2 mil. Euro,

e malé podniky- pocet zaméstnancii je v rozmezi 10-49 a ro¢ni obrat do 10 mil. Euro,

e stfedni podniky- zamé&stnavaji 100-249 zaméstnancti a jejich ro¢ni obrat se pohybuje
do 50 mil. Euro,

e velké podniky- maji nad 250 zaméstnanct a ro¢ni obrat nad 50 mil. Euro.
Podle statistického uradu Evropskeé unie 1ze podniky dle velikosti ¢lenit na:

e malé podniky- do 20 zaméstnancil,
e stfedni podniky- do 100 zaméstnancti,

e velké podniky- 100 a vice zamé&stnancu.

Podniky a podnikatelé, ktefi maji méné, nez 20 zaméstnancti nemaji vSeobecnou statistickou
povinnost a Setieni v této skupiné se realizuje vyb&rovym zpiisobem. (Srpova, Rehot, 2010,

s. 37)
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2 FORMY PODNIKANI

Pted tim, nez podnikatel zahaji svou podnikatelskou aktivitu, je tfeba ucinit vyznamné roz-
hodnuti a zvolit si vhodny typ pravni formy. Béhem zivota firmy, Ize jeho pravni formu
ménit. Rozhodnuti podnikatele na zacatku podnikani tedy neni nevratné, nicméné zména
pravni formy ptinasi dals$i naklady a komplikace s ni spojené. Dle obchodniho zédkoniku Ize

podnikat jako fyzicka osoba nebo jako osoba pravnicka. (Srpové, Rehot, 2010, s. 67)

Soucasti hospodarského prostredi jsou 1 dalsi slozky, do kterych se fadi neziskové organi-
zace. Hlavnim rozdilem mezi podnikem a neziskovou organizaci je v tom, ze neziskové or-

ganizace nemaji za cil tvorbu zisku.
Prévni formy lze rozdélit do jednotlivych skupin a to:

e podniky jednotlivct,
e obchodni spolecnosti,
e druzstva,

e statni podniky. (Mulacova, Mulag, 2013, s. 28-29)

Meziskove —  Vefejné

organizace

Soukromé

| _ | Podniky
Organizace — jednotlivce

Obchodni
spolecnosti

|

Podniky

DruZstvsa

Statni
podniky

Obr. 2 Zatazeni podnikidl v rdmci systému organizaci

(Mulagové, Mulag, 2013, s. 29)
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2.1 Podnikani fyzickych osob

Fyzické osoby podnikajici jsou oznaovany jako osoby samostatné¢ vydélecné Cinné (zkrat-
kou OSVC). Jedna se o takové osoby, které maji piijmy z podnikani nebo jiné samostatné
vydéleéné Einnosti. Mezi OSVC miizeme napf. zafadit soudni znalce, samostatné vydéleéné

umélce ¢i samostatné zeméd¢lce a dalsi. (Srpova, Rehot, 2010, s. 67)

Podnik jednotlivce je vlastnény pouze jednou osobou a ma obvykle podobu zivnosti. Vyho-
dou této formy podnikani je nevelka kapitdlova 1 administrativni narocnost. Nevyhodou je
vSak nelehky ptistup ke kapitalu a ruc¢eni celym majetkem podnikatele.

., ZIVhosti je soustavna ¢innost provozovanad samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpo-

¢

védnost za ucelem dosazeni zisku a za podminek Zivnostenského zakona.
Pro vykonavani Zivnosti je nutné spliiovat vSeobecné podminky:

e plna svépravnost, kterou je mozné nahradit ptivolenim soudu k souhlasu zakonné¢ho
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské ¢innosti. Plnou své-
pravnost Clovek ziskava zletilosti, tedy dosazeni 18 let.,

e bezuhonnost- osoba nesmi byt odsouzena za trestny ¢in spachany umyslIné. Jestlize
byl tento trestny ¢in spachany v souvislosti s podnikanim anebo s ptedmétem podni-

kani, o ktery Zada nebo ktery ohlasuje, nepovazuje se za beztthonnou.

Mezi zvlastni podminky se fadi odborna nebo jinad zptsobilost. Ta vSak neni vyZadovana

u volnych zZivnosti. (Mulacova, Mulag, 2013, s. 29-30)

Aby mohla fyzickd osoba zalit podnikat, musi ziskat Zivnostenské opravnéni nebo jiné
opravnéni k provozovani podnikatelské ¢innosti. Prvni krok je vSak zjisténi, do které sku-
piny spada ¢innost, kterou chce podnikatel vykonavat. Zivnosti se dle pozadavki na odbor-

nou zpusobilost déli na:

e Zivnosti ohlaSovaci- vznikaji na zakladé ohlageni na piisluny Zivnostensky tiad.
Podnikateli je v pfipadé splnéni vSech podminek vydan zivnostensky list. Tyto Ziv-

nosti se dale déli:

-RemeslIné Zivnosti: k ziskdni a naslednému provozovani této ziv-
nosti je potieba se prokazat vyuénim listem, maturitnim vysvéd¢enim nebo
diplomem v oboru. Pfipadné postaci i Sestiletd praxe v oboru. Remeslnou ziv-

nosti je napf. hostinska ¢innost, montaze, klempifstvi, zednictvi aj.
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-Vazané zZivnosti: k ziskani této zivnosti je tieba odborna zpusobilost,
ktera je stanovena v pfiloze zivnostenského zdkona. Do vazané zivnosti spa-

daji masérské sluzby, vedeni Gcetnictvi, provozovani autoskoly a dalsi.

-Volné zivnosti: pro ziskani této zivnosti neni potieba zadné odborné
zpisobilosti. Podnikatel si v rdmci této zivnosti vybere z nabizenych ¢innosti
tu, kterou bude provozovat. V nabizenych ¢innostech jsou napt. ubytovaci
sluzby, fotografické sluzby, velkoobchod a maloobchod aj. (Srpova, Rehoft,
2010, s. 67)

e Zivnosti koncesované- Zivnostenské opravnéni vznika na zékladé koncese. K zis-
kani koncese neboli povoleni je nezbytné vzdélani a splnéni dalSich podminek, které
jsou vymezené zakonem. Po ziskéni koncesni listiny mtize podnikatel zacit provozo-
vat danou ¢innost. Do této skupiny zivnosti se fadi: taxisluzby, pohiebni sluzby, vy-
roba zbrani a streliv a dalsi. (Mulacova, Mulac, 2013, s. 30)
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Obr. 3 Postup pii zalozeni zivnosti (Synek, 2011, s. 39)

2.2 Podnikani pravnickych osob

V Ceské republice je podnikani pravnickych osob upraveno zakonem ¢. 90/2012 Sb. o ob-
chodnich korporacich. Obchodnimi korporacemi jsou dle zédkona obchodni spolec¢nosti
adruzstva. Dany zdkon d€li v § 1 odst. 1 obchodni korporace na obchodni spolecnosti a druz-

stva. Obchodni spolecnosti jsou dale déleny v § 1 odst. 2 na osobni a kapitalové.
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Obchodni spolecnosti jsou pravnické osoby, jinak feCeno organizované utvary, o kterych
zakon stanovi, Ze maji pravni osobnost. Ta u pravnickych osob trva od jejich vzniku do jejich
zaniku. Vznikem je den zéapisu do vetejného rejstiiku. Pravni jednani souvisejici se zaloze-
nim, vznikem, zménou, zruSenim nebo zanikem obchodni korporace musi mit pisemnou

formu a to s ufedn¢é ovéenymi podpisy. V ostatnich ptipadech je dané jednani neplatné.

Obchodni korporace jsou zakladany spole¢enskou smlouvou. Pti zakladani kapitalové spo-
le¢nosti je potieba forma vetejné listiny tj. forma notéaiského zapisu. Druzstvo je zakladano
spolecenskou smlouvou, ta se uzavira piijetim ustanovujici schizi. V ptipadé, Ze zaklada

spole¢nost jeden zakladatel, zaklada ji zakladatelskou listinou ve formé notaiského zéapisu.

Kapitalova spolecnost miize byt zalozena jednim zakladatelem a mize mit pouze jednoho

spole¢nika. VSechny podily jsou tedy soustfedény do jeho rukou.

Vklad do spolec¢nosti jinak fe¢eno penézni vyjadieni hodnoty vklddaného predmétu do za-
kladniho kapitalu. U akciovych spolec¢nosti je vklad oznacen jmenovitou nebo ucetni hod-
notou akcie. Jako vklad je oznacovana véc, kterou spole¢nik vklada do spolecnosti z divodu
ziskani nebo zvyseni ucasti v dané spolec¢nosti. Vklad mtze byt bud’ penézity, nebo nepen¢-
zity, nicméné musi byt ocenitelny penézi. Prace nebo sluzba se tedy jako vklad nepovaZzuje.

Do zakladniho kapitalu se zahrnuji vSechny vklady.

v

U osobnich spolecnosti jsou nejvyssim organem vSichni jeji spole¢nici. Kapitalova spolec-

nost ma za nejvyssi organ valnou hromadu a druzstvo ¢lenskou schizi.
Kontrolnim orgdnem muze byt dozor¢i rada, kontrolni komise ¢i jiny kontrolni organ.
Statutarni orgén osobni spolecnosti je tvofen vSemi jejimi spolecniky.

U spolecnosti s ru€enim omezenym je statutdrnim organem jednatel, v ptipadé vice jedna-
telt pokud je tak urceno ve spoleCenské smlouvé. Pokud je statutdrni organ kolektivnim

organem, tzn. spolecnost ma vice jednateld, je tieba zvolit predsedu.

Spole¢nost zanikd dnem vymazu z obchodniho rejstiiku. Pred zanikem spolecnosti je vSak
jeji zruSeni a to bud’ s likvidaci, nebo bez likvidace. Zanikem bez likvidace mize byt napf.
fuze (slouceni, splynuti), nebo pfevod jméni na spolecnika a rozdéleni na vice spole¢nosti.

Za zénik bez likvidace je také povaZovana zména pravni formy.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

2.2.1 Osobni spole¢nosti

Osobni spolecnosti jsou typické tim, ze se podnikatel pfevazné osobné podili na fizeni firmy
a také ru¢i neomezen¢ za zavazky spolecnosti. Do osobnich spolecnosti patii verejna ob-

chodni spolec¢nost a komanditni spolecnost. (Veber, Srpova, 2012, s. 69)

2.2.1.1 Veiejnd obchodni spolec¢nost

Veftejna obchodni spole¢nost je upravena dle zdkona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korpora-

cich v platném znéni.

Veftejna obchodni spole¢nost je pravnickd osoba, kterd miize byt zaloZena pouze za ticelem
dosazeni zisku. Jako spolecnost se fadi mezi nejstarsi formy obchodnich korporaci. Aby se
mohlo jednat o vefejnou obchodni spole¢nost, musi byt ozna¢ena nazvem ,,veiejna obchodni
spolecnost* nebo alesponi zkratkou. Nejcastéjsi pouzivanou zkratkou je ,,v. 0. s.“ nicméné je
také mozna zkratka ,,vet. obch. spol.“ V pfipadé, Ze je v ndzvu uveden alespoii jeden spo-

le¢nik, postaci doplnék ,,a spol.*

Spolecnost musi zaloZit alespoil 2 osoby. Ty se podileji na jejim fizeni, spravé majetku a ruci
za jeji dluhy spole¢né a nerozdiln€. Jelikoz vefejna obchodni spole¢nost nemusi vytvaret
zakladni kapital, pravni poméry spolec¢nikil jsou urceny spolecenskou smlouvou. Za statu-
tarni orgéan jsou povazovani vSichni spolecnici, ktefi spliiuji podminky stanovené zdkonem.
Zisk nebo ptipadna ztrata se mezi n¢ deli rovnym dilem. ZruSeni spolecnosti 1ze pouze z di-
vodu stanovenych zakonem jako napt. vypoveédi spolecnika, smrti spole¢nika, dnem pravni

moci rozhodnuti soudu atd. (Veber, Srpova, 2012, s. 70-71)

2.2.1.2 Komanditni spolecnost

Komanditni spolecnost je upravena dle zakona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich v

platném znéni.

Komanditni spolecnost je oznaCovana za kombinaci osobni a kapitadlové spolecnosti. A to
z dlivodu, Ze pouze jeden nebo vice spolec¢nikil ru¢i za zdvazky do vySe svého nesplaceného
vkladu, ktery je zapsan v obchodnim rejsttiku. Tento €len ¢i tito ¢lenové jsou nazyvani ko-
manditisté. Naopak komplementafi jsou spolecnici nebo miize byt také pouze jeden spolec-
nik, ktery ruc¢i celym svym majetkem. Kazdy z komanditistii musi slozit do zakladniho ka-

pitalu vklad, jehoz vyse je urcena spolecenskou smlouvou.
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Za statutarni organ jsou oznacovani vSichni komplementafi, splitujici podminky stanovené
zakonem. Zisk ¢i pfipadna ztrata je rozdélena mezi spole¢nost a komplementare. Komple-
mentafi si ¢ast zisku €1 ztraty rozd€li mezi sebe, druha ¢ast zisku ptipadajici spolecnosti je
po zdanéni rozdélena mezi komanditisti dle poméru jejich podila. Ztrata se mezi komandi-

tisty nerozdé@luje, jelikoz ztratu nenesou.

2.2.2 Kapitalové spolecnosti

Zakladatel¢ kapitalovych spolecnosti musi vlozit vklad do zakladniho kapitalu a dale je je-
jich ruceni za zavazky spolecnosti pouze omezené nebo dokonce zadné. Kapitalovymi spo-
le¢nostmi jsou spolecnost s ru¢enim omezenym a akciova spole¢nost. (Veber, Srpova, 2012,

s. 69)

2.2.2.1 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym upravuje zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich

v platném znéni.

Mezi zakladni dokumenty spolecnosti s ru¢enim omezenym patii spolecenskd smlouva
(nebo zakladatelska listina) a stanovy. Spole€nost v souc¢asné dobé jiZ nema stanoven za-
kladni kapital, ale pouze stanovenou minimalni vysi vkladu a to 1 K¢, v pfipadé, ze spole-
censka smlouva neurci jinak. Ve spolecenské smlouvé mtize byt po ustanoveni valné hro-
mady uloZena povinnost poskytnuti penézitého ptiplatku tzv. ptiplatkova povinnost. V pfti-
pad¢, Ze ma spole€nost s ruCenim omezenym pouze jednoho spole¢nika, nekond se valna
hromada a je nahrazena pisemnym a podepsanym rozhodnutim spole¢nika ve formé& notai-
ského zapisu. Pokud mé spolecnost vice spole¢nikil, valnd hromada se kond minimalné jed-

nou rocne.

Zruseni spole¢nosti je mozné po rozhodnuti valné hromady nebo po dohod¢ vSech spolec-
nikl a to formou vetejné listiny tedy notaiského zapisu. Dal§i moznosti zruseni je po roz-
hodnuti soudu a to bud’ s likvidaci, nebo bez likvidace. VSichni spole¢nici maji podil na
likvida¢nim ziistatku, pomér je vSak uréen dle obchodniho podilu ve spole€nosti. Jednatelem
spolecnosti je statutarni organ. Ve spolecenské smlouvée 1ze urcit 1 vice jednateli, kteti budou
tvofit kolektivni orgadn. Organy spole¢nosti s ru¢enim omezenym jsou uvedeny valna hro-

mada a jako kontrolni organ dozor¢i rada.
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2.2.2.2 Akciova spolecnost
Akciovou spolecnost upravuje zadkon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.

Zakladni kapital akciové spolecnosti tvofi akcie o jmenovité hodnoté. Za zavazky ruci spo-
le¢nost celym svym majetkem, akcionaf za zavazky spolecnosti neru¢i viibec. Aby mohla
byt spolecnost zaloZena je potieba pfijeti stanov. Zakladatelem je ten, kdo pfijal stanovy
a podili se na upisu akcii. Ve stanovach je také zahrnut predmét podnikéni firmy, vyse jejiho
zakladniho kapitalu, pocet akcii véetné jejich jmenovité hodnoty, pocet hlast spojeny s jed-
nou akecii a dalsi. Zakladni kapital akciové spole¢nosti musi byt ve vysi nejméné 2 mil. K¢&.
Prava akcionate podilet se dle zakona a stanov na fizeni spolecnosti a jejim zisku je spojen

s akciemi, které vlastni.

Organy akciové spolecnosti jsou valna hromada, pfedstavenstvo a dozor¢i rada. NejvysSim
organem je valnd hromada, na jejim zaklad¢ se akcionafi podileji na fizeni spolecnosti. Valna
hromada rozhoduje o zménach jako je napt. zména stanov, zména vyse zakladniho kapitalu,
odvolani ¢lena predstavenstva apod. Statutarnim organem spolecnosti je piedstavenstvo. To
se podili na vedeni spole¢nosti. Musi mit nejméné 3 ¢leny a jejich funkéni obdobi je 1 rok
pokud stanovy neuréi jinak. Ukolem dozoréi rady je dohled na piisobeni piedstavenstva
a ¢innosti spolecnosti. Dozor¢i rada ma 3 ¢leny, ktefi jsou voleni na ttileté obdobi, pokud

neni stanovami urceno jinak.

Zanik akciové spolecnosti miize byt fuzi tedy sloucenim nebo splynutim. ZruSeni akciové
spole¢nosti je bud’ s likvidaci, nebo bez likvidace. Likvidator odvola valnou hromadu a li-

kvidac¢ni ziistatek se rozd€li mezi akcionare v poméru hodnot akcii, které vlastni.

2.2.3 DruiZstva

Druzstvo je méné Castou formou podnikéni. Jedna se o spolecenstvi neuzavieného poctu lidi
zalozeného za icelem podnikéni a zajisténi socialni podpory ¢i hospodatskych potieb svych
Clend a také tietich osob. Mezi druzstva se fadi evropska druzstevni spolecnost, druzstva

socialni, bytova a dalsi. (Veber, Srpova, 2012, s. 69)
2.2.3.1 DruZstvo

Druzstva upravuje zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.

Druzstvo musi mit nejméné 3 ¢leny. ZaloZenim druzstva je ustanovujici schilize, na které se

piijimaji stanovy, voli ¢lenové orgdnu druzstva, schvaluje se zpusob splnéni zakladniho
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¢lenského podilu atd. Osoba, kterd podala piihlasku do zakladatelského druzstva a to do
zahajeni ustanovujici schiize je zakladatelem druzstva. Na zdkladnim kapitalu se podili
kazdy ¢len druzstva a to ¢lenskym vkladem. Kazdy ¢len ma pravo volit a byt volen do orgéanu
druzstva, ucastnit se na fizeni a rozhodovani a také vyuzivat vyhod poskytovanych druz-
stvem. Clenové maji pravo na podil na zisku, ale miize jim byt také stanovami uréen podil

na ztrate.

Organy druzstva jsou ¢lenska schtize, predstavenstvo a kontrolni organ, pfipadné¢ jiné organy
pokud jsou ur€eny stanovami. Nejvyssim orgdnem je ¢lenska schiize, statutarnim organem,
ktery se podili na vedeni spolecnosti, je piedstavenstvo Citajici 3 ¢leny. Kontrolu ¢innosti
druzstva a projednavani stiznosti od ¢lent druzstva ma na starosti kontrolni komise, ktera se

taktéz sklada z 3 ¢élenu.

2.2.3.2 Evropska druZstevni spolecnost
Evropskou druzstevni spole¢nost upravuje zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.

Zakladnim cilem Evropské druzstevni spole¢nosti je uspokojovani potieb jejich ¢lenti. Spo-
le¢nost musi zalozit alesponi 5 fyzickych osob ze dvou ¢lenskych stati a je povinna se fidit
pravy dvou clenskych statl. Zakladni kapital musi byt minimalné 30 tis. EUR a je sloZen

z ¢lenskych vkladi.
Stanovy jsou zdkladnim dokumentem Evropské hospodaiské spolecnosti a musi byt pode-
psany zakladajicimi ¢leny. Pokud ma spole¢nost sidlo v Ceské republice, zapisuje se do ve-

fejného rejstiiku.
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan slouzi k posouzeni realnosti a Zivotaschopnosti podnikatelského napadu.
Jedna se o pisemny dokument, ktery je vytvofeny podnikatelem a posuzuje vSechny vnitini
1 vngjsi faktory. M¢l by byt sestaven dosti komplexné, aby byl schopen slouzit podnikateli
k internim t¢elim. (Srpova, Rehot, 2010, s. 59)

Zéakladem vSech obchodt je uspokojovani potieb zakaznikti. Je mozné mit dokonalé strojové
zafizeni, nicméné pokud podnikatel nebude fesit skute¢né touhy ¢i ptani zakazniki, jeho
podnik selze. Impuls pro tvorbu néceho nového obvykle podnikatelé ziskavaji z predchozi
pracovni zkuSenosti, vzdélavani nebo odborné pripravy, jejich zalib, talentu nebo jiného
osobniho zajmu nebo také z trzni prilezitosti. DalSim impulsem mohou byt zkuSenosti od
ptibuznych ¢i kamaradii. Po upfesnéni konceptu podnikdni je k uspéSnému vstupu na trh
dalsi dulezity krok a to dodrzeni alespoini jedné z danych podminek. Mezi podminky patii:
néco nového, néco lepsiho, néco nedostacujiciho, novy zpisob doruceni a vétsi integrace.

(Abrams, 2010, s. 4)

3.1 U&el podnikatelského planu

Podnikatelsky plan slouZi nejen pro interni ucely, ale také pro externi subjekty. V internim
prostiedi je podnikatelsky plan néstrojem pro planovani, rozhodovani, kontrolu a dalsi. Nej-
Castéji se do podnikatelského planu nahlizi v dobé, kdy podnikatel firmu zaklad4 nebo firma

stoji pfed vyznamnym rozhodnutim, které maze ovlivnit cely chod spolec¢nosti.

Na zéklad¢ podnikatelského planu mohou externi subjekty posoudit, jak je spolecnost
schopna realizovat podnikatelsky projekt a nebo se uchazet o né€ktery z druht podnikatelské
podpory. Dobie zpracovany podnikatelsky plan mize piesvédcit investory nebo banku o
vyhodnosti projektu a nasledného ziskani potiebného kapitalu. (Srpova, Rehot, 2010,
s. 59-60)

3.2 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pfi tvorbé podnikatelského planu by méli byt dodrzeny obecné platné zasady. Smyslem
téchto zasad rozhodné€ neni zpracovatele nijak omezovat, ale naopak ukazat jak by mél pod-

nikatel svlij podnikatelsky plan formulovat. Podnikatelsky plan by tedy mél byt:
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e srozumitelny- je vhodné, aby podnikatelsky plan byl jednoduchy a neobsahoval ptilis
dlouha souvéti. Pro lepsi pochopeni je nékdy dobré sestavit tabulku. Podnikatelsky
plan musi byt dolozen také konkrétnimi ¢isly.,

e logisticky- je dulezité, aby myslenky a skute¢nost na sebe navazovali a zaroven byli
podlozeny fakty. Jednotliva tvrzeni uvedend v podnikatelském planu si nesmi navza-
jem odporovat. Casovy pribéh je mozné zobrazit graficky napf. pomoci tise¢kového
grafu.,

e uvazen¢ strucny- podnikatelsky plan by mél byt struény, ale zarovenn musi obsahovat
vSechna dulezita fakta,

e pravdivy a realny- Gdaje, uvedené v podnikatelském planu by mély byt pravdivé a
samoziejme realné,

e respektovani rizika- podnikatelsky plan vyjadiuje budoucnost. Nékdy je velmi ob-
tizné predvidat budouci vyvoj, nicméné respektovani rizik a samotnd identifikace
rizika napomaha ke zvySovani divéryhodnosti podnikatelského planu. (Veber, Sr-

pova, 2012, s. 96-97)

3.3 Struktura podnikatelského planu

Obsah podnikatelského planu neni jasné dany, kterykoliv investor ¢i banka miize pozadovat
jiny rozsah ¢i strukturu. Kazdy podnikatelsky plan by v§ak mél obsahovat titulni list, obsah,
uvod a ucel dokumentu, shrnuti, popis podnikatelské ptilezitosti, analyzu konkurence, mar-
ketingovou strategii, realiza¢ni projektovy plan, finan¢ni plan, ptedpoklady usp&Snosti pro-

jektu a rizika projektu. (Srpova, 2011, s. 14-15)

3.3.1 Titulni strana

Obecné plati, ze kazdy ,,nalezity* dokument obsahuje identifika¢ni ¢ast, tedy prave titulni
stranu. Ta obsahuje nazev dokumentu, ptipadné podtitul, ktery uptesituje charakter doku-
mentu jako napt. nazev zakladaného podniku ¢i Zivnosti, urceni mista a data vzniku, logo

podniku, ptipadné i autora dokumentu. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 74)

3.3.2 Obsah

Po titulni stran¢ nasleduje obsah dokumentu a to véetné identifikace ptiloh planu. Tuto Cast

je mozné doplnit o tvod, ktery kratce definuje cile podnikatelského planu. Pro bankovni ¢i
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investi¢ni ucely je také mozné do tivodu zaradit kontaktni informace, seznam profesional-
nich poradci, ktefi se podileli na podnikatelském planu, definici zkratek apod. (Korab, Pe-

terka, Reznakova, 2007, s. 74)

3.3.3 Uvod a ucel dokumentu

Srpova, Svobodova, Skopal a Orlik (2011, s. 15) d€li obsah a tivod, ucel dokumentu do dvou
samostatnych &asti. Uvod je zdmérné zatazen na zadatek dokumentu, aby nedoslo k nedoro-
zumeéni mezi autorem a ¢tenafem. Do tivodu se vétSinou uvadi ucel podnikatelského planu,

jeho rozsah, podrobnosti, a také zda se jedna jiz o findlni verzi ¢i pouze rozpracovanou.

3.3.4 Shrnuti

U shrnuti si autor podnikatelského planu musi dat pozor, aby se nejevil jako uvod. Shrnuti
by mélo obsahovat zhusténé informace o tom, co je podrobnéji uvedeno na nasledujicich
strankéach. Cilem shrnuti je vzbudit ve ¢tenaii zvédavost a touhu docist podnikatelsky zamér
az do konce. Rozsah shrnuti neni jasn¢ dan, nicméné by nemél byt krat§i nez dvé stranky
a del$i nez sedm stranek. NejcastejSim problémem, ktery nastava u shrnuti je jakym zpiso-
bem vméstnat velké mnoZstvi informaci na maly pocet stran. Shrnuti by mélo predevSim
podavat jasny obraz o cilech spole¢nosti, ukdzat cesty které napomuiZzou k jejich dosaZent,

potiebnou vysi kapitalu a miru jeho zhodnoceni. (Veber, Srpova, 2012, s. 99)

3.3.5 Popis podnikatelské prileZitosti

Podnikatelskou piilezitosti mtize byt napi. nalezeni mezery na trhu, objeveni nového tech-
nického pfistupu a dalsi. V této ¢asti podnikatelského planu je tkolem vyjadiit pro¢ prave
ted’ je ta vhodna doba pro realizaci daného projektu a pro€ prave tento podnikatelsky plan je
nejvhodnéjsi pro jeho realizaci. Dalsi diilezitou informaci je, na koho je podnikatelsky plan
cilen a jak bude tato pouhd myslenka ptfeklopena do podoby trzeb a zisku. Pti popisu podni-
katelské piilezitosti je diilezité se zaméfit predevSim na:

e popis vyrobku ¢i sluzby,

e konkuren¢ni vyhodu,

e uzitek produktu pro zdkaznika. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 16)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

3.3.6 Analyza konkurence

Cilem této Casti podnikatelského planu je zjisténi, jaky vliv bude mit konkurence na odbyt
daného produktu. Je diileZité se také zaméfit na silné a slabé stranky konkurence. Casto po-
uzivanou metodou pro rozpoznani konkurence je metoda benchmarking. Ta je schopna uka-
zat, jak si konkurence na trhu stoji, jakou pozici zabira na trhu naSe spolecnost a jaké ma
vyhody oproti konkurenci. Pfi poznavani konkurence je dobré se zaméfit na odbytové cesty,

objemy prodeje, kvalitu servisu, dobu dodani apod. (Srpova, Rehot, 2010, s. 62)

3.3.7 Marketingova strategie

Marketing a prodej se velmi podileji na ispéchu firmy, proto je dilezité se v podnikatelském

planu na tuto problematiku zamétit. Marketingova strategie se zaméfuje na 3 oblasti a to:

e cilovy trh,
e urceni trzni pozice na trhu,

e marketingovy mix.

Pro vybér cilového trhu je potfeba se zaméfit na segmentaci trhu. Vybér segmentu ovlivituje
jeho velikost a kupni sila, na jejichz zdklad¢ se ur¢i hodnota daného segmentu. Po vybéru
cilového trhu nésleduje ur€eni trzni pozice na trhu. CoZ znamend urcit postaveni daného
produktu mezi ostatnimi konkurenty na trhu. Cilem je odlisit se od ostatnich konkuren¢nich
produktl a ziskat si tak lepSi povédomi u zakaznikid. Dale nasleduje vybér marketingového
mixu. NejznaméjSim marketingovym mixem je tzv. 4P tedy: produkt, cena, distribuce, pro-

pagace. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 22)

3.3.8 Realizac¢ni projektovy plan

Realiza¢ni projektovy plan hraje v podnikatelském planu velkou roli. Jedn4 se o ¢asovy har-
monogram vSech ¢innosti a zajisténi dodavateld. Na zacatku realiza¢niho planu je potieba si
urcit vSechny dilezité kroky a terminy pro jejich splnéni. K vytvoteni tohoto planu je mozné
vyuzit useckovy diagram. Jednotlivé Gsecky ukazuji kdy a jakd prace ma zacit a také jak

dlouho bude trvat a kdy ma skoncit. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 27)
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3.3.9 Finanéni plian

Cilem finan¢niho planu je ptevést jednotlivé casti podnikatelského planu do ¢iselné podoby.
Tim se z ekonomického hlediska prokaze realnost podnikatelského zaméru. Vystupem fi-
nan¢niho planu je zahajovaci rozvaha, plan néklada a vynost, bod zvratu, hodnoceni efek-
tivnosti a plan financovani. Planované vykazy je potieba dolozit kratkymi komentafi. Vy-
stupy finan¢niho pldnu musi byt zobrazeny na zdklad¢ redlnych podkladt. Minimalni plano-
vaci obdobi mtize byt bud’ do splaceni uvéru, vykazani zisku nebo do konce zivotnosti in-

vestice. (Srpova, Rehot, 2010, s. 65)

3.3.10 Piedpoklady uspéSnosti a analyza rizik

K posouzeni tspésnosti podnikatelského planu je mozné vyuzit napt. SWOT analyzu. Ta se
zamétuje na silné a slabé stranky podniku a také ptilezitosti a hrozby co mohou v podniku

nastat. (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 31)

Riziko Ize definovat jako negativni odchylku od cile. Analyza rizik poukazuje nejen na prav-
dépodobnost vyskytu odchylek od cile, ale také poméha s ptipravou opatieni, které bude
nutné provést, v ptipad¢ Ze negativni situace nastane. JelikoZ kazda rizikova situace ma své
pfi€iny, analyza rizik napomaha také s preventivnim opatfenim a tim docili snizeni moZnych

rizik. (Srpova, Rehot, 2010, s. 66)
Dle Smejkala (2010, s. 134-135) 1ze sniZeni rizika provadét dvéma zpisoby. A to:

e metodami, které odstraiiuji pfi¢inu vzniku rizika,

e metodami, které snizuji neptiznivé dusledky rizika.

Metody, které slouzi k odstranéni pti¢iny vzniku rizika, maji za kol preventivné plisobit na
rizikové situace a jejich vyskyt eliminovat. Lze pouzit metodu vertikalni integrace, ktera je
zalozena na roz$ifeni vyrobniho programu a to bud’ o ptedchazejici, nebo navazujici vyrobni
stupent nebo metodu presunu rizika. Mezi nejcastéjsi zpiisoby presunu rizika patfi: pfesun
problému na spolupracujici firmu, uzavirani obchodnich smluv, leasing, odkup pohledavek

(forfaiting, faktoring), akreditiv, bankovni zaruka a dalsi.
Cilem metod snizujici neptiznivé disledky rizika, jimz se v podnikdni nelze vyhnout je re-
dukce nepfiiznivych situaci a jejich disledkd. Tyto nepifijemné situace 1ze eliminovat diky

pojisténi a diverzifikaci.
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3.3.11 Prilohy

Ptiloha slouzi jako podpirnd dokumentace. V této ¢asti podnikatelského planu se obvykle
uvadéji materidly, které maji informativni charakter a nelze je pfimo zaclenit do podnikatel-
ského planu. Pfilohou miize byt napt. informace z primarniho vyzkumu, vypis z obchodniho
rejstiiku, cenik apod. Na jednotlivé ptilohy by méli byt v textu uvedeny odkazy. (Korab,
Peterka, Reziidkova, 2007, s. 38)
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4 CHARAKTERISTIKA PODNIKOVEHO OKOLI

V této kapitole budou popsany jednotlivé analyzy podnikového okoli jako je SWOT analyza,
PEST analyza a Portertiv model konkurencniho prostiedi, které budou nasledné vyuzity

v analytické Casti prace.

4.1 SWOT analyza

Jakubikova (2008, s. 103) d¢li SWOT analyzu do dvou ¢asti a to na SW cast a cast OT.
Doporucuje nejprve zacit ¢asti OT, jelikoz se jedna o pfilezitosti a hrozby, které ptichazeji
z vn¢jSiho prostredi firmy a to jak z makrookoli (ekonomické, politicko-pravni, technolo-
gické faktory a dalsi) tak 1 mikrookoli (zdkaznici, konkurence, dodavatelé, odbératelé atd).
Nasleduje cast SW, kterd je zaméfena na vnitini prostfedi firmy tedy mezilidské vztahy,

organizac¢ni struktura, firemni kultura, materialové prostiedi a dalsi.

Silné stranky Slabé stranky
(sfrengths) (weaknesses)
2de se zaznamenavajl skuteénosti, zde se zaznameanavajl ty véci,
které pfinageji vyhody jak ziakaznikam, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
fak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lepe
Prilezitosti Hrozby
(oportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které zde se zaznamenavaji ty skutednosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lepe trendy, udalosti, které mohou snizZit poptaviku
uspokojit zakazniky a prinést firmé Ospéch nebio zapficinit nespokojenost zakaznikl

Obr. 4 SWOT analyza (Jakubikova, 2008, s. 103)

SWOT analyza miize byt také samostatnym analytickym néstrojem. Jeji podstatou je identi-
fikace faktorti a skutecnosti, které jsou pro firmy silnymi a slabymi strankami a také ptilezi-
tostmi a hrozbami. Ty vyplyvaji z okoli firmy, interniho prostfedi a ocekavani akcionart.
Tyto uvedené faktory jsou charakterizovany a hodnoceny v jednotlivych kvadrantech

SWOT analyzy.

Vyuziti SWOT analyzy neni pouze na strategické urovni fizeni, ale také pfi analyzach za-
méfenych na problémy operativniho a taktického fizeni. Je mozné také zpracovavat osobni
SWOT analyzy tedy analyzy jednotlivce, které opét zahrnuji silné stranky, slabé stranky,
ptilezitosti a hrozby. (Cerveny, 2014, s. 135)
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Silné a slabé stranky podniku piedstavuji interni faktory, nad kterymi mé spole¢nost jakousi
kontrolu a miize je né¢jakym zplisobem ovlivnit. Piikladem mulize byt dobré jméno firmy,
pramérnost ¢i jedinecnost produktu, manazerské schopnosti apod. Naopak piilezitosti
a hrozby jsou externimi faktory, tudiz neni mozné je ovlivnit. Je vSak pravdépodobné na né
reagovat a prizpusobit jim chovani podniku. Napi. se miize jednat o konkurenci na trhu,

danovou politiku statu, trh prace atd. (Korab, Peterka, Reznakova, 2007, s. 48)

4.2 PEST analyza

Nézev PEST analyza vznikla z poc¢atecnich pismen politickych vliva (Political), ekonomic-
kych vlivii (Ekonomic), socidlnich vlivii (Social) a technologickych (Technological). Jedna
se o analyzu makroprostfedi a jejim hlavnim cilem je zjistit, jak statistickd data a trendy

pusobi na budouci vyvoj. Snahou této analyzy je:

e identifikace vSech vlivi, které plsobi na podnikani firmy,
e hodnoceni téchto vlivii a vybér vyznamnych vliva,
e zjistit intenzitu pisobeni vlivli a odhad trendd,

e posoudit ¢asovy horizont. (Kozel, Mynafova, Svobodova, 2011, s. 45)

Postupné doSlo k rozsiteni zkoumaného makrookoli o dalsi faktory a tim z PEST analyzy
vznikla PESTEL analyza. Pfidanim demografickych, internacionalnich, legislativnich a en-
vironmentalnich faktord vznikla z PEST analyzy dal§i metoda nazyvanid analyza
PESTLIED. Makrookoli Ize také zkoumat pomoci STEEPLE a SLEPT metod. (Dvoracek,
Sluncik, 2012, s. 10-11)

Dle Véchala a Vochozky (2013, s. 97) vychazi PEST analyza ze specifikace skutec¢nosti,
které jsou dulezité pro vyvoj vnéjsiho prostiedi daného podniku, a posuzuje, jak se vybrané
faktory méni v ¢ase. Nasledné se v disledku zmén odhaduje, do jaké miry dojde ke zvySeni

¢1 sniZeni jejich dilezitosti. Typickymi faktory zkoumanymi PEST analyzou jsou:

e Politicko-pravni faktory:
e politika zdanéni,
e socialni politika,
e antimonopolni opatieni,
e legislativa podnikatelského sektoru,

e liberalizace zahrani¢nich vztahu atd.
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e Ekonomické faktory:

hospodaiska politika vlady,
faze ekonomického cyklu,
uroven ekonomiky,
disponibilni zdroje ekonomiky,

charakter ekonomiky atd.

e Socialné-demografické faktory:

rozdélovani piijmu ve spolecnosti,
historické pozadi,

veékova, pohlavni, nabozenska struktura,
vzdélavaci soustava,

mnozstvi, kvalita pracovni sily.

e Technicko-technologické faktory:

zakladni: miiZe je vyuZivat kterykoliv podnik,

klicové: nemohou je vyuZzivat vSechny podniky, 1ze produkovat s niz§imi na-
klady nebo nabizet odlisné produkty,

rodici se: nachazi se v prvni fazi vyvoje, maji v sobé velky potencial a mohou
se z nich v budoucnu stat klicové technologie. (Dvotacek, Sluncik, 2012, s.

11-15)

4.3 Porteriv model konkurenéniho prostiedi

Portertiv model zkouma konkurenty podniku a to jak potencialni tak i redln€ existujici. Tento

model dokaZze zkoumat chovani a silu konkurentli, mozné bariéry pro vstup do konkurenc-

niho prostfedi a dal$i. Pro tvorbu podnikatelského planu staci vymezit jednotlivé oblasti

a posoudit u nich existujici hrozby a mozny vznik nové konkurence podniku. Jedna se

o vnitini konkurenci, novou konkurenci, zpétnou integraci, dopfednou integraci a riziko kon-

kurence substitutti. (Korab, Peterka, Reziidkova, 2007, s. 49-50)
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Dle Hanzelkové (2017, s. 62-63) je tento velmi uziteény a ¢asto vyuzivany model nastrojem
pro analyzu oborového okoli podniku a vychazi z predpokladu, Ze strategické pozice pod-

niku je urovana obzvlasté ptisobenim nésledujicich péti faktort:

e vyjednavaci silou dodavateld,

e vyjednavaci silou zdkaznik,

e hrozbou substitutu,

e hrozbou novych konkurentt na trhu,

e rivalitou firem, které se jiz na daném trhu vyskytuji.

Cim lze zvysit Hrozba vstupu

aridry vs 9 :

bariéry vstupu? novych
konkurenti

Cim lze
sniZit vyjednivaci
silu zikazniku?

KONKURENCNI >

Vyjedndivaei Vyjednivaci
sila | sila
dodavateli zakaznikn

PROSTREDI >

<

Cim lze zlepsit Juk lze zlepsit
nafi pozici voeci nadl pozict vadi
dodavatelum? konkurenci?

Hrozba Cim lze
substituti sniEil hroebu
substitutn?

Obr. 5 Portertiv model konkurenéniho prostredi (Hanzelkova, 2017, s. 63)
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Analyza konkurenceschopnosti podniku neboli Portertiv model konkurenéniho prostfedi ma

za cil zodpovédét nasledujici otazky:

Jaka je v soucasné dobé konkurencni pozice podniku na trhu?

Za predpokladu, ze ziistane stejna strategie podniku, bude se jeho pozice na trhu
zlepSovat nebo naopak oslabovat?

Jak si podnik stoji oproti svym konkurentiim?

Vykazuje podnik v né€em konkurenéni vyhodu ptipadné nevyhodu?

Jaké jsou ptredpoklady podniku k obhajeni své pozice na trhu? (Vachal, Vochozka,
2013, s. 430-431)
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5 FINANCNI A CASOVY PLAN

Tato kapitola bude zaméiena na Casovy plan a jednotlivé ¢asti finanniho planu, ktery je
jednou z hlavnich ¢asti podnikatelského planu a déle také zptsoby financovani podniku.

Tyto teoretické poznatky budou nasledné vyuzity v praktické ¢asti prace.

5.1 Financni plan

Finané¢ni plén je diilezitou ¢asti obchodniho planu. VétSina ¢tenaii podnikatelského planu
se po precteni shrnuti celého planu zaméfi na finanéni ¢ast. Proto je pii tvorbé této sekce
dualezité, byt peclivy a vyvarovat se chybam. V ptipadé, ze podnikatel neni schopen finan¢ni
plan vytvofit sdm, mél by se obratit na odbornou pomoc nebo dostudovat danou problema-

tiku a ke tvorbé podnikatelské planu se vratit pozdéji. (Gattis, 2010, s. 56)

5.1.1 Rozvaha

Rozvaha je jednim ze zakladnich ucetnich vykazi kazdého podniku. Jejim ukolem je infor-
movat o tom, jaky majetek podnik vlastni a jakych zdrojii vyuZziva k jeho financovani. Roz-
vaha je sestavovana k urc¢itému datu. Kontrolou, zda byla rozvaha sestavena spravné je, ze
aktiva se musi rovnat pasiviim. Pro sestaveni finan¢ni analyzy je nutné znat jednotlivé po-
lozky rozvahy. Majetkovou strukturu podniku tvofi aktiva a finan¢ni strukturu podniku tvoii

pasiva.

Aktiva lze €lenit dle doby jejich upotiebitelnosti, ptipadné také dle likvidity tedy rychlosti
pfemény na penézni prostiedky tak, aby bylo mozné splatit zdvazky podniku. V rozvaze Ize

aktiva ¢lenit na:

e pohledavky za upsany zékladni kapital,
e dlouhodoby majetek,
e o0ob¢zna aktiva,

e cCasové rozliSeni. (Knapkova, Pavelkova, 2013, s. 23)

V rozvaze na stran¢ pasiv je zachycena finan¢ni struktura podniku. Jsou zde obsazeny zdroje

financovani majetku podniku. Pasiva se v rozvaze €leni na:
e vlastni kapital,
e cizi zdroje,

e (asové rozliSeni. (Knépkova, Pavelkova, 2013, s. 31)
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AKTIVA PASIVA

A, Pohledavky za upsany ZK A,  Vlastni kapital
B. | Dlouhodoby majetek Al | Zakladni kapital
B.l | Dlouhodaoby nehmotny majetek AL | Kapitdlové fondy
Bl Dlouhodoby hmotny majetek ALl | Rezervni fondy, ...
.. -[}quhnd{:lhj' finanéni majetek ALV WH minulych let

| AN, | VH bé&Zného ¢, obdobi
C. ObéZna aktiva E. Cizi zdroje
C.L Zasoby B.I Rezervy
C.Al. | Dlouhodobé pohledavky B.II. | Dlouhodobé zavazky
C.II. Kratkodobé pohledavky B.IL Kratkodobé zavazky
C.IW. Kratkodoby finanéni majetek BV, Bankovni dvéry a wypomaoci
D. Casoveé rozliseni C. Casové rozliseni

Obr. 6 Struktura rozvahy (Knapkova, Pavelkova, 2013, s. 23)

Rozvaha se nejcastéji sestavuje ve tvaru T. Na levé stran€ se nachézi aktiva a na pravé strané
pasiva. Druhou variantou sestaveni rozvahy je tzv. vertikalni forma, ve které jsou jednotlivé
polozky rozvahy uspofadany do sloupct. Neni dilezité, kterou variantu sestaveni rozvahy si
podnik vybere, ale musi byt sestavena tak, aby pfehledné ukazovala jak4 je struktura majetku
podniku, z jakych zdroji byl majetek pofizen, jaky je stupen likvidity a jak je podnik zadlu-
zen. Vyvoj finan¢ni situace podniku je mozné zjistit porovndnim rozvah za dvé po sobé

jdouci obdobi. (Synek, 2011, s. 61-62)

5.1.2 Vykaz ziski a ztrat

vvvvvv

je tvotfen vynosy a naklady podniku.

Vynos je penézni ¢astka, kterou podnik ziskal ze svych ¢innosti za urcité obdobi napt. mésic,

rok a to bez ohledu zda v tomto obdobi doslo k jejich inkasu. Vynosy podniku lze ¢lenit na:

e provozni- vynosy, které se ziskavaji provozné-hospodaiskou c¢innosti podniku
napf. trzby z prodeje,

e finan¢ni- vynosy, ziskané z cennych papiri, finan¢nich investic atd.,

e mimotradné- vynosy, které podnik ziskal pouze mimotadné, napt. prodejem odepsa-

nych strojii. (Synek, 2011, s. 74)

Vazbu na provozni vynosy maji provozni naklady, které stoji ve vykazu ziskl a ztrat naproti
nim. Dulezitou Casti provoznich néklada je vykonova spotiteba, do niz patii spotfeba mate-
ridlu, energie a sluzby. Dalsi diilezitou polozkou provoznich nakladii jsou odpisy hmotného

a nehmotného majetku. Ty vyjadiuji moralni a fyzické opotiebeni majetku podniku.
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Vykaz ziski a ztrat poukazuje na to, jak je prdce managementu Uspé$nd ve vyuzivani ma-
jetku podniku a také kapitalu, ktery byl do podniku vlozen. Stézejni casti hospodaiského
vysledku je ¢ast provozni, ktera zobrazuje, co podnik skutecné vyprodukoval. Finan¢ni ¢ést
hospodarského vysledku ukazuje, jak je na tom podnik s pohleddvkami za svymi dluzniky
a také, jak si stoji ve vztahu ke svym véfitelim. Posledni ¢asti vykazu je mimotadny vysle-
dek hospodateni, ten zahrnuje vSechny mimotadné udalosti, které béhem ucetniho obdobi

nastaly. (Kislingerova, 2001, s. 60-61)

Vypoctové polozky hospodaiského vysledku jsou souc¢tem nebo rozdilem jednotlivych po-

lozek vynost ¢i nakladt. Vypoctové polozky jsou nésledujici:

e |, Provozni vysledek hospodareni=provozni vynosy-provozni naklady

o Financni vysledek hospodareni=financni vynosy-financni naklady

o Vysledek hospodareni pred zdanenim=provozni vysledek hospodareni + financni vy-
sledek hospodareni

o Vysledek hospodareni po zdanéni=vysledek hospodareni pred zdanéni-dan z prijmu

o ysledek hospodareni za uicetni obdobi=vysledek hospodareni po zdanéni

e Cisty obrat za ticetni obdobi=celkové vynosy. (Steker, Otrusinova, 2016, s. 241)

5.1.3 Prehled o penéZnich tocich

Soucasti ucetni zaverky je cash flow tedy piehled o penéznich tocich. Ve vykazu zisku
a ztrat jsou zachyceny vynosy a naklady a v cash flow se uvadi piijmy a vydaje podniku.
Cilem tohoto vykazu je ukéazat, kde penéZni zdroje vznikly a jak je podnik dokazal vyuZit.
Poslanim tohoto vykazu je tedy charakterizovat finan¢ni vyvoj podniku za dané obdobi

a identifikovat pfi¢iny zmén ve finan¢ni situaci podniku. (Kislingerova, 2001, s. 61-62)
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Rozvaha Vykaz
Vykaz cash flow (ke konci obdobi) ziskil a ztrit
Aktiva Pasiva
Poiff = Vlastni
penéZnich kapithl
prostiedkil . Niklady
Vydaje Majetek -
Cizi YRosy
kapitdl
Prijmy T Zisk
necny , | I
stav pen, [ Pm:f:;}'{ Zisk
prostiedki Y

Obr. 7 Vztahy mezi cash flow, rozvahou a vykazem zisk a ztrat

(Kislingerova, 2001, s. 62)

Béhem ucetniho obdobi je sledovan pohyb penéznich prostiedkil a to v nésledujicim ¢lenéni:

e provozni ¢innost: patii zde zakladni vydélecna ¢innost podniku a jeji ostatni ¢innosti,
které nelze zaradit do ¢asti finan¢ni a investicni,

e investi¢ni Cinnost: do této oblasti spada pofizeni a prodej dlouhodobého majetku,
¢innost souvisejici s poskytovanim tvéri, které nespadaji do provozni ¢innosti,

e financ¢ni Cinnost: jednd se o takové ¢innosti, které ovliviiuji velikost a slozeni vlast-
niho kapitalu a dlouhodobych i kratkodobych zavazkii. (Steker, Otrusinova, 2016, s.
241)

Cash flow se zjistuje dvéma zpiisoby a to pfimou metodou nebo nepiimou metodou.

Piima metoda vychazi z Cistych penéznich tokl tedy skuteénych plateb, které jsou uvedeny
v bilanci penéznich tokil. VSechny piijmy a vydaje se shromazd’uji do pfedem danych polo-
zek. V ptipad¢ podvojného ucetnictvi se platby nesleduji tak podrobné, proto je nutné je
zpétné dohledavat, tfidit a specifikovat. Piimou metodu cash flow je mozné vyjadrit také

schematicky a to nasledujicim zpisobem:
Pocatecni stav penéznich prostedki
+ piijmy za dané obdobi
- vydaje za dané obdobi

= konecny stav penéznich prostfedki (Zamecénik, Tuckova, Hromkova, 2007, s. 116)
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Neptimou metodou sestavovani cash flow se upravuje Cisty zisk a rozpor mezi piijmy a vy-

nosy a vydaji a naklady. K ziskani ¢istého zisku z vykazu cash flow je nutné:

e pficist vSechny pfijmy, které ve vybraném obdobi nebyly zaroveii vynosy,

e pficist vSechny naklady, které ve vybraném obdobi nebyly vydaji,

e odecist vSechny vynosy, které se ve vybraném obdobi nestaly ptijmy,

e odecist vSechny vydaje, které ve vybraném obdobi nebyly naklady.

Odavodnéni, pro¢ tomu tak je uvadi nasledujici tabulka. (Tausl Prochazkova, Jelinkova,

2018, s. 105)

Tabulka 2 Neptimé metoda cash flow (Tausl Prochazkova, Jelinkova, 2018, s. 106)

Vypocet cash flow
neprimou metodou

Vysvétleni proé

Priklady

CISTY ZISK

prijmy, které
nebyly vynosy

Protoze zaroven nejsou zahrmuty ve vykazu zisku a ztraty, tudiz nemohou
byt obsazeny v Cistém zisku,

Mowvy ivér, piicka, obdrdeni starsi pohleddvky od diuinika, zaplaceni zdlohy
odbératelern za budouci dodaviu virobk,

vynosy, které
nebyly prijmy

Maji pozitivni vliv na Cisty zisk, pfitom skuteéné penize neplinesly.

Vifakturované, ale neuhrazené doddvky zboi, virobki odbérateli (jeité
nezaplaceng),

naklady, které
nebyly vydaji

Maji negativni vliv na isty zisk, pfitom ve skuteénosti penize odéerpany
nebyly,

Odpisy, nezaplacené danove 2dvazky, nezaplacené mzdy.

vydaje, které
nebyly naklady

Mejsou zahrnuty ve vykazu zisku a ztraty, pfitom penize byly odéerpany.

Zaplaceny, ale nespotfebovany materidl, poskytnuté zdlohy dodovateli,
zaplaceni dvéru (pajckyl,

= Cash flow

5.1.4 Zdroje financovani

Financovani podniku je ziskavani finan¢nich zdrojl, respektive kapitalu a nasledné jeho po-

uziti k ziskani potifebnych statkii a také k thrad¢ vydaji podniku. Financovéani zahrnuje

vSechny finan¢ni operace pii zaloZeni podniku, take pfi jeho rozSifovani, ptipadné fuzi ¢i

jeho sanaci a likvidaci. Cilem fizeni financovani je ziskani kapitalu pro bézné i mimoiadné

potieby podniku, rozhodovani o umisténi kapitalu a rozhodovani o rozdéleni zisku. (Synek,

2011, s. 330)
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Cinnosti firmy je mozné financovat bud’ z vlastnich zdroji, nebo z cizich zdrojt. Pfi tvorbé
finan¢niho planu je podstatné analyzovat v§echny mozné zdroje financovani a vybrat z nich

pro podnik tu nejlepsi a nejvyhodnéjsi variantu.

N¢kdy se stane, ze samotny podnik nema na sva aktiva finan¢ni prosttedky a proto si je musi
nékde pijcit. Je jedno jestli od banky nebo dodavatell, tim Ze jim nezaplati. Dtlezité vSak
je, kolik to ptij¢eni bude stat, jaka je irokova mira a jestli se vliibec takova ptjcka vyplati.
Mozné¢ cizi zdroje financovani se dale dé€li na kratkodobé a dlouhodobé. Do kratkodobych
zdroju financovani patii napt. banky nebo dodavatelé. Do dlouhodobych zdroju se fadi: le-
asing, dlouhodobé sménky, dluhopisy, splatkovy prodej, dlouhodobé bankovni tvéry a dalsi.
(Zurkova, 2007, s. 70-71)

Mezi vlastni zdroje financovani patii mimo jiné i vklady vlastnikii, které stanovuje ptimo
zakon. Zakon také urcuje vysi vkladu, ktery musi spolecnik do zékladniho kapitdlu podniku
vlozit. Dal$im vlastnim zdrojem financovani mize byt zisk, jedna se tedy o samofinanco-
vani. Vyhodou pouziti zisku jako zdroje financovani je, Ze nevznikaji ndklady na cizi zdroje
(uroky), nezvysuje se objem zavazkl a tim se nezvySuje finan¢ni riziko. Nevyhodou vsak je,
Ze zisk neni stabilnim zdrojem, coZ znamena, Ze podnik musi nejdiive dosdhnout dostatec-
ného zisku a nasledné miize financovat dané projekty. Mezi vlastni zdroje financovani také
patii odpisy, které se fadi do stabilniho finan¢niho zdroje. Podnik sam rozhoduje o tom, jak
s nimi naloZi, zda je vyuzije ke kryti provoznich potieb, k financovani dlouhodobého roz-
voje nebo splatkdm dluht. Dal§imi zdroji financovani mohou byt také fondy nebo vynosy

z prodeje a likvidace majetku ¢i zasob. (Srpova, 2011, s. 151-152)

5.2 Casovy plan

Tvorba podnikatelského planu je velmi dlouhy proces, ktery se sklada z mnoha fazi. Kazda
¢ast podnikatelského planu ma svou délku 1 rozsah. Jednotlivé faze do sebe museji zapadat,
navazovat na sebe, doplilovat se. Se vSemi vysSe uvedenymi faktory musi tviirce podnikatel-
ského planu pocitat a jednotlivé casové Gseky zpracovat tak, aby tvofily uceleny celek. V ta-

kovém piipadé€ nasledné vznikd kompletni podnikatelsky plan. (Srpova, 2011, s. 132)
Casovy plan obsahuje viechny tikoly projektu, jejich pfesné na¢asovani a také dilezité mil-

niky. Tim umoznuje manazerovi monitorovat a kontrolovat, zda prace postupuji tak, jak

maji. (Baker, Cole, 2009, s. 21)
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Pti tvorbé ¢asového rozvrhu je dobré rozumét asovému ocekavanim zékaznikil, nicméné je
velmi dulezité, aby jeho tvorba byla redlna. Mél by byt vytvoren na zaklad¢ jasné a logické
struktury. Prvnim krokem pfi tvorb¢ ¢asového planu by mélo byt rozdéleni projektu na jed-
notlivé useky, ty vychazeji z hlavnich vstupti. Kazda etapa musi byt naplanovana podrobné,

aby mohla byt sledovéna a kontrolovéana. (Baker, Cole, 2009, s. 29-31)
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6 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoreticka ¢ast byla zaméfena na obecny ramec tykajici se zalozeni podniku, samotné¢ho
podnikani a problematiky s nimi spojené. V prvni kapitole jsou vymezeny zakladni pojmy
podnikani a jeho bariéry, dale je objasnén rozdil mezi podnikanim a zaméstnanim. Nasledné
jsem se zaméfila na samotny podnik od jeho zaloZeni, znak, okoli, Zivotniho cyklu a typo-

logie.

Druhé kapitola se zabyva rozdilem mezi podnikanim fyzickych a pravnickych osob. Jsou
zde popsany moznosti zalozeni zivnosti a jeji druhy. Podnikani pravnickych osob je rozd¢-
leno dle druht obchodnich korporaci na osobni spolecnosti, kapitalové spolecnosti a druz-

stva.

Tteti kapitola popisuje samotny podnikatelsky plan, ktery je dilezity pro celkové zhodno-
ceni realnosti a zivotaschopnosti podnikatelského napadu. Je zde také vysvétlen ucel a za-
sady pro spravné zpracovani podnikatelského planu jako napft. ptizpisobeni tomu, komu jej
predstavujeme. Na zavér této kapitoly je vymezen obsah podnikatelského planu, tedy jed-

notlivé body, které musi podnikatelsky plan obsahovat.

Ctvrta kapitola je zaméfena na charakteristiku podnikového okoli, k némuz vyuziva SWOT
analyzu, PEST analyzu a Portertiv model konkurencniho prostfedi. Jednotlivé analyzy jsou

popsany a vysvétleny teoreticky, ndsledné budou pouzity v praktické ¢asti prace.

Posledni kapitola teoretické ¢asti, tedy pata kapitola, se zabyva ekonomickou strankou pod-
nikatelského planu, tedy finan¢nim a ¢asovym planem. Z financ¢niho hlediska je podnikatel-
sky plan doplnén piedevSim o rozvahu, vykaz ziskll a ztrat, piehled o penéznich tocich

a zdroje financovani.
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II. PRAKTICKA CAST
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7 CHARAKTERISTIKA PODNIKOVEHO PROSTREDI

Charakteristika podnikového prostiedi neboli analyza trhu je dilezitd pro podnikatele, aby
zjistil, jaci jsou jeho potencialni zakaznici, jaka konkurence se na trhu vyskytuje a jaké trzby
muze do budoucna oc¢ekévat. Odpovéd’ na tyto otazky ukazi jednotlivé analyzy, které budou
pouzity v této kapitole. PEST analyza vysvétli jak je to s makrookolim podniku. Portertiv
model konkurencniho prostfedi se zaméii na konkurenci podniku, dodavatele a odbératele.
SWOT analyza ukaZe silné, slabé stranky podniku jeho pfilezitosti a hrozby. Nasledné se
tato kapitola zaméfi na vyhodnoceni dotaznikového Setfeni, které ukaze, jaky je v Prerove
a jeho okoli zajem o sluzby v oblasti kadefnictvi a kosmetiky a také jestli by potencialni

zadkaznici ocenili novy salon, ktery by poskytoval vice sluZzeb na jednom mist¢.

7.1 PEST analyza

Jak jiZz bylo uvedeno vySe, PEST analyza se zabyva makrookolim podniku a jejim cilem je
zjistit jaka data a trendy pasobi na budouci vyvoj podniku. Analyza je roz€lenéna do n€ko-
lika faktor(, mezi n€ patii politicko-pravni, ekonomické, socidlné-demograficke, technicko-

technologickeé faktory.

7.1.1 Politicko-pravni faktory

Pii zakladani podniku je nutnd znalost zdkont, které upravuji zaloZeni nového podnikatel-
ského subjektu a nasledné i celé podnikani. Hlavni legislativou, ktera stanovuje podminky

pro podnikani, jsou nasledujici zékony.

e Zakon ¢. 89/2012 Sb., obéansky zakonik.

e Zakon €. 262/2006 Sb., zakonik prace.

e Zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich spolecnostech a druzstvech.
e Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani.

e Zakon ¢. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb.

e Zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z pfijmu.

e Zakon ¢. 563/1991 Sb., zakon o ucetnictvi.

e Zakon €. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty.

e Zakon €. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele.

e Zakon ¢. 280/2009 Sb., danovy fad.
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e Zakon €. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udajt- v pfipad¢€, ze budu mit zamést-
nance.

e Nafizeni vlady ¢. 178/2017 ucinné od 1. srpna 2017 které méni nafizeni vlady
¢. 278/2008 Sb., o obsahovych naplnich jednotlivych zivnosti, ve znéni pozd¢jsich
predpist.

Nejveétsi novinkou pro rok 2020 mélo byt zavedeni 3. a 4. viny do EET a to s platnosti od
1. kvétna 2020. Nicmén¢ vzhledem k nepfedvidanym skutecnostem doslo k jejimu odloZeni.
Do treti viny elektronické evidence trzeb spada stravovani a pohostinstvi, rostlinné a zivo-
¢iSna vyroba, myslivost a souvisejici ¢innosti, vyroba potravinarskych vyrobki (napt. pe-
kafi, cukrafi, feznici), pozemni a potrubni doprava (napf. taxisluzba, zelezni¢ni osobni do-
prava meziméstska, silnicni nakladni doprava), pravni a ucetnické ¢innosti (napf. pravnici,
Gidetni), veterinarni ¢innost, zdravotni péée (napf. 1ékafi, dentisté) a dalsi. Ctvrta vina zahr-
nuje vyrobu pryzovych a plastovych vyrobkl, vyrobu ostatnich nekovovych mineralnich
vyrobkd, vyrobu kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobki, kromé stroju a zatizeni, vy-
robu nabytku, ostatni zpracovatelsky primysl (napf. vyrobci her a hracek, sportovnich po-
tteb, hudebnich nastrojli), opravy a instalace stroji a zafizeni, specializované stavebni ¢in-
nosti (napft. elektrikaii, obkladaci, malifi, pokryvaci), opravy pocitacti a vyrobki pro osobni
potiebu a ptevazné pro domdacnost (napf. ,,hodinovy manzel*), poskytovani ostatnich osob-

nich sluZeb (napft. kadetnice, maséfi, kartatky). (podnikatel.cz, 2019)

Zavedeni ¢tvrté viny EET se nasledné dotkne i nové vzniklého salonu. Bude tfeba vést elek-
tronickou evidenci trzeb a to bud’ klasickym zplsobem - vydavani EET uctenky nebo
v offline rezimu — vydavani uctenky z predtisténého bloku, ktery je k vyzvednuti na financ-
nim ufadu. Nasledné na konci kazdého dne bude tieba zaznamenat do specidlniho formulare
udaje o vysi trzeb, poctu vydanych uctenek a nasledné kazdé ctvrtleti tento formuléi ode-

vzdat na finan¢ni ufad.
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7.1.2 Ekonomické faktory
Do ekonomickych faktorti 1ze zaradit HDP, inflaci, nezaméstnanost a také hrubou mzdu.

Vyvoj HDP v letech 2013-2019 znazorfiuje nasledujici tabulka.

Tabulka 3 Zména HDP oproti stejnému obdobi minulého roku v letech 2013-2019.
Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

-0,9 % 2% 4,3 % 2,3% 4,6 % 2,9% 2,4%

Jak je mozné vidét v predchozi tabulce, v roce 2013 byl zaznamenan pokles HDP o0 0,9 %
oproti roku piedeslému, nicméné v ostatnich letech ma meziro¢ni vyvoj HDP stale rostouci

charakter, coZ je pro ekonomiku Ceské republiky i pro novy podnik pozitivni.

Nasledujici tabulka zobrazuje primérnou ro¢ni inflaci v letech 2013-2019.

Tabulka 4 Vyvoj inflace v letech 2013-2019. Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

2013 2014

1'4 % 0'4 %

Od roku 2013 priimérna ro¢ni mira inflace klesala az do roku 2017, kdy opét zacala rust.

2015 2016 2017 2018 2019

0,3 % 0,7 % 2,5% 2,1% 2,8%

V roce 2018 opét klesla a to na 2,1 % a néasledn€ v roce 2019 opét rostla. Aktualni mira

inflace pro leden 2020 je 2,9 %.

Vysoka inflace by mohla vést k hromadéni zbozi z diivodu obavy, Ze se ceny v budoucnu
zvysi. Nového salonu by se riist inflace a tedy mozné hromadéni zboZzi, mohlo dotknout napf.
nakupem vétsiho poctu vyrobki nabizenych v dopliikovém prodeji vlasové, pletové a deko-

rativni kosmetiky.
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Dalsim ekonomickym faktorem je nezaméstnanost. Jeji vyvoj a srovnani Olomouckého kraje

s celorepublikovym primérem v letech 2013-2019 je zachycen v nésledujici tabulce.

Tabulka 5 Nezaméstnanost v letech 2013-2019. Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

2013 2014 2015

Olomoucky kraj 9,2% 7,7 % 5,9%
Ceska republika 7,0 % 6,1 % 5,0 % 4,0% 2,9% 3,1% 2,9 %

V Olomouckém kraji od roku 2013 mira nezamé&stnanosti klesa aZ do roku 2018, kdy doslo

2016 2017 2018 2019

3,7% 3,1% 3,4% 2,9%

k mirnému narGstu nezaméstnanosti a to na 3,4 %. Ve srovnani s celkovym primérem
v Ceské republice je v Olomouckém kraji mira nezamdstnanosti v letech 2013-2015 vyssi,
v roce 2016 naopak nizsi, v letech 2017, 2018 opét vyssi a v roce 2019 se rovna praméru
v Ceské republice. V lednu 2020 je v celé Ceské republice primér nezaméstnanosti 3,1 %

a v Olomouckém kraji 3,22 %.

Novy salon cili na potencidlni zakazniky v Olomouckém kraji, proto doslo k srovnani celo-
republikového priméru nezaméstnanosti s nezaméstnanosti Olomouckého kraje. Nizka mira
nezaméstnanosti tla¢i na rist hrubych mezd, coz je pro novy podnik pozitivni, jelikoz lidé

maji vétsi finanéni prostfedky a mohou si dovolit sluZzby nabizené v salonu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

Jednim z dal$ich ekonomickych faktorti je hruba mzda. Jeji vyvoj v letech 2013-2018 je za-

znamenan v nasledujici tabulce.

Tabulka 6 Primérné mzdy v letech 2013-2018. Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Primérna hruba
26211 KE 26802KE 26967 KE 29061 KE 31109KE 33684KcE

mzda

Primérna hruba
29026 K¢ 29721KE 30842KE 32134KE 34293KE  37008Kce
mzda -muzi

Primérna hruba

22729KE 23203 KE 27811KE 25283KE 27187 KE 29627 Ké
mzda -Zen

V tabulce je mozné vidét praimérnou hrubou mzdu v Ceské republice a také jak se primérna
hrubd mzda 1i8i u muzi a u Zen. MuZi maji primérné o 6 az 7 tisic vyssi hrubou mzdu nez
zeny. V roce 2019 byla primérnéd hruba mzda za 3. kvartal 33 697 K¢. Aktualni primérnd
hruba mzda pro rok 2020 je v Ceské republice 34 835 K&.

Ptesto, ze pruimérnad hruba mzda stale roste, mnoho lidi na ni nedosahne. Rist hrubé mzdy
ma vSak pozitivni vliv na nové otevieny salon a to z divodu vétsiho pfijmu potencidlnich

zéakaznikl a tedy vétsich finan¢nich moZnosti pro vyuZiti nabizenych sluzeb v salonu.
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7.1.3 Socidlné-demografické faktory

Diilezitym socialné-demografickym faktorem, ktery mé vliv na ekonomiku Ceské republiky

je celkovy pocet obyvatel a pocet ekonomicky aktivnich obyvatel.

Tabulka 7 Pocet obyvatel v CR v letech 2013-2017. Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017

10512000 10538000 10554000 10579000 10610 000
5350039 5361 348 5367513 5378133 5390 264
5162 380 5176 927 5 186 330 5200 687 5219791
3508 186 3479387 3447 412 3416329 3390377
3601234 3577437 3550303 3526294 3508 818

Celkem ek.

7109 420 7 056 824 6 997 715 6942 623 6 899 195

aktiv.obyvatelé

Piedchozi tabulka zobrazuje poéet obyvatel v celé Ceské republice, podet muzii a Zen a také
pocet ekonomicky aktivnich obyvatel v letech 2013-2017. Jak je mozné vidét, pocet ekono-
micky aktivnich obyvatel stale klesa i pfes to, Ze pocet obyvatel roste. Miizeme tedy fici, Ze
Ceska republika ma &im dal vice ekonomicky neaktivnich obyvatel. Na jednoho ekonomicky
aktivniho ¢lovéka v roce 2017 piipadalo 0,53 ekonomicky neaktivnich lidi. V roce 2013 to
bylo pouze 0,47 ekonomicky neaktivnich lidi.

Rostouci pocet ekonomicky neaktivnich obyvatel miize mit negativni dopad na nové vznikly
salon z divodu mensich ¢asovych moznosti pfi stardni se o rodinné neaktivni obyvatele a
také méné financnich prostredkii. Obzvlast’, kdyz se o déti a diichodce staraji z vétsi Casti

zeny, které jsou cilovou skupinou nového salonu.

V roce 2018 Zilo v CR 10 649 800 lidi z toho 5 405 606 Zen a 5 244 194 muzd.
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Tabulka 8 Pocet obyvatel v Prerové a jeho okoli v letech 2013-2017.
Zdroj CSU (vlastni zpracovani)

67 322 67 170 66 849 66 721 66 363
64 692 64 476 64 275 64 210 64 152
43814 43 356 42 769 42268 41 606
45 350 44 826 44370 43 890 43534

Celkem ek.

2014

2015 2016 2017

131 646 131124 130931 130 515

89 164 87 882 87 139 86 158 85 140

aktiv. obyvatelé

Tabulka zachycuje v letech 2013-2017 pocet obyvatel v Pierové a jeho okoli, poc¢et muzii
a zen Zijicich v Pferové a okoli a také pocet ekonomicky aktivnich obyvatel. Celkovy pocet
obyvatel ma klesajici charakter a taktéz klesé 1 pocet ekonomicky aktivnich obyvatel. Pocet
zen zijicich v Prerové a okoli je vétsi nez pocet muzi, coz je pro zalozeni naSeho podniku
vyhodné, jelikoz cilovou skupinou jsou pravé zeny. V roce 2018 Zilo v Pferové a jeho okoli

129 925 obyvatel, z toho bylo 66 096 Zen a 63 829 muzu.

7.1.4 Technicko-technologické faktory

Vzhledem k tomu, Ze jde technologicky vyvoj stale kupfedu, neni tomu jinak ani v oblasti
kadetnictvi a kosmetiky. Stale vznikaji nové technologie, které usnadni praci jak kadeinicim,
tak kosmetickam. Nové pfistroje, které dokazi urychlit ptisobeni barvy, nové kosmetické
vyrobky, které Setii zivotni prostfedi a jsou také Setrnéjsi pro Clovéka. Nové technologie
a metody barveni, které dokazi splnit prani zdkaznikli a zaroven vytvofit aktualni mddni

trend.
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7.1.5 Shrnuti PEST analyzy

Z jednotlivych ¢asti PEST analyzy je mozné uvést, Ze situace v Ceské republice ma obecng

spise pozitivni podminky pro vznik nového salonu.

Hospodaisky rist paisobi pozitivné na obyvatele Ceské republiky, jejich Zivotni Groven je

rostouci a mohou si tedy dovolit kvalitnéjsi vyrobky i sluzby.

I presto, ze v Pierové a jeho okoli tedy v prostiedi, kde se bude nachazet novy salon, se

sniZuje pocet obyvatel, nase cilova skupina, tedy zeny, zistava téméef beze zmény.

Stale zvySujici se uroven technicko -technologickych faktorli ovlivni nejen troven poskyto-
vanych sluzeb, ale také jejich cenu. Nicméné pfi zvySujici se Zivotni urovni obyvatelstva by

tyto zmény nemély mit negativni dopad na noveé vznikly podnik.

7.2 Portertv model konkuren¢niho prostiedi

Porterova analyza se zaméfuje na konkurenty v odvétvi kadernictvi a kosmetiky v Pierove,
potencialni nové podniky, které mohou na dany trh vstoupit. Budouci odbératele respektive
zakazniky, ktefi budou nabizené sluzby vyuZzivat a dodavatele, ktefi budou salon zasobovat

materidlem a kosmetickymi produkty k prodeji.

7.2.1 Konkurenti
Mezi konkurenty v Prerové€ patii salon Helig a Kadefnictvi a kosmetika V domecku.

Salon Helig zalozily v dubnu 2013 dvé kadeinice a jedna kosmeti¢ka na ulici Kozlovska,
Pterov. Povazuji ho za jednoho ze dvou nejvétsich konkurentt, jelikoz nabizi stejné sluzby
tedy kadeinictvi a kosmetiku, jako bude nabizet nové zalozeny podnik. Ve své nabidce ka-
detnickych sluzeb ma pouze bézn¢ nabizené sluzby jako je myti, foukand, stfihani damske,
panské i détské, melirovani, barveni a trvala ondulace. Zadné specialni sluzby, jako
napf. prodluZzovani vlast ¢i diagnostiku vlast a vlasové pokozky tento salon nenabizi. Na-
bidka kosmetickych sluzeb uz je zajimavéjsi. Nabizi sluzby, které jsou standardni, jako
napf. Uprava a barveni oboci, barveni a trvalé na fasy, hloubkové ¢isténi pleti, masaze obli-
¢eje a dekoltu, depilace v oblasti obliceje, ale také nohou a podpazi. Dale také nabizi speci-
alni a nadstandardni sluzby, jako vlaskovani obo¢i, permanentni make-up ¢i lifting bez skal-
pelu. Kadeinice pracuji s profesionalni kadeinickou kosmetikou znacky Wella, kterad neni
bézné dostupna v drogeriich, ale pouze ve specializovanych kadetnickych potiebach. V kos-

metické Casti salonu se vyuziva oblicejova kosmetika znacky MACON. Ta je vyrobena
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z motskych extraktd, jako je kaviar, perletové proteiny a moiské fasy. Opét tuto kosmetiku
neni mozné koupit v bézné drogerii, ale pouze ve specializovanych obchodech pro kosme-
ticky. Ceny v kadetnictvi se pohybuji za stfithani od 39 K¢ a to pouze za zasttizeni ofiny az
po 220 K¢ za kombinovany stfih. Melirovani a barveni je v rozmezi od 400 K¢ v zavislosti
na délce vlasi. Ceny za kosmetické sluzby se pohybuji v rozmezi od 30 K¢ za barveni obo¢i.
Nejdrazsi nabizenou sluzbou je permanentni make-up, ktery zac¢ind na cené 1 000 K¢ za

dolni linku ¢i vypli rti az po 2 800 K¢ za permanentni make-up na rty.

Dal$im velkym konkurentem je Kadefnictvi a kosmetika V domecku. V roce 2013 jej zalo-
zila jedna kadetnice pouze jako kadetnictvi, v roce 2015 se k ni pfidala druha kadetnice.
Dale v roce 2017 ziskala prvni kadetnice dal$i zivnostenské opravnéni a to k provozovani
kosmetiky. Tim tedy vznikla druha ¢ast salonu, kosmetika. Nasledn¢€ se v roce 2018 k nim
ptipojila 1 tieti kadefnice. A tak jiz plisobi 1 v soucasné dob¢. Kadetnice nabizi standardni
sluzby, stejné jako napt. kadetnice ze salonu Helig. Nicmén¢ nabizi i dal$i sluzby napf. pro-
dluzovéni vlast. Tim ziskalo kadefnictvi vyhodu nad salonem Helig. Naopak kosmeticka
¢ast ma omezen¢jsi nabidku sluZeb a vénuje se spise béZznym sluzbam. Specidlni sluzby jako
je permanentni make-up apod. V domecku nenabizi. Kosmetika pouZivana v salonu je od
znacky Essenté a Saloos. Velkou vyhodou kadetnictvi a kosmetiky V domecku je, Ze ptiji-

maji zakazniky 1 bez pfedchoziho objednani a maji otevieno i o vikendu.

7.2.2 Potencialni nové vstupujici podniky

Na kazdém trhu existuje hrozba, Ze do n¢j vstoupi novy konkurent. Stejné tak tomu je i na
trhu kadefnictvi a kosmetiky. Nejvétsim moznym nové vstupujicim konkurentem je salon
Lavie, ktery se nachazi na ulici Ztracena v Pferové€. V soucasné dobé nabizi sluzby v oblasti

kadefnictvi, pedikury a modelaZe nehtt.

7.2.3 Dodavatelé

Pted zahajenim podnikani, je nutné vybrat vhodného dodavatele, jelikoZ prvotni vybaveni
salonu je velmi nakladové naro¢né a tvoii velkou ¢€ast zakladatelského rozpoctu. Budouci
dodavatel kadetnické i pletové kosmetiky by m¢l byt zodpoveédny, nabizet kvalitni material,
mit Sirokou nabidku odstint barev, dodaci lhiita materialu by neméla byt ptili§ dlouhé a jeho
nabizené zbozi by mélo byt Setrné nejen k pokoZce a vlasiim zédkazniki, ale také k Zivotnimu
prostiedi. Hledani vhodnych dodavatelt samotného vybaveni salonu probihalo na internetu

z divodu moznosti porovnavani cen a také neomezeného vybéru nabidek. Salon by mél byt
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vybaven moderné, aby se v ném zdékaznici citili uvolnéné, pohodIné a piijemné. Cena za
vybaveni by méla byt pfijatelnd nicméné ne na ukor kvality. Mozni dodavatelé vybaveni do

salonu, ktefi splituji vySe uvedené podminky, jsou uvedeni v nésledujici tabulce.

Tabulka 9 Dodavatelé vybaveni do salonu (vlastni zpracovani)

Spolecné prostory Kadefrnictvi Kosmetika
kika.cz svetkadernictvi.cz pro-salony.cz
moebelix.cz medhelp-shop.cz beautyczech.cz
jysk.cz italystyle.cz svet-salonu.cz
ikea.com pro-salony.cz bewoman.cz

7.2.4 Zakaznici

Potencialni zdkaznici jsou predev§im Zeny a to v jakémkoliv véku, nicmén¢ nabizené sluzby
mohou samoziejmé vyuzit také muzi a déti. Klicovymi zakazniky respektive zakaznicemi
by viak méli byt zeny z Pferova a jeho blizkého okoli. Zeny, které chtéji byt hezké a dopteji
si chvilku odpoéinku a klidu v piijemném prosttedi. Zeny, které si potrpi na kvalitu, moderni

vewr

sveé télo jsou také ochotné za kvalitni sluzby zaplatit vice penéz.

Potencialnimi zédkazniky by mohli byt také firmy, které by nabizeli sluzby nového salonu
jako benefit pro své zaméstnance. Timto by se rozsifil okruh potencidlnich zakazniki i do

firemniho sektoru.
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7.2.5 Substituty

Za substituty mohou byt povazovany vsechny kosmetické i kadeinické vyrobky, které se
prodavaji volné v drogeriich a Iékarnach. V dnesni dob¢ je trh s nabidkou danych vyrobkt
velmi Siroky a kazdy clovek si mize zajit koupit barvu na vlasy v jakémkoli odstinu, ktery
mu vyhovuje. Nicméné musi pocitat s tim, Ze ne vzdy bude barva na jeho vlasech vypadat
stejné€, jako na obrazku. Podobny piipad je i u kosmetickych vyrobkl. V kazdé drogerii se
prodavaji pletové masky, barvy na obo¢i ¢i fasy apod. Je vSak nutné si pfipustit, Ze tyto

vyrobky budou nejspis levngjsi, ale nemusi mit takovou kvalitu.

7.2.6 Shrnuti Porterova modelu konkurenéniho prosti-edi

V Porterové modelu konkurenéniho prostiedi byly popsani nejvétsi konkurenti salonu, mezi
které patii salon Helig a Kadetnictvi a kosmetika V Domecku. Déle byly popsani potencialni
nove¢ vstupujici podniky do odvétvi jako napft. salon Lavie, ktery v soucasné dobé& nabizi
sluzby v oblasti kadetnictvi, pedikiury a modeldze nehtii. Nasledné doslo k vybrani vhodnych
dodavatelti samotného vybaveni salonu. Dale byla ptiblizena cilova skupina zdkaznikd, kte-
rou jsou piedevsim Zeny jakéhokoliv véku. Podnik bude také cilit na firmy, ve form¢ bene-
fith pro jejich zaméstnance. Na zavér byly popsany substituty, které jsou volné k prodeji

v lékarnach a drogeriich.
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7.3 SWOT analyza

V této kapitole bude provedena SWOT analyza, kterd zobrazuje silné a slabé stranky pod-
niku ovlivnéné vnitinimi faktory a ptilezitosti a hrozby, které jsou ovlivnény vnéjSimi fak-

tory podniku.

Tabulka 10 SWOT analyza (vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

- Sirokd nabidka sluzeb - Novy, neznamy salon

- Individudlni pfistup - Malé zkuSenosti s podnikanim

- Proskoleny personal s dlouholetou praxi - Vysoky podil cizich zdroja

- Pouzivani kvalitnich produktd - Vysoké pocatecni naklady

- Dlouha oteviraci doba, i v sobotu - Slabé povédomi zakaznikl o salonu

- Casova flexibilita

- Rostouci poptavka po sluzbach - Nedlivéra ze strany zékaznik

- Dostatek kvalifikovanych pracovnikd v oboru
- Vysoka konkurence na trhu
na trhu prace

- Nové trzni pfileZitosti - Nizké ceny konkurence
- Nespokojenost zakaznikd s konkurenci - ZvySovani cen energii

- Zména v danfovych a ucetnich zdkonech

7.3.1 Shrnuti SWOT analyzy

Ze SWOT analyzy vyplyva, ze silnymi strankami nové vzniklého salonu miize byt Siroka
nabidka sluzeb, pouzivani kvalitnich produktd, ¢asova flexibilita a také dlouha oteviraci
doba vcetné soboty. Za slabé stranky je mozné povazovat, ze se jednd o novy neznamy salon,
malé zkuSenosti majitelky salonu s podnikanim, vysoké pocate¢ni naklady a s tim souvise-
jici vysoky podil cizich zdrojt. Ptilezitosti pro noveé vznikajici salon mize byt rostouci po-

ptavka po nabizenych sluzbach, dostatek kvalifikovanych pracovniki v oboru, nové trzni
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prilezitosti a nespokojenost zékaznikti s konkurenci. Naopak hrozbou miize byt vysoka kon-
kurence na trhu, zvySovani cen energii, zména dafovych a ucetnich zakont a také nediivéra

ze strany zakaznikd.
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8 DOTAZNIKOVE SETRENI

Tato kapitola je zaméfena na prizkum trhu, v rdmci né¢hoz bylo provedeno dotaznikové Set-
feni. Cilem tohoto marketingového vyzkumu bylo predevsim zjisténi zajmu o ziizeni nového

salonu v oblasti kadetfnickych a kosmetickych sluzeb.

Dle teoretickych poznatkii byly stanoveny nasledujici vyzkumné otazky, které budou verifi-

kovéany kvantitativnim vyzkumem-dotaznikovym Setfenim.
Vyzkumna otdzka €. 1: Vice nez 50 % zakaznic by uvitalo, aby bylo otevieno i o vikendu.
Vyzkumna otazka €. 2: Vice nez 50 % zéakaznic vyuziva dopliikového prodeje kosmetiky.

Vyzkumna otazka ¢. 1 byla zvolena na zékladé odhadované kalkulace, kdy bodem zvratu
pro otevieni salonu i o vikendech je, ze 50% zakaznic by tuto moZnost vyuZilo. Stejné tak
byla stanovena i vyzkumna otazka €. 2, kdy bodem zvratu pro nabidku dopliikového prodeje

kosmetiky je, ze o n¢j bude mit 50% zékaznic zajem.

Jako metoda sbéru dat bylo pouzito dotaznikové Setfeni. Dotaznik se skladdal z 22 uzavie-
nych otazek, které byly zaméfeny na asové intervaly navstév potencidlnich zakaznikd, vy-
uzivané sluzby v salonu a také z4jem o doplitkovy prodej kosmetiky.

Dotaznikového Setieni probihalo v roce 2019 po dobu 3 mésict a zucastnilo se jej 120 re-

spondentl. Dotaznik byl z Casti predan osobné v ti§téné podobé, ¢astecné zaslan elektro-

vvvvv

bihalo anonymné. Cilovou skupinou pro marketingovy vyzkum byly Zeny od 18 let a vice.

Dotaznik je ptiloZen v ptiloze €. 1
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Otazka ¢. 1 Jaky je Vas vék?

Jaky je vas vék?

18 a méné let = 18-25 let m 26-35 let
m 36-45 let m 46-35 let B 56 a vice let

Graf 1 Vék respondentek (vlastni zpracovani)

Na dotaznikové Setfeni odpovédélo nejvice respondentek ve véku 46-55 let a 56 a vice let.

Je tedy mozné fici, Ze se jedna spiSe o star$i vékovou skupinu potencidlnich zadkaznik.
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Otazka ¢. 2 Jste piimo z Pierova nebo jeho okoli?

Jste piimo z Pierova nebo jeho okoli?

m Pierov Okoli

Graf 2 Bydlisté respondentek (vlastni zpracovani)

Nejvice dotazovanych respondentek, tedy 59 %, bydli ptimo v Pferové, coz je vyhodné jeli-
koz se do salonu mohou dostat pésky ptipadné méstskou hromadnou dopravou a nejsou tolik
vazané na dopraveé ¢i parkovacich mistech. Z okoli Prerova je 41 % respondentek, které vSak

také mohou byt potencialnimi zadkaznicemi.
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Otazka ¢. 3 Jste:

Jste:

m Pracujici m Studujici m V diichodu

= Matei'ska dovolena = Nezaméstnany Jiné
Graf 3 Zaméstnanost respondentek (vlastni zpracovani)
Nejveétsi zastoupeni potencidlnich zakaznic je z kategorie pracujici a to 54 %. Dalsi kategorii

jsou studujici respondentky s podilem 19 %, v diichodu je 14 % respondentek, na matetské

dovolené je 10 % potencialnich zakaznic a pouze 3 % respondentek jsou nezaméstnané.
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Otazka ¢. 4 Kolikrat ro¢né navstivite kadernictvi?

Kolikrit roéneé navstivite kadernictvi?

m |-3X rocné m 4-6X roéné
®m 7-0% ro¢né Ox a vice za rok
Nechodim ke kadeinici

Graf 4 Pocet navstév kadetnictvi za rok (vlastni zpracovani)

15 % dotazovanych respondentil navstivi kadetnictvi pouze 1-3x ro¢né. Nejvice dotazova-
nych respondentt, tedy 35 %, navstivi kadeinictvi 4-6x za rok a 26 % respondentti chodi ke
kadefnici 7-9x za rok. 9x a vice za rok pfijde ke kadetnici 22 % respondentd. Pouze 2 %
z dotazovanych respondentil nechodi ke kadetnici viibec. Je tedy moZné fici, Ze z celkového

poctu 120 dotazovanych Zen je 98 % potencidlnich zékaznic.
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Otazka €. 5 Kolikrat ro¢né navstivite kosmeticky salon?

Kolikrit rocné navstivite kosmeticky salon?

1-3x roéné 4-6X rocné
®m 7-9% roc¢né ®m 9% a vice za rok
® Nechodim na kosmetiku

Graf 5 Pocet navstév kosmetického salonu za rok (vlastni zpracovani)

Kosmeticky salon navstivi 1-3x ro¢né 36 % dotazovanych respondentek. 4-6x za rok chodi
do kosmetického salonu 10 % respondentek, 7-9x za rok vyuZzije sluzeb kosmetického sa-
lonu 23 % respondentek, 9x a vice za rok navstivi kosmeticky salon 27 % respondentek.
Pouze 4 % z dotazovanych respondentek nechodi do kosmetického salonu viibec. Z celko-

vého poctu dotazovanych respondentek je 96 % potencidlnich zdkaznic.
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Otazka ¢. 6 Jaké sluzby v kadernictvi vyuZivate a jak ¢asto?

Jakeé sluzby v kadernictvi vyuzivite a jak casto?
100%

20% I I
10%s

NevvuZivim 1-3x roéné 4-6X roné 7-9x roéné 93 a vice za rok

Stiihani = Melir ®Barveni ™ Trvala = Regeneracni kira

Graf 6 VyuZivani sluZeb v kadeinictvi (vlastni zpracovani)

Jak lze v grafu vidét, nejvice Zen tedy 48 % se chodi stiihat 9x a vice za rok. Nasledn¢ 4-6x
za rok se chodi stiihat 37 % Zen. Stiihani nevyuzivaji pouze 3 % zen. Melirovani a jeho
techniky nevyuziva 42 % Zen, 1-3x za rok ptijde na melir 17 % Zen a 41 % Zen vyuZije této
sluzby 4-6x do roka. Cast&ji nez 4-6x za rok melirovani a jeho techniky nevyuzije nikdo
z dotazovanych respondentek. Barveni je nejcastéji 9x a vice za rok a vyuzije ho 40 % dota-
zovanych zen. Nasledné 30 % Zen chodi ke kadetnici na barveni 7-9x za rok. Barveni nevy-
uziva pouze 10 % dotazovanych Zen. Jelikoz trvald jiZ neni moédnim hitem, jak tomu bylo
diive, vyuziva ji pouze 7 % dotazovanych respondentek, zbylych 93 % zen této sluzby ne-
vyuziva. Regenera¢ni kura je nejcastéji vyuzivana na vlasy barvené ¢i melirované a vyuziva
ji celkem 72 % dotazovanych respondentek. Z toho 38 % Zen ji vyuziva 1-3x za rok, 26 %
zen 4-6 za rok a 8 % 7-9x za rok. Zbylych 28 % Zen ji nevyuziva viibec.
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Otazka ¢. 7 Jaké sluzby vyuzivate v kosmetickém salonu a jak ¢asto?

Jakeé sluzby vyuZivite v kosmetickém salonu a jak casto?

10036
G0%
BO%
T0%
E0%
50%
40%
0%
Ll
10%
0 (1] annlll Al lIl
Nevyuzivam 1-3x ro¢né 4-6x rocné T-9% roéné 9xavice zarok
Uprava oboéi Barveni oboéi Barveni fas
Trvali na Fasy m Pletovi maska m Depilace
u Cisténi pleti m Masaz obliceje m OSetieni proti vriskim

Graf 7 Vyuzivani sluzeb v kosmetickém salonu (vlastni zpracovani)

Dle grafu je nejoblibenéjsi sluzbou ¢isténi pleti a pletova maska. Vyuziva ji 52 % dotazo-
vanych zen 7-9x za rok. Dalsi nejvyuzivanéjsi sluzbou je masaz obliceje, kterou vyuziva
47 % zen 7-9x za rok. Casto vyuzivanou sluzbou je také depilace, kterou vyuziva 44 % Zen
7-9x za rok. Nejméné oblibenou sluzbou je trvala na fasy, kterou nevyuzije 74 % dotazova-
nych respondentek. Dal§i méné vyuzivanou sluzbou je oSetieni proti vraskam, které nevyu-

7iva 39 % zen.
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Otazka ¢. 8 Kolik utratite priiomérné za jednu navstévu kadernictvi?

Kolik utratite prumérné za jednu navstévu kadeimictvi?

0-250 K¢ 251-500 K¢ = 501-750 K&
m751-1000 Ké = 1000K¢ a vice

Graf 8 Prlimérna utrata pii jedné navstéveé kadeinictvi (vlastni zpracovani)

Dle dotaznikového Setfeni utrati 32 % Zen primérné pii jedné ndvstéveé kadeinictvi
751-1 000 K¢&. 28 % dotazovanych respondentek utrati v priiméru 501-750 K¢. 19 % zen
utrati za jednu navstévu primérné 251-500 K¢. Pouze 13 % respondentek utrati za kadet-
nické sluzby 0-250 K¢. Nejméné zen tedy 8 % z dotazovanych respondentek utrati vice nez

1 000 K¢ za sluzby nabizené v kadetnictvi.
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Otazka ¢. 9 Kolik prumérné utratite za jednu navstévu kosmetického salonu?

Kolik prumérneé utratite za jednu navstévu
kosmetického salonu?

0-250 K¢ 251-500 K¢ ®501-750 K¢
m751-1000 K¢ m 1000 K¢ a vice

Graf 9 Primérna utrata pii jedné navstéveé kosmetického salonu (vlastni zpracovani)

Nejvice dotazovanych Zen, tedy 30 %, utrati primérné€ za jednu navstévu kosmetického sa-
lonu 501-750 K¢. Nasledné 28 % dotazovanych respondentek je ochotno zaplatit za kosme-
tické sluzby 751-1 000 K¢. Dalsich 21 % respondentek utrati primérné 0-250 K¢. Primérné
251-500 K¢ za jednu navstévu kosmetického salonu utrati 18 % dotazovanych Zen. A pouze

3 % dotazovanych respondentek utrati za kosmetické sluzby vice nez 1 000 K¢ za jednu

navstévu.
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Otazka ¢. 10 Chodite vZdy ke stejné kadernici?

Chodite vZdy ke stejné kadeinici?

SpiSe ano = Ano ®SpiSene ®Ne

Graf 10 Vyuziti sluzeb stejné kadetnice (vlastni zpracovani)

Téméf polovina dotazovanych respondentek odpovédéla na otazku, zda chodi vzdy ke stejné
kadefnici ano. DalSich 37 % Zen odpovédélo, Ze spis chodi ke stejné kadeinici. Pouze 10 %
zen spiSe nechodi ke stejné kadetnici a taktéz pouze 5 % odpovédé€lo, Ze nevyuziva sluzeb

jedné kadetnice.
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Otazka ¢. 11 Chodite vZdy ke stejné kosmetic¢ce?

Chodite vidy ke stejné kosmeticce?

SpiSe ano = Ano ®SpiSene ®Ne

Graf 11 VyuZiti sluZeb stejné kosmeticky (vlastni zpracovani)

Na otazku, zda chodi respondentky ke stejné kosmeticce, odpoveédélo 51 % ze, ano, 31 %
spiSe ano a pouze 11 % dotazovanych zen odpovéedélo spise ne. Odpoveéd’ ne oznacilo jen

7 % respondentek.
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Otazka €. 12 Ktery z nasledujicich faktort je pro vas nejvice dilezity pri vybéru

kadefnictvi?

Ktery z nasledujicich faktora je pro vis nejvice dilezity
pri vybéru kadernictvi?
100%:
90%
Bl%
T05%
B0%
505
405%

3%
20

10
Nedilezity Spise nedulezity Nevi Spise dulezity Dulezity

MNabidka sluzeb © Kvalita sluzeb Cenova hladina mDoba objednani
B Vzhled salonu  ® Personal B Blizkost bydlisté

# O

Graf 12 Dulezité faktory pro vybér kadetnictvi (vlastni zpracovani)

vvvvvv

56 % a cenova hladina s dilezitosti 58 %. Dale nabidka sluzeb s 34 %, doba objednani
s 32 % a personal s 30 %. Nejméné dulezita je pro zeny pii vybéru kadeinictvi blizkost byd-

listé s 17 % a vzhled salonu s 16 %.

Nedilezity je pro potencialni zakaznice nejvice vzhled salonu s 34 % hlast, s 27 % hlasi
doba objednani a blizkost bydlisté, persondl je nedilezity pro 22 % dotazovanych Zen, pro
20 % Zen je nedulezita nabidka sluzeb. NedileZita je cenova hladina pro 13 % dotazovanych

zen.
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Otazka ¢. 13 Ktery z nasledujicich faktoru nejvice ovlivni va§ vybér kosmetického

salonu?

Ktery z nisledujicich faktori nejvice ovlivni vas vyber
kosmetického salonu?

100%
905
805
]
60%
506
405
30%

10

Nedulezity  Spise Nevim Spise Dulezity

o

nedulezity dulezity
Nabidka sluzeb © Kvalita sluzeb Cenova hladina mDoba objednani
B Vzhled salonu ® Personal B Blizkost bydlisté

Graf 13 Dulezité faktory pro vybér kosmetického salonu (vlastni zpracovani)

Za nejvice dulezité faktory pro vybér kosmetického salonu povazuje 45 % respondentek
kvalitu sluzeb, 39 % respondentek povazuje za diilezité nabidku sluzeb, 35 % dotazovanych
zen povazuje za dilezitou cenovou hladinu, pro 34 % Zen je dulezitd doba objednani.
Neméné dilezity je vSak persondl a to pro 27 % dotazovanych zen, taktéz blizkost bydlisté

pro 17 % Zen a pouze pro 9 % respondentek je dilezity vzhled salonu.

Za nedilezitou je pro 30 % zZen povazovana blizkost bydlisté. Dale pro 27 % respondentek
je nedilezity vzhled salonu, pro 20 % je za nedtlezity povazovan personal. Nasledn¢ pro
19 % Zen je nedulezitd nabidka sluzeb, pro 16 % Zen je nedtlezita cenova hladina. Nedule-
Zité je pouze pro 12 % zen doba objednani a také pouze pro 9 % respondentek je nedilezita

kvalita sluzeb.
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Otazka ¢. 14 Kolik ¢asu primérné stravite v kadernictvi pri jedné navstévé?

Kolik ¢asu priumeérné stravite v kadeinictvi pri jedné
navsteve?

do 30 minut ® 30 minut-hodina
® hodina-2 hodiny ® 2 hodiny a vice

Graf 14 Primérny ¢as straveny v kadernictvi pti jedné navstéve (vlastni zpracovani)

Nejvice dotazovanych zen, tedy 34 % stravi pii jedné navstévé v kadetnictvi hodinu
az 2 hodiny. Vice nez 2 hodiny stravi v kadefnictvi 32 % dotazovanych zen. DalSich 20 %
zen stravi v kadetnictvi pii jedné navstéveé 30 minut az hodinu. A pouze 14 % respondentek

stravi v kadefnictvi méné nez 30 minut.
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Otazka ¢. 15 Kolik ¢asu stravite v kosmetickém salonu pii jedné navsStévé?

Kolik ¢asu stravite v kosmetickém salonu pri jedné
navsteve?

0 minut do 30 minut ® 30 minut-hodina

® hodina-2 hodiny = 2 hodiny a vice

Graf 15 Primérny Cas straveny v kosmetickém salonu pfi jedné navstéve

(vlastni zpracovani)

Z dotazovanych respondentek stravi 35 % pii jedné navstévé kosmetického salonu
hodinu az 2 hodiny. DalSich 32 % z nich stravi v kosmetickém salonu 30 minut az hodinu.
27 % dotazovanych Zen vyuZiva sluzeb kosmetického salonu méné nez 30 minut. Jen 2 %
zen stravi na kosmetice vice nez 2 hodiny. A pouze 4 % dotazovanych zen viibec nechodi

do kosmetického salonu.
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Otazka ¢. 16 Vyuzili byste kadefnictvi a kosmetiku na jednom misté?

Vyuzili byste kadernictvi a kosmetiku na jednom misté?

32%

SpiSe ano = Ano ®Nevim ® SpiSene ®Ne

Graf 16 Vyuziti kadefnictvi a kosmetiky na jednom misté (vlastni zpracovani)

Na otazku, zda by vyuzili kadetnictvi a kosmetiku na jednom misté odpoveédélo ano 39 %
dotazovanych Zen. DalSich 32 % Zen by spiSe vyuzilo kadetnictvi a kosmetiku na jednom
misté. Nevim odpovédélo 7 % respondentek. Spise by nevyuzilo pouze 12 % respondentek

a 10 % Zen by tuto moznost nevyuzilo vibec.
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Otazka €. 17 Jaké dalsi sluzby byste vyuZili v novém salonu?

Jakeé dalsi sluzby byste vyuzili v novém salonu?

100%
o0%
BO%
0%
60%
50%
0%
30%
20% I I I I I
10%
0 i 1 u_N [ ]
Nevyufili SpiSe nevyuiili Nevim Spife vyuiili Vyuzili
Manikira/Nehtova modelaz © Pedikiira
Rasy m Obodi
m Masaze H Solarmm

Graf 17 VyuZziti dalSich sluzeb v novém salonu (vlastni zpracovani)

Dle dotaznikového Setfeni by 32 % dotazovanych zen nejvice vyuzilo jako dalsi sluzbu pe-
diktru, 26 % Zen by rad¢ji vyuzilo masdze, 24 % Zen by jako dal§i sluzbu ocenilo
manikuru/nehtovou modeldz. 21 % Zen by ocenilo v novém salonu solarium. Nejméné Zen

by uvitalo jako dals$i sluzbu ,,0bo¢i a fasy*.

Solarium by nevyuzilo 41 % dotazovanych Zen. Rasy by nevyuZilo 32 % z dotazovanych
respondentek. Jako dalsi sluzbu ,,obo¢i* by nevyuzilo 25 % respondentek. Masaze by jako
sluzbu navic nevyuzilo 21 %. Pedikaru by nevyuzilo pouze 16 % Zen a maniktru/nehtovou

modelaz by nevyuzilo 14 % dotazovanych zen.
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Otazka ¢. 18 Vyuzivate dopliikovy prodej vlasové kosmetiky u své kadernice?

Vyuzivate doplikovy prodej vlasové kosmetiky u své
kadeinice?

SpiSe ano = Ano ®SpiSene ®Ne

Graf 18 Vyuziti dopliikového prodeje vlasové kosmetiky (vlastni zpracovani)

Prodej vlasové kosmetiky u své kadetnice spiSe vyuziva 28 % dotazovanych respondentek.
Dalsich 39 % zen vyuziva prodej vlasové kosmetiky. Pouze 18 % dotazovanych Zen spise

nema zajem o vlasovou kosmetiku od své kadeinice a 15 % o ni nema zajem vibec.
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Otazka ¢. 19 Vyuzivate dopliikkovy prodej kosmetiky v kosmetickém salonu?

Vyuzivite doplnkovy prodej kosmetiky v kosmetickém
salonu?

Spise ano = Ano ®SpiSene ®Ne

Graf 19 Vyuziti doplitkového prodeje kosmetiky v kosmetickém salonu

(vlastni zpracovani)

Dle dotaznikového Setfeni vyuzivéa doplitkového prodeje kosmetiky v kosmetickém salonu
34 % dotazovanych zen. Dalsich 30 % této nabidky spiSe vyuziva. SpiSe nevyuziva prodeje

kosmetiky 20 % respondentek a 16 % z celkového poctu dotazovanych jej nevyuziva vibec.
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Otazka ¢. 20 Znate néktery salon v Prerové, kde je pohromadé vice sluzeb?

Nap¥. kadernictvi a kosmetika dohromady.

Znite néktery salon v Pirerove, kde je pohromade vice
sluzeb? Napr. kadernictvi a kosmetika dohromady.

SpiSeano = Ano = SpiSene ®Ne

Graf 20 Salon v Pierové, kde je vice sluzeb pohromadé (vlastni zpracovani)

Z dotazovanych zen zna néktery salon v Pierové, kde nabizi vice sluzeb pohromad¢ pouze
7 % zen a dalsich 14 % jej spiSe zna. Zadny takovy salon nezna 45 % respondentek a spise

nezna 34 % zen.

Pti moznosti uvést ndzev nekterého ze salonu, ktery nabizi vice sluzeb pohromadé¢, uvedli

dotazované zeny pouze ,,Amazing salon“ a ,,Kadetnictvi a kosmetika V domecku.
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Otazka ¢. 21 Uvitali byste, kdyby bylo otevieno i o vikendu?

Uvitali byste, kdyby bylo otevieno i o vikendu?

SpiSe ano = Ano ™ SpiSene ®Ne

Graf 21 Oteviraci doba i o vikendu (vlastni zpracovani)

Aby bylo otevieno i o vikendu by uvitalo 18 % Zen a spiSe uvitalo tuto moZznost 33 % Zen.
Neuvitalo by oteviraci dobu i o vikendu 14 % respondentek a spise neuvitalo dalSich 35 %

respondentek.
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Otazka ¢. 22 Chcete ziskavat novinky o novém salonu?

Chcete ziskdavat novinky o novém salonu?

E-mailem Postou
= Osobné, pii navsitéveé m Telefonicky
m SMS m Nechci odebirat

Graf 22 Ziskani novinek o novém salonu (vlastni zpracovani)

Z celkového poctu 120 dotazovanych respondentek by chtélo dostavat novinky o novém sa-
lonu E-mailem 33 % respondentek, 3 % by chtély zaslat novinky postou, 20 % Zen by se
novinky o novém salonu rady dozveédély pii osobni navstéve. Telefonicky by se rado nechalo
informovat pouze 5 % Zen, zaslanim SMS chce odebirat novinky 16 % Zen a 23 % respon-

dentek nechce odebirat novinky o novém salonu vibec.
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8.1 Vyhodnoceni stanovenych vyzkumnych otazek

Na zéklad¢ teoretickych poznatkti byly stanoveny dvé vyzkumné otazky. V této ¢asti budou

zvolené otazky vyhodnoceny.

Vyzkumna otazka €. 1: Vice nez 50 % zékaznic by uvitalo, aby bylo otevieno i o vikendu.
Zjisténi, jaky je zajem o kadeinické a kosmetické sluzby o vikendu je dilezitym kritériem
pro stanoveni oteviraci doby salonu. Otevieny salon i o vikendu by vyuzilo 51 % potencial-
nich zdkaznic a nevyuZilo by jej 49 % potencialnich zékaznic. I ptesto, Ze se jedna o pouhych

51 %, vyzkumnou otazku pfijimam.
Vyzkumna otazka €. 2: Vice nez 50 % zékaznic vyuziva dopliikového prodeje kosmetiky.

Zajem o doplikovy prodej kosmetiky bylo tieba ovéfit pred zahajenim jeho prodeje a to
z ditvodu nékupu zbozi, které bude mozno v salonu zakoupit a také jako dal$i mozny piijem
salonu. Prodej vlasové kosmetiky by vyuzilo 67 % potencialnich zdkaznikt a pletové a de-
korativni kosmetiky by vyuzilo 64 % potencidlnich zakaznikl. Na zéklad¢ téchto poznatki

tedy vyzkumnou otizku prijimam.

8.2 Vyhodnoceni dotaznikového Seti‘eni

Na zakladé€ odpovédi z dotaznikového Setfeni bylo zjiSténo, Ze nejvice potencialnich zakaz-
nic je ve véku 46-55 let. Tyto Zeny jsou jesté pracujicimi a mohou tedy s nejvétsi pravdépo-
dobnosti vyuZivat nejen samotnych sluzeb nabizenych v salonu, ale také doplitkového pro-

deje vlasové, pletové a dekorativni kosmetiky.

V¢Etsi ¢ast dotazovanych respondentek je pfimo z Prerova, proto je vyhodné zvolit takovou
reklamu, kterd bude viditelna pfedev§im v Prerové a nésledné se teprve zaméfit na okoli

Prerova.

Pti dotazovéani, jak Casto zeny navstévuji kadefnictvi a kosmetiku, bylo zjisténo, Ze nejvice
zen tedy 35 % chodi do kadeinictvi 4-6x ro¢n¢ a na kosmetiku 1-3x za rok tém¢ef stejny pocet

zen tedy 36 %.

Od predeslé otazky se dale také odviji dotaz, jaké sluzby Zeny v kadefnictvi a na kosmetice
vyuzivaji. V kadetnictvi je nejvice vyuzivanou sluzbou samoziejmé stiihani a to 9x a vice
za rok, dalsi asto vyuzivanou sluzbou je také barveni a melirovani, proto je vhodné zaméftit
se na takové dodavatele, ktefi maji na vybér Sirokou Skalu barevnych tont. Méné Castou

sluZzbou je v soucasné dobé trvald, jelikoz se nejedna o mddni trend, vyuziva ji pouze 7%
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zen. Na kosmetice vyuzivaji zeny nejvice ¢isténi pleti, depilaci, pletovou masku, masaz ob-
liceje a upravu oboci. Nekteré konkurenéni salony nabizi tyto konkrétni sluzby jako jeden
kompletni bali¢ek. Mezi méné Casto vyuzivané sluzby pak spada oSetieni proti vraskam,

trvalad na fasy a barveni tas.

S predchozi otazkou také souvisi primérna utrata pii jedné navstéveé kadeinického ¢i kos-
metického salonu. Jelikoz je jednou z nejcastéjSich vyuzivanych sluzeb v kadetnictvi bar-
veni a melirovani odviji se od toho 1 utrata pti jedné navstéve salonu. Nejvice zen zaplati za
jednu navitévu kadetnictvi 751-1 000 K&. Zeny pii navitéve kosmetického salonu vétsinou
vyuzivaji vice sluzeb najednou, proto se nejcastejsi primérna cena jedné navstévy pohybuje

v rozmezi 501-750 K¢.

Pti dotazovani, zda potencialni zdkaznice chodi vzdy ke stejné kadetnici ¢i kosmetic¢ce bylo
zjisténo, Ze vice nez 80 % respondentll je v€rnych své kadetnici a kosmeticce. Tato zjist€na
informace je pro vznik nového salonu velmi pozitivni, jelikoz budou v salonu zaméstnany
kadetnice i kosmeticky, které jiz svoji klientelu maji. Je tedy predpoklad, ze zékaznice budou
nadale chodit ke své kadetnici a kosmeticce i v ptipadé, Ze se prest€éhuje do nove vzniklého

salonu.

Pti budovani nového salonu je dilezité se zaméfit nejen na nabizené sluzby, ale také dalsi
faktory, které souvisi se spokojenosti zakaznikl. Dle dotaznikového Setieni bylo zjisténo, ze
dilezitymi kritérii jsou cenova hladina, kvalita sluzeb a doba objednani. Mén¢ dulezitymi

avSak ne nedtilezitymi jsou vzhled salonu a blizkost bydlisté.

Velmi dilezita otdzka pted zaloZenim nového podniku byla, zda by viibec potencidlni za-
kaznici méli zajem o salon, ktery nabizi vice sluzeb na jednom misté. Z dotazovanych re-

spondentl by vice nez 70% uvitalo kadetnictvi a kosmetiku v jednom salonu.

Pti otdzce, zda respondenti znaji, n€ktery salon v Prerové, ktery nabizi vice sluZzeb pohro-
made¢, bylo zajimavé, Ze témét 80 % dotazovanych respondentl Zadny takovy salon nezna.
Z tohoto diivodu, je dllezité zamétit se na marketingovou propagaci nového salonu a dostat
se tak do povédomi potencialnich zakaznikl. Jako znamé salony v Pierove, které nabizi vice
sluzeb na jednom mist¢, uvedli respondenti napt. Amazing studio a Kadefnictvi a kosmetika

V domecku.

Nejcastéji chtéji dotazovani respondenti odebirat novinky o novém salonu e-mailem

a osobné pii navstéve. 23 % dotazovanych nechce novinky o salonu odebirat.
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Do budoucna by bylo mozné rozsitit salon o dal$i nabizené sluzby jako napt. masaze, so-
larium apod. Pti dotazovani, o jaké sluzby by potencidlni zdkaznici méli z&jem, bylo zjisténo,
ze by uvitali pfedevsim pedikaru a manikuru/nehtovou modeléz. K této zjisténé informaci

bude ptihlédnuto pti budoucim vyvoji nabizenych sluzeb v salonu.
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9 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

V analytické Casti prace byly provedeny jednotlivé analyzy jako PEST analyza, Porteriiv
model konkuren¢niho prostfedi a SWOT analyza. Nasledné byly vyhodnoceny vyzkumné

otazky a také dotaznikové Setieni.

Z PEST analyzy, zabyvajici se makrookolim podniku, s cilem zjistit jaka data a trendy pt-
sobi na budouci vyvoj podniku, bylo zjisténo, Ze situace v Ceské republice ma spise pozitivni
podminky pro vznik nového salonu a to nejen diky hospodarskému ristu, ale také stale zvy-

Sujici se urovni technicko -technologickych faktort.

Z Porterova modelu konkuren¢niho prostredi vyplyva, Ze nejvétsimi konkurenty pro novy
salon jsou salon Helig a Kadetnictvi a kosmetika V domecku. Jako nové vstupujici podnik
do odvétvi mize byt salonu Lavie, ktery nyni nabizi sluzby v oblasti kadetnictvi, pedikiry
a modelaze nehtii. V piipadé€, Ze se salon Lavie rozsifi o kosmetické sluzby, miizeme jej

povazovat za jednoho z hlavnich konkurentt.

Ve SWOT analyze byly stanoveny silné a slabé stranky salonu, déle také jeho ptilezitosti
a hrozby. Mezi silné stranky patii pfedevsim Sirok4 nabidka sluZeb a dlouhd oteviraci doba
vcetné soboty. Slabymi strankami jsou malé zkuSenosti s podnikdnim majitelky salonu
a novy neznamy salon. Pfilezitosti pro novy salon je rostouci poptavka po sluzbach a také
dostatek kvalifikovanych pracovnikii v oboru nachazejicich se na trhu prace. Hrozbami pro
novy salon miize byt nedlivéra ze strany zédkaznikid nebo také zména danovych a ucetnich

zékontl.
V analytické ¢asti prace byly stanoveny dvé vyzkumné otdzky a to:

e Vyzkumnd otazka ¢. 1: Vice nez 50 % zékaznic by uvitalo, aby bylo otevieno i o
vikendu.
e Vyzkumnd otazka €. 2: Vice nez 50 % zakaznic vyuziva doplitkového prodeje kos-

metiky.
Obe tyto vyzkumné otazky byly dle vysledkli dotaznikového Setieni ptijaty.

Z dotaznikového Setteni bylo dale zjisténo, kolikrat rocné€ navstivi dotazovani respondenti
kadetnictvi a kosmetiku, dale jaké sluzby nejcastéji vyuzivaji, kolik primérné utrati za jednu
navstévu kadetnického ¢1 kosmetického salonu, jaké faktory jsou pro né dulezité pti vybéru
kadetnictvi a kosmetiky, zda by uvitali, kdyby bylo otevieno i o vikendu a pfipadné pfi roz-

Sifovani salonu o dalsi sluzby, které z nich by spise preferovali.
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10 PROJEKT ZALOZENI NOVEHO PODNIKU V OBLASTI
KADERNICTVIi A KOSMETIKY

V projektové ¢asti prace bude predstaven novy podnik v oblasti kadeinictvi a kosmetiky,
jeho cil a pravni forma. Nasledné bude vytvofen marketingovy mix sluzeb, ¢asovy a financni

plan podniku.

10.1 Predstaveni projektu

Tento projekt je zaméfen na zalozeni nového salonu v Prerove, ktery bude primarné posky-
tovat kadetnické a kosmetické sluzby. Dopliitkovou sluzbou bude nabidka vlasové a pletové
kosmetiky, kterd neni bézn¢ dostupna ke koupi v drogeriich ¢i 1ékarnach. Jak bylo jiz zmi-
néno v predeslé kapitole, konkurencéni salony se v Prerove vyskytuji, nicméné stale ziistava

na trhu dira a novy salon by tento prostor vyplnil.

Nézev nového salonu: Tovarna na krésu

Misto podnikani: nabtezi Protifasistickych bojovniki, Pierov
ZaloZeni podniku: leden 2022

Salon se bude nachazet blizko centra mésta na ulici nébtezi ProtifaSistickych bojovnik,
v Prerové, kde autorka této prace zdédila bytové prostory nachazejici se v 1. nadzemnim
podlazi bytového domu. Tyto prostory zrekolauduje na nebytové. K cemuz pottebuje vyjad-
feni Hasi¢ského zachranného sboru (HZS), Okresni hygienické stanice (OHS), stavebniho
a Zivnostenského ufadu. Jedna se o Ctyipokojovy byt, tudiZ je dostatek mista k provozovani
vice ¢innosti. Jeden z pokojl bude zrekolaudovan na kadeinictvi, druhy pokoj projde reko-
laudaci na kosmetiku a ve zbylych dvou mohou byt do budoucna nabizeny dalsi sluzby. Dle
dotaznikového Setfeni by byl nejvetsi zdjem o manikuru/nehtovou modelaz a pediktru. Je-

den z volnych pokojii bude prozatim vyuzivan, jako Satna pro kadetnice a kosmeticky.

V salonu budou pracovat ¢tyfi kadetnice. Ty se budou vzdy po tydnu stfidat dvé na ranni
sménu a dvé na odpoledni sménu. Dale budou v salonu pracovat dvé kosmeticky, které se
budou taktéz stfidat na ranni a odpoledni sméné&, ale na sméné bude vzdy pouze jedna kos-
meticka. Majitelkou salonu bude autorka této prace, ktera bude kadetnice i kosmeticky za-
méstnavat, a to na zaklad€ dolozeni maturitniho vysvéd€eni, vyucniho listu nebo certifikatu
o absolvovani rekvalifika¢niho kurzu. Majitelka salonu bude mit na starost recepci salonu

a bude z4jemkyné o nabizené sluzby objednévat k jednotlivym kadetnicim a kosmetickam
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dle jejich prani a Casovych moznosti, které nebudou chtit vyuzivat online rezervacni systém
myFox. Déle se bude starat o samotny chod kadeinictvi a kosmetiky jako napft. zajisténi
potiebnych oprav, objednani chybé¢jiciho materialu, zajisténi uklidovych sluzeb apod. Déle

bude zajiStovat ekonomickou, Getni a persondlni ¢innost.

10.1.1 Rozhodnuti o pravni formé podnikani

Pti zakladani podniku je velmi diilezité rozhodnout, jakou pravni formu bude mit. Podnikatel
muze podnikat jako fyzicka nebo pravnicka osoba. U podnikdni jako pravnickéa osoba je
mozny vybér mezi jednotlivymi obchodnimi spole¢nostmi, kapitdlovymi spole¢nostmi

a druzstvy.

Proto se autorka prace rozhodovala mezi podnikdnim jako OSVC a nebo zalozenim spolec-
nosti s ru¢enim omezenym, ktera patii mezi obchodni spole¢nosti. Pro objektivni rozhodo-
vani o pravni formé jsou v nasledujici tabulce uvedeny hodnotici faktory jako napt. dailova

povinnost, pocet zakladateli, ruceni za zavazky a jiné.
Tabulka 11 Vybér formy podnikani (vlastni zpracovani)

Fyzicka osoba Pravnicka osoba
osvC s.r.o.

Zakladni kapital Neni definovan 1 K¢
Pocet zakladatel( 1 osoba 1 a vice osob

Zakladatelska listina nebo
Zivnostenské opravnéni, spolecenska smlouva,
koncesni listina Zivnostenské opravnéni, zapis
do obchodniho rejstfiku atd.

Administrativni narocnost

Pozadavky na vedeni Danova evidence nebo e e,

P Sy s Ucetnictvi

ucetnictvi ucetnictvi

Zisk je zdanén dani z pfijmu

PO tedy 19 %, podily se dale
dani srazkovou dani

Zisk je zdanén dani z
pfijmu FO tedy 15 %

Danova povinnost

FO ruci za zavazky neome- Spolecnost ruc¢i neomezeng,
Ruceni za zavazky zeng, tedy i vlastnim spolecnici pouze do vyse
majetkem svého nesplaceného vkladu

Po zdanéni se zisk déli mezi
spolecniky dle vyse jejich
podilu.

Po zdanéni si OSVC ponechd

Ucast na zisku ¢&i ztraté ) .
zisk pro vlastni potiebu.

jilovani Ucetni zavérky Nezverejiiuje Zvetejiuje v OR
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Na zaklad¢ vySe uvedenych hodnoticich faktort, se autorka rozhodla podnikat jako fyzicka
osoba tedy OSVC na zékladé Zivnostenského opravnéni. Provozovani Zivnosti se bude fidit
predevsim zivnostenskym zakonem a to 455/1991 Sb. Za rozhodujici kritéria povazuji nizsi
daniovou povinnost u fyzickych osob tedy 15 % misto 19 % jak je tomu u pravnickych osob
a také niz8i administrativni naro¢nost pti zakladani podniku. Vyhodou je také nezvetejno-
vani ucetni zavérky a ucast na zisku ¢i ztraté, kdy zisk po zdanéni ztstava FO pro vlastni

potiebu a ned¢li se dale mezi spolecniky dle jejich podilu.

10.1.2 Predmét podnikani

Predmétem podnikéni salonu bude: kadernictvi a kosmetické sluzby spadajici do ohlaSovaci
femeslné zivnosti. Jako doplitkovou sluzbu bude mit salon prodej vlasové a pletové kosme-
tiky, jejimz pfedmétem podnikani je: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3
zivnostenského zakona, konkrétné jde tedy o obor Cinnosti: specializovany maloobchod,

spadajici do ohlaSovaci volné Zivnosti.

Provozovat panské 1 damské kadetnictvi je dle zakona mozné, nicméné musi byt oddéleno
bud’ provozni dobou, nebo mistnosti. Z tohoto diivodu bude kadetnictvi zaméteno pouze na

damskou klientelu. Konkrétnimi nabizenymi sluzbami budou:

e stiih,

e foukana,

e melirovani,

e Dbarveni,

e trvala,

e spolecenské ucesy,
e regeneracni kura,
e diagnostika vlasi,

e prodluZovani vlast.

Nabizené sluzby budou rozsiteny o doplitkovy prodej vlasové kosmetiky a vlasovych do-

plikt jako napf. pomiicky k uprave vlasi, prodluzovani vlasi atd.
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U provozovani kosmetického salonu ze zdkona nevyplyva nutnost rozdéleni panské a dam-
ské klientely, jak je tomu u kadefnictvi, nicméné je pro pohodli zdkaznikd vhodné tyto sku-
piny rozd¢lit. O kosmetické sluzby je pirevazné zajem ze strany Zen, ale nas salon je schopen
prizpusobit provoz 1 pro muze napi. oddélenim provozni doby a zachovat tak soukromi

obéma pohlavim, nebo oddélenim kosmetickych lehatek od sebe napt. textilnim zavésem.
Konkrétné bude kosmeticky salon nabizet tyto sluzby:

e Uprava obodi,
e barveni oboci,
e Dbarveni fas,
e ftrvala na fasy,
e pletova maska,
e depilace,
e (CiSténi pleti,
e masaz obliceje,
e oSetfeni pleti.
Stejné jako kadefnictvi bude 1 kosmetika rozSifena o dopliikovy prodej a to pletové a deko-

rativni kosmetiky.

10.2 Poslani, vize a cile projektu

Pred zacatkem podnikani je dtlezité si stanovit poslani, vize a cile, kterych chce podnikatel
dosahnout. Dle téchto stanovenych oblasti je mozné urcit, na jaké zakazniky bude podnikatel

cilit a jaké sluzby bude svym zdkazniklim nabizet a ceho bude chtit do budoucna dosahnout.

Poslanim salonu Tovéarna na krasu je zkvalitnéni sluzeb v oblasti péce o télo a vzhled ¢lo-

veéka.
Vizi je expanze do dalSich mést.

Cilem nového salonu je stat se Spickou v oboru, ktera bude profitovat hlavné na dobrém

jmén¢ a véhlasu svych kvalitnich sluzeb.
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10.3 Zalozeni a vznik spolecnosti

Zalozeni kadetnického a kosmetického salonu spada do Zivnosti femeslné, ktera se fadi mezi
zivnosti ohlasovaci. Podminky nutné k provozovani téchto zivnosti je spliiovat vSeobecné
1 zvlaStni podminky podnikani. Mezi vS§eobecné podminky patii plna svépravnost a trestni
bezthonnost. Svépravnost je mozné prokazat platnym dokladem totoznosti, bezihonnost se
prokazuje vypisem z rejstiiku tresti, ktery jiz neni nutné dokladat, jelikoz si jej Zivnostensky
ufad zajisti sdm. Zv1aStnimi podminkami jsou vzdélani v daném oboru podnikani nebo 6 let
praxe v daném oboru pfipadné podnikani prostiednictvim odpovédného zastupce. Vzdélani
v daném oboru se doklada maturitnim vysvéd¢enim, vyucnim listem ¢i certifikatem o absol-
vovani rekvalifikaéniho kurzu. Dokladem o praxi v daném oboru mize byt daiiové ptiznani
potvrzené finan¢nim ufadem, na kterém je uveden pfislusny obor podnikani nebo ucetni do-
klady prokazujici opravnény vykon této ¢innosti. Dokladem o praxi mtze dale byt pracovni
smlouva ¢i zapoctovy list, nicméné je nutné, aby bylo patrné, jak dlouho pracovni pomér
trval a jaké bylo pracovni zafazeni. Odpovédnym zastupcem je fyzickd osoba stanovena
podnikatelem, kterd odpovida za fadny provoz Zivnosti a za dodrzovani Zivnostenskoprav-
nich ptedpist. Tato osoba musi spliiovat v§eobecné i zvlastni podminky pro dany obor pod-
nikani.

Jelikoz majitelka salonu nespliuje zv1astni podminky k provozovani zivnosti, tedy vzdélani
v pfislusném oboru podnikani ani 6 letou praxi v oboru, bude provozovat Zivnost prostied-
nictvim odpovédného zastupce, ktery bude odpovidat za fadny provoz Zivnosti a dodrzovani
zivnostenskopravnich predpist. Za femeslnou zivnost, predmét podnikani: Holi¢stvi, kadet-
nictvi bude odpovidat jedna ze zaméstnanych kadetnic, dale za pfedmét podnikani: Kosme-
tické sluzby bude odpovidat jedna ze zamé&stnanych kosmeticek. K provozovani obou Ziv-

nosti budou tedy stanoveni dva odpovédni zastupci.

Aby mohla majitelka salonu nabizet doplikovy prodej vlasové, pletové a dekorativni kos-
metiky, je tfeba ziskat volnou ohlaSovaci zivnost s pfedmétem podnikani: Vyroba, obchod
a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 zivnostenského zakona s oborem ¢innosti: Speciali-
zovany maloobchod. Pro ziskani této Zivnosti sta¢i splilovat vS§eobecné podminky tedy plnou

svépravnost a bezuhonnost, které majitelka salonu spliuje.

Legislativa Ceské republiky dovoluje ohlaseni Zivnosti osobng, a to bud’ u libovolného obec-
niho Zivnostenského titadu na izemi Ceské republiky (tzv. centralniho registraéniho mista),

nebo prostiednictvim kontaktniho mista vefejné spravy (tzv. Czech POINT). Ohlaseni je
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mozné i zaslanim poStou na adresu Zzivnostenského ufadu ¢i elektronicky do datové
schranky. V tomto ohledu je legislativa velmi benevolentni a umoznuje zadateli Siroky vybér

moznosti.

Pro podani zadosti je tfeba predlozit fadné vyplnény formulaf tzv. Jednotny registracni for-
muldf pro fyzické osoby, ktery je mozné ziskat pfimo na podatelné obecniho zivnostenského
uradu nebo na webovych strankach ministerstva priimyslu a obchodu, kde je také ptilozen

podrobny navod pro spravné vyplnéni.
Prostfednictvim tohoto formulare bude také u¢inéno oznameni:

e ve vztahu k Ceské spravé socidlniho zabezpedeni o zahdjeni samostatné vydéle¢né
&innosti OSVC,
e ve vztahu k zdravotni pojistovné pojisténce (fyzické osoby) o zahéjeni samostatné
vydélecné Cinnosti.
Na centralnim registra¢nim misté bude také podano ohlaseni k finan¢nimu uradu, konkrétné
bude vyplnéna piihlaska k registraci k dani z ptijmu fyzickych osob a k dani z ptidané hod-

noty.

Pro prvni podani zZadosti o ohlaSeni Zivnosti je tieba zaplatit spravni poplatek 1 000 K¢, pro
dalsi zapsani Zivnosti do Zivnostenského listu je poplatek 500 K¢ bez ohledu, zda je zapsana
jedna nebo vice zivnosti. V ptipadé, Ze je Zadost poddna na kontaktnim misté vetejné spravy

(Czech POINT, Krajské urady, notafi apod.) je tieba zaplatit poplatek ve vysi 50 K¢.
Na centralnim registracnim misté je nutné dolozZit:

e obcansky prikaz,

e vypis z evidence rejstiiku trestu (nesmi byt starsi nez 3 mésice),

e fadné vyplnény jednotny registrani formular pro fyzické osoby véetné ptiloh a uve-
deni odpovédného zastupce,

e doklad prokazujici pravni divod pro uzivani prostor provozovny (kupni smlouva),

e doklad o zaplaceni spravniho poplatku,

e doklad o bezdluznosti vuéi statu.

Jsou-li splnény vS§echny podminky stanovené zivnostenskym zédkonem pro ohlaseni Zivnosti,
zivnostensky tfad do 5 pracovnich dnti ode dne podani zadosti provede zapis do zivnosten-

ského rejstiiku a vyda podnikateli vypis o tomto zapisu.
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Na zavér je nutné piihlaSeni k elektronické evidenci trzeb, a to osobné na finanénim ufadu,
kde si podnikatel pozada o autentizaci udaji. Pomoci nich bude podnikatel pfihlasen do da-
nového portalu, kde vyplni tidaje o provozovné a pozadéa o vydani certifikatu, na jehoz za-

klad¢ jej bude financni sprava identifikovat pii zasilani datovych zprav.

10.4 Marketingovy mix

V této kapitole budou rozebrany jednotlivé ¢asti marketingového mixu, jako jsou nabizené
sluzby v salonu, cena za nabizené sluzby, marketingova komunikace se zdkazniky, oteviraci

doba salonu a dalsi.

10.4.1 Sluzby

V kadernickém a kosmetickém salonu bude nabizena fada sluzeb, které se budou orientovat
komplexné na jednotlivé zdkazniky. Provedeni sluzeb bude ptizptsobeno dle typu ¢lovéka
at’ uz sportovni ¢i romanticky typ, ptirodni ¢i extravagantni typ. Provedeni sluzeb bude pfi-
zpusobeno kazdému typu Clovéka, at’ uz je zalozeny spiSe sportovné ¢i romanticky nebo

pfirodné ptipadné extravagantné.

Vlasova kosmetika bude do kadetnictvi procentualné nejvice doddvana od znacky Framesi
z diivodu Siroké skaly produktti, dobie propracovaného Skoliciho systému, fady produktii
pro alergiky a jako pfidana hodnota jsou ekologicky odbouratelné obaly. DalSimi vyuZziva-
nymi znackami v salonu budou: Karal, Wella, Dusy a také Balmain, ktery zajistuje kom-

pletni systém k prodluZovani vlast (klesté, lepidla, vlasy, kartace).

Dle dotaznikového Setfeni maji potencidlni zdkaznice nejveEtsi zajem o barveni a melirovani,
z tohoto diivodu bude nakoupena Siroka skala téchto produkta a zaroven budou zaméstnanci

proskoleni na jednotlivé techniky barveni a melirovani.

Pletova kosmetika bude z nejvétsi ¢asti dodavana od znacky Original ATOK, ktera nabizi
Ceskou piirodni kosmetiku nezatézujici Zivotni prosttedi, mé Sirokou Skalu vyrobkil pro
ruzné typy pleti. Dale vyuziva recyklovatelné obaly, upfednostituje rostlinné suroviny pied
ZivoCiSnymi a netestuje své vyrobky na zvifatech. Dal$i vyuZivanou znackou v salonu bude
Ryor, taktéz ¢eska ptirodni kosmetika, ktera je zaloZena predevsim na bazi bylinnych a rost-

linnych extraktt. Tato znacka nabizi nejen pletovou kosmetiku, ale 1 kosmetiku dekorativni.
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Doplitkovou sluzbou bude pro zdkaznice prodej vlasové, pletové i dekorativni kosmetiky od
vyse uvedenych znacek. VéEtSina z nich, predevsim tedy znacky vlasové kosmetiky nejsou
volné prodejné v drogeriich ani 1€kérnach, ale pouze ve specializovanych prodejnach pro

kadetnice.

10.4.2 Cena

Cena za nabizené sluzby bude stanovena ¢aste¢né s ohledem na ceny konkurence, ale také s
pfihlédnutim k cendm materialu, energii, ndjmu a ostatnich provoznich nakladt (EET, uklid,
dezinfekce), proskoleni pracovnikli -kvalifikace, mzdové ndklady, reklama (webové

stranky), odmény zaméstnanci, vybaveni salonu apod.

V nasledujici tabulce jsou srovnany ceny konkurence-kadetnicky salon.

Tabulka 12 Srovnani cen konkurence-kadetnictvi (vlastni zpracovani)

Kadefnictvi

Kadefnictvi

Studio Amazing

Daniela studio Helig V domecku

480-600 K& 550-750 K& od 450 K& 350-800 K&
550-900 K& 750 K& od 410 K& od 450 K&
300-850 K& 600 K& Nenabizi Nenabizi

ProdluZovani vlasd 100-110 K& 15 K&/pramen
Nenabizi Nenabizi
(vCetné vlasl) (bez vlast)

450 K¢ od 380 K¢ 390-470 K¢

Ceny konkurence jsou dosti podobné. Myti a stiithani se pohybuje od 300 K¢ az po 470 K¢
v kadeinictvi V domecku a Studiu Daniela. Barveni je v rozmezi od 350 K¢ az po 800 K¢
taktéz v kadetnictvi V domecku. Melirovani se u konkurence pohybuje od ¢astky 410 K¢
v kadetnictvi Helig a az po 900 K¢ ve Studiu Daniela. Spole¢enské ucesy nabizi pouze Stu-
dio Daniela a Amazing studio a to v rozmezi 300 K¢ az 850 K¢. Prodluzovani vlast nabizi
pouze studio Daniela v¢etn¢ vlast 100-110 K¢ za pramen a Kadetnictvi V domecku pouze
za nasazeni pramene (bez vlasi) 15 K¢. Rozmezi cen konkurence je stanoveno dle délky

a hustoty vlasti.
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S ohledem na ceny konkurence a vynalozené néklady na jednotlivé sluzby byly stanoveny

nize uvedené ceny. Cenik vSech nabizenych sluzeb je ptilozen v Ptiloze €. 5.

Tabulka 13 Ceny nového salonu-kadetnictvi (vlastni zpracovani)

s v

Spolecensky uces od 500 K¢

Prodluzovani vlast Dle poctu a délky pramend, pti délce

40 cm 100 K¢/pramen (véetné vlas()

Pro stanoveni cen v novém kosmetickém salonu byly niZze srovnany ceny tii konkurentt,
a to kosmetiky V domecku, Studia Helig a Kosmetiky Veronika. Stejné jako u kadefnictvi
se pfi stanovovani cen nového salonu ptihlizi i k ostatnim nakladim spojenym s provozem

salonu.

Tabulka 14 Srovnani cen konkurence-kosmetika (vlastni zpracovani)

Kosmetika Kosmetika Kosmetika

V domecku Helig Veronika

od 60 K& 80 K¢ 90 K¢
od 50 K& 80 K¢ 90 K¢
45-150 K¢ 75-500 K¢ 40-350 K¢

Cisténi pleti 100-200 K¢ 100 K¢ samostatné nenabizi

80-400 K& nenabizi 500 K&

30-50 K¢ 90-150 K¢
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Uprava obo&i se pohybuje od 30 K& v kosmetickém salonu Helig az po 150 K& v kosmetic-
kém salonu Veronika. Barveni obo¢i je v rozmezi 60 K¢ u kosmetiky V domecku az po
90 K¢ u Kosmetiky Veronika. Barveni fas je od 50 K¢ u kosmetiky V domecku az po 90 K¢
u Kosmetiky Veronika. Depilace se pohybuje od 40 K¢ az po 500 K¢ dle mista depilace.
Cisténi pleti je v rozmezi 100-120 K¢ v kosmetickém salonu V domedku i Helig a Kosme-
tika Veronika jej samostatné nenabizi. Li¢eni se pohybuje od 80 K¢ do 500 K¢ dle ptilezi-

tosti, na kterou je zena li¢ena, kosmetika Helig li¢eni ve své nabidce nema.

Ceny za nabizené sluzby v novém salonu byly stanoveny takto:

Tabulka 15 Ceny nového salonu-kosmetika (vlastni zpracovani)

Tovarna na krasu

Uprava oboc¢i 90 K¢
Barveni oboci 80 K¢
Barveni fas 80 K¢
Depilace 60-450 K¢
Cisténi pleti 150 K¢

Li¢eni od 400 K¢

Cenik vSech nabizenych sluzeb v kosmetického salonu je pfilozen v Piiloze €. 6.
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Dalsi nabizenou sluzbou v kadetnické casti nového podniku je doplitkovy prodej vlasové
kosmetiky. V nésledujici tabulce jsou uvedeny piedpoklddané nejzéddangjsi produkty véetné
jejich nakupni a prodejni ceny. Prodejni cena je stanovena dle velkoobchodni ceny s marzi
30 %.

Tabulka 16 Predpokladané nejzaddanéjsi produkty a jejich cena- kadetnictvi

(vlastni zpracovani)

Nakupni cena Prodejni cena

325 K¢

Sampon dle typu vlasti (250 ml)- Framesi 250 K¢

Kondicionér dle typu vlasti (250 ml)-Framesi 305 K¢ 397 K¢

Lak na vlasy (500 ml)-Wella 310 K¢ 403 K¢
Tuzidlo (200 ml)-Framesi 288 K¢ 375 K¢
Termo ochrana (150 ml)-Framesi 260 K¢ 338 K¢
Kartace-hrebeny 240 K¢ 312 K¢

Kartace na prodlouzené vlasy-Balmain 340 K¢ 442 K¢
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Kosmeticka ¢ast nového salonu bude taktéz nabizet dopliikovy prodej kosmetiky. V nasle-
dujici tabulce jsou zobrazeny predpokladané nejzadanéjsi produkty pletové a dekorativni
kosmetiky v€etné jejich nakupni i prodejni ceny. Stejné jako u vlasové kosmetiky je prodejni

cena uvedenych vyrobkil stanovena dle velkoobchodni ceny s marzi 30 %.

Tabulka 17 Predpoklddané nejzédang;si produkty a jejich cena- kosmetika

(vlastni zpracovani)

Nakupni cena Prodejni cena

Cistici gel dle typu pleti (100 ml)-Original ATOK 174 K¢ 226 K¢
Pletova voda dle typu pleti (150 ml)-Original ATOK 135 K¢ 175 K¢
Denni krém (50 ml)-Original ATOK 200 K¢ 260 K¢
Nocni krém (50 ml)-Original ATOK 223 KC 290 K¢
Odlicovac (100 ml)-Original ATOK 159 K¢ 206 K¢
Rasenka-Original ATOK 193 K¢ 250 K¢

10.4.3 Distribuce

Novy kosmeticky salon Tovarna na krasu se bude nachazet v Pferové na ulici nabtezi Proti-
fagistickych bojovnikil, konkrétné v 1. NP ve étyFpokojovém byté o celkové rozloze 95 m?.
Prvni mistnost o rozloze 35 m? bude rekolaudovana na kadefnictvi, druha mistnost o veli-
kosti 18 m? projde rekolaudaci na kosmetiku. Zbylé dva pokoje o rozloze 12 m? a 13 m?
budou prozatim slouzit jako $atna pro zaméstnance a do budoucna by mohlo dojit k jejich
vyuziti a rozsifeni nabizenych sluzeb. Dle dotaznikového Setfeni by byl nejvétsi zajem o
manikiru/nehtovou modeldz a pedikuru. Prostor dale disponuje kuchyiikou, WC a koupel-
nou. Pro provoz salonu je nutné zajistit druhé WC, aby bylo oddé€leno zvIast’ pro zakazniky
a pro zaméstnance. Dispozi¢né je mozno ho umistit do koupelny. Do budoucna by nova

Satna pro zameéstnance vznikla zmensenim kuchyné a ptilehlych chodeb.

Prostory nového salonu jsou dobie dostupné, nachazi se blizko centra mésta a disponuji bez-
bariérovym piistupem. V dané lokalité je dostatek parkovacich mist a zaroven se nachazi
blizko stanice MHD. I ptesto, Ze se bude salon nachazet pouze par minut chiize od centra

mésta, jedna se o tichou lokalitu s krasnym vyhledem na feku Becvu.
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Dle dotaznikového Setieni by témét 50 % potencidlnich zdkaznikti uvitalo, aby bylo otevieno

i o vikendu. Z tohoto diivodu byla stanovena oteviraci doba nasledovné:

Tabulka 18 Oteviraci doba salonu (vlastni zpracovani)

Pondéli 7:00-19:00

Utery 7:00-19:00

Stfeda 7:00-19:00

Ctvrtek 7:00-19:00

Patek 7:00-19:00

Sobota 7:00-13:00 dle objednani
Nedéle zavfeno

Kazdy vSedni den, bude salon otevien od 7:00 do 19:00, v sobotu bude provoz zkracen

od 7:00 do 13:00 dle objednavek a v ned¢€li bude zavieno.

10.4.4 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace je predevsim dulezita pred otevienim salonu, a to z divodu in-
formovani potencialnich novych zakaznikl o vzniku nového salonu a nabidce jeho sluZeb.
Jelikoz se predpoklada, ze zaméstnankyné jiZ maji praxi v oboru a svou stalou klientelu, neni

nutné investovat do pfili§ velké propagace.

Marketingova komunikace nové vzniklého salonu na trhu bude zamétena jak na interneto-

vou reklamu tak 1 novinovou.

e Vytvofeni stranky na socidlni siti Facebook- jedna se o levnou a uc¢innou reklamu,
kterou je mozné rychle rozsifit mezi velkou skupinu lidi. Facebookovou stranku sa-
lonu je mozné propagovat a rozsitit tak povédomi o salonu mezi vétsi skupinu lidi.
Propagace, ktera oslovi 550-1 600 Zen i muzt ve véku 18-65 let v Pferové a jeho
okoli v ¢asovém horizontu 10 dna vyjde na 250 K¢&. Pti rozsifeni okruhu oslovova-
nych lidi na 1 200-3 600 osob je cena za propagaci 1 000 K¢ za 10 dnti. Pro nase
ucely prozatim postaci propagace na 10 dnti pro 550-1 600 lidi.
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e Instagramovy profil-bude slouzit nejen pro prvotni informaci o nové vzniklém sa-
lonu, ale také do budoucna jako propagace novinek, novych vyrobki atd.

e Webova stranka- v dnesni dobé¢, kdy se vSe hleda na internetu, je téméf nutné vytvorit
webovou stranku salonu. Ta bude obsahovat nejen informace o salonu, oteviraci dobé
a ceniku, ale také akéni nabidky doplitkového prodeje. O webovou stranku se postara
aplikace myFox, ktera nabizi pfi vyuziti této aplikace i tvorbu profi webové stranky.

e Reklama v Prerovskych listech, které vychazi 1x mési¢né jsou distribuovany do
vSech domdacnosti mésta Pierova a jeho mistnich ¢asti.

e Reklamni félie do oken salonu- prostor se nachazi na sidlisti s mnoha bytovymi
domy, je zde tedy vétsi pohyb osob, a proto je vyhodné dat o sobé védét i timto
zpusobem propagace. Dalsi vyhodou je, zastinéni oken pro vetejnost a zachovani tak

soukromi zdkazniku.

Tabulka 19 Cenik marketingové komunikace (vlastni zpracovani)

Stranka na socidlni siti Facebook 250 K¢
Instagramovy profil zdarma

Webova stranka 125 K¢/mésiéné
Reklama v Prerovskych listech 3 100 K&/1 mésic
Reklamni félie do oken 3 000 K¢

Celkova propagace salonu by vysla pfiblizn€ 6 500 K&. Pii opakovani reklamnich sdéleni
v Prerovskych listech je mozna sleva 15 % - 40 % dle poctu opakovani. Facebookovou
stranku 1 Instagramovy profil bude obsluhovat majitelka salonu, ktera bude tyto socialni sité
priibézné aktualizovat a vkladat minimalné jeden ptispévek tydné. Casovéa naroénost je pii-

blizn€ 2-3 hodiny mési¢né.
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10.4.5 Materialni prostredi

Spokojenost zakazniki je z jisté miry také ovlivnéna prostiedim, ve kterém je sluzba nabi-
zena. Je tedy dulezité dbat i na vzhled salonu a jeho okoli, aby se zdkaznici citili pfijemné
a uvolnéné. Kadetnictvi bude vymalovano bilou barvou doplnéné tapetou svétlé neutralni
barvy. Bila barva v kadetnictvi byla zvolena z diivodu, aby salon pusobil Cisté a zaroven
nezkresloval odstiny barev ve vlasech. Podlaha i dopliiky budou ladény do Sedé barvy. Kos-
metickd ¢ast salonu bude vymalovana merunikovou barvou, ktera piisobi teplym a Gtulnym
dojmem. Nabytek i podlaha bude ve svétlych az bilych odstinech. Cekaci &ast pro zakazniky
a jejich doprovod bude odd¢lena od ¢asti pracovni a bude jej dopliiovat pohovka pro jejich

pohodli.

10.4.6 Lidé

V salonu budou zaméstnany 4 kadeinice, 2 kosmeticky a majitelka salonu. Kadetnice se bu-
dou stiidat vzdy 2 na ranni sménu od 7:00 do 13:00 a 2 na odpoledni sménu od 13:00 do
19:00. Kosmeticky se budou taktéz stiidat na ranni a odpoledni sménu, ale vzdy bude na
sméné pouze 1 kosmeti¢ka. Ranni a odpoledni smény se budou stfidat vZdy po tydnu. Béhem
vikendového provozu salonu bude na sméné vzdy ta kosmeticka a kadetnice, které mély

v daném tydnu odpoledni sménu.

Kadetnice 1 kosmeti¢ky budou v salonu zaméstnany na zaklad€¢ dolozeného maturitniho vy-

svédceni nebo vyucniho listu piipadné certifikatu o absolvovani rekvalifika¢niho kurzu.

Majitelka salonu bude zajiSt'ovat samotny chod salonu jako napf. uklid, opravy a udrZzovani
salonu, objednavani chybé&jiciho materialu a zbozi. Jak jiz bylo zminéno vyse, bude se také

starat o marketing, iCetni, personalni a ekonomickou ¢innost.
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10.4.7 Proces

Proces objednani se do salonu Tovarna na krdsu a samotna realizace pfedem domluvené

sluzby by mély probihat nasledovné:

1.

X N kWD

Objednani zakaznice na urcity termin a to bud’ telefonicky, osobné€ nebo ptes chytrou
aplikaci myFox.

Aplikace myFox pomaha s chodem salonu - obsahuje kartotéku zakaznikii, umoz-
fluje online objednéni, odesila upominaci SMS s terminem objednani, obsahuje po-
kladnu ptipravenou na EET a dalsi. Cenik této sluzby je ptilozen v Ptiloze €. 7.
Navstéva zékaznice v piedem domluveny termin.

Ptivitani zdkaznice.

Zhotoveni pozadované sluzby.

Nabidnuti doplitkového prodeje vlasové, pletové ¢i dekorativni kosmetiky.

Zadani platby do EET pokladny.

Ptijeti platby za vyuziti nabizenych sluzeb.

Dohodnuti pfisti navstévy salonu a rozsahu pozadovanych sluZeb.

Rozlouceni se zakaznici.
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11 FINANCNI PLAN

V této kapitole bude popsana finan¢ni ¢ast projektu zalozeni nového salonu v oblasti kadet-
nictvi a kosmetiky. Finan¢ni plan bude obsahovat zakladatelsky rozpocet, ktery ukaze cel-
kovou potiebu finan¢nich zdroji nutnych pro zacatek podnikani a také zdroje jejich finan-
covani. Nasledné se zaméfi na predpokladané vynosy za poskytované sluzby a doplikovy
prodej vlasové, pletové a dekorativni kosmetiky. Dale také na predpokladané néklady a sa-

motny vysledek hospodateni.

11.1 Zakladatelsky rozpocet

Zakladatelsky rozpocet obsahuje samotné zifizovaci vydaje potiebné pied zahajenim podni-

kani. Od n¢j se dale odviji rozhodnuti o moznostech financovani.

11.1.1 Zrizovaci vydaje

Ztizovacimi vydaji pro ziskani Zivnostenského opravnéni je zaplaceni poplatku za ohlaSeni
Zivnosti, ktery v souc¢asné dob¢ ¢ini 1 000 K¢ a zapsani dalSich Zivnosti 500 K¢&. Celkem

jsou tedy zfizovaci vydaje na ziskani Zivnostenskych opravnéni v hodnoté 1 500 K¢.

11.1.2 Vybaveni provozovny

Pied zah4jenim podnikani je nutné vybavit salon potfebnym nabytkem, dekoracemi, elek-
tronikou apod. Vybaveni je potfebné nejen do spolecnych prostor salonu, ale také do jeho
jednotlivych ¢asti. Podrobné vybaveni provozovny je uvedeno v nasledujicich tabulkéch,
které obsahuji vybaveni kadetnické ¢asti pro 4 kadetnice a dale také kosmetické ¢asti pro 2

kosmeticky.
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Tabulka 20 Vybaveni kadetnické ¢asti provozovny (vlastni zpracovani)

Pocet kust Cena za kus Cena celkem
Fén 4 3000 K¢ 12 000 K¢
Odév-kalhoty, tricko, boty, zastéra 4 1900 K¢ 7 600 K¢
Hrebeny-strihaci, kartac, rozcesavaci 24 350 K¢ 8 400 K¢
NGzky-kadernické, efilacni 32 000 K¢
Drobné vybaveni-stétce, natacky, apod. 6 800 K¢
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V ptedchozi tabulce jsou uvedeny jednotlivé néklady, které jsou tfeba do zacatku provozo-
vani kadeinické Cinnosti. Naklady zahrnuji nejen hmotné vybaveni provozovny, ale i na-
klady na materiél, ktery budou kadefnice ke své ¢innosti vyuZivat a dale také material, ktery

bude slouzit k dopliitkovému prodeji vlasové kosmetiky a vlasového ptisluSenstvi.

Kosmeticka ¢ast salonu:

Tabulka 21 Vybaveni kosmetické ¢asti provozovny (vlastni zpracovani)

Pocet kusu Cenaza kus Cena celkem

Drobné vybaveni-stétce, misky, pinzeta
2 000 K¢ 2 000 K¢

apod.

Dekorativni kosmetika + prislusenstvi 5 000 K¢ 5 000 K¢
Doplrikovy prodej 10 000 K¢ 10 000 K¢
CELKEM 97 500 K¢
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Vyse uvedené startovaci ndklady potiebné k provozovani kosmetické ¢innosti obsahuji nejen
potiebny nabytek, ale také materidlem, ktery je nezbytny k vykonavani kosmetickych tiprav
a zakroki. Zfizovaci naklady jsou doplnény 1 o naklady na dopliikkovy prodej pletové a de-

korativni kosmetiky.

Spole¢né prostory:

Tabulka 22 Vybaveni do spole¢nych prostor provozovny (vlastni zpracovani)

Pocet kust Cenazakus Cena celkem

Vésak 1 1000 K& 1000 K&
1 13 000 K¢ 13 000 K¢

Do zifizovacich nakladu je zahrnuto i vybaveni spolecnych prostor provozovny, mezi které
patii ¢ekaci cast pro zakazniky a recepce salonu. Ta bude vyuzivana nejen pro objednavani

zékaznik, ale 1 k platbé za provedené ukony.
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Zazemi pro kadernice a kosmeticky:

Tabulka 23 Vybaveni zdzemi pro kadefnice a kosmetic¢ky (vlastni zpracovani)

Pocet kusu Cena za kus Cena celkem
1 15 000 K¢ 15 000 K&
1 4 000 K& 4 000 K¢
1 7 000 K¢ 7 000 K¢
1 1500 K& 1500 K&
1 4 000 K& 4 000 K¢
1 15 000 K¢ 15 000 K¢
1 2 000 K& 2 000 K¢

V ptedchozi tabulce jsou zndzornény naklady, které je nutné vynaloZit na zatizeni zazemi

pro zaméstnankyné salonu. Mezi tyto naklady patii vybaveni Satny a kuchynky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 112

Celkova potfeba startovaciho kapitalu:

Tabulka 24 Celkova potieba startovaciho kapitalu (vlastni zpracovani)

Naklad Castka

Zazemi pro kadefnice a kosmeticky 51 800 K¢

Ptedchozi tabulka stanovuje celkové potfebné nadklady na zacatek podnikani. Nejvetsi Cast

|

z celkovych nakladi je potieba vynalozit na ziizeni kadetnické ¢asti salonu, a to 441 500 K¢.
Nejméné néakladii je vSak nutné vynalozit na samotné ziskani zivnostenskych opravnéni,

a to pouze 1 500 K¢&. Celkem je do zacatku potieba 673 400 K¢&.

11.2 Zdroje financovani

Dle vyse vycislené potieby startovaciho kapitalu, ktery byl spocitan na 673 400 K¢, je tieba
zajistit zdroj jeho financovani. Jelikoz, je nutné pocitat i s finan¢ni rezervou, bude potieba
kapitalu stanovena na 800 000 K¢. Autorka si stanovila finanéni rezervu ve vysi piiblizné

20% potiebného kapitalu a povazuje tuto rezervu za dostate¢nou.

Do zacatku podnikani bude vliozeno 300 000 K¢ z vlastnich zdrojti. Zbyla potieba kapitalu
tedy 500 000 K¢ bude financovéna podnikatelskym tvérem. Na zéklad€ analyzy moznych
Gvérd vysla jako nejvyhodngjsi Ceska spotitelna. Tato banka nabizi roéni trok 5,3 %. Spla-

ceni avéru zobrazuje nasledujici tabulka.

Provedena analyza uvért je uvedena v Piiloze €. 8.
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Tabulka 25 Splaceni uvéru (vlastni zpracovani)

PS tvéru

500 000 116 447 89 947 410 053
410 053 116 447 21733 94714 315339
315339 116 447 16 713 99 734 215 605
— 215 605 116 447 11427 105 020 110 585
110 585 116 447 5 862 110585 g

Splaceni tvéru je rozlozeno do péti let, celkem do 58 splatek. Na urocich bude celkem za-

placeno 82 235 K¢.

11.3 Plan vynosi

Plan vynost bude zobrazen ve tfech variantach, a to pesimistické, redlné a optimistické. Tyto
tfi moznosti jsou uvedeny z diivodu toho, aby byly zachyceny rizné moznosti, jak se mize
podnikéni vyvijet.

Predpokladané vynosy jsou stanoveny na zékladé primérného ¢asu, ktery zakaznice stravi u

kadefnice ¢i kosmeticky a také praimérné ceny, které za sluzby zaplati.

V kosmetické ¢asti salonu je pocitano s primérnym casem jedné navstévy 1,5 hodiny az
2 hodiny dle vyuziti nabizenych sluzeb a primérnou cenou za poskytované sluzby pfti jedné
navstéveé cca 500 K¢. Dle dotaznikového Setieni a fondu pracovni doby jsem dosla k pted-

pokladanym vynostim, které jsou uvedeny v tabulce nize.

V kadetnickeé Casti je slozité urcit poCet zakaznic, které je mozné objednat a poskytnout jim
tak nabizené sluzby, jelikoz je mnoho variant, které by zakaznice mohly pozadovat at’ uz je
to barveni, melirovani, stfthani apod. Po prozkoumani riznych variant, kdy barveni trva
v priméru 2 hodiny, melirovani 3 hodiny a stfih s foukanou 1 hodinu jsem dosla k piedpo-

kladanym vynostm, které jsou uvedeny v nasledujici tabulce.
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Tabulka 26 Planované vynosy v roce 2022 (vlastni zpracovani)

Pesimisticka a Optimisticka

200000 2400000 246000 2952000 272000 3264000
84000 1080000 98000 1176000 110000 1320000
284000 3408000 344000 4128000 382000 4584000

V ptedchozi tabulce jsou uvedeny predpokladané mésicni i rocni vynosy v 1. roce podnikani

rocné meési¢né rocné rocné

a to hned ve tfech variantach. Piedpokladané vynosy taktéz obsahuji dopliikovy prodej na-
bizené kosmetiky. U pesimistické varianty je predpokladany prodej vlasové kosmetiky
v hodnot€ 5 000 K¢, u redlné 6 500 K¢ a u optimistické 8 000 K¢&. Pti prodeji pletové a de-
korativni kosmetiky je u pesimistické varianty pocitano s hodnotou 3 000 K¢, u realné vari-
anty 4 000 K¢ a u optimistické varianty s 5 000 K¢. VSechny tyto ¢astky jsou uvedeny za

obdobi jednoho mésice za kaZzdou zaméstnankyni.

JelikoZ z ¢asovych moZznosti neni mozné rozsifovat do dalSich let pocet zdkaznic je tedy
predpoklad, ze dojde spiSe k rozsifeni salonu o dal$i nabizené sluzby. Dle dotaznikového
Setfeni je nejveétsi zdjem o manikiru/nehtovou modelaz a pedikaru. V druhém roce podni-
kani by tedy mohlo dojit k nabidce sluzeb manikiry/nehtové modeléze a ve tfetim roce by
je mohla doplnit nabidka pedikury. Tyto nové nabizené sluzby s sebou nesou dalsi naklady,
které budou financovany z vlastnich zdroji ziskanych béhem prvniho roku podnikani a sa-
moziejme také jisté vynosy. Piredpokladané naklady a vynosy za nabidku maniktry/nehtové
modelaze pti plném vyuziti Casové kapacity jsou vycisleny v Ptiloze €. 9 a pfedpokladané
naklady a vynosy za pedikutru taktéz pti plném vyuziti Casové kapacity jsou uvedeny v Pfi-
loze ¢. 10. U manikury/nehtové modeléze je pocitdno s primérnym casem jedné navstévy
1,5 hodiny a primeérnou cenou za jednu navstévu 550 K¢. U pedikary je taktéz pocitano

s 1,5 hodinou ¢asu na jednu zékaznici a priimérnou cenou za jednu navstévu 500 K¢.
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11.4 Plan nakladu

Jelikoz jsou naklady zavislé na poc¢tu zédkaznic a druhu poskytovanych sluzeb budou taktéz

vycisleny v pesimistické, redlné a optimistické variant¢.

Do planu nakladt budou taktéz zahrnuty neménné naklady, mezi které patii internet, mzdové

naklady, odvody na socidlni a zdravotni pojisténi, splatky avéru a dalsi.

Mzdové néklady pro 1. rok podnikéani jsou vymezeny pro kadetnice i kosmeticky na zékladni
hrubou mzdu 20 000 K¢ a osobni ohodnoceni 10 %. U kadetnic je dle realné varianty osobni
ohodnoceni ve vysi 6 150 K¢ a u kosmeti¢ek 4 900 K¢. Jelikoz majitelka salonu bude pod-

nikat jako OSVC jsou u ni stanoveny pouze odvody na SP a ZP.

V souvislosti s vy$e uvedenym predpoklddanym obratem je jiz pii zaloZeni podniku zfejmé,
ze salon piekroci obrat Imil. K&, za 12 po sobé jdoucich kalendainich mésict a bude se
muset zaevidovat jako platce DPH. Tim se musi stat nejpozdé¢ji v dobé, kdy jeho obrat pie-
sahne stanovenou ¢astku 1 mil. K¢, nemusi se tedy evidovat jiz pti zacatku podnikéni. Jeli-
koz, ro¢ni obrat neptesdhne 10 mil. K¢, spada salon do kategorie ¢tvrtletniho platce DPH.

S tim je spojené:

e podani danového ptiznani do 25. dne po skonceni ¢tvrtleti,
e podani kontrolniho hlaseni, ve kterém jsou uvedeny platby nad 10 000 K¢ osobam,
které jsou pravnickymi osobami a maji DIC,

e pfenosy dané v ptipad¢ stavebnich tprav.

Pfi nakupu vybaveni, materialu a energie, je mozné uplatnit odpocet na DPH. CoZ znamena,
ze je vhodné;jsi stat se hned od zacatku podnikani dobrovolnym platcem DPH, protoze moz-
nost odpoctu bude zcela jisté vyssi nez dan, jenZ mé byt zaplacena. V nésledujicich mésicich
se predpoklada, Ze odpocet bude nizsi nez to, co se bude odvadét na Financni tGfad. Dle
novely od 1. 5. 2020 spadaji kadefnické sluzby do 10 % sazby DPH a kosmetické sluzby do
21 % sazby DPH.

Jelikoz majitelka salonu neni zcela zdatna v danové problematice, bude tfeba zajistit dafio-

vého poradce a zohlednit jej také v ndkladovych polozkach.
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Nize jsou uvedeny mésicni i rocni naklady pfi redlné varianté pro rok 2022.

Tabulka 27 Mésicni a ro¢ni naklady pfi realné varianté v roce 2022

Kanceldrské potreby

Desinfekéni, hygienické prostredky
Internet

Mobilni pausal

Mzdové naklady zaméstnankyn
Odvody na socialni pojisténi
Odvody na zdravotni pojisténi

Zalohy na SP majitelky

Zaloha na ZP majitelky
Splatka avéru

Energie

Aplikace myFox

Material

CELKEM

500 K¢

1000 K¢

500 K¢

699 K¢

137 412 K¢

38 290 K¢

13 898 K¢

2 544 K¢

2 352 K¢

9 704 K¢

10 000 K¢

30000 K¢

246 899 K¢

6 000 K¢

12 000 K¢

6 000 K¢

8 388 K¢

1 648 944 K¢

459 480 K¢

166 776 K¢

30528 K¢

28 224 K¢

116 448 K¢

120 000 K¢

4 760 K¢

360 000 K¢

2 967 548 K¢



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 117

11.5 Vysledek hospodareni

Dle vycislenych vynost a ndkladi v prvnim roce podnikéni je stanoven pfedpokladany hos-

podaisky vysledek, ktery je uveden v nasledujici tabulce.

Tabulka 28 Hospodaisky vysledek v roce 2022 (vlastni zpracovani)

Pesimisticka alna Optimisticka

Vynosy v roce 2022 3 408 000 K¢ 4 128 000 K¢
Naklady v roce 2022 2 967 548 K¢ 2 967 548 K¢ 2 967 548 K¢
HV v roce 2022 440 452 K¢ 1160 452 K¢ 1616 452 K¢

Nejlepsi hospodatsky vysledek samoziejmé vychazi u optimistické varianty, ktera stale po-

4 584 000 K¢

¢itd s Casovou rezervou a nenapliuje tedy celkovou ¢asovou kapacitu oteviraci doby salonu
pii plné vytizenosti zaméstnankyn. Pokud bude salon spliiovat piedpokladané vynosy, dojde

v nésledujicich letech k rozsiteni salonu o nabidku dalSich sluzeb dle dotaznikového Setfeni.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 118

12 CASOVA A RIZIKOVA ANALYZA

V této kapitole bude piedstaven ¢asovy harmonogram projektu a nasledné budou také ana-

lyzovana rizika, se kterymi se mize podnik béhem své ¢innosti setkat.

12.1 Casova analyza

Casova analyza obsahuje ¢asovy harmonogram a casové rozpéti ¢innosti, které je tfeba za-
jistit a vyridit pfed zahdjenim podnikdni. V nésledujici tabulce jsou definovany a chronolo-

gicky sefazeny jednotlivé ¢innosti, které musi byt pfed startem podnikani uskutecnény.

Tabulka 29 Cinnosti pfed zah4jenim podnikani (vlastni zpracovani)

Cinnosti Doba trvani  Datum
' Sestaveni podnikatelského planu 10 dnl 1.-10. zari
n Zajisténi vhodnych prostor 0 dnl
E Rekolaudace prostor 60 dna 10. zari - 10. listopadu
n Vybérové fizeni na zaméstnance 30dnd 10. zafi - 10. fijna
H Ziskani zivnostenského opravnéni 30dnd 10. fijna - 10. listopadu
H Zapis do Zivnostenského rejstriku 5 dnl 10. - 15. listopadu
Registrace u finan¢niho uradu 5 dnd 15. - 20. listopadu
E Registrace provozovny u Zivnostenského tUradu 7 dnli 15. - 22. listopadu
H Podpis smlouvy se zaméstnanci 2 dny 15. - 17. listopadu
H Registrace u ZP a CSSZ 5 dnl 17.-22. listopadu
H Vytvoreni podnikového Uctu 1den 17. listopadu
H Ziskani financnich prostredkd 30dnd 17. listopadu - 17. prosince
H Nakup a dodani vybaveni provozovny 7 dnGi 17.- 22. prosince
H Uprava provozovny 7 dnli 17.-22. prosince
H Marketingové aktivity 20 dnl 1. - 20. prosince
H Ziskani dodavatel( 30dna 1. - 30. prosince
Ztizeni EET 1 den 30. prosince
H Zahajeni podnikani 1 den 2. ledna
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Samotné zahdjeni provozu je stanoveno na 2. ledna 2022. Jak je ziejmé z predeslé tabulky
zahajovaci ¢innosti, které jsou nutné zajistit pred za¢atkem podnikani, je nutné zacit vytizo-
vat jiz od zaii 2021. Nekteré ¢innosti je mozné vykonavat soucasné, ale i piesto je celkova

doba ptedchozich zahajovacich Cinnosti odhadovana na dobu 4 mésict.

Pro lepsi znazornéni je Casova analyza projektu provedena také pomoci Ganttova diagramu,

ktery je zobrazen nize.

Ganttiv diagram

. " "
S U S I I
S R SIS N
N N A . A .
Sestavend podnikatelského planu -
Zajiiténi vhodnych proster
Eekolaudace prostor L
WVyb&rové fizeni na zamé&stnance |
Zigkani Fivnostenského opravnéni |
Zapiz do Zivnostenslkeého rejstiiln L
Eegistrace u finanéniho dfado |
Fegistrace provozovay u Zivnostenského. . |
Podpiz smlouvy se zamésmanci u
Registrace u ZP a C88Z ]
Vytvofeni podniloového Gety ]
Ziskdni finanénich prostiedkn ]
Nalkup a dodani vybaveni provozovny |
Uprava provozovay L
Marketingoveé aktivity I
Ziskani dodavateln ]
Zfizeni EET ]
Zahajeni podnikcani ]

Graf 23 Ganttlv diagram (vlastni zpracovani)
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12.2 Rizikova analyza

Kazdé podnikani s sebou nese urcita rizika, se kterymi musi podnikatel jiz doptfedu pocitat.
K zjisténi rizik, které mohou béhem provozovani podnikatelské ¢innosti nastat, slouzi rizi-
kova analyza. Ta déle pfispiva k tomu, aby se podnikatel na pripadna rizika ptipravil, kdyby

v budoucnu néktera z nich nastala.

V nésledujici tabulce jsou zobrazena rizika, kterd by se mohla projektu zaloZeni salonu do-

tknout.

Tabulka 30 Rizika projektu (vlastni zpracovani)

Pravdépodobnost Mira dopadu

vyskytu na salon

NezkuSenost s podnikanim vysoka

Nizsi predpokladané vynosy stfedni stiedni

vysoka

Zvyseni nakladu vysoka vysoka

Vstup nového konkurenta na trh nizka stredni
Nedostatek financnich zdroja stredni vysoka
NemoZnost ziskat kvalifikovany personal nizka stfedni

% ’ 7
7

1. NezkuSenost s podnikanim

Velmi vyznamnym rizikem pro podnik mize byt nezkuSenost majitelky salonu s podni-
kanim. Toto riziko miiZze negativné ovlivnit chod podniku. Je v§ak mozné ho snizit Gicasti
na riznych seminatich ¢i skolenich na téma podnikani. Nabidka téchto seminait, skoleni

je dostatecné Siroka a také finanéné dostupna.

vvr ~

2. Nizsi predpokladané vynosy

Ptedpokladané vynosy mohou byt ovlivnény nizsi poptdvkou po nabizenych sluzbach.
Tomuto riziku je mozné ptedejit investici do marketingu a rozsifeni tak povédomi o no-
vém salonu mezi vice lidi. Dal§im moznym sniZenim rizika nizSich pfedpokladanych
trzeb je rozsiteni nabidky sluzeb salonu a také nabidka vice druhti vyrobki na doplitkovy

prodej kosmetiky.
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3. ZvySeni nakladi

Riziko zmény naklad béhem podnikani je v salonu dosti pravdépodobné a to predevsim
v provozni Casti podniku. Muze se jednat o tlak na rGst mezd, navySeni cen energii ¢i
zvyseni odvodl na socialni a zdravotni pojisténi. K ptedejiti tomuto riziku je dilezité
shromazd’ovat informace o planovanych zménéch a nésledn¢ dle téchto ziskanych infor-

maci pocitat s finan¢ni rezervou.
4. Vstup nového konkurenta na trh

Podminky vstupu na trh nejsou volné, nybrz jsou dany ziskanim Zivnostenského oprav-
néni k provozovani kadetnické a kosmetické ¢innosti ¢imz je alespon z ¢asti omezen
vstup novych konkurentti na trh. Ke sniZzeni ohrozeni salonu konkuren¢nimi noveé vstu-
pujicimi podniky na trh je dalezité tvrdé pracovat na rozvoji podniku, nabizet kvalitni

sluzby a zbozi, udrzovat si dobry vztah se svymi zdkazniky.
5. Nedostatek finan¢nich zdroja

Nedostatek finan¢nich zdroji souvisi s niz§imi predpokladanymi trzbami, které jsou
ovlivnény niz§i poptavkou po nabizenych sluzbach. Ziskani dostatku finan¢nich zdroji
je nutné k samotnému provozu salonu, k mozZnosti splaceni uvéru a také k pokryti mzdo-
vych nakladid. Tomuto riziku lze ptedejit zkvalitnénim marketingovych aktivit a také

tvorbou vétsich financnich rezerv.
6. Nemoznost ziskat kvalifikovany personal

Ziskani kvalifikovaného personalu miliZze byt obtizné, nicméné na trhu prace je stale do-
statek vyucenych kadeinic a kosmetic¢ek. Predejit tomuto riziku lze nabidnutim zajima-
vého platového ohodnoceni s mozZnosti nasledného ristu dle vlastnich schopnosti kadet-

nic a kosmeticek.
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13 ZHODNOCENI PROJEKTU

V diplomové praci byl vypracovan projekt na zalozeni nového podniku v oblasti kadetnictvi
a kosmetiky. I piesto, ze se v Pferové nachazi dostatek samotnych kadefnickych salont
a kosmetickych saloni, vétSina z nich nenabizi ob¢ tyto sluzby na jednom misté. Z tohoto
divodu jsem se rozhodla zalozit salon Tovérna na krasu, ktery bude obé€ tyto sluzby nabizet
na jednom misté, coz také povazuji za nejveétsi konkurenéni vyhodu na trhu. Vyhodou tohoto
salonu bude moZnost vyuziti vice sluzeb najednou, zdkaznice tedy nebudou muset za témito
sluzbami cestovat na riizné mista a usetfi tak svij ¢as. Za dalsi vyhodu také povazuji nabidku
doplikového prodeje vlasové, pletové i dekorativni kosmetiky, ktera bude v salonu nabi-
zena. Jedna se o kvalitni kosmetiku specidlné vyrabénou pro kadeinice a kosmeticky, ktera

neni voln¢ dostupna v drogeriich ¢i 1€karnach.

Po ptedstaveni projektu zalozeni nového podniku v oblasti kadetnictvi a kosmetiky bylo da-
lezité rozhodnout o pravni form¢ podniku. Rozhodovala jsem se mezi podnikdnim jako
OSVC a zalozenim spole¢nosti s ruéenim omezenym. Po srovnani téchto dvou moznosti
jsem se rozhodla podnikat jako OSVC. Predmétem podnikani jsou kadeinické a kosmetické

sluzby doplnéné prodejem vlasové, pletove a dekorativni kosmetiky.

V marketingovém mixu byly popsany jednotlivé sluzby, které budou v salonu nabizeny
vcéetné jejich cen, déle byla uvedena marketingova komunikace, kterd zachycuje jednotlivé

formy reklamy a nésledné byl stanoven pocet zaméstnanct, ktefi budou v salonu pracovat.

Na zakladé¢ téchto udaji byl sestaven finanéni plan. Ten obsahuje zakladatelsky rozpocet,
tedy néklady, které jsou potteba na zalozeni podniku. Pti podnikani je nutné pocitat s fi-
nan¢ni rezervou, a proto byla stanovena potieba pocatecniho kapitalu ve vysi 800 000 K¢.
Tato potieba kapitalu bude z ¢asti financovéana z vlastnich zdroji v hodnoté 300 000 K¢

a podnikatelskym tvérem v hodnoté 500 000 K¢.

Dle ¢asovych moznosti zaméstnancii a stanovenych cen za nabizené sluzby byl vypracovan
plan vynost, ktery je rozdéleny do tii variant a to pesimistické, redlné a optimistické. Na-
sledné byl také vypracovan plan nakladi. Po vy¢isleni celkovych vynosii a celkovych na-
kladii byl vypocten hospodarsky vysledek, ktery je taktéZ rozdé€len na pesimistickou, redlnou
a optimistickou variantu. VSechny tyto tfi moZznosti hospodarského vysledku vychazeji

kladné. Podnikani by tedy mélo vykazovat zisk.
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V casové analyze byly popsany jednotlivé kroky potiebné pro vznik nového salonu véetné
jejich délky trvani. I ptesto, ze n¢které kroky lze vykondvat soucasné byla stanovena celkova

potieba Casu pro vznik salonu na 4 mésice.

Rizikova analyza zachycuje mozné rizika, ktera mohou béhem podnikani nastat. Patii mezi
né nezkusenost majitelky salonu s podnikdnim, niz8i odhad trzeb, zvySeni nékladd, vstup
nového konkurenta na trh, nedostatek financnich zdrojii a nemoznost ziskat kvalifikovany

personal. Ke vSem témto moznym rizikiim byl uveden zpiisob, jak jim predejit.
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ZAVER

Cilem této prace bylo vytvoieni projektu na zalozeni nového podniku v oblasti kadefnictvi
a kosmetiky v Prerové. Teoretickd ¢ast byla zamétena na zékladni pojmy z oblasti podni-
kani, mozné formy podnikéni, zdsady a strukturu zpracovani podnikatelského planu, analyzy
podnikového okoli, finan¢ni a Casovy plan. Tyto ziskané poznatky byly nasledné vyuzity

v praktické a projektové Casti prace.

V praktické ¢asti bylo charakterizovano podnikové okoli pomoci PEST analyzy, kterd za-
chycuje makrookoli podniku, nésledné pomoci Porterovy analyzy konkuren¢niho prostiedi
byly uvedeni nejvétsi konkurenti pro novy salon, budouci dodavatelé i skupina zakaznikd,
na kterou bude podnik cilit. Provedena SWOT analyza zachytila moZné piileZitosti i hrozby
pro podnik a dale také jeho silné a slabé stranky. Nasledné doslo k vyhodnoceni dotazniko-
vého Setfeni, které obsahovalo 22 uzavienych otdzek a zucastnilo se jej 90 respondentd.
Otazky byly zaméfeny na cCasové intervaly navstév potencidlnich zakaznikid, vyuzivané
sluzby v salonu a také zajem o doplitkovy prodej kosmetiky. V analytické casti prace byly

také stanoveny dvé vyzkumné otdzky, které byly nasledn€ vyhodnoceny a ob¢ byly pfijaty.

Vyse uvedené poznatky slouZzily jako podklad pro zpracovani projektové Casti. V projektu
byl pfedstaven novy salon v oblasti kadefnictvi a kosmetiky, ndsledovalo rozhodovani o jeho
pravni formé, kdy se autorka prace rozhodovala mezi podnikanim jako OSVC a zalozenim
spolecnosti s ru¢enim omezenym. Nasledné byl popsan marketingovy mix sluzeb, ktery za-
chycuje nabizené sluzby, jejich ceny, marketingovou komunikaci a oteviraci dobu salonu.
Pro ziskani informaci o budoucim hospodatfeni podniku byl sestaven finan¢ni plan, ktery
zahrnuje pfedpoklddané vynosy, naklady a hospodarsky vysledek. Na zékladé¢ téchto infor-
maci byly stanoveny i zdroje financovani. Na zavér byl projekt zhodnocen pomoci casové
analyzy a analyzy rizik, kterd zobrazuje i1 pravdépodobnost vyskytu a miru dopadu na pod-

nik.

Podnikani s sebou nese mnoho vyhod, ale zaroven i fadu rizik. Kazdy by si tedy mél vse
dikladné promyslet a nastudovat neZ se do podnikani pusti. Zakladem pro GspéSny podnik
je dobie sestaveny podnikatelsky plan, ktery ukaze ptedpokladané vynosy, ale také predpo-
kladané néklady a samoziejme i asovou naro¢nost na zalozeni a vybudovani nového pod-
niku. V projektu nesmi chybét ani mozna rizika, kterd by béhem podnikdni mohla nastat.

Dulezité ovSem je odhodlani.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Dobry den,

jsem studentka 5. roéniku univerzity Tomase Bati ve Zliné, fakulty Managementu a ekonomiky.
Chtéla bych Vas poprosit o vyplnéni tohoto dotazniku, ktery slouzi jako podklad ke zpracovani mé
diplomové prace. Dotaznik je zaméren na prlizkum trhu v oblasti kadefnictvi, kosmetiky a vyuzivani

sluZzeb poskytovanych v téchto salonech. Vyplnéni dotazniku Vam zabere pouze par minut.
Dékuji za spolupraci.

1. Jaky je vas vék?
18 a méné let
L] 18-25 let
L 26-35 let
L] 36-45 let
L] 46-55 let
[ 56 a vice let

2. Jste pfimo z Pferova nebo jeho okoli?
[ prerov

1 okoli

3. Jste
] pracujici
studuijici
v dlchodu
L] mate¥ska dovolend
] nezameéstnany

4. Kolikrat rocné navstivite kadernictvi?
[ 1-3x roené
[ 4-6x ro¢né
[ 7-9x ro¢né
[ 9x a vice za rok
L] Nechodim ke kadefnici

5. Kolikrat rocné navstivite kosmeticky salon?
[ 1-3x ro¢né
[ 4-6x ro¢né
L1 7-9x rogné
L 9x a vice za rok
L1 Nechodim na kosmetiku



vs s

6. Jaké sluzby v kadefnictvi vyuZivate a jak casto?

NevyuZivam 1-3x rocné | 4-6x rocné | 7-9x rocné

9x a vice za rok

Stfihani

Melir

Barveni

Trvala

Regeneracni kura

7. Jaké sluzby vyuiZivate v kosmetickém salonu a jak casto?

Nevyuzivdam | 1-3x 4-6x 7-9x
rocné rocné rocné

9x a vice za rok

Uprava obo¢i

Barveni obodi

Barveni ras

Trvald na fasy

Pletova maska

Depilace

Cisténi pleti

Masaz obliceje

Osetreni proti vraskam

8. Kolik utratite primérné za jednu navstévu kadernictvi?
Ll o-2soke  Oa2s1-sooke  Oso1-7soke [ 751-1000 Ke

9. Kolik primérné utratite za jednu navstévu kosmetického salonu?
Oo-2soke  Oa2s1-sooke O so1-7soke [ 751-1000 K&

10. Chodite vidy ke stejné kadefnici?
(| Spise ano L Ano (| Spise Ne O Ne

11. Chodite vidy ke stejné kosmeticce?
(| Spise ano L Ano (| Spise Ne O Ne

[ 1000 K¢ a vice

[ 1000 K¢ a vice




12. Ktery z nasledujicich faktort je pro vas nejvice dileZity pfi vybéru kadefnictvi?

NedUleZity

Spise nedllezity

Nevim

Spise dlleZity

Dalezity

Nabidka sluzeb

Kvalita sluzeb

Cenova hladina

Doba objednani

Vzhled salonu

Personal

Blizkost bydlisté

Jiné faktory

13. Ktery z nasledujicich faktorl nejvice ovlivni vas vybér kosmetického salonu?

NeduleZity

Spise nedulezity

Nevim

Spise dlleZity

Dalezity

Nabidka sluzeb

Kvalita sluzeb

Cenova hladina

Doba objednani

Vzhled salonu

Personal

Blizkost bydlisté

Jiné faktory

14. Kolik ¢asu priimérné stravite v kadefnictvi pfi jedné navstévé?

L1 do 30 minut [ 30 minut-hodina [ hodina-2 hodiny ) hodiny a vice

15. Kolik ¢asu stravite v kosmetickém salonu pfi jedné navstévé?
L1 0 minut L do 30 minut 30 minut-hodina L hodina-2 hodiny
) hodiny a vice

16. Vyuzili byste kadefnictvi a kosmetiku na jednom misté?
Ll Spise ano Lano O Nevim O Spise ne L Ne



17. Jaké dalsi sluzby byste vyuzili v novém salonu?

Nevyuzili Spise nevyuzili Nevim Spise vyuzili Vyuzili

Manikara/Nehtova
modelaz

Pedikura

Rasy

Oboci

Masaze

Solarium

JINE SIUZDY ...

18. Vyuzivate dopliikovy prodej vlasové kosmetiky u své kadefnice?
Ol Spise Ano Oano O Spise Ne L Ne

19. Vyuzivate dopliikovy prodej kosmetiky v kosmetickém salonu?
Ol Spise Ano L Ano (| Spise Ne L Ne

20. Znate néjaky salon v Pferové, kde je pohromadé vice sluzeb? Napf. kadefnictvi a kosme-
tika dohromady.
Ol Spise Ano L1 Ano Ol Spise Ne L Ne

Pokud jste odpovédéla spiSe ano nebo ano, tak ktery?

21. Uvitali byste, kdyby bylo otevieno i o vikendu?
] Spise Ano L1 Ano ] Spise Ne L Ne

22. Chcete ziskavat novinky o novém salonu?
L1 E-mailem
[ postou
1 Osobné, pti navstéve
Ol Telefonicky
O sms
L] Nechci odebirat



PRILOHA P II: VYHODNOCENI DOTAZNIKOVEHO SETRENI
ABSOLUTNI A RELATIVNI CETNOSTI

Otazka ¢. 1 Jaky je Vas vék?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

18 a méneé let 12 10%

18-25 let 19 16 %

26-35 let 16 13 %

36-45 let 21 17 %

46-55 let 27 23 %

56 a vice let 25 21%

Otazka €. 2 Jste primo z Prerova nebo jeho okoli?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

Prerov 71 59 %

Okoli 49 41 %

4 v
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Absolutni cetnost Relativni cetnost

Pracujici 54 %
Studuijici 23 19 %
V dichodu 17 14 %
Matefska dovolena 12 10 %
Nezaméstnany 3 3%

Jiné 0 0%



Otazka €. 4 Kolikrat roéné navstivite kadernictvi?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

1-3x ro¢né 18 15 %
4-6x rocné 42 35%
7-9x rocné 31 26 %
9x a vice za rok 26 22%

Nechodim ke kadernici 3 2%

Otazka ¢. 5 Kolikrat ro¢né navstivite kosmeticky salon?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

1-3x ro¢né 43 36 %
4-6x ro¢né 12 10 %
7-9x ro¢né 28 23 %
9x a vice za rok 32 27 %
Nechodim na kosmetiku 5 4%

v 4 v M e g wr _r . v

Otazka ¢. 6 Jaké sluzby v kadernictvi vyuzivate a jak ¢asto?

Nevyuzivam  1-3xrocné  4-6xrocné  7-9xrocné  9x a vice za rok
Strihani 3 4 44 11 58
Melir 51 20 49 0 0
Barveni 12 3 21 36 48
Trvala 112 8 0 0 0

Regeneracni kura 34 46 31 9 0



Nevyuzivam  1-3xrocné  4-6x rocné 7-9xrocné  9xa vice za rok
Strihani 3% 3% 37% 9% 48 %
Melir 42 % 17 % 41 % 0% 0%
Barveni 10 % 3% 17 % 30% 40 %
Trvala 93 % 7% 0% 0% 0%

Regeneracni kura 28 % 38% 26 % 8 % 0%

Otazka ¢. 7 Jaké sluzby vyuzivate v kosmetickém salonu a jak casto?

_ NevyuZivam  1-3xro¢né 4-6xrocné 7-9xrocné 9x a vice za rok
19 25 17 28 31
34 18 16 25 27
37 20 18 29 16
89 19 12 0 0
12 8 28 62 10
10 10 9 53 38

Cisténi pleti 12 8 28 62 10

Masaz obliceje 16 13 23 56 12

Osetreni proti 47 15 32 18 8

vraskam



Relativni cetnost

NevyuzZivam 1-3xrocné 4-6xrocné 7-9xrocné 9x a vice za rok
Uprava obogi 16 % 21% 14 % 23 % 26 %
Barveni oboci 28 % 15 % 13 % 21% 23 %
Barveni ras 31% 17 % 15% 24 % 13 %
Trvala na rasy 74 % 16 % 10% 0% 0%
ISIEINENE 10% 7% 23% 52 % 8%
Depilace 8 % 8 % 8 % 44 % 32%

Cisténi pleti 10 % 7% 23% 52 % 8%

Masaz obliceje 13% 11% 19 % 47 % 10 %

Osetreni proti 39% 12 % 27 % 15% 7%

vraskam

Otazka ¢. 8 Kolik utratite priiomérné za jednu navstévu kadernictvi?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

0-250 K¢ 16 13 %

251-500 K¢ 23 19 %

501-750 K¢ 34 28 %

751-1000 K¢ 38 32%

1000 K¢ a vice 9 8%



Otazka ¢. 9 Kolik prumérné utratite za jednu navs§tévu kosmetického salonu?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

0-250 K¢ 25 21%
251-500 K¢ 22 18 %
501-750 K¢ 36 30 %
751-1000 K¢ 34 28 %

1000 K¢ a vice 3 3%

Otazka ¢. 10 Chodite vzdy ke stejné kadernici?

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

SpiSe ano 44 37 %
Ano 58 48 %
SpiSe ne 12 10 %

6 5%

Otazka ¢. 11 Chodite vzdy ke stejné kosmeticce?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

Spise ano 38 32%
Ano 61 51 %
Spise ne 13 11%

8 6 %



Otazka €. 12 Ktery z nasledujicich faktort je pro vas nejvice dilezity pfi vybéru

kadefnictvi?

Absolutni ¢etnost

Nedulezity Spise nedulezity Nevim Spise dulezZity Dulezity
Nabidka sluzeb 24 16 18 21 41
Kvalita sluzeb 3 5 8 37 67
Cenova hladina 16 22 2 11 69
Doba objednani 32 15 9 26 38
Vzhled salonu 41 33 9 18 19
Personal 26 24 3 31 36

Blizkost bydlisté 32 37 6 24 21

Relativni ¢etnost

Neddulezity Spise nedUlezity Nevim Spise dulezity Dulezity
Nabidka sluzeb 20% 13 % 15 % 18 % 34 %
Kvalita sluzeb 2% 4% 7% 31% 56 %
Cenova hladina 13 % 18 % 2% 9% 58 %
Doba objednani 27 % 12 % 7 % 22 % 32%
Vzhled salonu 34 % 28 % 7% 15 % 16 %
Personal 22% 20 % 2% 26 % 30 %

Blizkost bydlisté 27 % 31% 5% 20 % 17 %




Otazka ¢. 13 Ktery z nasledujicich faktort nejvice ovlivni vas vybér kosmetického

salonu?

Absolutni ¢etnost

Nedulezity Spise nedulezity Nevim Spise dulezity Dulezity
Nabidka sluzeb 23 18 4 28 47
Kvalita sluzeb 11 13 6 36 54
Cenova hladina 19 17 3 39 42
Doba objednani 14 23 5 37 41
Vzhled salonu 32 36 16 25 11
Personal 24 21 4 37 34

Blizkost bydlisté 36 32 8 23 21

Relativni ¢etnost

Nedulezity Spise nedulezity Nevim Spise dulezity Dulezity
Nabidka sluzeb 19 % 15 % 4% 23 % 39 %
Kvalita sluzeb 9% 11 % 5% 30 % 45 %
Cenova hladina 16 % 14 % 3% 32% 35%
Doba objednani 12 % 19% 1% 31% 34 %
Vzhled salonu 27 % 30 % 13% 21 % 9%
Personal 20 % 18 % 4% 31% 27 %

Blizkost bydlisté 30 % 27 % 7 % 19% 17 %




Otazka ¢. 14 Kolik ¢asu primérné stravite v kadernictvi pri jedné navstévé?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

Do 30 minut 17 14 %
30 minut-hodina 24 20 %
Hodina-2 hodiny 41 34 %

2 hodiny a vice 38 32%

Otazka ¢. 15 Kolik ¢asu stravite v kosmetickém salonu pii jedné navstévé?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

0 minut 5 4%
Do 30 minut 32 27 %
30 minut-hodina 39 32%
Hodina-2 hodiny 42 35%

2 hodiny a vice 2 2%

Otazka €. 16 VyuZzili byste kadernictvi a kosmetiku na jednom misté?

Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost

Spise ano 38 32%
Ano a7 39 %
Nevim 9 7%
Spise ne 14 12 %

12 10 %




Otazka ¢. 17 Jaké dalsi sluzby byste vyuZili v novém salonu?

Absolutni ¢etnost
_ NevyuZili Spie nevyuZili Nevim  Spite vyuzili  Vyusili

Manikura/ 17 23 12 39 29

Nehtova modelaz

19 21 13 29 38
38 26 25 14 17
30 34 11 23 22
25 34 3 27 31
Solarium 49 18 13 14 26

Relativni cetnost

_ NevyuZili SpiSe nevyuzili Nevim  SpiSe vyuZzili Vyuzili

Manikara/ 14 % 19 % 10 % 33% 24 %

Nehtovd modelaz

16 % 17 % 11%  24% 32%
32% 21% 21% 12% 14 %
25% 29% 9% 19 % 18%
21% 28% 2% 23% 26 %
41% 15 % 11% 12% 21%



wr _r

Otazka ¢. 18 Vyuzivate dopliikovy prodej vlasové kosmetiky u své kadernice?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

Spise ano 34 28 %
Ano 46 39 %
Spise ne 22 18 %

18 15 %

Otazka ¢. 19 Vyuzivate dopliikovy prodej kosmetiky v kosmetickém salonu?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

SpiSe ano 36 30 %
Ano 41 34 %
Spise ne 24 20 %

19 16 %

v 4 W 7 v
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Spise ano 8 7%
Ano 17 14 %
Spise ne 54 45 %

41 34 %



Otazka ¢. 21 Uvitali byste, kdyby bylo otevieno i o vikendu?

Absolutni cetnost Relativni cetnost

Spise ano 39 33%

Ano 22 18 %
Spise ne 42 35%

17 14 %

Otazka ¢. 22 Chcete ziskavat novinky o novém salonu?

Absolutni ¢etnost Relativni cetnost

E-mailem 39 33%
Postou 4 3%
Osobné, pri navstéve 24 20%

Telefonicky 6 5%

SMS 19 16 %

Nechci odebirat 28 23 %



PRILOHA P III: JEDNOTNY REGISTRACNI FORMULAR

JEDNOTNY REGISTRACNI
FORMULAR

CENTRALNI

REGISTRACENI MisTO FYZICK!:\ OSOBA
podaci razitko
CAST A - PODNIKATEL
01 Podnikatel
a) titul Ib) jméno Ic) pfijmeni Id) titul

e) pohlavi " Ig) véechna dfivéjsi pfijmeni

Zena/muz "’

If) rodné piijmeni

[h) rodinny stav i) misto narozeni ) okres

n) rodné &islo

[k) stat

1) statni ob&anstvi Im) datum narozeni

[0) identifikaéni &islo osoby Ip) obchodni firma (jen u osob zapsanych do obchodniho rejstiiku)

— A A A A

02 Adresa bydlisté

a) nazev ulice

Ib) &.p./Eev.

]’c) &islo orientaéni Id) psC

e) nazev obce ) éast obce

g) okres

[ ——

Ih) stat

03 Adresa sidla
[a) sidlo trvale shodné s bydlistém

]

ANO / NE"]

[b) nazev ulice Ic) €.p./ E.ev. Id) &islo orientaéni Ie) PSC ]
1 1 1 1

[f) nazev obce g) ¢ast obce ]

[h) okres i) stat ]

04 Adresa pobytu na (zemi CR (pro zahraniéni osoby) ¥

[a) nazev ulice

Ib) &.p./Eev.

Ic) ¢islo orientaéni Id) PSC

[e) nazev obce f) ¢ast obce

[g) okres Ih) povoleny pobyt do

B

I 1 I 1 1 1

05 Pfredmét podnikani (u Zivnosti volné vyznacte éisla obori éinnosti na seznamu)
- ve smyslu § 45 resp. § 50 Zivnostenského zakona ohlasuji Zivnost resp. Zadam o koncesi

poradové
cislo 1.

06 Provozovna

a) nazev ulice b) &.p./c.ev.

¢) Gislo orientaéni Id) PsSC

1 Il 1 1

e) nazev obce If) ¢ast obce g) okres

h) nazev provozovny i) umisténi provozovny

j) datum zahajeni provozovani Zivnosti
vV provozovné

Ik) provozovna podléhajici kolaudaci

1 | 1 [ 1 1

ANO / NE’)

1) pfedméty podnikani provozované v provozovné
dle pof. éisla / u Zivnosti volné éislo oboru

/I /(7 (777

J
]
)
]
J

—

07 Odpovédny zastupce

[a) titul Ib)jméno Ic) pfijmeni

[ ]

[e) statni obéanstvi If) rodné pfijmeni Ig) datum narozeni

L 1

Ih) rodné &islo

L L L

[i) misto narozeni

I
T) okres Tk) stat

A )
1) pohlavi "
Zena / muz "’

1] . . - . - g s ws
: vyplni pouze fyzicka osoba, ktera nema pfidéleno rodné ¢islo

? vyplni pouze osoba, ktera mé adresu sidla shodnou s adresou bydli&té
vyplni pouze osoba, ktera ma povoleny pobyt

MPO FO - vzor &. 13 (093019) il

3)

" nehodici se &krtnéte



08 Adresa bydlisté odpovédného zastupce

[a) nazev ulice [b) €.p./ C.ev. c¢) cislo orientacni Id) Psc ]
1 1 1 1

[e) nazev obce f) cast obce ]

[g) okres h) stat ]

09 Adresa pobytu odpovédného zastupce na izemi CR (pro zahraniéni osoby)

[a) nazev ulice b) ¢.p. / C.ev. [c) ¢islo orientaéni | d) PSC ]
1 1 1 1

[e) nazev obce ]'f) cast obce ] g) okres ]

10 Datum ustanoveni do funkce odpovédného zastupce [ | | ]

11 Ustanoveni odpovédného zastupce pro predméty podnikani D D D D D D D D [:] D
(poradové &islo pfedmétu podnikani)

CAST B - OZNAMENi SPRAVE SOCIALNIHO ZABEZPECENI

[— oznamuji ve smyslu zakona ¢. 582/1991 Sb., nasledujici skuteénosti SSZ v ]
datum zahajeni samostatné vydéleéné
cinnosti | | | I . | |

CAST C - OZNAMENi ZDRAVOTNI POJISTOVNE

- oznamuiji ve smyslu zakona o vefejném zdravotnim pojisténi zahajeni vykonu samostatné
vydélecéné ¢innosti zdravotni pojistovné v
[a) nazev zdravotni pojistovny b) druh (kéd) ZP ]
[c) ¢islo bankovniho Gétu / smérovy (identifikaéni) kod | d) vyse zalohy ]
1 1 1 1 1 l_l 1 1 1 1 1 1 1 1 | 1 1 1
e) datum zahajeni samostatné vydélecné
ginnosti ) | \ | L

CAST D - OZNAMENi PRACOVNIHO MiSTA

- oznamuji ve smyslu zakona o zaméstnanosti

volné pracovni misto / obsazeni volného pracovniho mista” UP v
[a) misto vykonu prace ] b) nazev profese c) dle KZAM d) vznik / obsazenost’ ke dni ]

N R
e) pracovné pravni vztah na dobu f) pracovni doba g) potet mist h) vy$e mzdy
uréitou / neurgitou ’

N pozad % vzdelani, - PRr— -
[I) poZadované vzdélani, praxe j) zveiejiiova ANO / NE) ]
[k) kontaktni osoba na pracovisti ] I) poznamky: nabizené vyhody, specialni poZzadavky apod. ]

CAST E - VYBERTE URADY, VUCI KTERYM JE PODANI CINENO

[a) Zivnostensky Gfad [:] pocet pfiloh lb) SSZ D pocet pfiloh Ic)Zdravotni pojistovna [:] pocet piiloh ]
1 1 1
[d) Finanéni Gfad D pocet priloh Ie) Ufad prace D pacet priloh ]

1 1

CAST F - ADRESA PRO DORUCOVANI
[a) nazev ulice [b) &.p./ E.ev. ¢) gislo orientaéni ] d)PsC ]
1 1 1

1
[e) nazev obce f) &ast obce ] g) okres ]

[h) adresu pouZit i pro nasledujici fizeni ANO / NE) ]

CAST G — DOPLNUJICi UDAJE

[a) telefon Ib) datova schranka Ic) e-mail ]
[jménu podatele Ipﬁjmeni podatele ]
Y dne

vlastnoruéni podpis

MPO FO - vzor ¢. 13 (093019) 2 ? nehodici se 8krtnéte



PRILOHA PIV: PRILOHA K JRF - PREDMET PODNIKANI

CENTRALNI
REGISTRACNI MiSTO

PRILOHA
PREDMET PODNIKANI

podaci razitko

Identifikaéni ¢ast podnikatele

a) jmeéno a pfijmeni / obchodni firma / nazev

b) identifikaéni €islo osoby

[c) rodné &islo

d) datum narozeni " ]
L

Pfedmét podnikani (u zivnosti volné vyznacte €isla obori ¢innosti na seznamu)
- ve smyslu § 45 resp. § 50 Zivhostenského zakona ohlasuji Zivnost resp. Zadam o koncesi

pofadové
gislo 2.

poradové
cislo 3.

pofadové
éislo 4.

poradové
cislo 5.

pofadoveé
éislo 6

poradové
cislo 7.

pofadové
Cislo 8

pofadové
cislo 9.

poradové
tislo 10

pofadoveé
éislo 11.

[Jméno podatele

Ipfijmem’ podatele

[vztah k pravnické osobé

|

Y

Idne

vlastnoruéni podpis

n

vyplni pouze fyzicka osoba, ktera nema pridéleno rodné ¢islo

MPO PP — vzor ¢. 02 (082010)

" nehodici se Skrtnéte



PRILOHA P V: CENIK POSKYTOVANYCH SLUZEB KADERNICTVI

CENIK — Kadefnictvi

260-310 K¢
Myti +Strih + foukana 360-450 K¢
Barveni 360-500 K¢
Barveni + foukana 630-680 K¢
Barveni + stfih + foukana 720-840 K¢
Barveni + melir + stfih 820-940 Ké
450-810 K¢
820-890 K¢
830-910 K¢
Trvala
Tonovani
Regeneraéni kara
Spolecensky uces

ProdluZovani vlasi

(za 1 pramen délky 40 cm, véetné vlasu)




PRILOHA P VI: CENIK POSKYTOVANYCH SLUZEB KOSMETIKA

CENIK — Kosmetika

Uprava 0boEi. ... ssesr e e esesssev s esnsnenens. 90 KE
Barveni obo€i.....ccccv i, 80 KE
Barveni Fas....ccoeueieeieeee e aeree e eeses oo sneennnee e 80 KC
Trvald Na Fasy ..o eveeceinn e csnesresneserseanesnennnss 400 KE
Pletova maska na oblicej, krk a dekolt................... 95 K¢
Depilace....ciiieie s seaenee e 060-450 KE
CiBtENT Pleti.eceeiieiceiiiecceeiis e sescnssenenens 150 KE
Masaz obliceje a dekoltu......cccoceeeeeiviienniniiennaeee. 200 KE
OSetfeni proti vraskdm........cccccvveevevevcreveevenveeennnen. 420 KE

L BN et tee e ettt ee e s aeren s eeeaeennn. 0O 400 KE




PRILOHA P VII: CENIK MYFOX

myFox Pro
AKCNI CENY!
(mésicni cena pfi rocni platbé)

myFox Easy EET
(mésicni cena pfi rocni platbg)

cenik aplikace myFox

575-Ke

Fox zakladni li 1 uZivatel (IO 249 K&
myFox zakladni licence 1 uzivatel (ICO) c 397 K&

myFox - dalsi uZivatel, zaméstnanec Vv cené 242 Ké
rozSifeni myFoxu o webovou stranku - 125 K¢

PIné funkéni verze ZDARMA na 3 tydny VYZKOUSET VYZKOUSET

Prehled funkci myFox Easy EET myFox Pro

pokladna pfipravena na EET

&
&

platby kartou (SumUp)
kartotéka klientd

statistiky trzeb

elektronicka dctenka

moznost vice obsluhujicich
mobilni aplikace pro Android
mobilni aplikace pro Apple i0S

technicka podpora (email, helplinka)

SN RN CHENRN L}

rezervacni systém a kalendaF

online rezervace z webu / Facebooku

CICRRICIS R SR

E

SMS upozornéni klientt (odeslani 100 SMS

mési¢né zdarma v cené pausalu, X
moznost cenové zvyhodnénych myFox .
webowych stranek v

<

PIné funkéni verze ZDARMA na 3 tydny VYZKOUSET VYZKOUSET

] ! . myFox Pro
moZnosti placeni myFox Easy EET AKCNI CENY!
- i o
mésicni platba 299 K¢ 476 KE
- B ) o e
pulrocni platba (1 mésic zdarma) 1794 K 2380 KE
rocni platba (2 mésice zdarma) 2990 K¢

4760 K&



PRILOHA P VIII: ANALYZA PODNIKATELSKYCH UVERU

Maésicni splatka Celkem

Pocet splatek Urok

MONETA Money 5,9 % p. a. 9942 K¢ 596 520 K¢

Banka, a.s.

Ceskoslovenska 60 6,9 % p. a. 10 017 K¢ 601 020 K¢

obchodni banka, a.s.

Ceska sporitelna, a.s. 58 5,3 % p. a. 9 784 K¢ 567 472 K¢

Sberbank CZ, a.s. 60 6,49 % p. a. 9 802 K¢ 588 120 K¢



PRILOHA IX: VYCISLENE NAKLADY A VYNOSY
MANIKURA/NEHTOVA MODELAZ

Néklady na vybaveni manikury/nehtové modelaze:

Stolek

Zidle

Stolni lampa

UV lampa

Vitrina

Komoda

Bruska na nehty

Materidl-pilniky, nGzky, stétecky apod.
Doplnkovy prodej

CELKEM

Pocet kust

Piedpokladané vynosy manikury/nehtové modelaze:

Fond pracovni doby za 1 mésic

Vynos za mésic

Cenazakus Cena celkem

1200 K¢

700 K¢

500 K¢

1100 K¢

2 000 K¢

2 300 K¢

1500 K¢

3 000 K¢

8 000 K¢

1200 K¢
1400 K¢
500 K¢

2200 K¢
2 000 K¢
2 300 K¢
1500 K¢
3 000 K¢
8 000 K¢

22 100 K¢

Rocni vynos

288 hodin

105 600 K¢

1267 200 K¢
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Naklady na vybaveni pedikiary

Pocet kusu Cena za kus Cena celkem

Vanicka 2 6 000 K¢ 12 000 K¢
CELKEM 33 700 K¢
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Fond pracovni doby za 1 mésic Vynos za mésic Rocni vynos

288 hodin 96 000 K& 1 152 000 K¢&




