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ABSTRAKT

Prace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu na rozsiteni internetového obchodu o
kamennou prodejnu. Analyticka a navrhova ¢ast tematicky vychazi z ¢asti teoretické, jejiz
soucasti je popis sestaveni podnikatelského pldnu a analyz trhu. V navrhové c&asti je

vytvoren konkrétni podnikatelsky plan a ekonomické vyhodnoceni.

KLIiCOVA SLOVA

Podnikatelsky zamér, SWOT analyza, SLEPT analyza, analyza konkurence, finan¢ni

plan, marketingova strategie a cile

ABSTRACT

The subject of the thesis is to create a business plan for expansion of an online store by a
local premised store. Analysis and practical part is based on the theoretical part, which
includes a description of a business plan and market analysis. In the practical part is created

a business plan and an economic evaluation.

KEYWORDS

Entrepreneurial project, SWOT analysis, SLEPT analysis, competition analysis,

financial plan, marketing strategy and objective
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UvoD

Podnikani je zaruceno Listinou zdkladnich prav a svobod. Zagit podnikat muze kazdy,
at’ uz je v dané oblasti ¢i oboru dobfe obeznamen ¢i nikoliv, at’ uz ma vlastni kapital
nebo cizi. OvSem k vytvorfeni uspé$ného podnikani by si mél kazdy dopiedu spocitat a
prozkoumat, zda mé jeho podnikatelsky zdmér cenu a zda mize viibec fungovat. K

tomuto ucelu slouzi podnikatelsky plan.

Podrobn¢ sepsany plan muze vest K riznym poznatkum, které by mé bez vypracovani
takového planu ani nenapadly. Budu se drZet postupu, sepsaného v teoretické casti
prace, aby nebylo nic vynechano a plan tak byl kompletni a co nejvice tak odrazel

realnou skutecnost, ktera by mohla nastat, kdyby se plan realizoval.

Tématem prace je rozsifeni internetového obchodu Zelena Louka 0 kamennou prodejnu.
Podnik Zelena Louka je v mém vlastnictvi a zabyvd se prodejem zahradnickych a
péstitelskych potieb pfevazné pro vnitini péstovani a péstovani ve sklenicich. Nazev
Zelena Louka je smysleny, avSak internetovy obchod je realny, pouze pod jinym
ndzvem. Pravy nazev existujiciho internetoveho obchodu neni v préci uveden a z tohoto
dtvodu jej budu v praci nazyvat Zelena Louka. Zelena Louka je na trhu jiz n€kolik let, a
za tuto dobu i stacil zménit majitele. Pivodni majitel internetovy obchod po dvou letech
fungovani prodal. Ja, jakozto soucasny majitel jej vlastnim do dnes a jsou to pfiblizné
dva roky od zmény majitele internetového obchodu. Prace se zaméfuje na rozsifeni této
firmy, rozsiteni se bude tykat kamenné prodejny. Dle mého nazoru je to podnikatelska
prilezitost, stojici za vyuziti. V praci bude podrobné popsan plan, jakym zplisobem by
bylo mozne prodejnu realizovat a zda by bylo fungovala, pfipadné jak. Nezbytnou ¢asti
bude i finanéni plan, ve kterém bude popsana finan¢ni stranka projektu, a predevsim

porovnani souc¢asného stavu oproti podnikatelskému zaméru na rozsifeni.
Podnikatelsky plan vypracovavam s vidinou budouci realizace. A pravé tato diplomova

prace mi bude navodem a oporou pii jeho realizaci. Stejné tak jako by mohla byt

inspiraci pro ty, co planuji rozsiteni svého podniku, nebo podniku, ve kterém pracuji.
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Véfim, Ze v této praci nenajdou inspiraci jen subjekty ze stejného odvétvi, zamyslejici
roz§ifit své podnikani o kamennou prodejnu, ale bude zdrojem mnoha uZzitecnych

informaci i pro sirokou vefejnost a zacinajici podnikatele.
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CiL A METODIKA PRACE

Hlavnim cilem této diplomové prace je vytvotreni podnikatelského planu, ktery se
zam¢fuje na rozsifeni internetového obchodu Zelenda Louka o kamennou prodejnu.
Firma je na trhu jiz ¢tyfi roky, jedna se tedy o zabé&hly internetovy obchod, ke kterému
se v této préaci budu snazit ziidit kamennou prodejnu. Plan bude co nejpodrobnéjsi a co
nejvice bude odrazet realitu, aby mohl tento podnikatelsky plan slouZit jako navod

k jeho budouci realizaci.

Diplomovéa prace je rozdélena do tii Casti. Prvni Cast je zaméfena na teoreticka
vychodiska. Ty zahrnuji definice, vysvétleni pojmd, analyzy a modely, rizné postupy a
osnovy Kk vypracovani samotného podnikatelského planu. Teoreticka cast je velmi
dilezita, jelikoZ z ni erpaji i dali kapitoly prace. Ctendf si zaroven bude moci zpétné
vyhledat né&kterou z pouzitych analyz ¢i modeld z praktické casti v teoretickych

vychodiskéch prace a najit si jeji popsani, a co vlastné znamena.

Analyticka cast prace se zabyva analyzovanim prostiedi, ve kterém se podnik bude
nachazet. PouZity jsou analyzy vnitiniho a vné&jSiho okoli podniku, coZ je analyza
SLEPT, Porterova analyza konkuren¢nich sil, Analyza 7S, finan¢ni analyza souc¢asného
stavu a jako posledni analyza SWOT, ktera shrne veSkeré kladné i zaporne stranky
podniku na zaklad¢ piedchoziho zjisténi, spolu se zjisténymi piilezitostmi a hrozbami. Z

téchto analyz budu vychazet v posledni praktické casti.

Prakticka ¢ast préce se zabyva podnikatelskym pldnem na vytvotfeni kamenné prodejny,
budu vchazet z piedchozich analyz, které mi dali podklady k stavu konkurence okoli a
jiné. Ziskané poznatky mi pomohou k vstupnim datim pro sestaveni finanéniho planu.
Prakticka ¢ast zahrnuje podrobny popis podniku kamenné prodejny, ¢imz je zamysleny
prodejni prostor, marketingovy plan, organiza¢ni struktura, a jiné. Hlavni sloZkou
praktické ¢asti je finan¢ni plan. Finan¢ni plan obsahuje nékolik variant, optimistickou,
pesimistickou a realnou variantu pro prvni rok podnikani. Dale je pak vypracovan

finanéni plan pro druhy a tieti rok podnikéni, které budou pouze v jedné variantg, to se
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pak bude porovnavat se soucasnym stavem, abych mohl dojit K uréitym zavéram.
V zavéru jsou shrnuty veSkeré poznatky vSech tii ¢asti prace a formulace vyvozenych

zaveru.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

1.1 Zakladni pojmy

V prvni ¢asti teoretickych vychodisek nejprve objasnim zakladni pojmy a definice, pro

lepsi pochopeni termint a zakladnich nazvu, které se v praci vyskytuji.

1.1.1 Podnikani
w~Podnikanim se rozumi soustavna cinnost provadeéna samostatnée podnikatelem

viastnim jménem a na viastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku."[1]

1.1.2  Podnik

»~Podnikem se pro ucely tohoto zakona rozumi soubor hmotnych, jakoz i osobnich

a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty,
ktere patri podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji

tomuto ucelu slouzit."[1]

1.1.3 Podnikatel
»(1) Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovednost vydélecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamerem cinit tak soustavné za ucelem

dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této c¢innosti za podnikatele.[1]

(2) Pro ucely ochrany spotiebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele povazuje také
kazda osoba, kterd uzavird smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo
obdobnou cinnosti ¢i pri samostatném vykonu svého povolani, popripadeé osoba, ktera

Jednda jménem nebo na ucet podnikatele.**[1]
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1.1.4 Misto podnikani
»(1) Sidlo podnikatele se urci adresou zapsanou ve verejném rejstiitku. Nezapisuje-li se
fyzicka osoba jako podnikatel do verejného rejstiiku, je jeho sidlem misto, kde ma

hlavni obchodni zavod, popripadé kde ma bydliste.*[1]

1.2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pfesnym a detailnim vyjadfenim zdmérG podnikatele, popisujici
veskeré vnéj$i a vnitini faktory, které souvisi se zalozeni, ¢i rozSifenim podniku.
Podnikatelsky plan obsahuje podnikové strategie a nastroje pro realizaci planu.
Planovani je dulezitou soucasti kazdého rozhodovani a tizeni v podniku, a probiha ve
vSech fazich podniku, at’ se jedna o zalozeni ¢i rozsifeni firmy. Strategie ve vSech fazich
a Grovnich by mély vzdy odrazet realné, existujici predpoklady pro podnikéni, které
jsou jak odrazem realného okoli a prostiedi podniku, tak jeji momentalni interni situace

v Zivotnim cyklu, ve kterém se podnik nachazi.[2]

vvvvvv

podnikatelsky plan poloZit, jsou otazky CO? JAK? PROC? Bez odpovédi na tyto otazky
je vypracovani a nasledna realizace uspésného podnikatelského planu téméef nemozna.
Vyse uvedené tii zékladni otazky si muzeme dale rozvést do nasledujicich

podotézek.[2]

e V Cem spociva nebo by méla spocivat podnikatelské ¢innost

e Co je hodnota pro zékazniky

e Jaké jsou ptednosti pro danou oblast podnikani

e Jsou zjisténé prednosti aplikovany tam, kde budou produkovany vysledky

e Co je konkrétnim trhem pro danou oblast podnikani nyni a také v bezprostredni

budoucnosti[3]
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1.2.1 Struktura podnikatelského planu
Podnikatelsky plan se sklada z nasledujicich ¢asti:

e Titulni strana

e Obsah

e Uvod, el

e Popis podnikatelské ptilezitosti
e (Cile firmy a vlastnikt
e Popis firmy

e Potencialni trhy

e Analyza konkurence

e Marketingova strategie
¢ Financ¢ni plan

¢ Rizika projektu

e Piilohy[4]

1.2.1.1 Titulni strana
Titulni strana obsahuje veSkeré nutné informace pro ¢tenafe, jako jsou nazev autora,
nazev prace, podnazev charakterizujici tcel podnikatelského planu. Mize se zde

nachazet i nazev podniku, ¢i rizné kontaktni tidaje.[4]

1.2.1.2 Obsah
Jedna se o nezbytnou ¢ast kazdého odborného dokumentu, slouzi ¢tenafi k orientaci

v dokumentu.[4]

1.2.1.3 Uvod, tgel
Uvod nasleduje ihned po obsahu a je také nezbytnou soucasti kazdého podobného
dokumentu. V Uvodu se sezndmim s tématem podnikatelského planu. Lze zde nalézt i

cile ¢i metodiku prace, ptipadné mohou byt jako samostatna kapitola.[4]
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1.2.1.4 Popis podnikatelské prileZitosti

Tato Cast je zaméfend na zdkladni charakteristiku podnikatelského planu, co je tedy
pifedmétem podnikatelské Cinnosti a kde vidi autor vhodnou pfilezitost. Zde se muze
jednat napiiklad o mezery v trhu ¢i nalezeni nového technického principu. V popisu
podnikatelské prilezitosti by mélo byt také popsano, kdo jsou nasi zakaznici, tedy
skupina, kterd potfebuje nasi sluzbu nebo produkt a jak se dokaze tento népad prevést

do podoby trzeb a nasledneho zisku pro podnikatele.[4]

1.2.1.5 Cile firmy a vlastniki

Velmi podstatné a vyznamné jsou cile firmy a vlastniku, jelikoz ty pfedev§im rozhoduji
o Uspé&Snosti realizace podnikatelského planu, ovSem velky vyznam maji samoziejmeé
také samotné produkty, technologie nebo trhy. Cile firmy by mély byt jasné a specificky
stanoveny, s ¢asovym ohrani¢enim. Cile stanovuje vedeni firmy, v této praci se jedna o
majitele podniku. Cile se stanovuji na rizné¢ dlouha obdobi. Cile mohou byt rizné,
mohou byt zaméfeny na zisk, hodnotu podniku, zvySeni aktiv, snizeni zadluZenosti a
jiné. Veskere cile vlastniki jdou soucasné stejnym smérem jako cile podniku, mé&jme
vSak na paméti, ze hlavnim cilem podnikatele je pfinos ze strany podniku pro jeho

vlastnika.[4]

1.2.1.6 Popis firmy

Tato Cast se zabyva popisem podniku, ktery budu rozsifovat a pievazné tedy ¢ast, 0
kterou podnik planuji rozsifit. Popis obsahuje produkty, které jsou poskytovany
zékaznikiim. Krom produktli je zde popsano i misto podniku, miize zde byt i pocet

zaméstnancu, pobocek, a podobné.[4]

1.2.1.7 Potencialni trhy

Pti realizaci kazdého podnikatelského planu mizeme uspét pouze za podminky, Ze se
nachdzime na trhu, ktery ma zajem o nami nabizené produkty a sluzby. Trhy musime
specificky urcit, rozhodnout se, na které trhy se zamétime v ramci celkového trhu.

Celkovy trh nazyvame trh, ktery obsahuje vSechny moznosti vyuziti uréité sluzby nebo
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vyrobku. Z tohoto divodu nebudeme v podnikatelském planu mluvit nebo se zamétovat

na celkovy trh ale ur€ité skupiny zakaznikt. Skupiny si nyni vypiseme nize.[4]

e Skupina se znacnym uzitkem z vyrobku ¢i sluzby
e Skupina, kterd ma k vyrobku ¢i sluzbé snadny piistup

e Skupina ochotna za produkt ¢i sluzbu zaplatit[4]

1.2.1.8 Analyza konkurence

Pti tvorbé podnikatelského planu je velice dalezité mir prehled o konkurenci. Nejde jen
o existujici konkurenty stejného odvétvi. Uelem obchodu je uspokojit potieby
zakaznika, ty se ale daji uspokojit né€kolika zptisoby, zde musime mit v potaz existenci
substitut. K analyze konkurence existuje velké mnozstvi metod a teorii, v této préaci ale
budu pracovat s Porterovou analyzou konkurenénich sil, kterd zkouma pét druhd

konkurence.[5]

1.2.1.9 Marketingova strategie

Marketing je nedilnou soucésti kazdého budouciho uspéchu firmy. Zakladatel firmy
nebo jeji fidici pracovnik by mél vkladat hodné€ Gsili a snazeni pravé do této oblasti.
Marketingovou strategii budeme v praci popisovat a rozebirat pomoci nasledujicich
okruhii.[4]

e Cilovytrh
e Marketingovy mix[4]

1.2.1.10 Finan¢éni plan

Finan¢ni plan je sestaveni finan¢nich vykazl, a to plan penéznich tokl, planovany
vykaz zisku a ztraty a také planovanou rozvahu. Finan¢ni plan by mél byt sestaven
alespon na tii roky dopfedu a mé¢l by byt vypracovan v tfech variantach a to

optimistické, pesimistické a realné.[6]
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Vzorec¢ky pouzity ve finanénim planu:

Trzby — Naklady na prodané zboZzi = Hruby zisk
Hruby zisk — Fixni naklady = Zisk pied zdanénim
Zisk pred zdanénim * 0,89 = Zisk po zdanéni[7]

1.2.1.11 Rizika projektu

Riziko chapeme jako negativni odchylku od nascho cile, nicméné je to véc, ktera
k podnikani patii, nikdy se nejde riziku absolutné vyvarovat a vzdy by jsme méli byt
ochotni pfijmout, Ze urcité riziko vzdy existuje. Rizika jsou soucasti analyzy SWOT, a

jsou zde blize popsana.[4]

1.2.1.12 Piilohy
Rozsah ptiloh a jejich obsah individualné souvisi s danym podnikatelskym planem.

Obecné bychom do piiloh zafadili nasledujici.[4]

e Zivotopisy kli¢ovych osob

e Vypisy z obchodniho rejstiiku
e Analyzatrhu

e Clanky, zpravy apod.

e Obrazky

e Technicke vykresy

e Smlouvy a podobné dokumenty[4]

1.3 Pravni formy podnikani

Kdyz zaklddame podnik, musime dle zakona vyuzit nékterou z pravnich forem
podnikani. Pravni formy se rozd€luji na nékolik druht a kazdd je odliSna a svym
zpusobem specifickd. Zakladni rozdéleni rozdéluje podniky na dvé skupiny, které jsou

fyzické osoby a pravnické osoby. Fyzické osoby podnikajici na zaklad¢ zivnostenského
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opravnéni. Pravnické osoby jsou rozdéleny na spolecnost s ru¢enim omezenym neboli

s.r.0., akciova spole¢nost neboli a.s., vefejnd obchodni spole¢nost v.0.s.[8]

1.3.1 Fyzickeé osoby

Fyzické osoby nebo také OSVC-osoby samostatnd vydéle¢nd &inné podnikaji na
zéaklad¢ Zzivnostenského opravnéni. Toto opravnéni jim ud€li Zzivnostensky ufad.
Zivnosti jsou rozdéleny do tfi skupin, a to jsou volnd, vazana, femeslna. Volna nemé
zadné pozadavky, plati pouze zakladni zptsobilost a bezihonnost. Vazané a femeslné
¢innosti uz to nemaji tak jednoduché, osoba uz je vazana diplomem vystudované Skoly,
praxe a jinych pozadavkil, zivnostensky tUfad udéli zivnost pouze pii jejich splnéni.
V ptipad¢, Ze je dand osoba zpisobila k obdrzeni Zivnostenského listu, musi zaplatit

manipulacni poplatek zivnostenskému tfadu, ktery poté ud€li danou Zivnost.[8]

1.3.2 Pravnicka osoba
Pravnickd osoba, jak uz bylo feCeno, je spole¢nost srucenim omezenym, akciova
spolenost a vefejna obchodni spolecnost. Tyto pravnické osoby nyni blize popisi a

vysvétlim nize.[8]

1.3.2.1 Spole¢nost s ruc¢enim omezenym (s.r.o.)

Jedna se o kapitalovou obchodni spole¢nost, ktera se fidi nékolika pravidly, jedno z nich
je, ze musi mit minimaln¢ jednoho majitele a maximaln¢ 50 spole¢nikl. Spole¢nosti
s ruCenim omezenym vznikaji zapisem do obchodniho rejstiiku. Dle starSich zakont
musel Cinit spolecny kapital velkou vysi az nékolik stovek tisic, v dnesni dob¢ se jedna
0 pouhou 1 K¢, avSak spolecnost s takovymto kapitdlem by pusobila pfinejmenSim

nevérohodné.[8]

1.3.2.2 Akciova spolecnost (a.s.)
Jedna se o obchodni spolecnost kapitalovou s tim rozdilem, Ze zakladni kapital neni
jedna Castka jako u spoleCnosti s ru¢enim omezenym, ale zakladni kapital u akciové

spolecnosti je rozdélen na podily, t€ém se obecné fika akcie, ty jsou obchodovatelné na
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kapitalovych trzich a ptedstavuji podil firmy. Trzni hodnota akcii se méni v zavislosti

na nabidce a poptavce.[8]

1.3.2.3 Veiejna obchodni spole¢nost (v.0.5.)

Vetejna obchodni spolecnost je spolecnosti osobni, kde vlastnici ru¢i cely svym
majetkem. K zalozeni vefejné obchodni spole¢nosti jsou zapotfebi minimalné dvé osoby
a sepsani spoleenské smlouvy. Opét jako vSechny spole¢nosti vznikd zapsanim do

obchodniho rejstiiku.[8]

1.4 Typy analyz

Soucésti témeét kazdého lidského rozhodnuti je analyzovani, je provadéno neustale.
Stejné jako v bézném Zivoté, v podnikatelském planu, by jsem si na analyzach mél
obzvlasté dat zalezet. Mohou totiZ odhalit fakta, ktera nam mizou pomoci nebo naopak
ohrozit podnikani. Analyzy v podnikatelském planu by méli byt samoziejmé oproti

analyzam kazdodenniho Zivota strukturované a formalizované.[9]

Nyni kdyZ jsem struéné piiblizil funkci analyz, podivam se, s jakymi analyzami budu
v préci pracovat. Nejprve si analyzy rozdélim na dvé zakladni skupiny, které jsou
analyza vnitiniho prostfedi a vnéjSiho. Mezi analyzu vnéjsiho prostfedni patii SLEPT a
Porteriiv model konkuren¢nich sil, jako analyzu vnitiniho prostiedni pouziji analyzu 78S.
SWOT analyzu budu pouzivat na konci jako posledni analyzu a bude piedstavovat

souhrnnou analyzu, pattici do obou kategorii.[4]

1.4.1 SLEPT analyza

Analyza SLEPT by mé¢la byt hlavné zaméfena na odhaleni budouciho vyvoje vnéjsiho
prostiedi firmy, a v ném existyjicich vyvojovych trendt, které pro firmu mohou
pfedstavovat bud’ hrozby, nebo pfilezitosti. Podle zaméteni na SirSi okoli firmy se také
tato analyza nazyvéa analyzou Sir§iho vnégjSiho prostfedi. Nazev SLEPT je vytvofen
z prvnich pismen anglickych slov oznacujicich pét oblasti okoli podniku, kterym by

m¢éla byt pii analyze vénovana pozornost.[4]
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* S (Social) - spolecenské a demografické faktory

* L (Legal) - pravni faktory

* E (Economic) - (makro)ekonomické faktory

* P (Political) - politické faktory

* T (Technological) - technologické faktory[4]

SLEPT analyza, se n¢kdy také nazyva PEST analyzou. Jedna se o stejnou logiku
zpracovani analyzy jako v ptipadé¢ SLEPT, avSak analyza PEST zahrnuje jen politické,
ekonomické, spolecenské a technologické faktory. Oblast legislativy a pravnich faktort
zde ptimo zahrnuta neni. Pravni prostiedi je vSak pro firmu diilezité, a z tohoto divodu
je SLEPT pfii formulaci business strategie vhodnéjSim piistupem. Nekdy rovnéz byva
pfipojovano dalsi "E" jako zkratka pro Environmental, cesky zivotni prostiedi.
Vyskytuji se i ndzvy PESTL, STEP atd. At uz je nazev jakkoliv upraven ¢i o nékteré
faktory bohat$i ¢i chuds$i, vzdy se vSak jedna o zde diskutovanou analyzu SirSiho

vnéjsiho prostiedi. [4]

Pifedmétem vnéjsich analyz obecné je trh zbozi a sluzeb, na ktery vstupuji firmy, a pti
zpracovani SLEPT analyzy zamétené na podnikatelsky plan ¢i strategii, rovnéz trhy

vyrobnich faktort, zejména pak trh prace.[4]

SLEPT analyza miZe byt pouzita pro strategické analyzy vSech urovni. To znamena, Ze
kromé¢ zde uvedené podnikové strategie mize byt zamétfena na strategii vyssi urovné,
jako jsou korporéatni, i na business strategii podiizené funkcni strategie a jiné. Struktura
analyzy z hlediska vySe uvedenych oblasti (S, L, E, P, T) ziistava stejna, podle druhu
strategie se vSak méni zaméfeni na konkrétni vyvojové trendy. V daném ptipadé, kdy je
analyza zpracovana za UCelem formulace podnikové strategie, by vSe mélo byt
analyzovano z pohledu dané strategie. M¢ly by byt promysleny jen ty vyvojové trendy

vné&jsiho prostiedi, které rozhodovani o podnikové strategii mohou ovlivnit.[4]

Velkou hodnotu pfi formulaci podnikové strategie maji predevsim informace, a to

tykajici se napftiklad trendd vyvoje cilovych trhi,, ekonomiky, v jejimz ramci firma
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podnika, zivotniho prosttedi, zivotniho stylu cilovych skupin zdkaznikl a pracovniki, o
trendech vyvoje technologii, podnikatelskych planech investori a vyznamnych
konkurentti, dlouhodobych zédmérech a logice tvorby zékonti, ale naptiklad také

informace o tom, kudy povedou dalnice za deset let.[4]

Vyznamnou roli také sehravaji i metodické postupy uplatnéné pii analyze. Jde zejmena
o logiku zpracovani SLEPT, ta by méla byt takova, ze je zde vzdy pro jednotlivé
vyznamné vyvojové trendy vné€jSiho prostiedi diskutovan minuly vyvoj a zaroven
souCasny stav a predpovidana budoucnost se zavérem, zda se pro firmu jednd o

prilezitost nebo hrozbu. Dané zjisténi by se pak mély objevit ve shrnuti analyzy.[4]

Na zaklad¢ vychozich informaci mohu odvodit tii postupové kroky zpracovani SLEPT

analyzy.[4]

1) SLEPT analyza by méla byt v uvedenych oblastech (S, L, E, P, T) zpracovana
po jednotlivych vyvojovych trendech wvnéjSiho prostiedi, které by mohly
ovliviiovat rozhodovani o formulované strategii. Prvnim krokem analyzy je tyto

trendy identifikovat, monitorovat.[4]

2) Ve druhém kroku je poticba pro kazdy identifikovany vyvojovy trend

analyzovat minuly vyvoj a soucasny stav.[4]
3) Tietim krokem je piedpovéd’ vyvoje identifikovanych trendu, a to v délce

uvazovaného ¢asového horizontu formulované strategie. Posléze je ticba vyvodit

zavér, zda dané trend znamena pro firmu hrozbu ¢i piileZitost.[4]

1.4.1.1 Socialni faktory
U spolecenskych faktori a jejich vlivu na rozhodovani o podnikové strategii je vhodné

zamé&fit se zejmeéna tyto aspekty.[4]

e Spolecensko-politicky systém a klima ve spole¢nosti
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e Hodnotové stupnice a postoje lidi (zaméstnancl,, zékaznikli, konkurentd,
dodavatelt), zejména se vztahem knaSi oblasti podnikani, produkty a
potencidlnimi substituty

e Zivotni styl a jeho zmény

e Zivotni troved a jeji zmény

e Demografické faktory a struktura populace, vCetné kvalifikacni struktury a

jejiho vlivu na situaci na pracovnim trhu

Dalsi faktory, pokud jsou z hlediska business strategie relevantni[4]

1.4.1.2 Legislativni faktory

Management je v mnoha oblastech jednoznacné svazéan a také limitovan mnoha zakony
a celou fadou navazujicich predpist (vyhlaSek a nafizeni vlady). Napiiklad management
malé strojirenské firmy je v soucasnosti pfimo regulovan minimalné Ctyficeti zakony
vyhlaskami a ptedpisy z ruznych oblasti, které se tykaji vSeobecné podnikani,
ucetnictvi, dani, pracovnépravnich vztahd, ochrany zivotniho prostiedi, informaci,
ochrany vod, ovzdusi, odpadového hospodafstvi, zachazeni s chemickymi latkami,
ochrany zdravi pracovnikii atd. Pokud je firma exportér, piipadné¢ importér, pak se
mnozstvi pravnich norem, které je tfeba respektovat, jesté¢ vice nasobi. Analyza
dodrzovani platnych zakond by méla byt jednou z dilezitych dil¢ich analyz interniho
prostiedi firmy, protoze i neimyslné porusovani zdkonti by mohlo mit pro firmu fatalni
dasledky. V analyze SLEPT, vsak jde predevs§im o to, piedvidat vyvoj pravnich norem
tykajicich se podnikani firmy a hodnotit, zda z tohoto vyvoje vyplyvaji pro firmu néjaké
hrozby nebo piilezitosti. Pii zpracovani této c¢asti SLEPT analyzy v realnych
podminkach se zpravidla vyplati spoluprdce s kvalifikovanym pravnikem, ktery je
schopen posoudit vyvoj rozhodujicich pravnich norem v ¢asovém horizontu

strategie.[4]

Pravni systém je do zna¢né miry uréen politickou situaci v zemi a v ptipadé CR i situaci
v EU. Soucasn4 politicka situace v CR a EU je toho pfevazné dobrym piikladem. Proto
je nutno odhady vyvoje pravnich norem uskuteCiiovat v kontextu zavéra analyzy
politického prostiedi a z hlediska Casové posloupnosti by bylo pravdépodobné

vhodngjsi prediadit analyzu politickych faktord pred analyzu legislativnich faktord.[4]
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1.4.1.3 Ekonomické faktory
Situaci v podniku vyznamné ovliviiuje predevsim soucasny i budouci vyvoj a soucasny

stav ekonomiky.[10]

Jedna se pievazné o nasledujici faktory:
1) Stadium hospodaiského cyklu nasi a svétové ekonomiky (tj. zdali ekonomika,
piipadné "jeji" odvétvi ¢i trh, je ve stadiu deprese, recese, oziveni nebo

konjunktury).[10]

2) Politickou situaci a jeji vliv na ekonomiku (bude v ¢asovém horizontu strategie

vladnout pravice ¢i levice, populisté, nacionalisté, separatisté, a dalsi).[10]

3) Hospodaiskou politiku vlady (lze v nejbliz§i budoucnosti od vlady ocekavat
napf. veétsi dlraz na regulaci, zvySovani/snizovani dani, podporu podnikani,
feSeni nezaméstnanosti, ochranu investic, podporu uréitych odvétvi, regiont
apod.).[10]

4) Monetarni politiku statu (nabidka penéz, Urokové sazby, vyvoj kurzi k jinym
ménam atd.), fiskalni politiku (danové zatizeni podnikli a jednotlivcl, vladni
vydaje atd.).[10]

5) Stav platebni bilance statu, deficit zahrani¢niho obchodu, miru zadluzeni.[10]

6) Miru inflace (pfipadné deflace).[10]

7) Situaci na kapitalovém trhu.[10]

1.4.1.4 Politicke faktory
Zmapovat pied formulaci business strategie je nutno i faktory, které souvisi s politikou

zem¢ (resp. zemi tvoficich trh, na némz firma pisobi), protoze politickd rozhodnuti
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mohou vyznamné ovliviiovat ekonomickou situaci zem¢ a hlavné podminky pro

podnikani, resp. tyto dvé oblasti jsou tésné propojeny. Jedna se zejména 0 nasledujici

otazky ¢i faktory.[4]

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Kdo zvitézi v pfistich volbach (pravice, levice, populisté, nacionalisté, atd.) a
jaké jsou volebni programy ¢i zaméry potencialnich vitézi piiStich voleb
tykajici se oblasti monetarni a fiskalni politiky, regulace trhu, ochrany/podpory
podnikani, investic, dani, prace a mezd, exportu, importu, bezpecnostni situace,

potirdni kriminality a korupce, atd.?[4]

Nehrozi na daném trhu valky, embarga, nepokoje obyvatel, ptirodni

katastrofy?[4]

Jaky bude pristup k feseni environmentalnich problému?[4]

Lze o¢ekavat zmény podminek zaméstnavani pracovniki, véetné doprovodnych

nakladd na pracovni silu (socialni davky, dovolené, statni svatky apod.)?[4]

Planuji potencialni vitézové voleb prodlouzeni/zkraceni veéku nastupu do

dichodu?[4]
Lze o¢ekéavat zmény efektivnosti fungovani statnich organti, véetné soudi? Lze
o¢ekavat zlepSeni/zhorSeni zefektivnéni ¢innosti statni spravy tykajici se

zamé&stnavani pracovniki?[4]

Zlepsi/zhorSi se vzdelavaci systém, vcetn¢ podpory vychovy pracovniki

nedostatkovych profesi?[4]

Budou se ménit minimalni mzdy a socialni davky, podpora vlady tykajici se

zaméstnavani hendikepovanych lidi a nezaméstnanych?[4]
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9) Jaky bude pristup k ziskani granti na rozvoj lidskych zdroju, pfipadné na

vyzkum a technicky rozvoj, jak se bude vyvijet podpora exportu?[4]

10) Lze o¢ekavat zmény postaveni odbort ve spole¢nosti?[4]

1.4.1.5 Technologické faktory
| technologické faktory jsou pii formulaci business strategie dulezité a mohou pro
firmu/SBU "generovat" vyznamné prilezitosti ¢i hrozby. Jedna se naptiklad o

nasledujici trendy ¢i faktory:[4]

1) Nové technologie, které firma muze uplatnit pii vyvoji, vyrobé a distribuci
svych vyrobkl ¢i sluzeb umoznuji zvySovat kvalitu, produktivitu, pruznost
vyrobnich a distribu¢nich systémt, Setfit suroviny, energie, ovliviiovat pozitivné
strukturu pracovniki firmy, vcetné¢ kvalifikacni struktury a mezd (napf.

eliminovat nekvalifikovanou a nebezpecnou praci), apod.[4]

2) Nové informacni a komunikaéni technologie mohou racionalizovat komunikaci

se zakazniky, dodavateli a pracovniky.[4]

3) Nové technologie mohou pozitivné ovliviiovat podminky vykonu prace (napf.
automatizaci a robotizaci zdravi Skodlivych a nebezpecnych praci), zvySovat
bezpecnost prace monitorovanim a automatickou kontrolou priabéhu vyrobnich

procest.[4]

4) Moderni technologie mohou piispivat k ekologizaci a humanizaci prace.[4]

1.4.2 Porteriiv model konkuren¢nich sil

Piehled nad konkurenci je velmi dilezity, at' jiz se jednd o existujici konkurenci ¢i
konkurenci, kterd v budoucnu hrozi. Na konkurenci se mizeme divat z mnoha pohledu,
k tomuto ucelu se nam hodi analyzovat konkurenci pomoci Porterova modelu, ve

kterém jsou rozebrany a analyzovany konkurence v péti skupinach.[11]
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Obrézek 1: Porteriv model konkuren¢nich sil; Citace [12]: University information
system MENDELU [online]. Dostupné z.
https://is.mendelu.cz/eknihovna/opory/zobraz_cast.pl?cast=52723

1.4.2.1 Vnitini konkurence

Vnitini konkurenci je myslena konkurence ve stejném oboru podnikani, ve kterém
plisobi 1 naSe firma. Miize se zde jednat o konkurenci mezi stavebnimi firmami ¢i o
konkurenci mezi femeslniky pracujicimi ve stejném oboru nebo 0 konkurenci mezi

jazykovymi Skolami.[11]

1.4.2.2 Nova konkurence

Novéa konkurence jsou ty subjekty, které na nas trh vstupuji nebo do né&j hodlaji vstoupit
a stat se naSimi konkurenty. Zjistit riziko tohoto druhu konkurence jiZz neni tak
jednoduché, vétsinou lze pouze odhadovat na zaklad¢ vyhodnoceni charakteru trhu,
v nasem piipadé opét na zakladé odhadu. V ptipad¢ zalozeni podniku se bude jednat

pravé o nasi firmu, kterd bude mit podobu nové konkurence na urcitém trhu, a proto
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uvahy o nové konkurenci maji charakter spiSe budouciho zahustovani trhu v daném

odvétvi.[11]

1.4.2.3 Zpétna integrace

Zpétna integrace se zabyva konkurenci z hlediska dodavatelského fetézce, ktera plyne
z ohrozeni konkurenci stavajiciho zakaznika ¢i potencidlniho odbératele z divodu
poskytnuti dané nebo potencidlni sluzby vlastnimi silami. Piikladem muze byt
supermarket odebirajici masné produkty z feznictvi, ktery se po Case ale rozhodne
rozsifit svij obchod o feznictvi, a tudiz nebude jiz svého drivéjSiho dodavatele masnych

vyrobku potiebovat.[11]

1.4.2.4 Dopredn4 integrace

Doptedna integrace je varianta, ve které se jedna o obraceny piipad odbératelského
fetézce, neZ jak tomu bylo u piedeslé zpétné integrace. Dodavatel se tedy diky rozsiteni
svého podnikani dostane do sféry podnikani svého ptivodniho odbératele neboli
zakaznika, a tim se nasledné¢ stava jeho konkurentem. Piikladem mize byt obménéna
varianta odstavce vySe s feznictvim — zde feznik rozsiti své feznictvi do obchodu
s potravinami a tim se pak stane konkurenci pro obchod, kterému potraviny
dodaval.[11]

1.4.2.5 Riziko konkurence substituti

Riziko konkurence substitutu plyne z ohroZeni nasich produkti na nasem trhu jinymi,
vice ¢i méné podobnymi produkty, které ndmi doposud nabizené produkty ¢i sluzby
nahrazuji. V piipadé prodejce v feznictvi se mize jednat o konkurenci v podob¢ zdravé
vyzivy, ktera tvrdi, Ze by ¢lovék mél jist naptiklad spiSe sojové produkty, a také, Ze
uzeniny a tuéné vyrobky nejsou zdravé. Klasickym ptikladem mize byt konkurence

substitutl v kategorii zabavy, a to kina s televizi na druhé strané.[11]

1.4.3 Marketingovy mix
Tato analyza neni nastrojem klasické interni analyzy, ale spiSe obecné velice uzite¢nou

pomuckou v otazkach ohledné produktu ¢i sluzeb podniku a jejich realizace na trhu.
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Tato analyza se sklada ze ¢&tyt pismenek P. Kazdé pismeno z anglického originélu
zastava urcitou oblast. Jsou to product (produkt), price (cena), promotion (podpora) a

place (distribuce, umisténi).[11]

Product, ¢esky produkt — jednd se o analyzu naSich produktii a sluzeb ve vztahu k jejich

pozici na trhu, Zivotnim cyklu trhu a vyrobku samotného.[11]

Price neboli cena je posouzeni cen a cenové politiky ve vztahu K riznym druhtim

zakazniku i partnert.[11]

Promotion, ¢esky podpora, je podpora naseho podniku a prodeje, analyzuje mnozstvi
produktii a zpisoby, jak zajistit efektivni informovanost o produktech a sluzbach, které
nabizime na daném trhu zpiisobem, diky kterému se vyvolad vétsi poptavka po nasSich

produktech.[11]

Place neboli distribuce (misto) vyrobki a sluzeb je ¢asti, kde se analyzuji zpisoby, jak

zajistit dodani nasich vyrobki ¢i sluzeb k zakazniktim.[11]

1.44 SWOT analyza

SWOT je vhodnou analyzou, kterd ndm pomtize formulovat a usporadat veskeré dilci
analyzy podniku, jak vnitini tak 1 vnéjsi. Tato analyza se z tohoto diivodu dava na konec
analytické prace jako posledni zanalyz, aby shrnula veSkeré poznatky, které

byly u€inény a zjistény.[13]

Analyza SWOT je zaméfena na identifikaci silnych a slabych stranek podniku, a také
vnéjSich faktorti a to prilezitosti a hrozeb. Je dulezité, aby SWOT analyza byla vzdy
Vv piipadé¢ feseni podnikatelského planu ¢i zaméru byla relevantni, a bylo v ni zahrnuto

jen to, co se v rozhodovani o strategie a planu tyka.[13]
SWOT zastava nasledujici vyrazy:

e S (Strenghts) — silné stranky
e W (Weaknesses) — slabé stranky
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O (Opportunities) — piilezitosti
T (Threats) - hrozby[13]

Ve STWOT analyze by jsem mél dodrZovat nésledujici rady.

1.

M¢1 bych se zaméfit pouze na relevantni a dilezita fakta. Pfilis velké mnozstvi
faktii uvedenych ve SWOT analyze bude spiSe komplikované a nedtilezita fakta
budou odvadét pozornost od relevantnich, na kterych zalezi strategie

rozhodovani.[13]

Analyza by méla byt zpracovana s ohledem na tcel, pro néjz je uréena.[13]

STOW, stejné jako i ostatni analyzy by méli byt obsahovat pouze ta fakta, ktera
se piimo dotykaji analyzované strategické oblasti. Pro podnikatelsky plan ¢i
zamér by mély analyzy obsahovat pouze ty zavéry, které se ptimo dotykaji

rozhodovani o business strategie a jejich aspektti a oblasti.[13]

SWOT analyza by méla také byt divéryhodnd a data a fakta pouzitd v ni

provéiena.[13]

U SWOT také nesmim zapomenout na dulezity bod, a to Ze musi byt analyza
objektivni. Analyza by neméla byt zpracovana pouze subjektivnim nazorem,
nybrz objektivné odrazet vlastnosti objektu analyzy, ptipadné prostiedi, v némz

se objekt analyzy nachazi.[13]

Pii zpracovani SWOT analyzy doporucuji dodrzovat nésledujici metodologické
zasady:[13]

Jednotlivé analyzy mohou pfinést velké mnozstvi detailnich zavért. Z tohoto diivodu je

vhodné v prvnim kroku jiz za kazdou dil¢i analyzu zpracovat shrnuti, at’ se jedna o

SLEPT, Porterovu analyzu konkurencnich sil a podobné. Teprve ve druhém kroku

doporucujeme obsahy téchto dil¢ich shrnuti kopirovat/sumarizovat do souhrnné¢ SWOT.

Tento postup neni pouze ucebnicovou pouckou, ale ma pfi realizaci strategické analyzy
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prakticky vyznam. Z obsahu shrnuti dil¢ich analyz je na prvni pohled jasné, zda je
analyza pro dany ucel relevantni a mé tedy néjaky vyznam, protoZe na vystupu dil¢i
analyzy byly identifikovany né¢jaké analytické zavery ve formatu S, W, O, T. Pokud by
nebyly, nema tedy vyznam doty¢nou dil¢i analyzu pro dany ucel zpracovavat. Daéle je
tento postup zarucuje, Ze se pti pienosu zaveéru dil¢ich analyz do sumarni SWOT na nic

dilezitého nezapomene.[4]

2. Doporucujeme vzdy pii dil¢i 1 celkové analyze SWOT zjisténé analytické zavéry s
rozumnou mirou kritiky zredukovat, vybrat tedy kli¢ova fakta, nékterd souvisejici
piipadné spojit dohromady a zobecnit, pokud to neni na tkor jejich vypovidaci hodnoty,
a prendSet/kopirovat do sumarni SWOT. Dil¢imi a naslednou souhrnnou SWOT
analyzou tak tedy nejen zavéry analyz systematicky roztfidime na jednotlivé vyznamné

S, W, 0 aT, ale i racionaln¢ zredukujeme na inosnou miru.[4]

3. Faktory, které budou sumarizovany v souhrnné¢ SWOT, je vhodné oznacit, a to
naptiklad potadové, jedinecné a prabézné v celé analytické ¢asti ocislovat. Pokud jsme
takto jednotlivé zavéry identifikovali a o€islovali jiz v dil¢ich analyzach, doporucujeme
v tom pokracovat i pfi pfenosu do sumarni SWOT. SWOT analyza bude zakladnim
vstupem pro formulaci podnikatelského planu a strategie, a jasné oznaceni jednotlivych
faktorh néslednou formulaci strategie usnadni, pfipadné mulZze poslouzit 1 pfi

zdtivodnéni navrhu strategie pomoci vysledkt analyzy.[4]

4. Déle je také vyhodné setfadit nebo oznacit jednotliva fakta podle jejich dulezitosti.
Stupent dualezitosti by mél byt fazen z od vrchni Cisti smérem dold, jak to mu byva
vétsSinou zvykem. Dal§i moznosti pro presnéjSi zaznamenani je stanoveni hodnoty,
stanoveni hodnoty duleZzitosti vychazi z toho, Ze dohromady budou mit veSkera fakta
dohromady 100%, ktera zastava hodnotu 1. Piiklad viz tabulka nize.[4]
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Silné stranky Slabé stranky

STRENGTHS WEAKNESSES
dililafitast kodnocenl diilefitost  hodnaceni
1 Kvalitni élanky 0.5 5 1 Pouze konitek 0,3 5
2 Mala konkurence 0,3 4 2 MNepékny wzhled 0,3 2
3 Blog je naviteévovany 0,2 3 3 Clanky nepravidelné 0,2 2
4 4 MNedostateénd propagace 0,1 2
5 5 Nemad rozpocet 0,1 5
soufet 43 3,2
OPPORTUNITIES THREATS
dilefitast hodnoceni dilefitost  hodnoceni
1 Mit respektovany web o Excel 0,4 3 1 Nezijem Eendhl - konkurence 0,3 3
2 verze pro mobil tablet 0,2 4 2 Pokles kvality 0,3 3
3 On-line vzdEldvand 0,3 3 3 Niklady na spravu webu 04 3
4 Wydéldvat penize 0,1 2 4
5 5
Soufet 3.1 3

Obrazek 2: SWOT analyza; Citace [14]: SWOT analyza v Excel (Word, PowerPoint,
Access, ...) - .SWOT analyza v Excel - [online]. Copyright © [cit. 21.05.2017].
Dostupné z: http://office.lasakovi.com/excel/marketing-pr-controling-finance/swot-

analyza-excel/swot-excel-2.jpg
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

V druhé ¢asti diplomové prace se budu zaméfovat na analyzu veskerych relevantnich
faktort, které mohou ovlivnit nebo maji dopad na podnikatelsky zamér, kterym je
rozSifeni internetového obchodu o kamennou prodejnu. Kamenna prodejna bude urcena
také jako vydejni misto, coz je pro lidi z okoli velmi vyhodné a muze piilakat vice
zakaznikd. Kamenna prodejna by tedy méla zvysit nejen prodej v samotném kamenném

obchodu ale i v jeho internetové casti.

2.1 Popis podnikatelského subjektu

Obchodni firma: Ondrej Kucera
Pravni forma: Podnikani na zakladé zivnostenského opravnéni
Predmét podnikani: Prodej zahradnich potteb,

Potieby pro péstitele

Potteby pro vnitini péstovani nebo péstovani ve sklenicich

Zelena Louka se zabyva prodejem zahradnickych a péstitelskych potteb. Zelend Louka
je na trhu jiz nckolik let, a za tuto dobu stacil zménit majitele. Plivodni majitel
internetovy obchod po dvou letech fungovani prodal. Ja, jakozto soucasny majitel jej

vlastnim do dnes a jsou to zhruba dva roky od zmény majitele internetového obchodu.

2.1.1 Predmét podnikani

Zelena Louka se zabyva prodejem péstitelskych potieb. Zamétuje se predevSim na
pestovani vnitini. Nenajdete zde hrabé, lopatku nebo hnojivo na brambory. Jedna se o
specializovanou prodejnu pro péstovani pievazné ve vnitinich prostorach. Sortiment
obsahuje péstebni stany pro uzavieny ekosystém, umélé osvétleni, substraty, hnojiva a

dalsi.
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2.1.2 Misto podnikani

Misto podnikani jsem pro tuto préaci vybral z nabidky realitnich servert. Vybrané
najemni misto jsem zvolil jako nejvhodnéjsi z aktudlni nabidky. Misto pro zfizeni
kamenné prodejny lezi v Brné na ulici Tu¢kova v Kralové poli. Toto misto jsem vybral
z nékolika diavodui. Jednim z divodu byla poloha, misto je totiz pomérné vzdalené od
nejblizSi konkurence, takZe poskytuje strategickou polohu pro zakazniky z blizkého
okoli. Dalsim faktorem byla i pfizniva cena, ktera spole¢né se zalohami na energie Cini

11 tisic korun, coZ je pro projekt unosna suma.

2.1.3 Organizacni struktura
Vedeni podniku pfedstavuje jednatel, ktery je zaroven i majitelem podniku. Ten bude
vykonavat téméi veskeré prace spojené s provozem, az na ucetnictvi, které¢ bude

vypracovavat ucetni spolecnost.

2.2 Analyza vnéjsiho okoli podniku

Podnik Zelena Louka nabizi svoje produkty momentalné jen na internetu. Cilem této
prace je ale zfizeni kamenné prodejny, tudiz cilem analyz a modeli bude kamenna
prodejna, zfizujici se pro tento internetovy obchod. Prodejna bude nabizet stejné
produkty za stejné ceny jako na internetovych strankach. Umisténi prodejny bude
v Brné. Pomoci analyz vnéjsiho okoli budeme nyni analyzovat okoli prodejny, nikoliv
tedy internetového obchodu, nasledujici analyzou konkurence budeme zkoumat podniky

relevantni s danou analyzou, a to jak kamennou prodejnu tak i internetovy ochod.

2.2.1 SLEPT analyza
Nyni se podivam na vnéjsi vlivy pomoci SLEPT analyzy. Zde prozkoumam pét faktori,

které mohou podnikatelsky zamér ziizeni prodejny ovlivnit.
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Sociélni faktory

Podnik sidli v Jihomoravském kraji v Brné. Toto je sidlo majitele podniku. Misto
podnikani, jelikoZ se jedna o internetovy obchod, je tedy Internet, a cilova skupina jsou
lidé v Ceské republice, kamenny obchod bude zaloZen v Brné, zaméiime se proto na
Brno a jeho okoli pfi zkoumani. Za potencidlni zdkazniky povazujeme lidi v Brn¢ a
okoli, se zamé&fenim na lidi s piistupem na internet. Ceska republika je pomérné vyspéla
zem¢, z toho diivodu je u nas pfistup na internet a s nim i spojené nakupovani ¢im dal

vice popularni.

Mira nezaméstnanosti je okolo 5,5 %, coz je pomérné tnosnd hranice a neméla by mit
dopad na miru nakupovani. Primérnd hruba mzda je na hranici 27 589 K¢, tento
ukazatel neklesa, coz je pro nas hlavni, nemé¢l by se tedy predpokladat pokles prodeje
obecné. Etnické rozloZeni nasi populace nemé témét zadny vliv na miru nakupovani na

naSem internetovém obchodu.

Legislativni faktory

Provozovatel internetového obchodu neni platcem DPH, vztahuje se na n¢j tedy dan z
piijmu, a platba zaloh na socialni a zdravotni pojisténi. Dodavatelé, které vyuziva, jsou
z Ceské republiky, tudiz neni problém s proclenim, &i s platbou dang. Souéasti této
zalozeni projektu je také prechod z podnikéni na zaklad¢ zivnostenského opravnéni na

ziizeni spolecnosti s ru¢enim omezenym.

Ekonomické faktory

Mira inflace je dle ¢eského statistického ufadu okolo 1 %, tento Udaj nevypada, Ze by se
do budoucna mél zménit a ovlivnit tak jakkoliv na§ podnik. Urokova mira u pijéek je
zacina zhruba okolo 2,5 % coZ je dobré, pii zvazovani o ziskani ciziho kapitadlu ndm
tento ukazatel pomiize k rozhodovéani. Obchodujeme pouze v Ceskych korunach, takze
pokles nebo sileni Koruny nds mutize lehce ovlivnit, a to v cenach u dodavatelt, ktefi

zbozi dovazi ze zahranici.
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Politicke faktory

Politicka situace v Ceské republice je pomémé stala, musim ale také zohlednit
politickou situaci v Evropé¢ a to zejména z mist odkud se dovazi zbozi, které
nakupujeme od dodavateld, jedna se hlavné o zapad Evropy a to konkrétné
Nizozemsko, odkud pochazi mnoho produktli prodavanych na naSem internetovém
obchodu, dale také Némecko a néktera hnojiva jsou dokonce az z Kanady. V téchto
zemich je politicka situace také dlouhodobé¢ stabilni a mtzeme piedpokladat, ze tak i

nadale pretrva.

Technologické faktory

Nejednd se o vyrobni podnik, neni tedy ro nas technologicky faktor az moc dulezity.
Mize ovlivnit pouze vyrobce, ktery zbozi proda dodavateli a ten zase Zelené Louce,
nemam ale vyhradni zastoupeni, tedy dany produkt bude mit na trhu i spoustu jinych

firem.

2.2.2 Porteriiv model konkuren¢nich sil
Je velmi dulezité, abychom méli ptehled o konkurenci, které podnik Zelena Louka ve
svém okoli ma. Dobie analyzovat konkurenci mize napomoci ke stanoveni spravné

strategie.

Konkurenci mi pomutize stanovit Porteriv model konkuren¢nich sil. Budu zkoumat
vSechny aspekty konkurence, avSak nejvice se zamé&fim na Stavajici konkurenci, to je

prvnim bodem Porterovy analyzy konkurencnich sil.

Stavajici konkurence

V Ceské republice piisobi nékolik internetovych obchodii, zabyvajicich se prodejem
potieb pro zahradkaie a péstitele. Jsou zde internetové obchody, které jsou zaroven i
dovozci nebo dokonce 1 velkoobchodniky. Toto jsou lidfi trhu. Na druhé strané pak
mame mensi prodejny, zabyvajici se touto ¢innosti. Nejvice zakaznika nakupujici na
internetu maji lidti trhu, pfedmét prace je ale kamenny obchod, tudiz se zamétim na

obchody se sidlem v Brné. Budu zkoumat jejich silné a slabé strdnky, aby mi to
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pomohlo stanovit strategii pii zakladani kamenného obchodu a naldkat tak vice
zakaznikd, a na zakladé ucetnich vykazt konkurence si mizu udélat vétsi obrazek o
poptavané¢ mnozstvi produktii tohoto sortimentu z pohledu trzeb a soucasné srovnat o
kolik by mohl mit kamenny obchod vétsi potencial oproti internetovému. Stavajici
konkurence do jisté miry ovliviiuje cenu zbozi prodavané na internetu, jelikoz firmy se
snazi nizsi cenou prilakat své zakazniky, v kamennych prodejnach jsou obecné ceny

vétsi nez v internetovych, to je spojené s vétsimi naklady na podnikani.

V Bmé jsou celkem tfi, které se zabyvaji touto Cinnosti a povazuji je za blizké
konkurenty, tyto podniky maji kamennou prodejnu, a také internetovy obchod. Jedna se
0 specializované prodejny s potiebami pro zahradkaie a péstitele, prodavajici produkty
pievazné evropskych firem vysoké kvality. Nyni si nize piiblizime tifi konkurenty
podniku Zelena Louka a pouk&Zzu na jejich vyhody i nevyhody jak internetového, tak i
kamenného obchodu.

1) My Garden

Internetovy obchod

Ma sttedné velky sortiment zbozi, které obsahuje hnojiva, péstebni skleniky, substraty,
osvétleni, vzduchotechniku a jiné. Vzhled a ptehlednost stranek je pomérné dobra a
kvalitni. Dodaci lhiity maji dva az tfi dny s moznosti osobniho odbéru na jejich

prodejng. Ceny se maji na nizsi nez stfedni Grovni.
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Obrézek 3: Stavajici konkurence, My Garden, eshop; Citace [15]: My-garden.cz -
Nejvétsi Growshop na Morave. My-garden.cz - Nejveétsi Growshop na Moravé [online].
Copyright © 2017 My Garden s.r.0. [cit. 22.05.2017]. Dostupné z: http://www.my-
garden.cz/

Kamenna prodejn

Prodejna na prvni pohled vypada velmi piijemné, prostor neni moc velky, odhadem
kolo 50-60 m2. ZboZi je vystaveno ve vitrinach, a viditeln¢ a v n¢kolika kusech. Ve
skladu se nachézi substraty a vétsi polozky, ktery by na prodejné zabirali moc mista. Je
také ziejmé, ze na prodejné se nenachazi vSe co je kdispozici na eshopu, to by
k mnozstvi a cenné zbozi bylo pravdépodobné velice nakladné, jsou tam polozky

V hodnoté i vice jak 10 000 K¢, jako jsou naptiklad pestebni stany.

Misto prodejny je na ulici Skofepka 3, Brno. Toto misto je velmi blizko centra, avSak
v nelukrativni oblasti, jedna se oblast, ve které neni ruch a velmi malo lidi
prochazejicich okolo. Navstévnici jdou do této prodejny cilené, vyhoda je, Ze je v centru

tudiz relativné dobte dostupna i kdyz ne pfilis§ viditelna.
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Obrézek 4: Stavajici konkurence, My Garden, prodejna; Citace [15]: My-garden.cz -
Nejvétsi Growshop na Moravé. My-garden.cz - Nejvetsi Growshop na Moravé [online].
Copyright © 2017 My Garden s.r.0. [cit. 22.05.2017]. Dostupné z: http://www.my-
garden.cz/

Pfi patrani na portalu jutice.cz jsem naSel z dokumentli pouze notaisky zapis. Jedina
informace po finanéni strance byla zaznamenana ta, Ze podnik pii zakladani slozil

zakladni kapital ve vysi 200 tisic korun.
BIOPLANTS

Internetové stranky

Internetové stranky jsou Cisté a piehledné. Kvalita stranek neni designem atraktivni
oproti prednim ¢eskym lidriim na tomto trhu v indoor péstovani. Sortiment je da se fict
standartni jako u ostatnich poskytovateli, velmi podobny jako u ptedchoziho

konkurenta.
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Obrézek 5: Stavajici konkurence, BIO PLANTS, eshop; Citace [16]: Pobocky -
Bioplants.cz. [online]. [cit. 21.05.2017] Dostupné z

http://www.bioplants.cz/index.php?controller=stores

Prodejna

Prodejna se nachazi na ulici Spitdlka 16, Brno. CoZ je pouze o ulici vedle od
piredchoziho konkurenta, kterého jsme wuvadéli My Garden. Jsou tedy dvé
specializované prodejny s péstitelskymi potiebami hned vedle sebe. To je pro nas
pomérné pozitivni informace, jelikoz nejsou rozmistény od sebe, aby mohly l&kat
zakazniky z naseho okoli, tyto dvé prodejny piilakaji Gplné stejné zakazniky, kterym

zalezi na lokalité prodejny, aby ji méli napiiklad blizko svého domova.

Prodejna je velka zhruba 80 m2, sortiment prodejny je stifedné velky, nenabizi vse co je
Kk dostani na internetovém obchod¢, nabizi to na objednani, to je pak k vyzvednuti na
prodejné za par dnii. Prodejna mé trochu véEtsi sortiment jak predchozi konkurent My

Garden.
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Obrézek 6: Stavajici konkurence, BIO PLANTS, prodejna; Citace [16]: Pobocky -
Bioplants.cz. [online]. [cit. 21.05.2017] Dostupné z

http://www.bioplants.cz/index.php?controller=stores

Financni stranka podniku

Portal Justice.cz mi poskytnul o tomto konkurentovi mnoho informaci. Posledni
dokumenty jsou ucetni zavérky za rok 2015, takZe budu vypisovat data z tohoto roku.
Firma BIOPLANTS m¢la za rok 2015 trzby ve vysi 7 830 000 K¢, a meziro¢ni zvySeni
bylo o 849 000 K¢ cozZ je zvySeni o necelych 11%. Majetek BIOPLANTS byl v roce
2015 roven 5 494 000 K¢&. Firma BIOPANTS neni distributor a nenabizi B2B
spolupraci, je to tedy ukazka a cil toho, kam by mél nasledujicich letech podnik Zelena
Louka sméfovat, a Casem 1 pokofit. VySe trzeb a rlst ukazuje, ze o produkty je

poptéavka, kterd mé pravdépodobné stoupajici tendenci.
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Growway Garden

Internetové stranky

Growway garden je distributorem hnojiv znacky Green House Feeding, ma tedy
vyhodu, Ze jejich obor podnikdni se nezamétuje jen na maloobchodni prodej ale i
velkoobchodni. Jejich internetoveé stranky davaji do popiedi znacku Green House a jeji
produkty, jelikoz jako distributofi na nich budou mit urcité lepsi marze nez na ostatnich
produktech. Stranky nejsou tolik piehledné a Cisté jako u pfedchozich dvou podnik.
Jsou zde rizné ankety na zbozi, to mize byt sporné, zda jsou k dobru ¢i nikoliv, ptisobi
mirné chaoticky a amatérsky, na druhou stranu pro nezkuSeného péstitele mohou byt

oporou pii vybéru znacek produktii.

VO - GREEN HOUSE FEEDING ~ VO-MILLS  Obchodni podminky  Onds  Bankovni spojeni  NaSe obchody

e Vs g,

e

=

Grow sortiment @ BRNO Kosik

© ZVYHODNENE SETY ‘ y ] Celkem 0,00 K
' © HyouvA TABOVRESKY ) o '

O SEMENA HOROYA 1671/18

© HYDROPONIE, OPAVA »
RERLRLLE . ‘ Prihlasit se
© KLONOVANI TOMASEOVA 2738/14 )
© MERICI PRISTROJE Jméno:
© NEUTRALIZACE CANNA
ZAPACHU meeting B =Ny Heslo:
© ODRAZOVE FOLIE Growway Garden \ .
 auA RN i nova regisfrace
© OSVETLENI BRNO OPAVA ] e

. zapomenuté heslo
© PESTEBNI BOXY 19.4. 20.4. g \ © Jsme online

obrazit

Obrézek 7: Stavajici konkurence, Growway-garden, eshop; Citace [17]: Growway-
garden. Growway-garden [online]. Copyright © 2011 [cit. 22.05.2017]. Dostupné z:
http://www.growway-garden.cz/
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Prodejna

Prodejna je umisténa na ulici Horova 18, Brno. Prodejna je na druhé strané¢ Brna nez
piedchozi dva podniky. My planujeme vybudovat prodejnu v Brnénské ¢asti Kralovo
Pole, které sousedi s ¢asti Zaboviesky, kde tato prodejna stoji. Svoji polohou je tedy
nejblize, a proto pifedstavuje nejvyznamnéjsiho konkurenta. Prodejna je trochu méné
vybavena nez ptedchozi dvé¢, je rozd€lena na dvé mistnosti, které maji dohromady okolo
50 m2. Zbozi, které neni skladem je opét dostupné na objednani stejné jako u ostatnich

prodejen.

2
5]

o

Obrézek 8: Stavajici konkurence, Growway-garden, prodejna; Citace [17]: Growway-
garden. Growway-garden [online]. Copyright © 2011 [cit. 22.05.2017]. Dostupné z:

http://www.growway-garden.cz/

GROWMAN PLAINS — lidr na trhu
Firma GROWMAN PLAINS je lidrem trhu jiz dlouhou tadku let, to je pievazné

zdavodu, ze je nejvetsim dodavatelem a distributorem zboZi z oboru vnitiniho
péstovani v Ceské republice. U nékterych znadek jsou vyhradnim dovozce, u nékterych

nikoliv. V roce 2015 m¢la firma trzby ve vysi 84 milioni, a mezirocné tak vzrostly
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trzby vice jak 12 miliond. To je dal$im divodem tvrzeni, Ze poptavka po tomto zboZzi
roste. Hospodateni této firmy, stejné tak jako predchozich konkurentli mi pomutze urcit

hodnoty do finan¢niho planu v navrhové ¢asti prace.

Shrnuti souc¢asné konkurence

V Brné se nachazi tii prodejny zamétené na prodej potieb pro péstovani zamétené na
péstovani pievazné uvnitt. Prodejny maji velmi podobny sortiment jak v jejich
internetovych obchodech, tak i v prodejnach. | prodejny jsou si velmi podobné, jak
velikosti, tak mnoZstvim zboZi, nebyl jsem schopen ziskat Géetni vykazy vSech firem
ale pouze jedné z brnénskych konkurentd. Po prozkoumani jsme zjistili, Ze nejveétsim
konkurentem bude pravdépodobné podnik Growway Garden. Podnik sidli v Brnénské
Casti Zaboviesky, na druhé strané mésta oproti druhym ostatnim konkurentim. Zaroven
je 1 distributor, a tak u nékterych produktii se miize dostat na lepsi ceny, nebo si dovolit

nabizet vice slevovych akci, jelikoZ mé vice prostorta v marZich.

K soucasné konkurenci byl pfidan i lidr trhu. Na zaklad¢ ucetnich vykazi lidra trhu
GROWMAN PLAINS a BIOPLANTS jsem zjistil, Ze u obou firem do$lo k velkému
zvyseni trzeb mezirocné, tim predpoklddam zvySeni poptavky po produktech v tomto
oboru, coZ pozitivné ptsobi na podnikatelsky zamér této prace. Zaroven mi to dalo

predstavu o moznostech a potencialu rozsifeni mé firmy Zelena Louka.

Novéa konkurence
Nova konkurence samoziejmé hrozi, ale neni to nic dramatického, jelikoz se nejednd o
az tak atraktivni zbozi. Novy konkurent by mél velice mnoho prace se dostat mezi trh

nebo do jeho vedeni.

Vliv odbérateli (zakaznikii)

Zakaznik lehce ovliviiuje cenu produktu, produkt nabizi vice podnikii, tudiz jdou
podniky s cenou dolti, aby prilakali zdkazniky. Zakaznikt je ale velka fada a stale novi
prichazeji. Nejedna se tedy o omezeny maly pocet zdkazniki, ktefi mohou ovlivnit cenu

produkt v daném odvétvi.
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Vliv dodavateli

Dodavatelt je v odvétvi malé mnozstvi, ale odpovidajici k mnozstvi jejich odbérateli.
Dodavatel¢ nemtzou zcela ovlivnit cenu, protoze si mezi sebou konkuruji. Odbératelé
maji na vyber, od koho zbozi nakoupi, jelikozZ mnoho dodavatelti nabizi identické zbozi.
Nemusime se tedy bat, ze by mohli dodavatelé libovolné upravovat ceny zbozi dle
jejich zlibeni. Také konkurence v podobé dodavatele stat se maloobchodem, zde se da
fici, Ze neni, jelikoz mnoho dodavateli je pravé zaroven i maloobchody, ale maji

srovnatelné ceny i velkoobchody, které se maloobchodem nezabyvaji.

Riziko konkurence substituti
Riziko konkurence substitutii je velmi malé, neni moc pravdépodobné, ze se objevi
produkt nebo technologie, kterd dokaze nahradit naptiklad hnojiva ¢i substraty. Mohou

prijit nové znacky, coz ale neni nic neptiznivého.

2.3 Analyza Vnitiniho prostiedi podniku

Vnéjsi okoli jsem jiz analyzoval pomoci Porterova modelu a SLEPT analyzy. Nyni se
tedy zam¢&tfim na vnitini prostiedi podniku. To budu zkoumat pomoci Marketingového

mixu 4P, kde rozeberu hlavni body marketingu faktory marketingu.

Druhou analyzou zamétfenou na analyzu vnitinich faktor podniku Zelena Louka je
McKinseyho model 7S. Definuji si tvrdé a mekké faktory firmy, ze kterych se tato
analyza sklada.

2.3.1 Analyza marketingu — Marketingovy mix

Marketingovou analyzu vytvofim pomoci Marketingového mixu 4P. Tento mix se
sklada ze ¢tyt nastroju a to Produkt, Cena, Propagace, Misto. Tyto nastroje mi pomtiZzou
k dosazeni firemnich cild. Firemni cile jsou osloveni vefejnosti a dostat se do

podvédomi lidi, vyuzivajici produkty z tohoto oboru, za Gcelem zvyseni trzeb a zisku.
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Produkt

Produktem se mysli prodavané zbozi. Internetovy obchod Zelena Louka nabizi pomérné
Sirokou nabidku zbozi pro zahradkare a péestitele. Nejveétsi zastoupeni zde ma kategorie
hnojiv, v této kategorii je okolo 300 produktti, dale je dalSich zhruba 150 produkta v
ostatnich kategoriich jako jsou substraty, ochrana proti Skiidcim, teploméry a
vlhkomeéry, kvétina€e a podobné. Pro naplnéni firemnich cilt se nabidka bude postupné
zvétSovat, a to do dvou let zhruba na dvojnasobek, to pomiize oslovit zdkazniky
vyhledavajici zbozi, které Zelenad Louka doposud nenabizela, to povede ke zvyseni trzeb

atim i zisku.

Cena

tomu srovnavaci portal Heurek.cz, kde jde vidét ostatni konkurenty a také jejich ceny,
internetovy obchod Zelena Louka se nachazel na nizSich jak prostiednich pfickach, u
zhruba % produkti mél obchod nejlevnéjsi produkty. Konkurovat cenou vsak neni to
hlavni, a mnohdy muze byt i na Skodu. Novou cenovou politikou je dostat ceny na
srovnatelnou uroven jako ma konkurence, a najit pfidanou hodnotu ve sluzbach, které
podnik poskytuje, jako je rychlost dodani, komunikace se zakaznikem, zakaznicka

podpora a jiné.

Propagace

Obchod je propagovan momentalné pouze na internetu a to riznymi portaly. Placena je
PPC reklama. Prvni PPC reklama probiha na Heureka.cz a Google Nakupy, zde
vystupuji firmy, aby porovnali zboZi s ostatnimi firmami, Heureka a Google patii mezi
nejefektivnéjsi z PPC reklam. Zakaznik si zde miize vybrat produkt na zakladé reakci
jinych zakazniku, ceny, ¢i jinych kritérii. Mezi dal$i reklamu patii PPC reklama Google
Adwords, kde jde hlavné o klicova slova a jejich vyhledavani na vyhledavacich.

Reklama probiha také pomoci socialnich siti a to ptes portal Facebook.
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Misto

Mistem podnikani jak jiz bylo feceno je momentalné Internet, kde pisobi Zelena Louka.
Ceska republika je vyspéla zemé s dnes jiz béznym piistupem na Internet. Nakupy pies
internetové obchody jsou ¢im dal vice oblibené a bézné, tento fakt je pro naS podnik

pozitivni.

2.3.2 Strategie 7S

Struktura

Podnik nema zadné zaméstnance. Majitel podniké na zéklad¢ Zivnostenského opravnéni
a je také jedinou pracovni silou. Vykonava veSkeré ulohy v podniku. Pfilezitostné
VyuZiva externi zdroje, jako jsou programétofi na tpravu elektronického obchodu nebo
také marketingovy poradce, napomahajici ve tvorb¢€ a upravé PPC reklamy a pfi tvorbé

marketingovych strategiich.

Systém

Firma pouZiva pro zpracovani objedndvek a veSkerou administraci platformu Shoptet.
Tento systém je na ptes internet a ovlada vSe, co na strankach uvidime. Mlze se zde
upravovat vzhled, produkty a jiné. Objednavky, které zakaznik vytvori, se zde
automaticky zobrazi, mizeme vidét celou objednavku produkti vcetné poStovného,

zpusobu dopravy a udajich o zakaznikovi.

Email je také jednou z velmi dilezitych nastroj, ktery podnik pouziva ke komunikaci s
dodavateli a zdkazniky, jsou samoziejmé emaily. Objednavky jsou pieposilany také na
mail. Pro komunikaci se zdkazniky vyuziva obchod mail zvefejnény na strankach

obchodu, ke komunikaci s dodavateli vyuziva jiny mail pro vétsi prehlednost.
Podnik nema informacéni ucetni systém, ktery by mohl piehledné analyzovat a d¢lat

statistiky v objednavaném zbozi, zbozi, které je naskladnéné, zbozi co vydélava nejvice

a podobné.
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Strategie

Podnik se snaZi co nejvice uspokojit své zékazniky ve snaze ziskat co nejvice stalych
zékazniki, cilem je optimalizovat obchod predevsim pro uzivatele, aby se byl obchod
piehledny, jednoduchy, puasobil na zdkaznika dobife a chtél se tak vracet. Strategie
podniku ma vést je jeho stabilnimu silnému postaveni na trhu mezi ostatnimi
konkurenty, vybudovat si jméno a dobrou povést podniku, piedevSim jde tedy o

maximalizaci trzni hodnoty podniku.

2.3.3 Spolupracovnici

Jak jiz bylo fec¢eno, podnik vede momentalné jedina osoba, zastavajici veskeré funkce.
Vyuziva ale i externi znalce a experty, které si najima na konkrétni zéleZitosti, jako
muze by uprava ¢i programovani eshopu ¢i konzultace pii vytvaireni reklamnich
kampani a marketingu. Vybér téchto externich sil je vybirdn pievazné na zakladé

minulych preferenci a doporuceni.

2.3.4 Schopnosti

Jedna se o obchodni podnik, nevyuzivd zadné sluzby, jednd se o pieprodej zboZzi.
Dovednost bych uvedl dobré komunikacni dovednosti a jednani s lidmi. Dale také
preciznost a kvalita a spolehlivost, tyto kvality jsou velmi dilezité a ovlivni jestli se

zakaznik stane stalym ¢i je to jeho posledni nakup.

235 Styl

Styl fizeni zde popisi nikoliv mezi zaméstnanci, jelikoz zadni nejsou ale mezi stylem
komunikace mezi dodavateli a mezi zékazniky. Podnik se snazi o co nejlepsi vztahy,
zékazniklim se snazi vzdy vyjit vstfic 1 kdyz dany pozadavek neni zrovna vyhodny pro

podnik.
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2.3.6 Sdileni hodnot a cile
Vize podniku je vytvofit si pevné postaveni na trhu a dostat se do podvédomi lidi jako
spolehliva firma. Mezi dalsi cile patii rozsifeni internetového obchodu 1 na kamennou

prodejnu a nasledny piijem zaméstnance.

2.4 SWOT analyza

Shrnu si nyni poznatky z analyz vnéj$iho a vnitiniho prostfedi podniku pomoci SWOT
analyzy. Na zaklad€ pfedchozich zjisténi zhodnotime a nalezneme silné a slabé stranky
podniku na zaklad€ vnitinich analyz podniku. Déle pak na zéklad¢ analyz vnéjsiho okoli

podniku vyhodnotime piilezitosti a hrozby.

2.4.1 Vnitini faktory

Silné stranky Slabé stranky

Dobré povést u zakaznikt Maly vybér moznosti doruceni
Rychla a kvalitni komunikace Neni v podvédomi lidi
Ptehlednost stranek Dorucovaci doba okolo 3-4 dnii
Dobré ceny oproti konkurenci Stiedné velky vybér zbozi
Kvalitni popisky u zboZi

Tabulka 1: SWOT analyza, silné a slabé stranky (Zdroj: Vlastni)

2.4.2 Vnéjsi faktory

Piilezitosti Hrozby

Rostouci poptavka po zboZzi Konkurenéni firmy

Rozsifeni sortimentu Ekonomickeé vlivy
Marketingova kampai Vysoké pozadavky zakaznika

Tabulka 2: SWOT analyza, ptilezitosti a hrozby (Zdroj: Vlastni)
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2.5 Financ¢ni analyza

Financ¢ni analyza bude provedena na néklady, trzby a vysledek hospodateni rok a ptl
pusobeni podniku. Analyza se bude ve tfeti kapitole prace porovnavat s financni

analyzou po rozsifeni podniku, abychom mohli porovnat souc¢asny a budouci stav.

2.5.1 Analyza nakladu

SloZeni nakladi spolecnosti tvofi z drtivé vétSiny néklady na koupi zbozi. DalSimi
naklady jsou naklady na provoz internetovych stranek, propagace, a dale také ostatni
spojené naklady na provoz vozidla, telefon, obalovy material a dalsi.

Naklady
200 000 K¢
180 000 K¢
v /\
160 000 K¢
140 000 K& — N
120 000 K¢ / \
100 000 K& ,/ ~
80 000 K¢
60 000 K¢
40 000 K¢
20 000 K¢
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3. Ctvrtleti | 4. Ctvrtleti | 1. ¢tvrtleti | 2. Ctvrtleti | 3. Ctvrtleti | 4. Ctvrtleti
2015 2015 2016 2016 2016 2016
= Naklady| 92268 K¢ | 125524 K¢ | 160285 K¢ | 175811 K¢ | 131026 K¢ | 101 574 K¢

Graf 1: Finan¢ni analyza soucasného stavu, néklady (Zdroj: Vlastni)

2.5.2 AnalyzatrZeb
Trzby se skladaji pouze z prodeje zboZi. Zadna jina polozka za sluzby nebo jiné zde

neni, pouze prodej zbozi tvoii podniku Zelena Louka trzby.

52



Trzby
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Graf 2: Finan¢ni analyza soucasného stavu, trzby (Zdroj: Vlastni)

2.5.3 Analyza vysledku hospodareni

Vysledek hospodaieni je tvofen rozdélen rozdilem trzeb a nakladi. Z grafii 1 tabulky

muzeme videt, ze vyse trzeb, nakladli a tedy i vysledku hospodafeni se méni podle

obdobi, jde vidét, ze nejvice je zdjem o zbozi na jafe a nejméné na prelomu léta a

podzimu.

Vysledek hospodafena za minula obdobi zobrazena ve ¢tvrtletich

Obdobi Naklady Triby Vysledek hospodareni
3. ¢tvrtleti 2015 92 268 K¢ 118 054 K¢ 25 786 K¢
4. ctvrtleti 2015 125 524 K¢ 165 958 K¢ 40 434 K¢
1. ¢tvrtleti 2016 160 285 K¢ 201 991 K¢ 41 706 K¢
2. Ctvrtleti 2016 175 811 K¢ 219 259 K¢ 43 448 K¢
3. Ctvrtleti 2016 131 026 K¢ 161 012 K¢ 29 986 K¢
4. ctvrtleti 2016 101 574 K¢ 134 568 K¢ 32 994 K¢

Tabulka 3: Finan¢ni analyza souc¢asného, vysledek hospodateni (Zdroj: Vlastni)
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Graf 3: Finanéni analyza sou¢asného stavu, vysledek hospodaieni (Zdroj: Vlastni)
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3 VLASTNIi NAVRH RESENI

V této Casti je podrobné rozebran navrh na rozsifeni internetového obchodu o kamennou
prodejnu zameéfenou na prodej potieb ro zahradkare. Navazuji zde na ptedchozi

kapitolu, ktera byla zamétfena na zkoumani vnitinich 1 vnéjSich faktort.

3.1 Zakladni informace

Nazev podniku: Zelena Louka

Podnikatel: Ondi‘ej Kucera

Pravni forma podnikani: spole¢nost s ru¢enim omezenym

Potiebny kapital pro rozsireni: 350 000 K¢

Sidlo firmy: Brno

Piredmét podnikani: maloobchodni prodej potieb pro péstitele a zahradkare

Obor ¢innosti: Podnik se zabyva prodejem potieb pro péstitele a zahradkare. Prodej se

uskuteciiuje na internetu tak i na kamenné prodejné, kterd je pravé predmétem této
prace. Zeleny Louka nabizi zdkazniktim Siroké portfolio produkttl, jako jsou, substraty,

hnojiva, osvétleni, vzduchotechnika, péstebni skleniky a mnoho dalsiho.

Kontakt: zelenalouka(zavinac)email.cz
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3.2 Marketingovy plan

3.2.1 Produkt
Produktem jsou potieby pro zahradkare a péstitele, nyni si vypiSeme kategorie

produkttl, jedna se o hlavni kategorie, ty obsahuji dals$i podkategorie a rozd¢€leni.

e Osveétleni

e Vzduchotechnika

e Pé&stebni skleniky (stany)
e Hnojiva

e Substraty

e Ostatni

Zde jsou vypsany kategorie, jak je mizeme vidét i na eshopu, kamenna prodejna bude
dle téchto kategorii také rozdé€lena, aby byl obchod ptehledny a souvisejici zbozi bylo
blizko u sebe.

3.2.2 Misto podnikani
Misto, kde bude prodejna umisténa je stézejni. K vyhledavani mista jsem zvolil
internetovy realitni portal Sreality.cz na kterém jsem vyhledal nemovitost, ktera byla dle

mého nézoru nejvhodnéjsi.

Nejvice mi zalezelo na misté, vybiral jsem mista, kterd jsou rusna a chodi na nich pokud
mozno co nejvice kolemjdouciho. Prodejna by se dle inzeratu nachazela na ulici
kterym jsem se zabyval, vnajmech do 10000 K¢&, jsem nic odpovidajici mym
pozadavkum nenasel. Nakonec jsem se rozhodl pro vyhledavani mista pro najem do

15000 K¢, zde jsem pak vybral patiicné misto. Kromé ceny bylo dalsi kritérium
velikost prostoru a stav objektu, vybiral jsem objekty od 29 m2, je to pomérné maly
prostor, ale v prodejné nebude veskery sortiment nybrz pouze nejprodavanéjsi produkty,

a produkty cenové¢ piijatelné.
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Najem, ke kterému se pricitaji také naklady na energie, které vychazeji zhruba na
11 000 K¢&. Nejde to zcela jednoznacné fici, jelikoz se naklady na energie lisi dle
ro¢niho obdobi, cen u dodavateli a podobné, budeme ale predpokladat naklady na
energie ve vysi 2 000 K¢.

Polozka Cena (Kc)
Pronajem prostoru + energie/mésic 11 000 K¢

Tabulka 4: Najem prostoru (Zdroj: Vlasti)

Zobrazit 19 fotografii v galerii

Obrézek 9: Najemni prostor; Citace [18]: Sreality.cz. Sreality.cz [online]. [cit.

21.05.2017] Dostupné z: https://www.sreality.cz/
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323 Cena

Cena produkt; bude identickd jako na internetovém obchodé, stejné jako na prodejné.
Na prodejné bude také katalog vSech produktd, které jsou Kk dispozici. Spole¢né
s obrazky a popisem. Je to z divodu, Ze na prodejné nebude veskeré zbozi, ale pfevazné
cenove¢ levnéjsi zbozi, a hlavné nejprodavanéjsi zbozi. Na internetovém obchodu jsou
poloZky i nad 5 000 K¢, které se prodavaji ziidka, neni proto nutné drzet tyto polozky

skladem na prodejné.

3.2.4 Propagace

Propagace pro podnik Zelena Louka stéZejni, doposud byla propagace cilena na nakup
na internetovych strankach, tato forma propagace zustane stale, dale se k ni ale pfida
propagace kamenné prodejny. Propagace kamenné prodejny bude cilena stejné jako
propagace pro internetové stranky na internetu. Propagace se bude ¢asem rozvijet, a i
forem bude ptibyvat, nejvice efektivni si ale myslim Ze je reklama na internetu, a proto
bude prodejna takto propagovana. Propagace v médiich je velmi draha a segment
zakaznikd je pomémné maly, a proto by tato forma propagace spole¢né s propagaci

formou letakl a jinych nebyla efektivni.

Internetové stranky

Existuje nékolik zpusobu, jak propagovat obchod, propagace pomoci internetovych
stranky jsou jiz zfizeny, dulezité je tedy na stranky pfidat informaci, ze internetovy
obchod ma nyni i kamennou prodejnu. Kamenna prodejna slouzi ke klasickému nakupu
I k vyzvednuti objednavek, které byly uskute¢néné pies internet a lidé si jej chtéji

osobné vyzvednout.

U internetovych stranek je velice dilezita jejich kvalita, prvnich nékolik vtefin muize
rozhodnout, zda ¢lovek stranku opusti nebo na strance ztistane. Reklama bude zacilena
také na lidi z Brna a okoli, tudiz kdyZ lidé z této lokality budou vyhledavat zbozi ¢i
prodejnu v jejich okoli, mym cilem je, aby se rozhodli navstivit pravé moji prodejnu
Zelend Louka a nikoliv nékterého z konkurenti. Velka ¢ast lidi se tedy dozvi o prodejné

prostiednictvim internetu, internetova stranka je bude tedy prvni vizitka, kterou o
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podniku uvidi, je proto dilezité, aby byla stranka ptehlednd, libivd pro zékaznika.
V sekci kamenna prodejna pak musi byt napsana oteviraci doba, fotografie prodejny,

mapa, kde se prodejna nachazi a dalsi dodatecné informace.

Srovnavaci portély

Jedna se o efektivni formu propagace pro internetovy obchod. Zakaznik porovnava
v nabidce firem nabizejicich dané zbozi, zakaznik nemusi mit ale zajem pouze o koupi
pies internet, ale ve snaze porovnat ceny zbozi firem v jeho lokalité, tato forma
propagace bude mit tedy vliv jak na internetovy obchod tak i kamennou prodejnu.
V Ceské republice je nejnavitévovanéjsi mezi témito druhy portald Heureka a dale
Google Nakupy. Jiz v minulosti se mi z vlastni zkuSenosti vyplatily, nevyhoda je, Ze
patiit cena, hlavné tedy soupefite s cenou a tim sniZujete vlastni zisk z prodaného
produktu, mezi dal$i rozhodujici faktory, na zdkladé¢ kterych se zdkaznik rozhoduje jsou
recenze na dany obchod, zplisob doruceni, doru¢ovaci doba a jiné, nakonec ale zakaznik
musi pfejit na dany internetovy obchod, tam uz =zalezi na kvalité, uzivatelské
ptijemnosti piehlednosti a podobné. Neni sprdvna cesta konkurovat pouze cenou, proto
budou vybrany pouze urcité produkty, které budou cenové vyhodnéjsi a naopak

produkty, které budou cenové v praméru s ostatnimi konkurenty.

Polozka Cena za mésic (Kc)

Propagace pomoci Heureka.cz 300 K¢

Propagace pomoci Google Nakupy 700 K¢
Tabulka 5: Rozpocet marketingového planu, srovnavaci portaly (Zdroj: Vlastni)

M¢si¢éni vydaje na Heureka.cz a Google Nékupy jsem odhadl na zakladé vlastni

zkuSenosti a dosavadnich statistik, které si vedu.

Reklama na vyhledavacich PPC

PPC reklama je internetovy druh reklamy, u kterého se plati za jednotlivé prokliky,
které vedou na kurcité akci. Podle mého nadzoru velmi G¢inny zpisob propagace
internetoveho obchodu i prodejny. Propagace je umisténa na vyhledavacich, kdyz

kdokoliv zada klicové slovo, které je mnou zadano do systému, jako je v tomto ptipadé
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napiiklad Bio Hnojivo, vyhledava¢ uptednostni stranku Zelend Louka vyménou za
poplatek za ptipadné kliknuti zdkaznikem. K PPC reklamé vyuziji dva nejpouzivanéjsi
vyhledavade v Ceské republice, a to je Google a Seznam. Vyse nakladii na tomto druhu
propagace je velmi individualni a zalezi ¢isté na m&. Google je pouzivanéjsi, z toho
divodu vynalozim vétsi ¢astku na reklamu na Google a mensi ¢astku na Reklamu na

Seznam.

Abych zacilil tuto reklamu i1 na prodejnu, ke stavajicim kliCovym sloviim, které jsou
nyni na nazvy zbozi, budou ptidana kli¢ova slova poukazujici na prodejnu. V klicovych
slovech bude zatfazena i poloha, jelikoz cilim na lidi, ktefi hledaji prodejnu ve svém

okoli.

Priklady kli¢ovych slov pro vyhledani prodejny.

e Pg¢stitelské potfeby Brno

e Growshop Brno

e Pé&stovani Brno

e Hnojiva Brno

e Potieby pro péstovani Brno
e Brnénské growshopy

e Growshop jizni morava

e Jihomoravské growshopy

Polozka Cena (Kc)
Meésiéni vydaje na PPC Google 700 K¢
Meési¢ni vydaje na Seznam 300 K¢

Tabulka 6: Rozpocet marketingového planu, vyhledavaci portaly (Zdroj: Vlastni)

Ceny jsou opét provedeny na zakladé vlastnich zkuSenosti a dosavadnich statistik pii
praci s PPC reklamou na Google a Seznam.
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Socialni sité
Propagace na socialnich siti budu provadét na portalu Facebook.com, je i mnoho jinych
socialnich siti, které obchody ¢i znacky vyuZzivaji k propagaci, jedna se naptiklad o

Intagram.com ¢i Twitter.com, ja se ale zaméfim na Facebook.com.

Postup:

ZaloZeni stranky

V propagaci na Facebooku, je nutné zalozit ucet a vytvofit stranku. Je dillezité pti
zakladani stranky vyplnit co nejvice informaci. Cim vice informaci vyplnim, tim vice
bude mit uzivatel moznost si udélat obrazek o této strance nebo o jeji divéryhodnosti.
Dale musim vyplnit kategorie a mam na vybér i vékovou skupinu, kategorie
zahradnictvi je kategorie, do které Zelend Louka spadd, a ve€kovou skupinu specifikuji
na 20 — 45 let. Dale mtzu vyplnit klicova slova, kterd napomlizou zaméfit placenou
propagaci, kterou budu nasledn¢ vyuzivat. Za kli¢ova slova zvolim nazvy produktd a
také slova spojena se zahradnickou cCinnosti a také s lokalitou prodejny. Ukéazky
klicovych slov: growshop Brno, péstovani Brno, zahradnieni, péstovani, travnik,
kvétiny. Jakmile mam vypsané informace o obchodu, kontakty, klicova slova a
kategorie, musim nyni vytvofit profilovy obrdzek a pozadi na strdnce. Jako profilovy
obrazek by mélo byt logo firmy, kde je idealné napsany i ndzev, na pozadi stranky
aby bylo navstévnikovi zfetelné, ze se jedna o prodejnu. Tyto fotografie v pozadi mizu
meénit, abych nemél pofad jen jednu fotku, je dobré pozadi jednou za dva mésice zménit,

vhodné je tématika obchodu, takze fotografie produkti, ptirody, travniku a podobné.

Propagace stranky a nasledny chod

KdyZz uz mam uaspésné vytvotenou stranku, musim nyni na tuto stranku ptilakat co
nejvice lidi, zde jsou dvé moznosti, prvni je organické rozsifeni, to znamena ze je to
neplacené a propagace probihd na zaklad¢ doporuceni nebo ze si stranku nékdo vyhleda,
tato forma neni v zac¢atcich efektivni. DalSi formou je jiZz placena propagace stranky,
rychlost rozsiteni ,,mezi lidi“ se odviji od kvality obsahu, ale pfedevSim podle
investované Castky, ze zacatku je lepSi investovat na propagaci na socialnich sitich vice.

Zvolim cil 500 ,,like* uzivateli do pil roku. Facebook udavé, ze pomér je zhruba 10 K¢
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na jeden ,like* tedy uZivatele, ktery bude sledovat ¢innost podniku Zelena Louka, a

zobrazi se mu piispévky stranky.

Finan¢ni plan pro propagaci na Facebook:

Denni rozpocet - 30 K¢ ( 3x like )

Meésicni rozpocet — 900 K¢ ( 90x like )

Rozpocet na 6 mésicti — 5 400 K¢ ( vice jak 500x like )

Polozka Cena (Kc)
Meésiéni vydaje na propagaci stranky 900 K¢
Meésicni vydaje na propagaci prispévki 100 K¢

Tabulka 7: Rozpocet marketingového planu, socialni sit’ (Zdroj: Vlastni)

Dle planu rozpoétu by mélo trvat zhruba rok, nez ziskam 1 000 lidi, kterym se zobrazuji
prispévky zvetejnéné na Facebooku. UZ od zacatku ale musim piispévky pravidelné
zvefejiiovat, aby stranka byla aktivni. Pfispévky musi byt pfedevsim kvalitni, az uz se
dany piispévek bude zabyvat Cimkoliv, téma piispévkd jsou hlavné produkty a
zajimavosti v oboru. Dalsi vyuziti piispévk je také dobré vyuzit pro zvefejnéni riznych
akci, jedna se o razné slevové akce, sezénni akce, doprodeje zbozi a podobné. Pred
Vanocemi a na zacatku Jara vyuZiji slevové poukazy, naptiklad 10 % sleva na vSe, zde
se velmi osvéd¢i propagace na Facebooku, jelikoZ oslovi velké mnoZstvi lidi. V praxi to
pak vypada nasledovné: ptidam ptispévek, ve kterém oznamim slevovou akci, lidé pak
slevovy kupdn napiSi k objednavce a zlevni se jim zbozi, které si koupili. Normalné by
se tato informace jen tézko dostavala k zakaznikovi, ale diky Facebooku, tuto informaci
uvidi lidé, kteti stranku sleduji, doporucuji dulezité piispévky podpofit i placenou
formou. Dalsi vyuziti je, kdyz zbozi, které nakupuji ma nové slozeni ¢i parametry, a
chtél bych se zbavit starého zbozi, a nabizet zbozi nejnovéjsi. Opét vytvorim nékolik
piispévkl v prubéhu uréitého casového segmentu, kde budu informovat zékaznika o
slevé napiiklad 20 % na staré zbozi, tuto informaci bych tézko piedavali zakaznikiim,
ale diky propagaci na Facebooku ji opét uvidi velky pocet uzivatel. V tomto sméru je
Facebook efektivni, pfevazné tedy s propagaci slevovych akci, produkti a doprodeju,

které bych jen velmi tézko a nakladné propagoval jinak.
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Clinky a videa

Dalsi formu propagace jsem vymyslel natdCeni videi a psani ¢lankd. Tématem ¢lankt a
videi jsou produkty a knim navody a recenze a dale pak rtzné tipy a rady pro
péstovani. Postup je, ze na strankach ziidim novou kategorii, do které budu vkladat
¢lanky a videa, ty pak budu zvetejnovat na socialnich sitich, aby mély videa a ¢lanky co

nejvice shlédnuti. Videa budu ukladat na kanal Youtube.com.

Pokud se ¢lovék chtél néco dozveédét o produktech nebo jejich pouziti. Hrstka literatury
by v Ceské republice nasel, vétsinou ale 1idé chodi na roizna fora, kde si radi mezi
sebou. Co se tyce videi, tak ty v ¢eské republice nikdo ned¢la. Byl bych tedy prvni, kdo
déla videorecenze a videondvody pro zbozi. To by byla také jedna z velkych

konkuren¢nich vyhod.

3.3 Organizacni plan

Pravni forma

Nejvhodngjsi pravni formou jsem se rozhodl vybrat spole¢nost s ru¢enim omezenym,
vyhlaska tika, ze minimalni ¢astka pro zaloZeni s.r.o. je od 1 K¢, to pro m¢ ale neni
relevantni, jelikoz zékladni kapital jsem se rozhodl slozit ve vysi 200 000 K¢&. Tato
Castka bude vyuZita na zaloZeni firmy spolu s nékterymi dalSimi naklady, nejedna se o
finalni ¢astku potfebnou k vytvofeni projektu. Zakladni kapital tedy bude slouzit

k thrad¢ naskladnéného zbozi na prodejnu, na to budou vyuzity i dalsi naklady.

Personalni stranka firmy

Pocet pracovniki se bude v pribéhu let ménit. V prvnim roce podnikani bude
vykonévat veskeré pracovni €innosti majitel firmy spolecné s jednim zaméstnancem,
ktery bude zamé&stnany na poloviéni uvazek. V druhém roce se pocita s navysenim trzeb
a stim i zvySené naplné prace a pracovnich povinnosti, proto v druhém roce bude
zaméstnanec pracovat jiz na plny uvazek. Ve tfetim roce pfi pokracujicim rozSifovani
firmy najmu dal$iho zaméstnance na plny uvazek, timto bude mit podnik Zelena Louka

tii zaméstnance a z toho jeden budu j&, majitel firmy.
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3.4 Rizika a jejich FeSeni

Kazdé podnikani ptinasi ptilezitost, ptilezitost k nové pracovni néaplni, splnéni sni a
jinych. Zaroven ale spolu nese i urcita rizika. Neni mozné se riziklim zcela vyhnout,
vzdy se muze stat, ze skutecnost nepiijde podle planu, dalezité ale je byt na tyto rizika

pripraven a také se jim snazit predejit.

Riziko ¢&. 1: Pokles poptavky po zbozi

Pokles poptavky po nabizeném zboZi je pravdépodobné nejbéznéjsi a mize se to stat u
kazdého podnikani. Divodi mize byt nékolik, naptiklad zvySeni poptavky po
substitutech, podobnych typech zboZi nebo jen o zbozi, které ma nejnovéjsi verzi a jiné.
ReSeni: Najit pti¢inu je prvni krok, oslovit zakazniky a lidi v oboru, zjistit nejnovéjsi
trendy a doplnit, rozsitit nebo vyménit zbozi za zbozi, které je v oboru poptavane.

DalSim krokem je zvySeni propagace.

Riziko ¢&. 2: ZvySeni konkurence

Je reélné riziko, vznikne novy obchod s péstitelskymi potfebami na internetu. Poptavka
po tomto odvétvi stoupd, a proto pocitam i se zvySenim konkurence. Pravdépodobné je,
Ze i v Brné se zfidi nova prodejna s timto sortimentem, a také je mozné Ze i nékde
v okoli, mé planované prodejny.

ReSeni: Snazit se byt nejlepsi. Nesnazit se ostatnim pouze vyrovnat ale snaZit se piidat
néco vice, aby zakaznik chtél nakoupit u Zelené Louky a nikoliv u konkurence. Zvyseni
konkurence na podnik nebude mit velky vliv, pokud konkurenci zastinim. Pfi boji

vvvvvv

co nejlepsi servis, aby jeho spokojenost s nakupem byla co nejvétsi

Riziko €. 3: Nemoc ¢i iraz

DalS8im rizikem je uraz ¢i nemoc.

ReSeni: Pokud by se jednalo o kratkodobou zaleZitost, podnik mé zaméstnance, ti by
museli vyménou za zvysSeni platu zvysit svoji pracovni napli a povinnosti. Pokud, bych
se nemohl dostavit do podniku, musel bych zajistit chod firmy i bez mého dozoru a co

nejvice praci vyfizoval na dalku.
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Riziko €. 4: NeprodlouZeni ndjemni smlouvy

Néajemni smlouvy jsou vZdy sepsany k ur¢itému datu, je mozné, Ze najemce se rozhodne
prostor jiz dale nepronajimat.

Reseni: Vzdy je na vyst&hovani, &i informovani o tom, e smlouva nebude prodlouzena,
doba né¢kolika mésicli. Za tuto dobu bude nutné najit a obsadit novy ndjemni prostor.
V kratkodobém méfitku to miZe trochu znemoznit zakaznikovi v nalezeni prodejny, ale
vV dlouhodobém meéftitku vzdy zalezi na prodejné samotné a hlavné na vedeni podniku,

jestli prodejnu budou zékaznici navstévovat ¢i nikoliv.

3.5 Financ¢ni plan

Jedna se o jednu z nejdulezitéjsich ¢asti podnikatelského planu. Finanéni plan je stéZejni
a rozhodujici faktor, zda se do podnikani pustit ¢i nikoliv. Finanéni plan je proveden
s odhadovanymi hodnotami. Finanéni plan je vypracovan na tfi roky podnikani,
S podrobnéj$im zpracovanim prvniho roku, ktery je vyhotoven ve tiech verzich, a to ve
varianté pesimistické, optimistické a redlné. Financni plan je na tii roky, aby bylo
vyhodnoceni kvalitni, po prvnim roce nelze vyvozovat zavéry, zda je projekt tspésny ¢i

nikoliv.

3.5.1 Uveér

Ke zrealizovani projektu potiebuji kapital. K ziskani kapitalu pouZziji cizi zdroje,
konkrétné bankovni Gvér. Dnesni trh mé velkou nabidku pij¢ek od mnoha bankovnich 1
nebankovnich spole¢nosti. Ja jsem vybral uvér od spolecnosti Equa Bank, protoze
s touto bankou mam dobré zkugenosti a nabizi kvalitni sluzby. Uvér jsem vybral na co
nejdelSi dobu a to je 84 mésici, divodem je, aby byla splatka mési¢ni co nejmensi.
Podle kalkulatoru spole¢nosti Equa Bank jsem vybral tento uvér na 84 mésicti s mésicni
splatkou 5975 K¢. Tato splatka Gvéru se bude pocitat k mési¢nim fixnim nakladim

Vv celé finan¢ni analyze.
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Uvér pro realizaci projektu

Vyie pljcky 350000 | K&
Doba splaceni (2 84 mésico
Zadat online

Poskytnuti pljcky, mésieni spravu pujcky a kdykoli moznost mimoradné splatky

Zdarma budete mit také vedeni b&Ziného U&tu a vybéry ze viech bankomatl v CR.

Obréazek 10: Uvér pro realizaci projektu; Citace [19]: Minutova ptijicka s RPSN od 5,9
% - Equa bank. Equa bank - Moderni banka bez poplatkii a pro kazdého [online].
Copyright © [cit. 22.05.2017]. Dostupné z: https://www.equabank.cz/promo/pujcka

3.5.2 Prvni rok podnikani

224

neocekava nikterak pozitivni, jako v nasledujicich letech a to hlavné kvili zavedeni
obchodu, a tim Ze obchod neni v podvédomi zékaznikti. Proto nartst trzeb se bude
nejvice zvétSovat v prvnim roce, v druhém roce méné a ve tietim roce opét o néco

méne.
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Porizovaci naklady

Polozka Cena (K¢)

ZaloZena s.r.o. 15 000
Naskladnéni zbozi 250 000
Nabytek 20 000
Ostatni vybaveni 10 000
Kancelarské potreby 1000
Tiskarna 1000
Pomocné prace pfi ztizovani 5 000
Rezerva 48 000
Celkem 350 000

Tabulka 8: Pofizovaci naklady (Zdroj: Vlastni)

Krom klasického vybaveni prodejny jako jsou kancelarské potieby, nabytek a dalsi,
zaujima v potizovacich nakladech nejvétsi polozku naskladnéni zbozi, nejedna se
zdaleka o cely sortiment, ktery podnik na svych strankach nabizi, ale ptevazné oblibené

produkty z kazdé kategorie produktt, co miij podnik nabizi.

Fixni naklady v prvnim roce podnikani

Polozka Cena (K¢)

PUvodni naklady na provoz eshopu

Provoz eshopu 990
Marketing 1000
Telefon - tarif 500
Kancelarské potreby 200
Ostatni 2 000
Naklady projektu (provoz prodejny)

Mzda majiteli (superhruba) 26 800
Mzda zaméstnance 16 750
Splatka avéru 5975
Naklady na ucetnictvi 3 000
Najem + inkaso 11 000
Propagace 2 000
Kancelarské potreby 500
Rezerva (opravy, jiné) 1000
Celkem 71715
Celkem za rok 860 580

Tabulka 9: Fixni néklady v prvnim roce podnikani (Zdroj: Vlastni)
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Fixni néklady jsou rozdéleny na dvé¢ casti. Prvni €ast jsou naklady na provoz eshopu,
jedna se prondjem Sablony eshopu, ndklady na marketing, kanceldiské potieby, provoz
telefonnich sluzeb a jiné. Druha ¢ast fixnich ndkladu se vztahuje k projektu a tématu
této diplomové préce, a to je ztizeni kamenné prodejny. Je zde mzda zaméstnance na
polovi¢ni tvazek a mzda majitele podniku. Hlavni pracovni ¢innosti budu vykonavat ja,
stejné jako tomu bylo do nynéjsi chvile provozu internetového obchodu, zaméstnanec
bude vyuzivan predevSim na obsluhovani zakazniki béhem ruSnych hodin, kdy chodi
na prodejnu nejvice lidi, bude mit také na starosti udrzbu skladu a ve volnych chvilich
vypomoc pii jednodusSich pracich na internetovém obchodu. Dalsi vyznamnéjsi
poloZka z pohledu fixnich nakladt je najem a inkaso kamenné prodejny. Prodejna je

umisténa nedaleko centra Brna, v méstské ¢asti Kralovo pole.

Variabilni naklady

Polozka Cena (K¢)

Naklady na nakup zboZi + dopravy 60 % z trzeb
Obalovy materidl 2%ztrieb
Ugetnictvi 1% ztrieb
Celkem 63 % z trieb

Tabulka 10: Variabilni naklady (Zdroj: Vlastni)

Variabilni néklady se odviji od mnozstvi prodaného zboZi. Celkové ¢ini 63 % z vyse
trzeb. Nejvétsi zastoupeni je samoziejmé nakup zbozi od dodavateli a s nim spojené
dorucovaci naklady. Dodavatelé zlstavaji stejni, jako pifi provozu pouze internetového
obchodu, sortiment se totiz nezméni. Dodavatelé jsou celkem 3, kazdy nabizi jiné zboZi,
pro snizeni nakladi za dopravu se bude objednavat po vEtSim mnozstvi nez pii
provozovani internetového obchodu, prodejna nabizi vice mista a také se predpoklada
rapidni zvySovani trzeb. Dalsi polozkou je obalovy material, ktery je potiebny
k odesilani objednavek prostiednictvim internetového obchodu, jedna se o stahovaci
folie, krabice a jiné. Posledni polozkou je ucetnictvi, kazda objednavka se spjatd i
s evidenci trzby, takze naklady na vytisknuti uctenky, energie, a také poplatek tcetni

spolecnosti za zpracovani faktury.
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Trzby v prvnim roce podnikani

Pesimisticka [Realna Optimisticka

Polozka Cena (K¢) Cena (K¢) Cena (K¢)

Leden 120 600 134 000 147 400
Unor 120 600 134 000 147 400
Bfezen 120 600 134 000 147 400
Duben 167 900 182 500 197 100
Kvéten 167 900 182 500 197 100
Cerven 167 900 182 500 197 100
Cervenec 148 400 159 000 169 600
Srpen 148 400 159 000 169 600
Zari 148 400 159 000 169 600
Rijen 148 500 157 500 166 500
Listopad 148 500 157 500 166 500
Prosinec 148 500 157 500 166 500
Celkem 1756 200 1 899 000 2 041 800

Tabulka 11: Trzby v prvnim roce podnikani (Zdroj: Vlastni)

Trzby jsou pocitany nasobkem puvodnich trzeb z pfedchozich obdobi, trzby jsou
zprimérovany na kazdé Ctvrtleti. Dal§im faktorem vypoctu predpokladanych trzeb je
konkurent BioPlants s.r.o. a vySe jeho trzeb, které mél podnik napiiklad v roce 2015 ve
vysi témét 8 miliond, coz je pomérné vysoké. Na druhou stranu je to velmi nizka
hodnota oproti lidrovi ¢eského trhu v tomto oboru, ktery za rok 2015 dosahl trzeb ve
vysi 84 milioni korun. Je tedy zfejmé Ze potencidl pro podnik Zelend Louka opravdu je,
a poptavka po tomto zbozi je dostateéné vysoka k dosazeni trzeb i mnohem vétsich, nez

uvadi tato prace.
Varianty trzeb jsou postupné se zvétSujici, pesimistickd varianta pocita se zvySenim o

80 % a déle se navysujicim. Realna varianta pak s naristem 20 % bodi, stejné tak jako

optimisticka varianta, procento zvyseni trzeb se pak stale zvétSuje s kazdym étvrtletim.
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Vykaz zisku a ztraty — pesimisticka
varianta

Polozka Cena (K¢)

Trzby 1756 200
Naklady na prodané zbozi 1106 406
Hruby zisk 649 794
Fixni naklady 860 580
Zisk pred zdanénim -210 786
Zisk po zdanéni -210 786

Tabulka 12: VZZ v prvnim roce podnikani, pesimisticka varianta (Zdroj: Vlastni)

Vykaz zisku a ztraty — redlna
varianta

Polozka Cena (K¢)

Trzby 1899 000
Ndaklady na prodané zbozi 1196 370
Hruby zisk 702 630
Fixni naklady 860 580
Zisk pred zdanénim -157 950
Zisk po zdanéni -157 950

Tabulka 13: VZZ v prvnim roce podnikani, realna varianta (Zdroj: Vlastni)

Vykaz zisku a ztraty — optimisticka
varianta

Polozka Cena (K¢)

Trzby 2 041 800
Naklady na prodané zbozi 1286 334
Hruby zisk 755 466
Fixni naklady 860 580
Zisk pred zdanénim -105 114
Zisk po zdanéni -105 114

Tabulka 14: VZZ v prvnim roce podnikani, optimisticka varianta (Zdroj

Vysledky hospodateni

: Vlastni)

se od pesimistické po optimistickou variantu pohybuji

zaokrouhlené od 100 do 200 tisic ve ztraté. Na viné jsou hlavné nizké trzby v prvnim

roce podnikani, jelikoZz podnik si své postaveni na trhu prodejen s potiebami pro

péstovani v mésté brné teprve zacina budovat. Fixni naklady jsou takeé na vysoke urovni
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z diivodu spléaceni uvéru, nakladii na zaméstnance a najem, ktery se pred zrealizovanim
projektu neplatil. Prvni rok tedy dopadl ztratovy, nicméné pro celkovy obraz projektu a
hodnoceni musi byt brany v potaz i dalSi dva roky podnikani. Zisk z nasledujicich dvou

let by m¢l prevysit ztratu z prvniho roku podnikani a to i kdyZ budu brat v potaz

pesimistickou variantu.

3.5.3 Druhy rok podnikani

Fixni naklady v druhém roce

podnikani

Polozka Cena (K¢)

PlUvodni naklady na provoz eshopu

Provoz eshopu 990
Marketing 1000
Telefon — tarif 500
Kancelarské potreby 200
Ostatni 2 000
Naklady projektu (provoz prodejny)

Mzda majiteli (superhruba) 33500
Mzda zaméstnance (superhrubad) 33500
Splatka avéru 5975
Naklady na ucetnictvi 3 000
Najem + inkaso 11 000
Propagace 2 000
Kancelarské potreby 500
Rezerva (opravy, jiné) 1000
Celkem 95 165
Celkem za rok 1141980

Tabulka 15: Fixni naklady v druhém roce podnikani (Zdroj: Vlastni)

Fixni naklady vzrostly v poloZzkach mezd. Jednak se zvySila moje mzda jako majitele
firmy, a také se zvysila mzda zaméstnance, protoZe zaméstnanec nebude jiz pracovat na
polovi¢ni tivazek, nybrz na plny uvazek. Tim se celkové fixni naklady na druhy rok
podnikan zvysily o 281 400 K¢. Ostatni naklady zastaly stejné, vydaje za propagaci

predpokladam také stejné, vydaje se nebudou snizovat, jde mi stale o to aby propagace a
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budovani jména Zelena Louka stale byla aktivni a neni diivod po prvnim roce sniZovat

naklady na propagaci.

Trzby ve druhém roce podnikani

Polozka Cena (K¢)

Leden 174 200
Unor 174 200
Bfezen 174 200
Duben 292 000
Kvéten 292 000
Cerven 292 000
Cervenec 302 100
Srpen 302 100
Zari 302 100
Rijen 346 500
Listopad 346 500
Prosinec 346 500
Celkem 3 344 400

Tabulka 16: TrZby v druhém roce podnikani (Zdroj: Vlastni)

Trzby v druhém roce podnikani maji take stoupajici tendenci. Zvysuji se 0 30 % kazdé
¢tvrtleti oproti pfedchozimu roku. Zde pracuji pouze s jednou variantou. TrZzby za druhy
rok podnikani se blizi 3,5 milionim korun, coz je v porovnani s brnénskym
konkurentem BioPlants ktery ma okolo 8 milioni realné ¢islo, si tak velkym

potencidlem k dal$imu rastu.

Vykaz zisku a ztraty v druhém roce

podnikani

Polozka Cena (K¢)

Trzby 3 344 400
Naklady na prodané zbozi 2106 972
Hruby zisk 1237428
Fixni naklady 1141980
Zisk pred zdanénim 95 448
Zisk po zdanéni 77 313

Tabulka 17: VZZ v druhém roce podnikani (Zdroj: Vlastni)
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Vysledek hospodaifeni je v druhém roce v kladnych hodnotich coZ je uz na spravné
cesté k uspéchu. Zisk se vysplhal na vice nez 77 tisic korun. Toto je Cisty zisk, finan¢ni
plan pocita se mzdou zaméstnance i majitele. Oproti prvnimu roku je to skok ve
vysledku hospodafeni skoro o 300 tisic korun rozdil. Podnik uz se dostava do
podvédomi lidi a laké tak vice zdkaznikd, trzby se zvétSuji a tato tendence se bude
predpokladat i v nasledujicim roce. V porovnani s ostatnimi konkurenty vak v mésté
plisobeni 1 mimo, o produkty a dany sortiment je velkd poptavka a dalsi rust firmy je
proto velmi reédlny a bude se s nim pocitat. Celkové v porovnani obou let podnikani je

podnik stéle ve ztraté, nasledujici teti rok bude také zahrnut do celkového zhodnoceni

finan¢ni analyzy a poté bude finan¢ni plan vyhodnocen.

3.5.4 Tteti rok podnikani

Fixni naklady ve tfetim roce

podnikani

Polozka Cena (K¢)

PUvodni naklady na provoz eshopu

Provoz eshopu 990
Marketing 1000
Telefon — tarif 500
Kancelarské potreby 200
Ostatni 2 000
Naklady projektu (provoz prodejny)

Mzda majiteli (superhruba) 33500
Mzda zaméstnanc( (superhruba) 67 000
Splatka avéru 5975
Naklady na ucetnictvi 3 000
Najem + inkaso 11 000
Propagace 2 000
Kancelarské potreby 500
Rezerva (opravy, jiné) 1000
Celkem 128 665
Celkem za rok 1543 980

Tabulka 18: Fixni naklady ve tietim roce podnikani (Zdroj: Vlastni)
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wrwe

zaméstnance na plny uvazek. Firma se zvétSuje, spolecné s trzbami a tim tedy i ptibyva
prace, z tohoto duvodu se predpoklada najmuti dalsiho ¢loveéka do firmy. Zelena Louka

bude mit tedy celkem tii zaméstnance, jeden z nich jsem ja, jakozto majitel podniku.

Trzby ve tietim roce podnikani

Polozka Cena (K¢)

Leden 209 040
Unor 209 040
Bfezen 209 040
Duben 408 800
Kvéten 408 800
Cerven 408 800
Cervenec 483 360
Srpen 483 360
Zari 483 360
Rijen 623 700
Listopad 623 700
Prosinec 623 700
Celkem 5174700

Tabulka 19: Trzby ve tietim roce podnikani (Zdroj: Vlastni)

Trzby ve tfetim roce podnikani ptfesdhly 5 milion korun. Opét stejné jako
v pfedchozim roce je tendence trzeb stoupajici a to o 20 % kazdé ctvrtleti oproti
piedchozimu roku. Timto se blizi podnik Zelena Louka k dohnani konkurenta BioPlants
ktera se v trzbach pohybuje okolo 8 miliont. VySe trzeb je tedy realna a stale je zde
velky prostor ke zlepseni.
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Vykaz zisku a ztraty ve tietim roce

podnikani

Polozka Cena (K¢)

Triby 5174 700
Naklady na prodané zbozi 3260061
Hruby zisk 1914 639
Fixni naklady 1543980
Zisk pred zdanénim 370659
Zisk po zdanéni 300 234

Tabulka 20: VZZ ve tietim roce podnikani (Zdroj: Vlastni)

Vykaz po tfetim roce podnikani ukazuje zisk ve vysi 300 tisic korun. Vidime, ze
matematika u finanéniho planu pracuje, jak ma a s pfibyvajicimi trzbami a naklady se

zisk zvysuje.

3.5.5 Vyhodnoceni finan¢niho planu

V prvnim roce podnikani jsou vSechny tii vysledky hospodateni zaporné. Nejveétsi ztrata
je samoziejm¢e v pesimistické varianté, kde je vysledek hospodafeni -210 786 KC.
V celkovém hodnoceni musim pocitat s pesimistickou variantou. V druhém roce
podnikani byl vysledek hospodaieni jiz v kladnych ¢islech a po zdanéni ¢ini 77 313 K¢&.
Druhy rok podnikani nevynahradi ztratu z prvniho roku podnikéani, na celkové
hodnoceni musim zapoditat i vysledek hospodaieni z téetiho roku podnikani, ktery ¢ini
300 234 K¢. Celkovy vysledek hospodateni za tii roky podnikani, s tim, Ze v prvnim

roce pocitam s pesimistickou variantou, ¢ini 166 761 K¢.
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ZAVER

Cilem diplomove prace bylo vytvofeni podnikatelského planu pro rozsifeni podniku
Zelenda Louka o kamennou prodejnu. Podnikatelsky zdmér je na firmu, kterou jiz
vlastnim a podnikani v této oblasti se jiz delsi dobu vénuji, jedna se o podnikatelsky
zamér, ktery budu realizovat, ztohoto divodu se také snazim, aby byly veSkeré

poznatky co nejvice relevantni a co nejvérohodnéji odrazeli skute¢nost.

Teoreticky vychodiska pomohly k vy tvoieni praktické ¢asti prace. Ta byla rozdélena na
dvé ¢asti. Prvni byla analyza soucasného stavu, v téchto analyzach jsem zkoumal vnitini
a vnéjsi prostiedi, ve kterém se bude prodejna ocitat a zaroven jsem zhodnotil jeji
soucasny stav pied zfizenim prodejny. V posledni ¢asti nazvané navrh feSeni jsem

popsal zaloZeni prodejny spolu s veskerymi ¢innostmi, které k ni patfi.

Nyni porovnam puvodni stav podniku s projektem diplomové prace. Podnik Zelena
Louka dosahl za rok 2016 zisku v podobé 148 134 K&, tento zisk je zaroven i vyplatou
majitele podniku. Po rozsifeni firmy vysledek hospodaieni je 166 761 K¢, a v této
variant€ je jiz vyplata majiteli zapocitana. Zisk v roce 2016 neni ani dostatecné velky,
aby dal dohromady polovi¢ni vyplatu majiteli, kterou mu dé po rozsifeni. Podnik tedy
po zfizeni prodejny vykazuje mnohonasobné lepsi trzby a s nimi i spojené zisky. Podnik
je dale 1 vice konkurenceschopny, a jeho podil na trhu se znékolikanasobil. Také je
prvnim podnikem v tomto oboru, ktery zavedl videorecenze a névody, které doposud

v Ceské republice nikdo nevytvafi.
Cil diplomové prace byl splnén. VSechny tfi kapitoly prace davaji dohromady

podnikatelsky plan, kterym je vytvoteni prodejny, ktera ma velky potencial a vede maly

eshop k tomu aby se stal prednimi firmami v oboru vnitiniho péstovani v Cesku.
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PRILOHY

Ptiloha 1: Vykaz zisku a ztraty podniku BIOPLANTS (2015)

Obchodni firma nebo jiny nazev 4 €etni jednotky

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

BIOPLANTS s.r.o.

ve zjednoduSeném rozsahu

ke dni 31.12.2015
(v celych tisicich K

Sidlo nebo bydlisté u etni jednotky

C ) a misto podnikani lisi-li se od bydlist &
Spitalka 16
Mési . Brno 2
Rok |c IC 602 00
2015 26306476

Cislo Skute€nost v U Eetnim obdobi
Oznadeni TEXT radku — —
bézném minulém
a b c 1 2
I Trzby za prodej zbozi 7 830 6981
A. Naklady vynaloZené na prodané zbozi 2 5381 3639
+ Obchodni marze 3 2 449 3342
1. Vykony 4
B. Vykonova spot feba 5 1061 1 240
+ PFidana hodnota 6 1388 2102
C. Osobni naklady 7 1624 1836
D. Dané a poplatky 8 5 5
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 9 100 100
II. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 10
Zlstatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 11
G. Zména stavu rezerv a opravnych polozek v provozni obla sti a 12
komplexnich naklad U pristich obdobi
IV. Ostatni provozni vynosy 13 1
H. Ostatni provozni naklady 14 614 18
V. PFevod provoznich vynos ( 15
I Pfevod provoznich naklad U 16
* Provozni vysledek hospoda feni 17 -955 144




Gislo

Skuteénost v U ¢etnim obdobi

Oznageni TEXT Fadku —— —
bé&zném minulém
a b c 1 2

VL. Trzby z prodeje cennych papir G a podill 18
J. Prodané cenné papiry a podily 19
VII. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20
VIIL. Vynosy z kratkodobého finan ¢niho majetku 21
K. Naklady z finan ¢niho majetku 22
IX. Vynosy z p fecenéni cennych papir U a derivat ( 23
Naklady z p fecenéni cennych papir ( a derivat G 24
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finan éni oblasti 25
X. Vynosové uroky 26

N. Nakladové troky 27 52 84

XI. Ostatni finan€ni vynosy 28 2 1

0. Ostatni finan¢ni naklady 29 17 18
XIl. PFevod finan€nich vynos G 30
P. Pfevod finan¢nich naklad 0 31

* Finan¢ni vysledek hospoda feni 32 67 -101

Q. Dan z pfijm0 za béZnou ¢innost 33 11

*x Vysledek hospoda feni za béznou ¢innost 34 1022 32
XII. Mimoradné vynosy 35
R. Mimoradné naklady 36
S. Dan z pfijm0 z mimofadné &innosti 37
* Mimoradny vysledek hospoda feni 38
T. Prevod podilu na vysledku hospoda feni spole¢nikiim (+/-) 39

ok Vysledek hospoda feni za U Cetni obdobi (+/-) 40 -1 022 32

Fkkx Vysledek hospoda feni pfed zdanénim 41 -1 022 43




Ptiloha 2: Rozvaha podniku BIOPLANTS (2015)

U &etni jednotka doruéi
U Cetni zav érku soucasné
s doruc¢enim dafiového pfiznani

ke dni 31.12.2015
(v celych tisicich K
¢

Sidlo nebo bydlisté u Cetni jednotky
a misto podnikéani liSi-li se od bydlist &

za dafi z pFijmu Spitalka 16
1 x pFislusnému finanénimu Mési Brno 2
u fadu Rok |c IC 602 00
2630647
2015 6
Cis. B&2né U &etni obdobi Minulé G &. obdobi
Oznadeni AKTIVA Fad.
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 1 5494 -780 4714 4061
A Pohledavky za upsany zakladni kapitél 2
B. Dlouhodoby majetek 3 979 -780 199 299
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 4 12 -12
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 5 967 -768 199 299
B. Il Dlouhodoby finan ¢éni majetek 6
C. ObéZzna aktiva 7 4510 4510 3762
C.1 Zasoby 8 1716 1716 2423
c. 1 Dlouhodobé pohledavky 9
c. Kratkodobé pohledavky 10 1922 1922 678
C.Iv. Kratkodoby finan ¢ni majetek 11 872 872 661
D. | Casové rozligeni 12 5 5




Cis. Stav v bé&Zném Stav v minulém
Oznadeni PASIVA fad. | G &etnim obdobi G &etnim obdobi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM 13 4714 4061
A Vlastni kapital 14 1556 2578
Al Zakladni kapital 15 200 200
Al Kapitalové fondy 16
Al Fondy ze zisku 17 20 20
A V. Vysledek hospoda feni minulych let 18 2358 2 326
A V. 1 Vysledek hospoda feni bézného U &etniho obdobi /+ -/ 19 -1 022 32
A V. 2. Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu na zisku /- / 26
B. Cizi zdroje 20 3157 1482
B. 1 Rezervy 21
B. Il Dlouhodobé zavazky 22
B. 1l Kratkodobé zavazky 23 2 553 873
B. IV. Bankovni Uv éry a vypomoci 24 604 609
C. 1 Casové rozliseni 25 1 1




Ptiloha 3: Vykaz zisku a ztraty podniku GROWMAN PLAINS (2015)

. - - 4 - Al
Pfiloha k pfiznéni k dani VYKAZ ZISKU A ZTRATY N zoev Uetni jednotky
i Y . WMAN PLAINS s.r.o.
z pfijma pravnickych osob v plném rozsahu GR LAINS s.r.o
ke dni 31.12.2015
(V celych tisicich Ké&)
‘ Rok Mésic T} Sidlo nebo bydlisté Gcetni jednotky
| r | j ] ' | i Bofivojova 95
2018 11 72 2lel1i8lol1 /210 13000 Zizkov (Praha 3)
Cislo .
Qznateni TEXT Skutetnost v utetnim obdobi
fadku
bé2ném minulem
. b ° 1 2
L Triby za prode] zbodi 001 84.073 71.614
A. Naklady vynalofené na prodané zbozi 002 70.158 53.073
B Gochodn merks [L43) 003 13.915 18.541
1. Vykony (7.5+6+7) 004 1.545 367
. Triby za prodej viastnich vyrobkl a sluzeb 005 1.545 367
B. Vykonovd spotieda {7.9+10) 008 11.223 12.582
B.1. Spolishie mataditu & eneipie 009 1.538 1.514
2, Sluby 010 9.685 11.068
* Pfidana hodnota (f.3+4-8) 011 4.237 6.326
c. Osobni naklady (7.13 a2 18) 012 2.480 1.433
c.1. Mzdové nakiady 013 1.855 2566
3, Naklady na socidini zabezpeéeni a zdravotni pojidténi 015 625 867
D. Dané a poplatey 017 1 14
E. Odpisy dlouhodobéhe nehmetného a hmotného majetiu 018 270 270
Zména stavu rezerv a opraviych poloZek v provozni oblast a .

G. komplexnich nakladl pfigtich obdobi 026 2648 5.487
V. Ostatni provezni vynosy 026 68 17
H. Ostatni provozni naklady 027 122 244
. :gr;mni‘wslouak hospodafeni (1.11-12-17-18+19-22-25+2627+(28- | pa3p 4.068 .3.105




Oznaten| TEXT Cislo Skutetnost v iGetnim obdobi
fadku
béiném minulém
a b e ] 2
N. Nakladové Groky 043 17 63
Xl Qstatni finanéni wynosy 044 128 92
0. Ostatni finanéni naklady 045 269 252
. Finanéni vysledek hospodaieni (f.31-32+33+37-38+30-40-41+42- 048 158 -223
Q. Daf z pfijml za béZnou &innast (F.50451) 049 288 485
Q.. splatna 050 288 485
ek Vysledek hospodafeni za béZnou innost (7.30+48-49) 052 3.622 -3.813
wa Vysledek hospodafeni za Géetni obdabi (+/-) (7 52+58-59) 060 3.622 -3.813
wanm Viysledek hospodafeni pfed zdan&nim (f. 30+48+53-54) 061 3.910 -3.328
Sestaveno dne: Podpisovy zaznam statutérniho organu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Ggetni jednotkou
862016

Pravni forma G&etni jednotky

a.r.o

Predmét podnikani

Maloobchod s ostatnim zbo2im ve spe

Poznamka

232_DOSOB4160E0

Vi




Ptiloha 4: Rozvaha podniku BIOPLANTS (2015)

Ptiloha k pFiznani k dani
z pfijmi pravnickych osob

ke dni

ROZVAHA

v piném rozsahu

31.12.2015
(V celych tisicich K&)

Nazev Géetni jednotky
GROWMAN PLAINS s.r.0.

Mésic o Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
L e
Oznateni AKTIVA Cislo B&2né tetni obdobl Minulé €. obdob
b Brutto Korekce Netto Netto
a b ¢ 1 2 3 4

AKTIVA CELKEM (1.243+31463) 001 68.311 -14.669 53.642 49.003
B.  [Plounodony majetek (f.4+13+23) 003 7.612 -1.455 6.157 6.017
B,  [Plouhodoby nehmotny majetek (7.5 aZ 12) 004 41 41 0 0
3. e 007 41 41 0 0
B,  [Plouhedoby hmatnj majetek (7.14 az 22) 013 6.016 1.414 4,602 4.872
B.IL1, [ozemky 014 422 0 422 422
2, Stavby 015 4.978 936 4,042 4.211
3. m';;;:’“:‘:;‘i‘g‘;‘ S vk & wocory 016 616 478 138 239
B.ll.  Plounodaby finanini majetek (7.24 az 30) 023 1.555 0 1 555[ 1.145
B.III.1, [edily - ovlddani osoba 024 1.555 0 1.55 1.145‘
c. Pbéiné akiiva (f.02+39+48+58) 031 60.631 -13.214 47.417 42,988
Gl [asony (f33aism) 032 33.513 0 33.513 29.882
5. o 037 33.513 0 33.513 29.882
C.lll,  [fritkodobé pohledavky (7.4 az 57) 048 26.601 -13.214 13.387 12.807
C.lII.1, [Pohledavky z abchodnich vztaht 049 20.974 -13.214 7.760 8.939
4, Fohleddviy za spoledniky 052 3.472 0 3.472 2.090
6. [Btat - dafiové ponledavky 054 265 0 265| 303
7. Krétkodobé paskytnuté zalohy 055  1.764 0 1.764 1.414
9. iné pohledavky 057 126 0 12 61
C.Iy.  [Krétkadoby finanéni majetek (7.59 az 62) 058 517 0 517 297
C.lv.1, [enize 0589 207 0 207 263
2. ety v bankach 060 310 0 310| 34
D.I. Casové rozlideni (7.64 az 66) 063 68 0 68 0
D.1A. Makiady pfistich obdobi 064 68 [i} 68 0

Vil




Oznateni PASIVA Cislo Stav v b&ném Stav v minulém
tadku téetnim obdobi udatnim obdobi
a b c 5 ]

PASIVA CELKEM (7 68+89+122) 067 53.642 49.003
A. Wiastni kapital (F 59+73+B0+83+87+88) nsa 5‘71 3 1 .631
Al Zakladni kapital (7.70 az 72) 069 102 102
A4, [Z8Wadnikapital 070 102 102
Al [Kepdlovéiondy (174 a179) 073 -591 -1.001
3, Ocefovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazki 076 591 -1.001
AL Fondy ze zisku (f.81+82) 080 20 20
Adllq, |Rezernifond 081 20 20
ALV, | Visiedek hospodafent minulych let 784 az 86) 083 2.560 6.373
AlV.q, |Nerozdéleny zisk minuljch let 084 20.597 20597
2. Neuhrazend zirdta minulych let 085 -12.000 -8.187
3. Jiny vysledek hospodafeni minulych et 086 -6.037 -6.037
AVA. Vysisdek hospodafeni béZného uletniho obdobi (+/-) 087 3.622 -3.813
B, |CHedcle(eonestinens) 089 47817 47.470
Bl |ferenw(ieraisd 090 6.930 6.930
4. Qi sty 094 6.930 6.930
BN, |Mratkodobe zévazky (107 a2 T7) 106 40.687 39.553
BIL1. |ZAvazky z obchodnich vztand 107 7.845 8.494
4, Zivazky ke spoletnikim 110 29.821 27.464
5 Zavazky k zamastancim 111 123 132
5. Zavazky 1e socidinino zabazpedeni a zdraveinino pojidténi 112 66 72
7. Stat - dafove zavazky a dotace 113 1.226 1.765
8. Kratkodoba piijaté zlohy 114 0 1
10. Dharing 0ty pashmt 116 172 177
LT 17 1.434 1.438
BUV. Bankovni Uvéry a vypomodi (f.119 ai 121) 118 0 687
B.IV.{. |Bankovni véry diounodobé 119 0 687
G,  |Unsovbmamien 1226134 122 312 152
C.l.q, |Vydaie pfistich obdobi 123 312 152

Sestaveno dne:

8.6.2016

Podpisovy zaznam statutarniho organu Géetni jednotky
nebo podpisovy zdznam fyzické osoby, kierd je Géetni jednotkou

Pravni forma Géetni jednotky

510

Pfedmét podnikani

Maloobchod s ostatnim zbolim ve spe

Poznamka

232_0050684180EQ
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