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Abstrakt

Diplomova prace se zamétfuje na vytvoreni podnikatelského planu na zalozeni
spole¢nosti Lucky baby, s. r. 0., jez bude provozovat maloobchodni prodejnu s détskym
zbozim a bioprodukty. V prvni ¢asti jsou shrnuta vSechna podstatna teoreticka fakta,
na jejichz zaklad¢ dochdzi k analyze vnitiniho a vnéjsiho okoli spolecnosti. V posledni
Casti je predstaven konkrétni navrh podnikatelského zaméru a jeho ekonomické

zhodnoceni.

Abstract

The diploma thesis is focused on creation of a business plan for establishing
the company Lucky baby, LtD, which will operate a retail store with children's goods
and organic products. The analysis of internal and external environment of the company
are based on theoretical part resources. The proposal of the business plan and its economic

evaluation is introduced in the last part.
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UvVOD

Pti zakladani firmy, musi kazdy zacinajici podnikatel zvazit n¢kolik dilezitych
faktord, které se jeho podnikéani dotykaji. Z tohoto hlediska je pfed vznikem firmy nejprve
velice dulezité zpracovat detailni plan jednotlivych ¢innosti, které by mély vést
K Gspésnému provozu. Tento plan se nazyva podnikatelsky zamér daného podnikani
a jeho soucasti je analyza soucasné situace na trhu, jeho budouci progndza, ale
i nakladova a ziskova stranka samotného podnikani. Podnikatelsky plan, vSak neslouzi
pouze pii vzniku podnikani, ale mize byt vyuzit i pii dal§im rozvoji spole¢nosti. Bude
mit hodnotu jak pro samotného majitele, tak i pro externi osoby, které by mély zajem

0 investovani do naSeho podnikani.

Diplomova prace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu pro obchod

s détskym zbozim a bioprodukty, ktery bude otevien v Pardubicich.

Teoretickd Cast se zamétuje na vysvétleni zdkladnich pojymi, kterymi jsou

podnikani a jeho druhy, analyza prostiedi a dale finan¢ni analyza.

V analytické ¢asti dochazi k zhodnoceni externiho a interniho okoli spole¢nosti
pomoci vyuziti SLEPT analyzy, Porterova modelu péti konkuren¢nich sil a SWOT

analyzy.

Navrhova cast se zabyva popisem noveé vzniklé spolecnosti, finanénim
zhodnocenim planovanych nakladii, ziski a ekonomickym posouzenim schopnosti

podnik oteviit a uspéSné vést na soucasném trhu.
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1 VYMEZENI PROBLEMU A CiLU PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je navrzeni podnikatelského zaméru firmy, diky
kterému by bylo mozné uspésné zahajit podnikatelskou ¢innost v oblasti péce o dité€. Toho
bude docileno pomoci dil¢ich analyz, jenz vyvrcholi v komplexni posouzeni stavajicich

moznosti trhu.

Kspésnému splnéni hlavniho cile se dospéjeme pomoci reserSe odborné
literatury, systematické analyzy interniho a externiho okoli, finanénim zhodnocenim

planovanych nakladt a ziskt spole¢nosti ¢i zhodnocenim rizik.

V teoretické casti se budeme zabyvat vysvétlenim zakladnich pojmu, které

budeme pouzivat v dalsim tseku prace.

Analyticka ¢ast prace bude zaméfena na souhrnné zhodnoceni interniho
a externiho okoli firmy. Pomoci SLEPT analyzy, Porterova modelu péti konkuren¢nich

sil a SWOT analyzy budeme schopni systematicky posoudit stavajici trh a jeho moZnosti.

V navrhové ¢asti bude nejprve piedstaveno planované podnikéani a jeho uskali.
Diky marketingovému planu bude identifikovan produkt a optimalni cenova, distribucni
a propagacni strategie. Dale se prace vé€nuje finanénimu zhodnoceni podnikatelského
zameéru, prognoézou navratnosti vynalozené investice a zhodnocenim rizik, jenz

podnikatel podstupuje.

V zavéru prace dochazi K redlnému posouzeni moznosti uspét na stavajicim

konkuren¢nim trhu.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

2.1 Zakladni pojmy

V této kapitole se diplomova prace zabyva vysvétlenim zakladnich pojmi,

které nas budou provazet vSemi ¢astmi podnikatelského zaméru.

2.1.1 Podnikani a podnikatel

Podnikanim rozumime samostatné, soustavné, dlouhodobé vydéle¢né ¢innosti,
které podnikatel vykondva na vlastni zodpovédnost, pficemz usiluje o zhodnoceni
investovaného kapitalu, maximalizaci zisku, maximalizaci trZzni hodnoty podniku
a uspokojeni vSech zajmovych skupin. Podnikani je zaloZeno na hledani a vyuZzivani
podnikatelskych prilezitosti, které vypliuji mezery na trhu. Soucasti podnikani
jsou podnikatelska rozhodnuti o pterozdélovani disponibilnich zdroji a zavadéni novych
technologii. Nevyhnutelnou soucasti je pfijeti miry rizika spojeného S moznym
ekonomickym neuspéchem. Pomoci uspokojovani cizich potteb uspokojujeme potieby

vlastni (Martinovi¢ova, Kone¢ny a Vaviina, 2014).

,, Podnikatelem miize byt fyzicka nebo pravnicka osoba, kterd ziskala zivnostenské
opravneéni podle Zivnostenského zakona (zdakon ¢. 455/1991 Sb., ve znéni pozdejsich
predpisii). Pritkazem Zivnostenského opravnéni je Zivnostensky list nebo koncesni listina.
Za zivnost se podle Zivnostenského zakona povazuje jakdkoliv podnikatelska cinnost,

pokud neni zdkonem zakdzana nebo neni ze Zivnostenského zdkona vyloucena*

(Synek a kol., 2002, s. 9).

Uspé&s$nost podnikatele zavisi na jeho kvalifikaci, informovanosti, odbornosti a na
systematickém usili, které pii své praci vynaklada. Uspéch podnikani je ovlivnén

vhodnym vybérem podnikatelského zaméru (Martinovicova, Koneény a Vaviina, 2014).

2.1.2  Zivotni cyklus podniku

Stejné jako lidsky Zivot i podnik za dobu své Zivotnosti prochazi nékolika riznymi
fazemi vyvoje. Zivotni cyklus podniku je tvofen péti zdkladnimi fazemi: zaloZenim,

rustem, stabilizaci, krizi a zanikem.
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Na nasledujicim obrazku mtzeme vidét jednotlivé faze Zivotnosti podniku, jenz
budou vice popsany V nésledujicich odstavcich. Téz si mizeme prohlédnout vyvoj piijmi

a vydaju v Case.

Kulminoce

Frjmy
Wydaje

L4

Zalozeni Rist Stabilizace Krize Zanik

Graf 1: Zivotni cyklus podniku
(Zdroj: ManagementMania.com, 2016)
Zalozeni podniku predstavuje proces fizeny podnikatelem, pii kterém vytvori
zakladni ptedpoklady pro plnéni funkce podniku. Nejprve je vypracovan podnikatelsky
plan se zakladatelskym rozpoctem, ktery je nasledovan ziskanim pottebného kapitalu.

Féaze kon¢i v okamzik zahdjeni ¢innosti podniku.

Riist podniku se vyznacuje rozsifovanim objemu prodeje ¢i rostoucimi trzbami.
V této fazi podnik usiluje o trvalou existenci pomoci kvalitnich sluzeb pro zakazniky
a inovativnimi piistupy. Rust podniku muze byt financovan internimi prostfedky,

ale i z externich zdroji (Martinovi¢ova, Koneény a Vaviina, 2014).

Snaha o stabilizaci vznika v obdobi, kdy podnik dosahl optimalni velikosti
s ohledy na dané prilezitosti trhu. V této fazi se vétSinou rovnaji investice odpisim
dlouhodobého majetku. V tomto obdobi je dulezit¢ dbat na zdravi podniku,
které posuzujeme z hlediska schopnosti podniku udrzet vlastni existenci a z hlediska
produkce efektl pro vlastniky. Nutnou podminkou je téz udrzeni dlouhodobé likvidity,

¢ehoz Ize dosahnout spravnym pomérem dluhil podniku ku trvalému vlastnimu kapitalu.

Pti Kkrizi podniku dochazi k neptiznivému vyvoji jeho vykonu a trzni hodnoty.
V této fazi je Zivotnost podniku ohroZena a je potieba, aby si tuto situaci vedeni

co nejdiive uvédomilo a zacalo ji fesit.
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Pokud podnik krizi neustoji, dochazi vétSinou k zruSeni podniku ¢i jeho konkurzu.
Zianik podniku nasleduje po jeho zruSeni a je uskutecnén v den vymazu z vetejného

rejstiiku (Martinovicova, Koneény a Vaviina, 2014).
2.2 Pravni formy podnikani

Podnikani je v kazdém staté upraveno zakony dané zems. V Ceské republice jsou
tyto zékony ukotveny v Listiné zakladnich prav a svobod, které stanovuji pravo kazdého
obCana podnikat a provozovat hospodaiskou c¢innost. Konkrétni legislativni Uprava
podnikani je obsazena v Obchodnim zakoniku, v Zivnostenském zakoné ¢&i v dalsich

zékonech.
Obchodni zédkonik vytyCuje ndsledujici pravni formy podnikani:

- Podnikani fyzickych osob — je podnikdni osob pod jejich vlastnim jménem
a na vlastni odpovédnost. Fyzické osoby jsou zapsany do obchodniho rejstiiku
na vlastni zadost, ¢i povinné, podle podminek stanovenych v Obchodnim
zékong.

- Podnikani pravnickych osob — pii tomto druhu podnikéni musi byt subjekty
zapsany v obchodnim rejstiiku. Obchodni zékonik rozliSuje tii typy pravnické
osoby:

- Osobni spole¢nosti — podnikatel se vétSinou podili na fizeni spole¢nosti

a zpravidla ruci za spolecnost celym svym majetkem. Osobni spolecnosti

se déli na verfejnou obchodni spole¢nost a komanditni spole¢nost.

- Kapitalové spole¢nosti — zakladatelé maji povinnost pouze splatit vklad,
ruceni za zadvazky je bud’ omezené, ¢i zadné. Kapitalové spolecnosti

se déli na spoleénost s ruéenim omezenym a na akciovou spole¢nost.

- DruZstva — mén¢ Castd forma podnikani. Druzstvo je spolecenstvi,
kter¢ je zalozeno za icelem zajistovani hospodaiskych a socidlnich
potieb svych ¢lent (Veber, Srpova, 2012).
Daéle se zamétime na konkrétni ¢lenéni téchto pravnich forem podnikani a jejich

zakladni vlastnosti.
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2.2.1 Fyzicka osoba podnikajici samostatné na zikladé Zivnostenského nebo jiného

opravnéni (OSVC)

Tuto formu podnikani vétSinou voli za¢inajici podnikatelé, femeslnici a lidé, kteti
svoji ¢innost nechtéji mit jako hlavni zdroj pfijma. Zahajeni ¢innosti je vesmes velmi
jednoduché. Osoba miize pozadat o Zivnostensky list, pokud spliuje zakladni podminky,
mezi které patii: dosahovat alespon 18 let, musi byt zpusobila K pravnim tkonim

¢i splituje bezthonnost a musi byt odborng zptisobila zivnost vykonavat.
Dle zivnostenského zdkona jsou Zivnosti rozdéleny na:

- Zivnosti ohlasovaci — pokud jednotlivec splni stanovené podminky, pak Zivnost
muze byt provozovana na zakladé ohlaSeni. Tyto Zivnosti se dale déli na:
- Zivnosti Femeslné — odbornou zpisobilost jednotlivec ziskd vyuéenim
V pozadovaném oboru a naslednou praxi. Jedna se napiiklad
0 zamecCnictvi, hodinafstvi, truhlafstvi a jiné.
- Zivnosti vazané — odborna zpasobilost je pro kazdou profesi stanovena
samostatn¢. Patii sem naptiklad vyroba, revize plynovych zatizeni a jiné.
- Zivnosti volné — zde odborna zpusobilost neni stanovena.
- Zivnosti koncesované — osoby mohou vykonavat pouze pokud ziskaji
tzv. koncesi (povoleni), ktera byva udélovana Zivnostenskym tfadem.
Jeji ud€leni vyzaduje, aby osoba méla pozadované vzdélani a specialni kurzy.
Timto typem zivnosti jsou vyroba a oprava zbrani, vyroba stfeliva, pohiebni

sluzba, ¢i taxi sluzba (Synek a kol., 2002).

Vyhody mohou obc¢ané vnimat v minimu formaln¢ pravnich povinnosti.
Pti zaloZeni se plati nizké pravni vylohy, Cinnost lze kromé vyjimek zahajit hned

po ohlaseni a neni vyZadovéan pocatecni kapital.

Mezi nevyhody se fadi napiiklad vysoké riziko z neomezeného ruéeni, mozné
finanéni  problémy vrodinném rozpoCtu, nutnost zastdvat podnikatelskou
i administrativni ¢innost a s tim vysoké pozadavky na odborné a ekonomické znalosti.
Velkou nevyhodou mohou byt téZ omezené moznosti bankovnich tvért (Veber, Srpova,

2012).
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2.2.2 SdruZeni fyzickych osob bez pravni subjektivity

Na toto podnikani je zapotitebi sepsani smlouvy o sdruzeni fyzickych osob. Je to
forma, pti které nevznika samostatny pravni subjekt. Clenové jednaji vlastnim jménem,

¢i jako zmocnénci ostatnich ti€astniku.

Vyhodami jsou jednoduchost vzniku — smlouva se nezapisuje do obchodniho
rejstiiku.  Zpravidla maji clenové rovnopravné postaveni, které mohou vyuzit

k synergickému efektu skupiny.

Problematické vlastnické vztahy u vkladl a spolecné nabytého majetku mohou
byt nevyhodami, které povedou k neshodam. Toto podnikani musi byt zaloZeno na velké

duvere (Veber, Srpova, 2012).
2.2.3 Verejna obchodni spole¢nost

Jedna se o osobni spoleCnost, ve které nejméné dvé osoby podnikaji
pod spole¢nou firmou a ruci za zavazky spoleénosti spole¢né a nerozdilné celym svym
majetkem. Jako spole¢nik miize figurovat, jak pravnicka, tak fyzickd osoba. Fyzicka
osoba pak musi spliiovat podminky provozovani Zivnosti. Statutarni organ tvoii vSichni

spolecnici a zaroveii si d€li zisk rovnym dilem.
K vyhodam patii moznost dobrého pfistupu k cizimu kapitalu a solidni image
spolecnosti, tézZ neni nutny pocatecni kapital.

Neomezené ruceni muze byt brano jako velka nevyhoda. Spole¢nost také nelze

zalozit samostatné — musi byt minimalné dvé osoby (Veber, Srpova, 2012).

2.2.4 Komanditni spolecnost

Komanditni spole¢nost je pravnickou osobou, ktera sdruzuje vice osob. Jeden
¢ivice spolecnikli ru¢i za zdvazky spolecnosti do vySe svého nesplacené¢ho
vkladu — témto lidem se tikd komanditisté a jeden ¢i vice spole¢niki ru¢i celym svym
majetkem — tito lidé se nazyvaji komplementafi. Se zavedenim spole¢nosti s ru¢enim

omezenym dochazi k tipadku této formy podnikani (Srpova, Rehot a kol., 2010).

Vyhody — neni potieba vloZzit velky pocatecni kapital — komanditista musi vlozit

nejméne 5 000 K¢. Zisk se déli podle spolecenské smlouvy. Zisk komanditistii je zdanén
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dani z ptfijmi fyzickych osob, komplementati zaplati dan z pfijmt fyzickych osob

a odvedou socialni pojisténi.

Nevyhody — vznik spolecnosti je vice administrativné narocny, komplementafi
ru¢i celym svym majetkem, mozné rozpory mezi zajmy komanditistli a komplementait

(\Veber, Srpova, 2012).
2.2.5 Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym se fadi mezi kapitdlové spole€nosti, jejimz
zakladatelem mohou byt pravnické 1 fyzické osoby. Tento typ podnikani nevyZaduje
spolupraci vice osob, spole¢nost miize byt zakladana jednotlivcem. Spole¢nost odpovida
za sv€ jednani celym svym majetkem, jednotlivy spolecnici pouze do vyse svého
nesplacen¢ho vkladu. Nejvyssi organ spolecnosti je valnd hromada, dale se zde nachéazi
statutarni orgén, jejichz ¢lenové jsou tvoreni jednateli. Zalozeni této formy podnikani

je veelku snadné, a proto je tento typ velmi vyuzivan.

Velkou vyhodou pro majitele spolecnosti s ruenim omezenym je omezené

ruceni. Do spoleCnosti Ize vlozit i nepenézity vklad.

Nevyhody — nutnost pocatecniho kapitalu, ¢i vysSi administrativni narocnost

(Synek a kol, 2002).

2.2.6 Akciova spole¢nost

Akciova spole¢nost je povazovana za jednu z nejstarSich kapitalovych pravnich
forem. Je vSak velice administrativné a kapitalové naro¢na, a proto se pro malé a stfedni
podniky velmi nehodi. Zakladni kapital spolecnosti je rozd€len do urcitého poctu akeii
0 stanovené jmenovité hodnoté. Zakladni kapitdl spolecnosti zalozené bez vefejné
nabidky je 2 miliony korun s vefejnou nabidkou je to 20 mil. K& Valna hromada
je nejvyssim organem spole¢nosti, statutarnim organem je predstavenstvo, jez je voleno

valnou hromadou.

Vyhody — akcionafi neruc¢i za zavazky spolecnosti, spolecnost méa dobry piistup

ke kapitalu.

Nevyhody — k zalozeni spole¢nici musi slozit vysoky zakladni kapital. Akciova

spolec¢nost je administrativné narocnd a nelze zaloZit jednou fyzickou osobou, akciové
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spole¢nosti maji povinnost sestavovat vyro¢ni zpravu a ukladat ji do obchodniho rejstiiku

(\Veber, Srpova, 2012).
2.2.7 Druistvo

Druzstva jsou pravnické osoby, pfipominajici obchodni spole¢nosti. Obchodni
spole¢nosti jsou predev§im vytvafeny za Gcelem maximalizace zisku, naopak hlavnim
ucelem zakladani druzstva je svépomoc a vzajemna podpora ¢lentl. Druzstvo odpovida
za své zavazky celym svym majetkem. K hlavnim orgdniim druzstva patti ¢lenska schiize,

pfedstavenstvo a kontrolni komise.
Vyhody — ¢lenové neru¢i svym majetkem a zakladni kapital je vcelku nizky.
Nevyhody — zdkaz konkurence pro ¢leny piedstavenstva a kontrolni komise
(Srpova, Rehot a kol., 2010).

2.3 Zaklady uspéSného podnikani

K tispésnému podnikani vedou zakladni stavebni kameny. Tyto zéklady by mél
splnovat kazdy majitel spolecnosti bez ohledu na typ podnikdni. Zakladni kameny jsou
znazornény na nasledujicim obrazku a zahrnuji technickou zrucnost, manazerské

schopnosti a osobni vlastnosti.

Technicka zruénost Manazerské

e Znalostio schopnosti
vyrobku e Marketing

e Porozuméni trhu/ e Finance
sektoru e Lidské zdroje

Osobni vlastnictvi
e Inovativnost
Rozhodnost
Vnéjsi zaméreni
Tymovost

Obrazek 1: Zaklady uspésného podnikani
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Korab, Mihalisko, 2005)

Technicka zru¢nost obsahuje znalosti o vyrobku a vyrobnim postupu ¢i znalost

sektoru na kterém jako podnikatel operujeme. ManaZerské znalosti vyjadiuji znalosti
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a dovednosti potiebné k prodavani vyrobku, jako je marketing, finance a lidské zdroje.
Poslednim kamenem jsou osobni vlastnosti, které pojimaji vlastnosti ¢lovéka — jeho
charakter, tymovost, kreativitu ¢i schopnosti reagovat na zmény potieb u zakaznika

(Korab, Mihalisko, 2005).

Budovani silné podnikové kultury téz ovliviiuje manazerska etika a jeji ptisobeni
v ramci okoli, stabilita organiza¢ni struktury, integrovany management a dodrzovani

etickych kodexti (Seknicka, Putnova, 2016).
2.4 Elektronicka evidence trzeb

Elektronicka evidence trzeb dale jen EET je nové legislativni opatieni upravujici

podminky podnikani v Ceské Republice.

2.4.1 Legislativa

Vladni navrh zdkona o evidenci trzeb byl projednan a schvalen Parlamentem

a podepsan prezidentem Ceské republiky.

,, Evidenci trzeb upravuje zakon ¢. 112/2016 Sb., o evidenci trzeb, ktery nabyl
platnosti vyhlasenim ve Sbirce zakonii dne 13. dubna 2016. Soucasné se zakonem
0 evidenci trzeb nabyl platnosti vyhldasenim ve Sbirce doprovodny zdkon ¢. 113/2016 Sb.,
kterym se meni nékteré zakony v souvislosti s prijetim zdakona o evidenci trZeb.
Dne 16. srpna 2016 nabyla platnosti vyhlasenim ve Shirce zdakonii vyhlaska
¢. 269/2016 Sb., 0 zpiisobu tvorby podpisového kédu poplatnika a bezpecnostniho kédu
poplatnika “ (Finan¢ni sprava, 2016a).

2.4.2 Divody zavedeni EET

Cesky statisticky tfad uvadi, Ze nevykdzané pifjmy v Ceské republice
se kazdoro¢né vySplhaji az na cca 170 mld. K&, coz je vice nez dvojnasobek schodku
statnitho rozpoctu. Financni sprava vSak nema potiebné informace a zastoupeni,
aby mohla u¢inn¢ provadét danové kontroly a zamezit tnikiim. Proto bylo potiebné piijit

S novym nastrojem, ktery zabrani danovym tnikiim.

20



Hlavni klady zavedeni EET:

- LepSi prostiredi podnikatelii bude dano odstranénim nerovnych podminek
¢i snizenim danového zatizeni. Diky EET vznikne cilena kontrola, kterd povede
Kk nezatézovani poctivych podnikatelti danovymi kontrolami ¢i k omezeni
administrativy.

- Férovéjsi podminky pro zaméstnance pracujici na ,,Cerno®, kteti neméli narok
na férovy zaklad pro vypocet dichodt. Téz ziskaji narok na odstupné
a vypoveédni dobu.

- Lepsi fungovani statu bude tkvét v ¢inngjsi financni spraveé a v efektivnim
zacileni danovych kontrol. Spravedlivy vybér dani pomtize pii investovani
do spole¢nosti, zdravotnictvi, Skolstvi a pti snizeni deficitu statniho rozpoctu

(Finan¢ni sprava, 2016b).
2.4.3 Fungovani EET

Online evidence trzeb funguje v nasledujicich péti krocich. Prvné podnikatel
posild datovou zpravu o transakci Finan¢ni sprave, ktera nasledné nazpét odesle potvrzeni
o prijeti s unikatnim kédem. Podnikatel poté vystavi uctenku se zaslanym kodem, kterou
pieda zdkaznikovi. Danou trzbu Ize ovétit pomoci webové aplikace Finanéni spravy. Pro
lepSi  pochopeni, je poStup vykreslen téZ na nasledujicim  obrazku

(Finan¢ni sprava, 2016c).

Internet

N pungl Py
— = —_

a Finanéni sprava
B 111 O]

Dotaz u 111 O]

f@\ ﬂ

Ovéfeni

¢ 1D

Obrazek 2: Pribeh EET
(Zdroj: Finanéni sprava, 2016c)
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K EET je potfeba vlastnit zafizeni, se kterym lze elektronicky komunikovat ptes

internet a pripojeni na internet v okamziku ptijeti platby.
2.4.4 Subjekty povinné zavést EET

Povinnost zavést EET maji subjekty, které plati nebo maji platit dan¢ z prijmi
v Ceské republice a zaroveii podnikaji jako fyzické osoby, & jako pravnické osoby
S podnikatelskou cCinnosti. K evidenci trzeb musi dochdzet u trzeb, které vznikaji
podnikatelskou ¢innosti a zaroven byly uhrazeny v hotovosti, platebni kartou, Sekem

¢1 obdobnymi zptsoby. Pfevody z uctu na ucet nepodléhaji EET.
245 Zavedeni EET

Podnikatelé maji zdkonnou povinnost zapojit se do EET. Podle druhu podnikani

se vSak rozfazuji do jednotlivych fazi zavadéni.
Cty¥i faze zapojeni subjekti do EET:

- Do 1. faze spadaji ubytovaci a stravovaci sluzby, které¢ maji povinnost zavést
EET od 1. prosince 2016.

- 2. faze je pro maloobchod a sluzby, které maji povinnost spustit EET
od 1. biezna 2017.

- Ve 3. fazi se nachazeji ostatni ¢innosti naptiklad svobodna povolani a doprava.
Nepatii sem vyjimky ze 4. faze. EET musi byt zahajena k 1. bieznu 2018.

- Posledni 4. skupina obsahuje vybrana femesla a vyrobni ¢innosti. Zde EET musi

byt zavedeno od 1. ervna 2018 (Finan¢ni sprava, 2016d).
2.5 Podnikatelsky plan

Pted zahajenim podnikani je dulezité projit si rozhodovacim procesem o zalozeni
podniku. Kazdy za¢inajici podnikatel by mél relevantné zhodnotit, zda ma schopnosti
a finance k zaloZeni a uspé$nému vedeni podniku. Dale by mél identifikovat ptilezitosti,
které trh nabizi Ci zjistit moznosti potfebnych zdroji. Vysledky téchto ¢innosti se zapisuji
do podnikatelského planu, ktery v kompletni podobé bude slouzit jako podpora

v rozhodovani, zda mé skute¢n€ podnik Sanci na Uspéch, ¢i zda by nemél byt realizovan.
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Zpiisob a rozsah podnikatelské koncepce zavisi na velikosti potiebného kapitalu
a cilech autora. Kazdy plan by mél obsahovat popis podniku, analyzu odvétvi, vyrobni

plan, marketingovy plan, hodnoceni rizik, finan¢ni plan a celkové zhodnoceni.

Podnikatelsky zdmér mtze slouzit jak pro interni, tak i externi slozky. Externi
ptijemci vSak budou mit jiné pozadavky na informace nez interni, a proto by na zacatku

m¢élo byt definovano pro koho je plan uréen (Struck, 1992).

2.5.1 Struktura podnikatelského planu

Nasledujici text se zabyva strukturou a c¢lenénim podnikatelského planu.

Jednotlivé kroky planu jsou rozepsany do dil¢ich ¢asti.

Titulni strana — uvadi zdkladni koncepci, kterou podnikatel bude dale rozvijet.
Najdeme zde nazev a sidlo spole¢nosti, jména podnikateld, popis spole¢nosti, povahu

podnikani a zplisoby financovani.

Popis podniku — zahrnuje podrobny popis podniku, jeho velikost a zabér. Mezi
klicové prvky pii popisovani podniku se fadi praxe podnikatele, popis vyrobkl nebo

sluzeb, umisténi a lokalita podniku ¢i planovany pocet zaméstnanci.

Analyza odvétvi — se fadi ke klicovym ¢astem podnikatelského planu a je zde
potieba zohlednit celou fadu kritérii. Patfi sem analyza vSech konkurenti, jejich silnych
a slabych stranek a zpisoby, jak by mohli negativné ovliviiovat naSe podnikani. Dale
je zde zahrnuta analyza zakaznikti - zda je trh dostate¢né velky a neni piesyceny. Musime

dobie znat cilové segmenty, a proto potfebujeme védét o potiebach a budoucich

pozadavcich zakaznikt (Korab, Mihalisko, 2005).

Vyrobni plan a provozni ¢innost — Vv této ¢asti se budeme zabyvat popisem
vyrobnich a provoznich segmentt. Jak velkd bude podrobnost popisovanych ¢asti zalezi
na vyznamu téchto ¢innosti pro firmu. SnaZime se zdtraznit konkuren¢ni vyhody firmy,
napiiklad levnéj$i vyrobni postupy pii srovnatelné kvalit€¢ ¢i schopnost vyrdbét
komponenty, které na trhu chybi. Dale se zabyvame vztahy s dodavateli a jejich

diivéryhodnosti a spolehlivosti.

Marketingovy plan a prodej — KuspéSnému podniku je dilezité mit

vypracovanou dobrou marketingovou strategii. Nejedna se vSak pouze o reklamu,
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ale 0 ucelenou politiku prodeje vyrobku ¢i sluzby. Na trhu se nachazi velké mnozstvi
konkurentti s nabidkou obdobnych produktii, kteti val¢i o piizenn menSiho mnozstvi
zakazniki. S touto situaci se musi vyrovnat kazdy, kdo neptichazi s inovativni novinkou.
Pokud firma nema jasné stanovené marketingové cile, nemtize byt na trhu uspésna, proto

bychom si dle Srpova, Rehof a kol. (2010) méli pfedem odpovédét na nasledujici otazky:

- Jaké planujeme postaveni na trhu, chceme mit vedouci postaveni v malém
trznim segmentu, ¢i na narodnim trhu?
- Jakych podilii na trhu chceme dosahnout?

- Které cile jsou pro nas nejvice dilezité?

Abychom byli Gspé$ni musime spravné stanovit cenovou politiku, coz obsahuje
vSechny aktivity, které se poji s rozhodnutim, co bude firma inkasovat za sviij vyrobek.
Cenu mtiZe podnik stanovit na zakladé vyuZiti kalkulace nakladl a ptirazek zisku, pomoci
cen konkurence, cenové diferenciace, ¢i mizeme zahrnout politiku slev a obchodnich

rabatu.

Déle se budeme zabyvat prodejem, planovanim obratu, distribuci produktu

a samotnou reklamou. Musime si zodpoveédét otazky jako:

- Jaké kroky budeme pottebovat od piedstaveni produktu zakaznikovi po konecny
prodej?

- Kdo uvazuje o koupi produktu?

- Jak dlouho trva rozhodovaci proces o koupi?

- Jaky mame plan na podporu prodeje a na kolik vyjde?

- Kolik pracovnikii bude potfeba vycClenit na prodej a odbyt?

Aby mélo zavedeni a distribuce naSich vyrobkli hladky pribéh musime vSechny
kroky naplanovat v ¢asové a obsahové souhie. Pokud se podnikatel neciti na navrh
spravnych prodejnich opatfeni mize pozddat o pomoc externiho poradce, ten si vSak
uctuje tuény honorat, a proto podnikatel musi dobie zvazit, zda se mu tento krok vyplati.
Firmy se nemusi bat, ze by externi investofi toto rozhodnuti negativné hodnotili, naopak
to zna¢i o schopnosti spoluprace s jinymi subjekty. Dals$i moznosti, jak lépe propagovat
nas produkt, je poskytnout vzorky skupiné zdkaznikd, ktera je po vyzkouSeni ohodnoti,

&i ziskat osvédéeni zkusebnich instituci (Srpové, Rehof a kol., 2010).
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zahdjenim Cinnosti podniku. Je to plan, ktery pfetvaii predchozi ¢asti planovani
do konkrétni finan¢ni podoby. Pii sestavovani planu musime odhalit objemy investic,
které budou potieba vlozit do podniku, musime odhadnout pfijmy a vydaje alespon na tii
roky. Dale je potieba sestavit bilanci a finanéni situaci podniku. Finanéni plan je
nejdulezitéjsi podklad pro investory, protoze vypovida o efektivnosti planované investice.
Dolozeni ptiznivého vyvoje podniku provedeme pomoci analyzy finan¢nich ukazatelt,
Mmezi néz patii napiiklad ukazatele rentability, likvidy, aktivity a zadluzenosti. Déle by
firma méla vypracovat bod zvratu, ktery odhali, jaké mnozstvi produkti firma musi

prodat, aby nebyla ve ztraté (Korab, Mihalisko, 2005).

Hlavni rizika — pti kaZzdém podnikani hrozi mnoZstvi rizik, ktera by mohla narusit

uspeésny byznys. Pro spravny chod podniku, bychom si méli polozit n€kolik otazek:

- Co kdyzZ budou prodeje mensi, nez jsme predpokladali?
- Co kdyZ mi nebudou odbératelé splacet v ¢as?

- Co kdyzZ hlavni odbératelé zacnou odebirat zbozi od konkurenta?

Pokud dokazeme urcit, jak se tyto skutecnosti odrazi na naSich planech, budeme
mit lepsi pozici pro manévrovani v piipad¢, ze komplikace nastanou. Financni plan
by mél tedy zahrnovat piehled moznosti, jak budeme mozna rizika sledovat, odhalovat

ajak ne né vcas reagovat, abychom snizili mozny negativni dopad na spole¢nost

(Rhodes, 1992).

Exekutivni souhrn — slouzi k podpoie pfi rozhodovani, zda do podnikani jit
a k ukazani schopnosti podniku piezit a uspét ve vysoce konkurenénim prostiedi.
Jeho cilem téZ mize byt podniceni zajmu investord o podnik. Investofi se na zakladé
souhrnu rozhodnout, zda podnikatelsky zdmér stoji za jejich ¢as a budou pokracovat
ve Cteni. Proto je potfebné této kapitole vénovat mimofadné usili. Exekutivni souhrn
vlastné slouzi jako shrnuti podnikatelského planu, a tedy musi obsahovat hlavni
myslenky, silné stranky abudouci prognézy ve vyhledu na nékolik let
(Longenecker, Moore, 1991).
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Na uplném konci se nachazi podpirna dokumentace, kam mizeme zaradit
detailné rozepsanou korespondenci se zakazniky a dodavateli, ¢i vytvoteny podnikatelsky

prizkum, ktery byl rozdan mezi potencialni zakazniky (Korab, Mihalisko, 2005).
2.6 Zakladatelsky rozpocet

Zpracovani zakladatelského rozpoctu je nedilnou soucasti pii zakladani podniku.
Hlavnim cilem podnikatelského rozpoctu je specifikace finan¢nich zdroja, které budou
slouzit k zaplaceni ndkladli na zaloZeni spolecnosti a k vytvofeni pocatecnich Cinnosti
spojenych s vyrobou nebo poskytovanymi sluzbami. Podnikatel si tézZ musi zkalkulovat
pocate¢ni tazi ,hladu®, kdy spoleCnost jiz funguje, ale neprodukuje dostatecny kapital
na splaceni faktur. Aby podnik mél co nejvétsi Sanci na Uspéch je nutné sestavit

planovany zakladatelsky rozpocet, kde dojde k posouzeni nasledujicich faktora:

- Prepokladané vyse vynost, nakladi a zisku.
- Potiebné velikosti dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku, jakoz
i jednotlivych ¢asti aktiv.
- Propocet ocekavani vynosnosti podniku jako celku, ale 1 vynosnosti vlastniho

kapitalu (Synek a kol., 2003).

Vynosy budou propocteny na zakladé¢ piedpoklddaného objemu prodeje
a predpokladané urovné cen. Néaklady budou propocteny analogicky na zéklad¢ vSech
ocekavanych nakladii. Tyto propocty by mély byt vytvareny ve variantach pesimisticka
optimisticka a realisticka. Do vychozich tivah bychom méli zahrnout i sestaveni

ocekavaného toku penézni hotovosti (cash flow).

V dalsim kroku by se m¢l podnikatel zaméfit na spravnou strukturu pottebného
majetku a na jeho jednotlivé Clenéni a ptipadné odepisovani. Nedilnou soucasti majetku
jsou i ob&Zznd aktiva, pfedev§im zdsoby. Dulezité je najit spravny pomér tak aby

nedochdzelo k jejich nedostatku, ¢i prebytku.

Dulezitym podnikatelskym rozhodnutim je, zjakych zdroju bude ¢innost

financovana. Mohou byt vyuZity vlastni, ¢i cizi zdroje, zdroje kratkodobé, ¢i dlouhodobé.

Po sestaveni vySe uvedenych rozpoctii, by mél podnikatel pfistoupit k propoctim

zakladnich charakteristik rentability napfiklad ROE, ROA, ROI. M¢lo by platit,
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ze podnikatelsky zamér by mél ptinést minimaln¢ takovou vynosnost vlastniho kapitalu,
kterou by ndm mohla pfinést jind investice se stejnym rizikem. Pro kone¢né posouzeni
podniku téz miizeme vyuzit hodnoceni efektivnosti investic prostfednictvim metody Cisté

soucasné hodnoty, ¢i vnitiniho vynosového procenta (Synek a kol., 2003).
2.7 Marketingovy plan

Marketingovy plan patfi ke strategickému planu podniku, jenz se uplatiuje
pro definovani zpisobu prosazeni podniku na trhu. Plan mize vzit v ivahu rozdil mezi
marketingovou politikou pro obdobi vstupu podniku na trh a pro Uspésné¢ zavedeny
podnik. Ke splnéni obou uloh mize vyuzit odlisné marketingové nastroje, které jsou
definované v ramci marketingového mixu 4P. Typickym piikladem je cena, kde se budou

lisit zavadeci ceny od pozdéjsich standartnich (Korab, Reznakova, Peterka, 2007).

Vyzkum trhu >

Segmentace trhu >

Odhady trzeb >

Marketingovy mix

4

PODNIKATEL
CILOVE TRHY

Produkt

Cena

Propagace

Distribuce >

Obrazek 3: Marketingové aktivity podnikatele
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Korab, Reznakova, Peterka, 2007)

Zakladni slozky marketingového mixu tvoii vyrobek, cena, podpora prodeje

a distribuce. Tyto slozky jsou na sebe navzajem zavislé, ptficemz ke stanoveni jejich
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optimdlni kombinace musime vychéazet z charakteristik trhu a zvolené¢ podnikové

strategie (Fotr, 1995).

Cena — pii urCovani spravné cenové politiky nejprve musime pochopit vztahy
mezi cenou produktu a velikosti nakladi vynalozenych na produkt. Poté musime
analyzovat cenou politiku konkurentd, cenovou elasticitu ¢i slevy poskytované

maloobchodu a velkoobchodu.

Produkt — podnikatelsky zamér bude uspé$ny, pouze pokud jeho produkty
¢isluzby najdou uplatnéni na trhu a budou uspokojovat ptani zakaznikli. Je potieba

si stanovit zakladni charakteristiky produktu a vyrobkovou politiku.

Podpora prodeje — je dilezita jednak pfi vstupu nového vyrobku na trh, ale téz
pi1 udrzovani trzni pozice a dosahovani dlouhodobych cili podniku. Hlavnim cilem
je osloveni zakaznikii, u nichz chceme ziskat a nasledné udrzet zdjem o na$ produkt
¢isluzbu. Toho mizeme dosdhnout pomoci dobie cilené reklamy, osobniho prodeje

¢i pomoci podpory prodeje formou kratkodobych slev (Block, 2005).

Distribuce — mezi hlavni distribu¢ni kanaly se fadi velkoobchody, maloobchody
a piima distribuce zakaznikovy. Nejmlad$im distribu¢nim kanalem se stal internetovy
obchod. S volbou vhodné kombinace distribu¢nich kanali bychom téz méli vénovat
pozornost logistickym aspekttim do kterych fadime otazky dodacich podminek, zpiisobu

piepravy a baleni (Fotr, 1995).
2.8 Analyza prostiedi

K analyze vnitiniho a vnéj$iho prostiedi podniku mizeme vyuzit hned nékolik
vyznamnych nastroji. Kazda analyza pouziva odlisné faktory, ze kterych vyvozuje urcité
zavéry. Pokud podnik pozaduje analyzu vné¢jSiho prosttedi, je doporu¢ovano vyuzit
SLEPT analyzu ¢i Porteriv model péti konkurenénich sil. Analyza vnitiniho prostiedi
se nejCastéji provadi pomoci finan¢nich analyz zaloZzenych na zkoumdéni rozvahy
a vykazu zisku a ztraty za obdobi. Na zav€r by mélo dochdzet k SWOT analyze,

kterd vychazi z predchozich analyz a zkouma vnitfni a vnéjsi prostiedi jako celek.

28



2.8.1 SLEPT analyza

Analyza SLEPT se zaméfuje na zkoumani budouciho vyvoje vnéjSiho prostiedi
firmy, moznych vyvojovych trendl, které pro podnik mohou znamenat pftilezitosti
ptipadné hrozby. Vyraz SLEPT je poskladan z pocatecnich pismen anglickych slov,

které oznacuji pét nejdilezitéjsich oblasti okoli firmy, které analyza sleduje.
Jsou to:
S (Social) — spolecenské faktory
L (Legal) — pravni faktory
E (Economic) — ekonomické faktory
P (Political) — politické faktory
T (Technological) — technologické faktory

Tuto analyzu mizeme zaménovat za analyzu PEST, ktera se zabyvd pouze
politickymi, ekonomickymi, spole€enskymi a technologickymi faktory. Bez pravniho
prostiedi vSak firma nemtize fungovat, a proto je pti zakladani podniku vhodnéjsi analyza

SLEPT (Cerveny a kol., 2014).

Spolecenské faktory — vychazeji z Zivotniho stylu a cyklu. Pfi hodnoceni
obchodni strategie bychom méli brat v uvahu predevsim demografické faktory a strukturu
obyvatelstva, zaméstnanost, hodnotové stupnice lidi a jejich preference. Dale naptiklad
vyvoj zivotniho prostiedi a infrastrukturu, pokud je to z hlediska obchodniho planu

relevantni.

Pravni faktory — podniky jsou do velké miry svazovany a limitovany zakony
a pfedpisy. Vzdy je velice dllezité vénovat se analyze pravnich norem a nasledné
vyzadovat striktni dodrzovéani. I neumysIné nedodrZzeni zdkona miize mit za nasledek
fatalni nasledky. Pfed SLEPT analyzou bychom vSak méli znat jiz vSechny omezeni
a analyzu vyuzivat spiSe pro predvidani budoucich norem a omezeni a jejich moznych
pozitivnich a negativnich dopadii. V této oblasti je vhodné posoudit nasi schopnost

se zabyvat legislativnimi normami, ¢i moznost vyhledat pravni pomoc (Cerveny a kol.,

2014).
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Ekonomické faktory — vyznamné ovlivituji zivot podniku. Souc€asny i budouci

vyvoj ekonomiky je velmi dilezity a tvoii markantni podil na schopnosti podniku piezit.

vvvvvv

- Stadium hospodarského cyklu nasi i svétové ekonomiky a jeji budouci trend
(zda se ekonomika nachazi ve stadiu deprese, recese, oziveni nebo konjunktury
a jeji nejblizsi sme&fovani).

- Politicka situace a jeji vliv na ekonomiku (jaka strana se nachazi u vlady, ¢i jak
dlouho bude jesté vladnout, je moznost nastupu opozicni strany).

- Hospodarska politika statu (je moznost zavedeni sniZeni dani, ¢i podpory
podnik).

- Monetarni politika statu (jaké jsou trokové sazby a vyvoj kurzi).

- Fiskalni politika (jak stat zatézuje obyvatelstvo danémi).

- Mira inflace ¢i deflace.

Kazdy z bod sepsanych vyse miiZze usnadiovat ale 1 komplikovat dosahovani cili
podniku. Pii analyze je dilezité se zabyvat, jak tyto faktory plisobi na spole¢nost
(Ketkovsky, Vykypél, 2002).

Politické faktory — pred zaCatkem podnikani je dilezit¢ zmapovat politické
prostiedi zem¢, protoze politicka rozhodnuti vyznamné ovliviiuji ekonomickou situaci
a podminky podnikani. V této Casti bychom se méli pfedevSim zaméfit na soucasnou
vladu a jeji volebni programy, na rizika valky ¢i embarga, ale i na podminky

zaméstnavani, vzdélavani ¢i lhity na odchody do dichodu.

Technologické faktory — ve vyctu faktort, které ovliviiuji podniky se fadi
na posledni misto, neznamena to vsak, ze nejsou dulezité. U nékterych podnikd, je to snad
naopak. Technologické faktory mohou pro firmy znamenat dulezité prilezitosti a hrozby.
Radime sem naptiklad nové technologie, které firma mize vyuzit p¥i vyrobé svého zboZi,
muze Setfit suroviny, energie ¢i eliminovat nekvalifikovanou a nebezpe¢nou praci.
Pomoci technologickych novinek miize dochéazet také ke snizovani poctu vadnych kusi
a tim k Setfeni nakladii. Prace téZ mizZe byt vice ekologicka a Setrna pro Zivotni prostiedi

(Cerveny a kol., 2014).
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2.8.2 Porterova analyza

Usp&iny rozvoj podniku zavisi zvelké miry na postaveni podniku
V podnikatelském prostiedi. Je tedy dulezit¢ sestavit prostiedky chranici proti
nepfiznivym vliviim. Porter zastaval nazor, Ze postaveni v odvétvi je dano péti zakladnimi
faktory, a to vyjednavaci silou dodavateli, vyjednavaci silou odbérateld, moznym
ohrozenim ze strany konkurentli, moznosti substituti a stupném rivality mezi podniky.
Uspotadani miizeme vidét na nasledujicim obrazku:

Potencionalni novy
konkurenti

Hrozba vstupu
novych konkurentii

Konkuren¢ni
Dodavatelé Vyjednavamusﬂa rlvallta o 'Vy_]edna.\'/a,m Odbératelé
dodavateli Intenzita soupefeni sila kupujicich
stavajicich subjekt
Ohrozeni
ze strany substitutil
Nahradni vyrobky
Obrazek 4: Porteritv model konkurencnich sil
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Stielec, 2012)
Vyjednavaci sila dodavateli - dodavatelé patii k vyznamnému ¢lanku

podnikatelské organizace, protoze uskuteciuji dodavku vstupnich faktorii, které jsou
pro podnik dulezité. Jejich vyjednavaci sila je vyssi, pokud jsou jejich produkty pro firmu
zivotn¢ dulezity.

Vyjednavaci sila zdkaznikii — odbératelé patii k zainteresovanym skupindm
podnikt, jejichz hlavnim zajmem je ziskani dobrych obchodnich podminek. Jejich

vvvvv

velké mnozstvi dalsich dodavatelt (Mallya, 2007).

Hrozba vstupu konkurenti — nové firmy vstupujici do odvétvi s sebou pfinase;ji
nové moznosti pro zdkazniky a mohou ohrozit stavajici trzni pozice sou€asnych firem.
Mira hrozby je dana zdroji a schopnostmi nového konkurenta ale téz diferenciaci

produktu.
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Hrozba substitutii — substitutem se nazyva vyrobek, ktery ma stejné vlastnosti
a dokaze uspokojit potieby zakaznika. Nejvétsi hrozba pro podnik nastava, pokud
se nahrazka stane pro kupujiciho pftitazlivejsi napriklad z hlediska ceny, kvality
¢i uspokojeni potieb. Pak se zakaznik nachazi v pokusSeni odvratit se od vérnosti k jedné
znacce a prejit ke konkurenci. Firmy by témto staviim mély predchazet pomoci inovaci

vlastnich produktl a vyvarovanim se zvySovani cen.

Stupei rivality mezi podniky — Konkuren¢ni okoli podniku je dédno velikosti
jednotlivych podilti podnikt na daném trhu. Uroven soutéZivosti mezi podniky odrazi
usili, které podniky vynakladaji na snahu urvat si co nejvétsi trzni pozici. Pro podnik
je dilezité zjistit, jak velka Sance se mu v daném okoli vyskytuje, a proto sleduje kolik
konkurenti na daném trhu putsobi ¢i jaky je postoj zakaznikd k danym firmam

(Mallya, 2007).
2.8.3 SWOT analyza

Logickym krokem ke zkouméani potenciondlni schopnosti firmy uspét
vV budoucnosti se zda byt analyzovani soucasné situace podniku. Sestaveni piesn¢ho
obrazu o potencialu firmy vyZzaduje dikladné zhodnoceni internich a externich faktoru.
Jedna z nejlepSich metod, ktera se pro hodnoceni vyuziva se nazyva SWOT analyza
(Carlock, Ward, 2001).

SWOT analyza muze slouzit jako samostatny analyticky néstroj, ale téz jako
celkové shrnuti, do kterého budou vyuzity vSechny vySe popsané analyzy. Podstatou
SWOT analyzy je identifikace skutecnosti, které pro firmu indikuji silné a slabé stranky,

¢i ptilezitosti a hrozby vyplyvajici z interniho a externiho okoli.

Kli¢ové faktory jsou rozfazeny a hodnoceny ve ctyfech kvadrantech, které mazete

vidét na nasledujicim obrazku.
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Pomocné Skodlivé

dosaZeni dle dosazeni cile

Silné stranky Slabé stranky

Vnitini pvod
(atributy organizac el

PrileZitosti Hrozby

Vnéj&i plvod
latribut y prost fed )

Obrdzek 5: Ctyfi kvadranty SWOT analyzy
(Zdroj: Cerny, 2016)

SWOT analyza neslouzi pouze ke strategickému rozhodovani, ale mize byt
vyuzita 1 pfi operativnim rozhodovdni ¢i miize byt zpracovana pro jednotlivé
zaméstnance. V ramci vnéjSich analyz, jako je SLEPT, ¢i Porterova analyza, se vétSinou
vyuziva pouze identifikace prileZitosti a hrozeb. Silné a slabé stranky vnéjs$iho okoli firmy
jsou dany odvétvim, které je firmou neovlivnitelné. Silné a slabé stranky naopak mapuji

interni prostiedi, naptiklad stakeholdery a zaméstnance (Ketkovsky, Vykypél, 2002).
Pti zpracovani SWOT analyzy by mély byt dodrzeny nasledujici zasady:

- SWOT analyza by méla byt relevantni. Analyzu zpracovanou na jeden typ
fizeni, bychom neméli aplikovat na jiny. Musime vyhledat vhodné faktory,
které fizeni ovliviiuji.

- SWOT analyza zamétfena na operativni fizeni by méla vyuzivat pouze
»operativni® fakta, protoze pfili§ mnoho informaci analyzu spiSe komplikuje.

- Do SWOT analyzy by mély byt pouzity pouze divéryhodné a ovéiené zdroje
a fakta.

- SWOT analyza musi byt zpracovana objektivné. Nesmi vyjadfovat subjektivni
nazory zpracovatele. Proto by SWOT analyza méla byt nezavisle vypracovana
vice odborniky, ktefi nasledné ptedlozi svoji praci k prozkoumani ostatnimi
a na zaveér dojdou ke spole¢nému posouzeni vSech relevantnich fakti

(Cerveny a kol., 2014).
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2.9 Finan¢ni analyza a hodnoceni projekti

Firma by sva finan¢ni rozhodnuti méla mit vzdy podlozena detailni finan¢ni
analyzou. Na jejimz zékladé¢ by vedeni rozhodovalo o financovani obéznych aktiv
a potfizovani investici. Finan¢ni analyza Cerpa z internich vykazl (rozvaha, vykaz ziska
a ztrat) ale i z externich Gidaj napiiklad Statistické ro¢enky CSU. Metod vyuZivanych pii
finan¢ni analyze je celd fada, management musi vybrat konkrétni metody a vhodné
ukazatele podle vlastnich potieb. Vhodnost metod je identifikovana podle ucelnosti,

nakladnosti a spolehlivosti (Synek a kol., 2002).

Pii vybéru a hodnoceni podnikatelskych projektd musi management ucinit dve

dilezita rozhodnuti. Prvni rozhodnuti je investini a druhé je finan¢ni.

Investiéni rozhodnuti obsahuje vécnou napli podnikatelského projektu a je
charakterizovano vyrobnim programem, ¢i velikosti vyrobni jednotky. Ptedstavuje
promysleni variant, do kterych by firma mohla investovat. Jakmile dojde k urceni
konkrétni investice, nasleduje rozhodnuti o velikosti a struktufe potfebnych finan¢nich
zdrojii. Toto rozhodnuti se nazyva finan¢ni. Zaklad pro investi¢ni a finan¢ni rozhodnuti
tvofi toky hotovosti (cash flow) projektu, jenz se predpokladaji pro celou dobu zivota

investice (Fotr, 1995).

2.9.1 Cash flow projektu

Toky hotovosti projektu tvoii veskeré ptijmy a vydaje, které projekt vyvolava

Vv pribéhu svého Zivota.

V obdobi vystavby vétSinou existuji pouze vydaje, jez jsou dlouhodob¢ vazané
v projektu. Obdobi provozu jiz obsahuje i pfijmy, které jsou tvoieny piedevS§im trzbami
za prodej produkce ¢i sluzeb. Vydaje v této fazi mohou mit investi¢ni charakter, pokud
dochazi k dostavbé ¢i k rozsiteni vyroby. Provozni ndklady jsou tvofeny jednotlivymi
slozkami ndkladl spjatymi s provozni ¢innosti podniku. Po skonceni zivotnosti projektu
dochazi k jeho likvidaci. Tato faze mize piinaset piijmy z odprodeje pozemku a vydaje

naptiklad na demontaz zatizeni (Fotr, 1995).
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2.9.2 Hodnoceni investi¢nich projekti

Pii posuzovani investicnich projekti je nutné vychdzet z dlouhodobého cile
podniku. Zpravidla se jednd o zvySovani bohatstvi vlastnikli, kterého je dosahovéano
pomoci zhodnocovani investovaného kapitalu. Pro vybér nejvhodnéj$i varianty
investi¢niho zdméru jsou vyuzivana finan¢ni kritéria hodnoceni, kterd umoznuji zohlednit
casovou hodnotu penéz a miru rizika projektu. Témto pozadavkiim odpovidaji metody
vychazejici z penéznich tokil, a to metoda ¢isté soucasné hodnoty, metoda vnitiniho

vynosového procenta, metoda doby navratnosti.

Metoda Cisté soucasné hodnoty — Cistd soucasnd hodnota je rozdil mezi
diskontovanymi penéZnimi pifijmy z projektu a kapitdlovymi vydaji vynaloZenymi
na realizaci projektu. Cista soudasna hodnota reprezentuje dodatedny vynos ziskany
realizaci projektu nad poZadovanou miru vynosnosti. Pfijatelné jsou tedy projekty, jejichz

CSH pfi pozadované mitfe vynosnosti vyjde vetsi nez 0.

Metoda vnitiniho vynosového procenta — vnitini vynosové procento urcuje
miru vynosnosti projektu, které se dosdhne pii planovanych piijmech a vydajich. Tato
metoda vychazi z vypoctu Cisté soucasné hodnoty projektu a reprezentuje jeho vynosovou
miru, pfi niz by se diskontované piijmy rovnaly kapitalovym vydajim. PfiCemz

pozadujeme, aby vnitini vynosové procento bylo vyssi nez pozadovana mira vynosnosti.

Metoda doby navratnosti — V tomto piipad¢ je rozhodovacim kritériem cas,
ktery projekt pottebuje k navraceni investovaného kapitalu majitelim. Doba navratnosti
se vypocita pomoci kumulativniho souctu piedpokladanych diskontovanych ptijmi.
Doba navratnosti investice nastane v dob¢, kdy se diskontované penézni piijmy vyrovnaji
kapitalovym nakladim. Projekty jsou vybirdny podle nejkratSiho ¢asového obdobi

(Korab, Reznakova, Peterka, 2007).
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V této Casti budou provadény analyzy potiebné k ziskani relevantnich informaci
o externim a internim prostfedi podniku. Nejprve se zamétime na SLEPT analyzu,
Ktera se zabyva vnéjSim prostiedim, dale bude nasledovat Porterova analyza péti
konkurenénich sil, a nakonec provedeme SWOT analyzu jako souhrn pfedchozich analyz

S novymi skute¢nostmi.
3.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza zkouma okoli podniku v péti strategickych segmentech, na které

se dale vice zaméfime.

Spolecenské faktory — Lucky Baby s.r.o. je maloobchodni prodejna, ktera bude
sidlit v Pardubicich, jeZ je nejvétsi mésto v Pardubickém kraji. K 1. 1. 2017 zde zilo
90 044 obyvatel (CSU, 2017).

V pardubickém okrese se dale nachazeji pfedevSim jen mensi obce, vétSinou bez
vétSich obchodl, a proto miizeme za potencialni zakazniky uvazovat i lidi z celého

okresu. V okrese Pardubice k 1. 1. 2017 Zilo 170 848 obyvatel (CSU, 2017).

Jelikoz se budeme zabyvat prodejem produktti z oblasti péce o dité, bude nas téz

zajimat vyvoj porodnosti a po¢tu déti v okrese. Tyto udaje znazornuje nasledujici tabulka.

Tabulka 1: Vyvoj porodnosti
(Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2016a)

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Pocet narozenych déti 1813 1701 1795 1794 1854
Pocet déti ve véku 0 - 14 let | 24 563 | 24 948 | 25 556 | 25 985 | 26 481

V tabulce miZzeme vidé€t, Ze mira porodnosti ma kolisavy pribéh, pficemz jednou
dochazi k mezirocnimu poklesu a poté k meziro¢nimu nartustu. V dlouhodobém hledisku

vSak miZeme fict, Ze ma rostouci charakter. A stejné je to 1 v nartistu poctu déti do 14 let.
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Pro nd$ podnikatelsky zamér je téz dulezitd mira nezaméstnanosti. Pokud
se v okrese vyskytuje velkd mira nezaméstnanosti, pak to znamena, ze bude méné lidi

schopnych utracet penize za nase zbozi.

Tabulka 2: Mira nezaméstnanosti
(Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2016a)

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Mira nezaméstnanosti v % | 560 | 6,13 | 498 | 4,26 | 3,38

V tabulce miizeme vidét, Ze mira nezaméstnanosti ma prevazné klesajici tendenci,

republice. To je pro nas podnikatelsky zamér samoziejmé dobry jev.

Jako dal$i vyznamny faktor, kterym jsou lidi ovlivilovani pii nakupovani
je mési¢ni mzda. Nasledujici tabulka vyjadiuje vyvoj prumérné meésicni mzdy

pfed zdanénim.

Tabulka 3: Primeérnda mésicni mzda v letech 2012 — 2016
(Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2016b)

Rok 2012 2013 2014 2015 | 2016
Primérna hruba mzda v K¢ 21963 | 22077 | 22953 | 23691 | 24 707

Priimérna mési¢ni mzda v poslednich letech stoupad, a tedy domacnosti maji vyssi

disponibilni diichod, ktery mohou vydavat za nakup zbozi a sluzeb.

Pravni faktory — plsobi na kazdy podnikatelsky subjekt celou fadou zakont.
Aby podnik mohl byt Gsp&iny, musi dodrzovat zikony piedepsané danou zemi. V Ceské
republice musi dodrzovat ptfedev§im Obcansky zdkonik, zakon o Zivnostenském
podnikani, Zakonik préace, zakon o danich z pfijml, zdkon o dani z pfidané¢ hodnoty
a dalsi. Dodrzovani legislativnich zakont je pro podnik nesmirné dalezité, predchazi tim

finan¢nim pokutam a majitelé dokonce mozZnosti vézeni.

Dne 13. dubna 2016 vysel v platnost zdkon o evidenci trzeb, ktery upravuje
povinnost podnikateltt zavést elektronickou evidenci trzeb. Tato povinnost pro prvni

skupinu podnikatelti nabyla uc¢innosti k 1. 12. 2016 (Finanéni sprava, 2016a).
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Do ekonomickych faktorii, které podnikatele zajimaji nejvice se fadi mira inflace
a vyvoj hrubého domaciho produktu. Nejprve se zaméfime na miru inflace. Pokud je
ve stat¢ vysokd mira inflace, snizuje se kupni sila penéz, coz ma za nasledek horsi
ekonomickou situaci. Ceskd narodni banka se snaZi o dlouhodobou cenovou stabilitu
pomoci cilovani inflace. Vyvoj miry inflace v Ceské republice miizeme sledovat

na nasledujicim grafu.

Mira inflace v %
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Graf 2: Mira inflace v %
(Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2016¢)

Mira inflace od roku 2012 do roku 2015 klesala, coz byl ptiznivy jev. V roce 2016
jsme vSak zaznamenali mirny narist inflace az do kone¢né hodnoty 0,7 %. Musime vSak
fict, ze 1 tato mira inflace neni piili§ vysoka a podle makroekonomickych ukazateli
se ekonomice dafi.

Hruby domaci produkt (dale jen HDP) se vyuziva pro urcovani vykonnosti
ekonomiky statu a do zna¢né miry z né¢j miizeme poznat Zivotni Urovein a kvalitu Zivota
obyvatelstva. Vysoka Zivotni troven obyvatelstva by znamenala vyssi spotiebu a tim

I vys$si zisky v nasem podnikani.
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Vyvoj HDP - 1Q/12-4Q16

5

4

3

2

: 1 |
0

1 2012 I 2013 2014 2015 2016

-2

-3

Graf 3: Vyvoj HDP 1Q/12 — 4Q/16
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Kurzycz, 2017)

Z grafu je patrné, Ze nejvyS$itho hrubého domdaciho produktu ekonomika
dosahovala ve tietim kvartalu roku 2015. Poté za¢ina dochazet k pomalému poklesu,
Ktery se zastavil v tietim kvartalu roku 2016. Na konci roku 2016 dochazi k opétovnému
mirnému nartistu hodnoty HDP. Tyto hodnoty znamenaji, ze v prabchu roku 2016 doslo
k zpomaleni ristu Ceské ekonomiky. Podle vyjadieni Ceské narodni banky toto
zpomaleni bylo zplsobeno propadem vladnich investic spolufinancovanych
z evropskych fondd. V letech 2017 - 2018 Ceska narodni banka piedpoklada obdobné
tempo rustu ekonomiky, k jakému dochazelo na konci roku 2016 (CNB, 2016).

Politické faktory — malé a sttedni podniky tvoii vyznamnou tlohu v ramei trzni
ekonomiky. Vl1ada Ceské republiky si tuto situaci uvédomuje a snaZi se o podporu téchto
subjektii, tak aby meéli vhodné prostfedi pro své podnikani a mohly vice piispivat
k ekonomickému ristu. Sektor malych a stiednich podnikii je ¢asto ohrozovan nizkou
konkurenceschopnosti. Vlada CR usiluje o podnikatelskou efektivitu skrz snizovani
nadbyteCnych administrativnich zatizeni a vynakldda vetejné prostiedky, které maji

pomoci zvysit ekonomickou silu malych a stfednich podnikateli (CzechTrade, 2013).

Technologické faktory — v dnes$ni dobé spole€nost stale vice vyuziva vyspélé
technologie. Také se vice dba na udrzitelnost okoli. Na jedné strané tedy spolecnost
poZaduje vice a vice inovaci, pfi menSim dopadu na Zivotni okoli. Spole¢nosti, které se
cht&ji udrZzet na vrcholu, musi zavadét stdle inovativnéj$i postupy vyroby, a pfitom

dodrzovat striktn€jSi normy bezpe¢nosti a ochrany Zzivotniho okoli. Zvlasté normy
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tykajici se vyrobkl pro déti, se fadi k nejvice hlidanym. Proto na§ obchod bude muset

dirazné sledovat kvalitu svych vyrobkl a dikladné proveéfovat své dodavatele.

3.1.1 Shrnuti SLEPT analyzy

Pomoci SLEPT analyzy jsme zhodnotili okoli podniku pomoci péti
nejdalezitéjSich faktord a to spolecenskych, ekonomickych, pravnich, politickych

a technologickych. Nyni si shrneme nejvice dulezité informace.

Planované podnikani bude zaméfeno pievazné na détské zboZi a biokosmetiku,
proto jsme se ve spoleCenskych faktorech nejvice zaméfili na zkoumani porodnosti
a mnozstvi déti v okrese. Pomoci udaji z ceského statistického ufadu jsme zjistili,
ze porodnost v okrese ma rostouci tendence, ¢imz by mélo dojit k vy$§imu zajmu o nase
zbozi. Dale jsme se zabyvali mirou nezaméstnanosti, jenz dosahuje 3,88 % a je jedna
hrubého domaciho produktu, jenz ukazuje aroven ekonomiky. V prvnich kvartalech roku
2016 dochazelo k mirnému poklesu HDP, jenz byl zptisoben propadem vladnich investic.
V poslednim kvartalu jsme vSak zaznamenali opétovny mirny nartst HDP, pficemz

Ceska narodni banka o&ekava v roce 2017 mirné rostouci trend.
3.2 Porterova analyza

Porterova analyza péti konkuren¢nich sil popisuje nejvyznamnéjsi Cinitele
z hlediska ovliviiovani konkurenceschopnosti na trhu — konkurenci Vv odvétvi,
vyjednavaci silu zékazniki a dodavatelii, hrozbu vstupu novych konkurenti a t¢Z moznost

substituce.

Vyjednavaci sila dodavatelu se bude lisit jednotlivymi druhy zbozi. Na ¢eském
trhu je pomérné velké mnoZstvi vyrobcl détského obleceni a sortimentu pro dité.
Vyjednavaci vliv dodavateli vtomto segmentu tedy nebude piilis velky. V tomto
ptipadé, pokud nam dany dodavatel nebude pfili§ vyhovovat, mizeme si najit pomérné
rychle nového. Abychom vsak piedesli neocekavanym vypadkim pii nakupu zboZi,
budeme nakupovat u vice dodavateli jiz od zacatku. Co se tyce bio produktii
a bio kosmetiky je na tom ¢esky trh o néco hife. Kvalitnich dodavatel s ptijatelnymi

cenami je méné¢, a proto na nas nasi dodavatelé budou mit vetsi vliv.
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Mezi nase hlavni dodavatele budou patfit:
CARERO s.r.0.

Spole¢nost pasobici na trhu od roku 2005 se zabyva vyrobou a distribuci vyrobkt
pro déti a kojence, predevsim kojeneckého obleceni, plen, nositek, potieb pro kojence
a maminky, ale téz autosedacek, ¢i postylek. Jejich produkty jsou pe¢livé vyrabény tak
aby splnovaly veskeré pozadavky na kvalitu materidlu a zdravotni nezavadnost.
Spole¢nost bude nasim nejvétsim dodavatelem détského zbozi — plen, obleceni, hracek,

ale téZ potfeb pro maminky.
ADELAINE trade s.r.o.

Velkoobchodni prodejce kojeneckych a détskych potieb, kojeneckého obleceni,
obleCeni pro téhotné Zeny a maminky, détskych hracek, ¢i vybaveni do postylek
a kocarkt. I tato spolecnost peclivé dba na co nejvyssi kvalitu vyuzivanych materialu

a zdravotni nezavadnost zboZi.
Vivaco S.r.0.

Spolecnost plisobi na ¢eském trhu jiz od roku 2001 a ma dlouholeté zkuSenosti
s vyrobou kvalitni pfirodni a bio kosmetiky. Zabyva se vyrobou originalnich produkti
vychazejicich z tradi¢nich postupti, které jsou obohaceny o poznatky moderni védy.
V kosmetice vyuziva jedinecnych U¢inkli arganového oleje, koziho mléka, konopného

a mandlového oleje a jinych ptirodnich latek.
BIOOBCHOD.CZ s.r.o.

Spolecnost plisobici na ¢eském trhu se zdravymi a ekologickymi produkty vice
nez 14 let. Zaméfuje se na biopotraviny, ekologickou drogerii a ptirodni kosmetiku.

Od této spole¢nosti budeme odebirat pievazné biopotraviny a eko-drogerii.

vvvvvv

a vérny zakaznik, ktery se bude vzdy rad vracet. Proto je velmi duilezita dobra image
podniku, kterou mizeme vytvofit pomoci piijemné atmosféry pii nakupovani, dobrymi
radami, ale téZ zbozim s vysokou kvalitou, tak aby nedochazelo k ¢astym reklamacim.
ZvIasté na zacatku podnikani je dilezité prildkat co nejvice novych zékazniki,

¢ehoZ miizeme docilit naptiklad pomoci slev, ¢i akci. Tyto zvyhodnéni bychom déle
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mohli poskytovat vérnym zakaznikim. Abychom nase zakazniky co nejvice motivovali
k opétovnému nakupu praveé u nas, budeme se téz snazit o doplnovani novych druhi zbozi

dle ptani zakaznika.

Hrozba vstupu novych konkurenti — jako v kazdém podnikéni i my musime
pocitat s moznosti vstupu novych konkurentii. Vstoupit na trh s détskym zbozim neni
ptili§ obtizné, protoze podnikani nevyzaduje zadné specifické know-how ¢i patent.
Téz pozadavek na pocatecni kapital neni pfili§ velky. Nasim ukolem proto bude ziskat
si stalé zakazniky, ktefi zlstanou vérni i v pfipadé vstupu nového konkurenta na trh.
Tézbychom se méli snazit 0 pfiznivé ceny, tak abychom byli co nejvice

konkurenceschopni.

Hrozbu vzniku substituti musime zvazovat, i kdyz détské obleceni ptili§ nelze
nahradit jinym vyrobkem. Trochu jiné je to naptiklad u latkovych plen, které se nahrazuji
jednorazovymi plenami. Kazdy ¢lovék ma vsak jiné preference, a proto se nemusime bat
nezajmu o nabizené zboZzi. Siln¢jSi obavy tedy zpusobuje fakt, Ze nase zbozi mize byt
vyménéno za zbozi od konkurence. Abychom toto riziko co nejvice eliminovali, méli

bychom se snazit o nizs§i ceny oproti konkurenci

Souperivost v daném odvétvi — ve mésté se nachazeji dva konkurenti u nichz

bylo blize zjistovano, na jaky sortiment se zaméiuji.
BABY CENTRUM s.r.o.

Prodejna se prevazné specializuje na prodej kocarku, autosedacek a postylek ¢imz
se naSe podnikani zabyvat nebude. Je tu vSak v omezené mife 1 détské obleceni a dopliky
pro déti, coz pro nas znac¢i konkurenci. V obchodé vSak nenalezneme bio kosmetiku ani
jiné piirodni produkty a vyzivové dopliky pro déti. Baby centrum bude pravdépodobné
hodn¢ vyhledavané nastavajicimi maminkami, které budou chtit na jednom misté
nakoupit kocarek a zdkladni vybaveni pro miminko. Obchod je vSak pomérné drahy,
a proto neni dostupny pro Siroky okruh obyvatel. Sortiment détského zbozi je téz velmi

omezen, ¢imz dochazi k omezené moznosti vybéru a nespokojenosti zakazniki.
BIO Miminka

Tato prodejna se zabyva prodejem détského zboZi a bio produkt. Bude proto nasim

nejveétsim konkurentem z hlediska sortimentu. Prodejna je vSak velmi mala, a proto
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ma velmi omezeny sortiment. NaSe konkuren¢ni vyhoda by tedy méla spocivat ve vetsi

Sifce sortimentu a tim vétsi mife uspokojeni zdkazniki.

Tyto dva podniky maji oproti nam konkurenéni vyhodu vtom, ze jsou
jiz zavedené a zékaznici o nich maji povédomi. Nasi vyhodu naopak spatiujeme
V levnéjsim sortimentu, ktery je téz vice ruznorody. Dale bychom se chtéli zaméfit
na osobni ptistup k zakaznikovi, poskytovani odborného poradenstvi a téZ prezentaci
nabizeného zbozi. V neposledni fadé bychom chtéli svym zakazniktim nabidnout prvotni

W ow

nacvik noSeni déti v nositkach €1 Satcich a jiné cenné rady.

3.2.1 Shrnuti Porterova modelu péti konkurenénich sil

Pomoci Porterova modelu jsme se zamé&fili na oblasti, které maji nejvétsi vliv

na chod podnikani.

Nejdiive jsme se zaméfili na popis dodavateli a sumarizaci jejich vlivu na nase
podnikéani. Poté jsme si stanovili naSe potencidlni zakazniky a metody, jak ziskat jejich
zajem a vérnost. Dale jsme si urili nase hlavni konkurenty a jejich cenovou politiku.
Nakonec jsme se zabyvali otdzkami, jak minimalizovat riziko pifi vstupu novych

konkurentli na trh a jak se vyvarovat moznosti substituce nabizené¢ho zbozi jinym.
3.3 SWOT analyza

SWOT analyza je vyuzivand k identifikovani silnych a slabych stranek ve vztahu
k pfilezitostem a hrozbam. Tato analyza vyuziva poznatky ze vSech piedchazejicich

analyz a utvari uceleny pohled na vnitini a vnéjsi okoli podniku.
Silné stranky:

- Lokalita prodejny

- Kbvalitni produkty

- Ruznorodost sortimentu

- Odbornost personalu

- Zaméreni na vSechny vrstvy obyvatelstva

- Poradenstvi
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Mezi silné stranky spole¢nosti patii dobré umisténi prodejny, jenz se bude nachazet
v blizkosti centra mésta. Tato lokace bude pfispivat k lep$i dostupnosti pro vsechny
obyvatele mésta. V blizkosti se téZ nachazi park, ve kterém maminky se svymi ratolestmi
travi mnoho casu. Prodejna bude umisténa do prostor v ptizemi, aby ji bez problému

mohly navstivit i maminky s koc¢arky.

Nase spolecnost nakupuje zbozi pouze od provérenych a ekologicky smyslejicich
firem, jenz zarucuji kvalitni zboZi S vysokou mirou zivotnosti. Dusledné také

dbame kontrolu zdravotni nezavadnosti nasich produktl a ochranu Zivotniho prostiedi.

Velkou prednost vidime Vv Sirokém vybéru zboZi, jenz uspokoji i ty nejnaro¢néjsi
zékazniky. NaSe spole¢nost se bude snazit co nejvice vyslySet prosby zédkaznikii a zbozi

doplnovat dle jejich preferenci.

V prodejné budou zaméstnany dvé zeny, jenz se dlouhodobé zabyvaji vychovou déti
a osv€tou v oblasti rodiCovstvi. Rady navstévuji riiznorodé kurzy, tak aby zvysily svoje

odborné znalosti a mohly pomahat ve spravném vybéru svym zakaznicim.

Snazime se o peclivy vybér nasich dodavateld, tak abychom mohli skloubit
cenové dostupné zbozi s vysokou mirou kvality a bezpecnosti. Nasim cilem je uspokojit
prani vSech zakaznik.

VétSinu zbozi v prodejné si zakaznici budou moci v prodejné vyzkouset. Za dalsi

piednost povazujeme poradenstvi Voblasti zdravého piebalovani ¢i v ukazkach

spravného noseni déti v Satcich a nositkach.
Slabé stranky:

- Nulové zkuSenosti s podnikanim
- MoZnost neduvéry zakazniki

- Omezené finan¢ni prostiedky

- Zavislost na dodavatelich

- Nezastupitelnost prodejniho personalu

44



Ob¢ dveé majitelky obchodu byly dosud fadovymi zaméstnanci firmy, a tedy nemaji
zku§enosti s podnikanim. Tento fakt musime povazovat za slabou stranku, jenz bychom

chtéli ¢astecné zmirnit zkusenostmi v oblasti prodeje, jednani se zakazniky a v pécio dité.

Nase prodejna bude na trhu nova, a proto se mize potykat s prvotni nediivérou
zakaznikta. Cilem by proto mélo byt naldkat do prodejny pomoci pocatecnich akci
o nejvice zakaznik, kterym bude nabidnut skvEly servis a sluzby tak, aby jejich obavy

zmizely a spole¢nost ziskala spokojené a vérné zakazniky.

Omezené finan¢ni prostiedKky — na zacatek podnikani si obé majitelky vyclenily
pocatecni kapital, kazda ve vysi 200 000 K¢. Tyto zdroje by mély slouzit k pokryti
pocate¢nich vydaji. Majitelky si nechtéji brat na své podnikdni Gvér, a proto nasledny
provoz prodejny by mél byt financovany ze zisku podniku. Pokud by si vSak firma

nevedla ptili$ dobie a byla dlouhodob¢ ztratova, bude muset dojit k jejimu zaniku.

Slabou strankou podnikani je 1 velka mira zavislosti na dodavatelich. Jak jiZ bylo
uvedeno v Porterove analyze na trhu je velké mnozZstvi potencialnich dodavateli détského
zboZi, a tedy zavislost tady nebude pfiilis velkd. Na druhou stranu kvalitnich a cenoveé
dostupnych dodavatela bio potravin a kosmetiky je mén¢ a nase zavislost je vyssi. Cilem
by méla byt snaha udrzovat se vSemi dodavateli dobré vztahy tak, aby nedochazelo
k prodlevam v dodavkach nového zboZi, coz by mohlo vést k nespokojenosti a ztraté

zakaznikd.

V prvnich letech podnikani povedou majitelky obchod samy, pfiCemz jedna bude
na mateiské dovolené a bude moci odpracovat nejvice 20 hodin tydné. Mohou nastat

proto obavy z omezené moznosti zastoupeni napiiklad v piipadé nemoci.
Prilezitosti:

- ZvySeni povédomi zakazniki
- Internetovy obchod

- RozSifeni sortimentu

- Zkvalitnéni sluZeb

- Spoluprace na vlastni kolekci
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dobrou prilezitosti zvySit povédomi o nasem obchodu formou internetové propagace.
K tomuto Gcéelu spole¢nost miize bezplatné vytvofit napiiklad facebookovou stranku
obchodu, kde bude piidavat prispévky o novém zbozi, ¢i trendech. Stranky téz budou
slouzit zdkaznikiim k naS§emu hodnoceni ¢i napsani svych prani. Dal§i moznosti je vyuziti

ruznych blogi, ¢i videi.

Internetovy obchod je dalsi ptilezitost pro rozsifeni podnikani a ziskani novych
zékaznikli. Studie ukazuji, Ze nejvice uspéSné podniky vyuzivaji jako prodejni kanaly
zaroven kamennou prodejnu i e-shop. Timto krokem totiz cili jak na lidi z mésta a okoli,

tak 1 na vzdalenéjsi zakazniky.

V piipadé velké poptavky po zbozi bychom v budoucnosti mohli uvazovat
0 rozSifeni sortimentu zbozi, pfipadné¢ o expanzi obchodu do vétSich prostor.
V rdmci naSich moznosti bychom chtéli uspokojovat pozadavky zakaznikl

pomoci doobjednavani nového zbozi dle jejich preferenci a tim zkvalitiiovat nase sluzby.

Velkou ptilezitost pro podnikani by pfineslo navrhnuti vlastni kolekce obleceni

pro déti, ktera by byla vytvotfena ve spolupraci s dodavateli.
Hrozby:

- Nezajem kupujicich o nase zbozi
- Vstup novych konkurenti

- KradeZe na prodejné

- Legislativni opatieni

- Zhorsujici se ekonomicka situace v Ceské republice

Kazdé nové podnikani se potyka s hrozbou nezajmu ze strany kupujicich.
Ten mize nastat, protoZe potenciondlni zadkaznici nemaji povédomi o podnikdni, ptipadné
mu nedivéiuji. Je proto velmi dilezité se v prvni fazi zaméfit na ziskani novych
zakaznikl, kterym poskytneme dokonaly servis tak aby odchazeli naprosto spokojeni

a sitili dobré yjméno spolecnosti.
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Dalsi hrozbou, jenz vznika pti kazdém podnikani je konkurence. Muze se jednat
0 nebezpedi ze strany stavajici konkurence, ktera mize ziskat levnéjsiho dodavatele a tim

zlevnit své zbozi, ptipadné nds miize ohrozit vstup novych konkurenti na trh.

Velkou hrozbu pro spole¢nost by zpisobily kradeZe v maloobchodni prodejné,
jez by znamenaly zvySené naklady a usly zisk pro spole¢nost. Pokud by dochazelo

k ¢astému odcizeni majetku, mohlo by to vést az k zaniku spole¢nosti.

Vznik mozného rizika pro podnikani spatfujeme téz v legislativnich opatienich
natizenych vladou Ceské republiky. Nikdy si zcela nemizeme byt jisti, zda se neobjevi
néjaky zdkon, ktery omezi, ¢i zkomplikuje moZnosti podnikani. Pfikladem miiZze byt
i zakon o elektronické evidenci trzeb, jenZ byl zaveden nedavno a ktery mél za nasledek

velké mnozstvi ukonceni mensich zivnosti.

ZhorSeni ekonomické situace v Ceské republice by mohlo zptisobit mensi
kupni silu obyvatel a tim i mens$i zajem o nase zbozi. Tento jev by mohl nastat i v pfipadé
zvySovani nezaméstnanosti. Oba stavy by pro podnikani znamenaly velkou hrozbu,

ktera by mohla vyvrcholit az zanikem podnikani.

3.3.1 Shrnuti SWOT analyzy

Vysledkem SWOT analyzy by mélo byt sestaveni nové podnikové strategie.
Tabude slouzit majitelim jako inspirujici navod, jak nejlépe prodat silné stranky

a eliminovat ty slabé a zaroven jak vyuzit ptilezitosti k pfekonani hrozeb.

Mezi silné stranky spole¢nosti patii dobré umisténi prodejny, jenz bude dostupna
vSem obyvateliim mésta Pardubice a diky internetovym strankdm téz vSem obyvatelim
Ceské republiky. Mezi dalsi silné stranky patii prodej velmi kvalitniho a zdravotné
nezavadného zbozi a vysoké orientace na zdkaznika. Timto a téz pomoci skvélého servisu

bychom rédi ziskali zdkazniky, ktefi u nds budou vzdy spokojené nakupovat.

Mezi slabé stranky patii nulové zkuSenosti s podnikanim. Tyto slabosti vSak
asponn do urCité miry eliminujeme naSimi zkuSenostmi s prodejem a S jednanim

se zakazniky. Nasim cilem by méla byt snaha o pietvofeni slabych stranek na ty silné.
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Jako pfilezitost pro nase podnikani povazujeme zvyseni povédomi o podnikani
pomoci internetovych medii. Dalsi pfilezitost spatfujeme v zalozeni e-shopu, diky némuz

si nabizené zbozi budou moci objednat zdkaznici z celé republiky.

Prisngjsi legislativni opatieni, ¢i zhorSeni ekonomické situace patii do hrozeb
pro podnikani. Tyto faktory nemizeme ovlivnit, musime na n¢ byt vSak pfipraveni. Tyto
zmény se ned¢ji nardz a kazda firma ma urcity Cas, ktery musi vyuzit k analyze budouci

situace a k urceni vlastni strategie.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

Po ditkkladném analyzovani teoretické a analytické ¢asti diplomové prace se nyni
presuneme k vlastnimu navrhu podnikatelského planu. Diplomova prace se bude snazit
peclivé a redlné zhodnotit planované piijmy a naklady podnikani a nasledné zhodnoti nas

zamer uspét v konkuren¢nim boji.

4.1 Predstaveni spole¢nosti Lucky Babys, s. r. o.

Nazev: Lucky Baby, s. r. 0.
Sidlo: Sladkovského 410, 530 02 Pardubice
Pravni forma: Spolec¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Zprostfedkovani obchodu a sluzeb

Velkoobchod a maloobchod

Zakladni kapital: 1 000 K¢
Spolecnici: Bc. Katetina Novotna
Vklad: 500 K¢
Ludmila Salatova, Dis.
Vklad: 500 K¢
Jednatele: Bc. Katefina Novotna
Zpusob jednani: jedna za spolecnost samostatné
Ludmila Salatova, Dis.

Zpiisob jednani: jedna za spole¢nost samostatné
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4.2 Pravni forma

Jak jiz bylo napséano v teoretické ¢asti, lovek ma pti zakladani podnikdni na vybér
z mnoha pravnich forem. Vzhledem k tomu, Ze podnikani budou spole¢né zakladat dvé
zeny, rozhodly se pro pravni formu spolecnost s ru¢enim omezenym. Nejprve je tedy ¢eka
schiizka s notafem, kde spolecné sepiSi spoleCenskou smlouvu a poté zapis
do obchodniho rejsttiku. Aby co nejvic naspotfenych penéz mohlo byt vyuzito na prvotni
nakup zbozi, rozhodly se pro zékladni kapital ve vysi 1 000 K¢. Jelikoz byly obé
provozovatelky dosud fadovymi zaméstnanci, nasledn¢ je bude cekat vytizeni

zivnostenského povoleni.
4.3 Predmét podnikani

Ptedmétem podnikani je vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3

zivnostenského zakona.
Obor ¢innosti:

- Zprostfedkovani obchodu a sluzeb

- Velkoobchod a maloobchod

Planovana ¢innost spadd do Zivnosti volné, a proto nebude nutné zZadné prokéazani

vzdélani, ¢i praxe v oboru.
4.4 Organizacni struktura

Podnik budou spole¢né vést dvé zeny, pficemz jedna bude zaméstnana na plny
uvazek a druha, jenz bude v soucCasnosti na matefské dovolené bude zameéstnana
na dohodu o pracovni Cinnosti a bude moci odpracovat tydné¢ maximalné 20 hodin.
Tabude do prace dochazet predev§im na odpoledni smény, kdy vystiidd kolegyni
na obédovou pauzu a poté ziistane v piipad¢ velkého poctu zakazniki, predpokladame
vsak nejvice 60 hodin mési¢né. Jejich pracovni naplni bude kompletni zajisténi chodu

prodejny — objednavani zbozi, zakaznicky servis a prodej, dopliovani zbozi a tklid.
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4.5 Umisténi prodejny

Nez-li zaneme podnikat, musime nejprve najit vhodné misto k situovani nasi
maloobchodni prodejny. Jelikoz se kromé prodeje détského zbozi chceme vénovat
I prodeji zdravé vyzivy a biokosmetiky, rozhodli jsme se hledat obchodni prostory
srozlohou kolem 80m?. Jako nejvice vyhovujici jsme vybrali prostory na adrese
Sladkovského 410, jez se nachazeji Vv bezprostiedni blizkosti centra mésta. Prostory
se nachazi v ptizemi, a proto budou vhodné i pro maminky s koc¢arky.

Tabulka 4:Provozni doba
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Provozni doba

Pondé¢li 9:00 - 17:00
Utery 9:00 - 17:00
Stieda 9:00 - 17:00
Ctvrtek 9:00 - 17:00
Patek 9:00 - 17:00
Sobota Zavieno
Nedéle Zavieno

Po konzultaci s podnikatelem, ktery vlastni obdobny obchod, jsme se rozhodli
pro otevieni prodejny pies poledni pauzu. Jeho zkusSenosti naznacuji, Ze nejvétsi prodeje
nastavaji mezi 11:00 — 12:30, tedy v dob¢ polednich pauz a poté od 15:30 — 17:00 hodin.
Zaméstnankyné na plny ivazek bude pracovat od 8:30 — 13:00 a nasledné od 13:30 do

17:00. Druha zaméstnankyné piijde na 13:00 a zustane dle aktualni vytizenosti prodejny.
4.6 Marketingovy plan

Marketingovy plan neslouzi pouze k propagaci firmy a produktu, jak by se mohlo
zdat. Marketingovy plan slouzi k dosahovani cilti podniku. Tvofi ho 4 zakladni principy

a to produkt, cena, distribuce a propagace.

46.1 Produkt

Nabizeny sortiment 1ze rozdélit do dvou kategorii:
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- Zbozi pro déti — do této kategorie se fadi rozsahly sortiment détského oblecent,
hracek, latkovych plen ale i $atkd na noSeni déti a ergonomickych nositek.

- Bio produkty a prirodni kosmetika — v prodejné si budete moci zakoupit
potravinové doplnky, détské vyzivy, a to vSe v bio kvalité. Téz bude k dostani

ptirodni kosmetika vhodna pro kazdého.
46.2 Cena

Urceni spravné cenové politiky je pro podnik zdsadni. Pokud bude zbozi ptilis
drahé¢, budeme ztracet potencionalni zakazniky a ptichazet o zisky. Pokud vSak sortiment
bude nabizen pfili§ levné, miize se nam stat, Ze nepokryjeme veskeré naklady. Ceny tedy
zkalkulujeme tak, abychom byli schopni pokryt ocekavané naklady s pfi¢tenim
pozadované miry vynosnosti. Vzdy je vSak nutné stanovit ceny srovnatelné s konkurenci,
nejlépe i S tou internetovou. Pak ma podnikani nejvétsi Sanci na uspéch. Ke zvySeni
motivace zakaznikd nakupovat v nasem obchodé€ poslouzi vérnostni program a sezonni

slevy.
4.6.3 Distribuce

Hlavnim prodejnim kandlem by méla byt maloobchodni prodejna. V té si
zékaznici budou moci veskeré zbozi prohlédnout a vyzkouSet. Bude zde vysSkoleny
personal, ktery vzdy ochotné¢ poradi s vybérem a doporu¢i vhodné zbozi. DalSim
nakupnim mistem by mél byt internetovy obchod, tak aby i1 zakaznici z jinych mést méli

moznost nakoupit nabizené zbozi.

4.6.4 Propagace

Propagace je dalsi velice dualezitou a nedilnou soucasti pfi zalozeni a vedeni
spolec¢nosti. Propagace ma slouzit pro upoutani zédkaznikli, ale maze slouzit i k Sifeni

dobrého jména.

Jako hlavni misto pro propagaci firmy si zvolime facebookové stranky, které jsou
dnes pro vétSinu spolecnosti nedilnou soucasti zivota. Na Facebooku si zalozime vlastni
stranku, na které si vetfejnost bude moct prohlédnout sortiment a jiné piispévky.
Tyto stranky téZ budou vetejnosti slouzit jako moZznost naseho ohodnoceni, vyjadieni
svého nazoru €i napsani jaky sortiment by si pfipadné piali rozsitit. Velkou vyhodou

facebookovych stranek je, Ze jsou zdarma, a tedy nejsou pro firmu nakladem.
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Dale bychom chtéli byt aktivni na dalSich facebookovych strankadch orientujici

se na maminky v nasem misté piisobeni.

K internetové propagaci téz pomohu vytvotfené internetové stranky, kde budeme
S lidmi sdilet zékladni informace o nasem podnikéni, historii ¢i uspéchy. Tato internetova

stranka bude téz slouzit k prodeji zbozi.

Pro zacatek poslednim propagacnim kanalem se stanou vlastnoru¢né vyrobené
letaky. Tim, Ze si je sami vyrobime se sniZi jejich pofizovaci cena pouze na tisk. Letaky
budeme po domluvé umistovat do cekaren détskych doktorti a budou rozneseny
do domovnich schranek. Na letaky bude umistén kupon na 10% slevu na prvni nakup,

tak abychom prilakali prvni navstévniky.
4.7 Financni plan

Nasledujici cast se bude zabyvat finanénim planem pro prvni tfi roky podnikani.
Nejprve se zamétime na naklady, potiebné pro zacatek a chod podnikani. V nasledujici
Casti budou zhodnoceny ocekavané vynosy, které budou vyjadieny V realistické,

pesimistické a optimistické variant¢.
4.7.1 Zdroje financi

Pro zaatek podnikani si majitelky vyclenily uspory v hodnoté 400 000 K¢. Tyto
penize by mély slouzit k pokryti provoznich nakladu, ale rady by z nich zaplatily i prvni

meésic najmu a mezd.

4.7.2 Porizovaci naklady

Pronajaté obchodni prostory jsou ¢aste¢né zatizené prodejnim pultem a nékolika
regéaly. Toto vybaveni vSak nebude plné postacovat, a proto musime pocitat s ndklady
na dovybaveni prodejny. Prvnim zboZim, jez budeme muset dokoupit budou skiiné, zidle
a stul. Dale bude potieba nakoupit elektroniku — lednici, mikrovinou troubu, konvici,
pocita¢ a pokladnu. Do pofizovacich ndkladli zatfadime téZz ndklady na sepsani
spoleCenské smlouvy a ziskani zivnostenského povoleni. Posledni ¢lanek, zato snad
nejvice dilezity pro podnikani je potfizeni zboZi. MnoZstvi jednotlivého sortimentu bude
stanoveno na zaklad¢ diskuze s ¢lovékem podnikajicim ve stejném oboru v obdobné

velkém mésté. Podrobny piehled potfizovacich ndkladl naleznete v nasledujici tabulce:
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Tabulka 5: Porizovaci ndaklady
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Porizovaci naklady Cena
Zakladani spole¢nosti
Sepsani spole¢enské smlouvy 4 840 K¢
Zapis do Obchodniho rejstiiku 2 700 K¢
Vypis z Obchodniho rejstiiku 170 K¢
Vypis z rejsttiku tresti CR 200 K¢
Vytizeni Zivnostenského listu 1 000 K¢
Zakladni kapital 1 000 K¢
Vybaveni
Skiiné 6 000 K¢
Zidle, stl 3 000 K¢
Lednice, mikrovinna trouba, konvice 6 500 K¢
PC 11 000 K¢
Pokladna s EET 4500 K¢
Propagace
Logo na prodejnu, vizitky 4 000 K¢
Letaky 1 500 K¢
Ostatni
Ostatni (propisky, papiry...) 1 000 K¢
Uklidové prosttedky 700 K&
Zbozi
Nositka + Satky 50 000 K¢
Ptirodni kosmetika 40 000 K¢
Piebalovani + doplnky (pleny atd.) 40 000 K¢
Dievéné hracky 40 000 K¢
Obleceni 30 000 K¢
Barefoot 8 000 K¢
Zenska ekohygiena 10 000 K¢
Knihy 10 000 K¢
Ekodrogerie 13 000 K¢
Dalsi (houpacka, kojici polstaie, zavinovacky, ekolahve) 20 000 K¢
Bio jidla pro déti 10 000 K¢
Celkem 319 110 K&

Majitelky si na otevieni prodejny vyhradily 400 000 K¢, a proto nebude potieba

zafizovat bankovni aveér.
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4.7.3 Provozni naklady

Do provoznich nakladii zatadime mzdy, naklady na zdravotni a socialni pojisténi,

pronajem prostor, zalohy za elektfinu a kredit na telefon.

Nejprve si stanovime ro¢ni mzdové naklady. V prodejné budou zaméstnany dveé
zeny. Majitelka s plnym uvazkem bude mit m&si¢éni mzdu 14 000 K¢&. Dohoda o pracovni
¢innosti bude ohodnocena 85 K¢ na hodinu. Na nasledujici tabulce miizeme vidét
planované ro¢ni mzdové naklady.

Tabulka 6: Rocni mzdové naklady
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Mzdové naklady

Zaméstnankyné na HPP 14 000 K¢
Zaméstnankyn& na DPC 5100 K¢&
Ro¢ni mzdy celkem 229 200 K¢
Zdravotni a socialni pojisténi za rok 77 928 K¢
Ro¢ni mzdové naklady celkem 307 128 K¢

Celkové roéni mzdové naklady po zapocteni zdravotniho a socialniho pojisténi

dosahuji 307 128 K¢. Nasledné¢ si vy€islime ostatni provozni néklady za rok.

Tabulka 7: Rocni provozni ndklady
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Ostatni provozni naklady | Mésic Rok

Pronajem prostor 15 840 K¢ 190 080 K¢
Zalohy za elektfinu 3 000 K¢ 36 000 K¢
Telefonni sluzby 200 K¢ 2 400 K¢
Internetové piipojeni 300 K¢ 3 600 K¢
Webové stranky 100 K¢ 1 200 K¢
Nakup zbozi 112 000 K& | 1 344 000 K¢
Propagace 3 500 K¢ 42 000 K¢
Celkem 134 940 K¢ | 1619 280 Ké

V tabulce miizeme vidét, Ze rocni provozni ndklady jsou vycisleny

nal619 280 K& Ztoho 1344000 K& pobiraji naklady na nakup nového zbozi.

Tyto naklady byly stanoveny na zakladé prognézy prodeje a po konzultaci s majitelem
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obdobného obchodu, ktery ndm poskytuje rady do zacatku podnikani. V nésledujicim
odstavci se zaméfime na celkové vydaje v letech rozélenénych na pesimistickou,
realistickou a optimistickou variantu. At uz se podnikani bude dafit 1épe nebo hure,
vzdy budeme muset platit stejny najem, zalohy za elektiinu, za webové stranky a tak dale.
Proto jedind proménna polozka ndkladl v jednotlivych variantach bude nakup zbozi.
To budeme nakupovat podle spotieby jednotlivych druhti sortimentu a na zakladé

poptavky zékazniku.
4.7.4 Vydaje v prvnich tfech letech

Nyni se zamétime na uréeni celkovych nakladt v jednotlivych letech. V prvnim
roce dochazi k zakladani podnikani. Do nakladd se nam tedy promitnou navic poplatky
za sepsani spolecenské smlouvy a ziskdni zivnostenského opravnéni, naklady
na vybaveni obchodu a dal$i naklady, jez jsme celkové shrnuli jako pofizovaci.

Dale musime zapo¢itat veskeré mzdové a provozni naklady.

Celkové naklady v prvnim roce podnikéani v pesimistické, realistické a optimistické
variant¢ muZzete vidét na nasledujici tabulce:

Tabulka 8: Celkové ndklady v roce 2018
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Celkové naklady v 1. roce podnikani

Pesimisticka v. | Realisticka v. | Optimisticka v.
Porizovaci naklady 319 110 K¢ 319 110 K¢ 319 110 K¢
Mzdové naklady 307 128 K¢ 307 128 K¢ 307 128 K¢
Provozni naklady 1475280 K¢ | 1619280 Ke 1767 120 K¢
Celkem 2101 518 K¢ | 2245518 K¢ 2 393 358 K¢

V tabulkach se nejvice budeme zamétovat na realistickd ocekavani, protoze by
mély byt nejblize skute€nému stavu. Celkové ndklady v prvnim roce podnikani
Vv realistické varianté jsme vycislili na 2 245 518 K¢. Pricemz kazda majitelka vlozi

do podnikani ¢astku 200 000 K&, jez se vyuziji pfevazné na pokryti pofizovacich nakladu.
Zbytek nakladi by mély pokryt vynosy z prodeje.

V druhém roce podnikani bychom se jiz méli dostat do podvédomi obyvatel

a ziskat ptfiznivé recenze, tak abychom se stali vyhledavangjsi. To by mélo vést k nariistu
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zakazniki a tim 1 prodeje. Tento jev by se nezobrazil pouze ve vyssich trzbach, ale také

V nardstu nakladt danych zvySovanim objednavek zbozi od dodavatelt.

Celkové naklady na rok 2019:

Tabulka 9: Celkové ndklady v roce 2019
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Rok 2019

Pesimisticka v. | Realisticka v. | Optimisticka v.
Mzdové naklady 307 128 K¢ 307 128 K¢ 307 128 K¢
Provozni nédklady | 1 703 857 K& | 1 895 280 K¢ 2 084 808 K¢
Celkem 2010985 K¢ | 2202408 K¢ 2 391 936 K¢

V druhém roce ocekavame zvétSeni nakladt na ndkup zbozi v realistické varianté
0 23000 K¢ za mesic, za rok tedy o 276 000 K¢. Ostatni naklady ptedpokladame
neménné. Celkové ndklady v druhém roce podnikani v realistické varianté by se mély

zvysit na 2 202 408 K¢.
Ve tretim roce podnikdni ofekavame dals$i navySeni zdkaznikl, jez povede k
vétSim trzbam a vySSimu odbéru zbozi.

Tabulka 10: Celkové ndklady v roce 2020
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Rok 2020

Pesimisticka v. | Realisticka v. | Optimisticka v.
Mzdové naklady 307 128 K¢ 307 128 K¢ 307 128 K¢
Provozni naklady 1919617 K¢ | 2135280 K¢ 2 348 808 K¢
Celkem 2226 745 K¢ | 2 442 408 K¢ 2 655936 K¢

Jak muzete vidét v tabulce v roce 2020 je o¢ekavan meziro¢ni nartst nakladu
Vv realistické varianté 0 240 000 K¢. Tento nartist bude dan zvySenim odbéra zboZi
od dodavatele. V roce 2020 piedpokladame naklady na nakup zbozi v hodnoté 155 000

K¢ za mésic. Ostatni ndklady o¢ekavame neménné.

V nésledujici tabulce si mizete prohlédnout celkové ndklady v jednotlivych

letech a ve vSech variantach.
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Tabulka 11: Celkové naklady v prvnich tiech letech
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Celkové naklady v prvnich tfech letech

Pesimisticka v. | Realisticka v. | Optimisticka v.
Rok 2018 | 2101518 K¢ | 2245518 K¢ 2 393 358 K¢

Rok 2019 | 2010985K¢| 2202 408 K¢ 2 391 936 K¢
Rok 2020 | 2226 745 K¢ | 2442 408 K¢ 2 655 936 K¢

V tabulce miZeme vidét, Zze v druhém roce maji ndklady meziro¢né klesajici
tendenci, coz je dano absenci pocatecnich nakladi. Naopak v tfetim roce naklady

mezirocné rostou, coz je zpuisobeno vét§im objemem nakoupeného zbozi.

4.7.5 Prijmy v prvnich tiech letech

Nyni se zaméfime na piijmy v prvnich tfech letech podnikani. V podnikéni
se chceme zaméfit na velmi rozmanity sortiment, ktery bude obsahovat bio potraviny,
piirodni kosmetiku, Setrné praci prostiedky, latkové pleny, zboZi pro miminka a déti.
Vypsat ceny jednotlivych produktl a jejich marze by bylo ptili§ komplikované, zvlasté
vezmeme-li v potaz, Zze ceny zavisi téZ na konkurenci v okoli. Pro sestaveni piijmu
Vv jednotlivych letech si stanovime primérnou marzi, kterd se bude pohybovat

kolem 30 %.

Po konzultaci s jiz zminénym podnikatelem predpokladame pramérné denni trzby
ve vysi 8000 K¢, mesicni trzby by byly 160 000 K¢. Piicemz prumérnou utratu za jeden
nakup odhadujeme na 500 K¢&. Tyto trzby nasledné promitneme do realistické varianty
v tabulce. V druhém roce o¢ekavame zvyseni povédomi o obchod¢ a rozsifeni zakaznické
Klientely, a proto denni trzby vzrostou na 9 500 K¢, mési¢né to bude 190 000 K¢&. V roce
2020 bychom méli byt schopni ziskat dal$i zakazniky a zvysit trzby na 11 000 Ké&/den,
220 000 K¢/mésic.

V nésledujici tabulce si mizete prohlédnout ro¢ni ptijmy v prvnich tfech letech

podnikani zobrazenych v pesimistické, realistické a optimistické varianté.
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Tabulka 12: Celkové rocni prijmy v letech
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Celkové roc¢ni prijmy v jednotlivych letech podnikani

Pesimisticka v. | Realisticka v. | Optimisticka v.

Rok 2018 | 1708 800 K& | 1920 000 K¢ 2 112 000 K¢
Rok 2019 | 2029200 K¢ | 2280 000 K¢ 2 508 000 K¢
Rok 2020 | 2349 600 K¢ | 2 640 000 K¢ 2904 000 K¢

Na zhodnoceni vyuzijeme realistickou variantu planovanych ptijmu, protoze by
méla byt nejpfesnéjsi. Tedy v prvnim roce by podnikdni mélo dosahnout celkovych
piijmi v hodnoté 1920 000 K¢. V druhém roce by se mélo dostat do podvédomi
zékaznikli, pfiCemZ podnikatelskd cinnost bude generovat piijmy v celkové vysi
2280000 K¢ Vposlednim zkoumaném roce dosdhnou celkové roc¢ni piijmy

2 640 000 K¢.

4.7.6 Vykaz zisku a ztraty

V této kapitole budou zpracovany vykazy zisku a ztraty ve vSech tfech moznych
variantach ocekavani. Vykaz zisku a ztraty bude slouzit k prezentaci vysledki

hospodateni planovaného podnikani v jednotlivych letech.

Nejdiive se zaméfime na vykaz zisku a ztraty v pesimistické varianté, ktery

vyjadiuje nejhorsi ocekavani majitel.

V nasledujici tabulce miizeme vidét v prvnim roce ztratu v hodnoté 392 718 K¢.
Tato ztrata je predevsim zplsobena velkymi pocate¢nimi naklady na rozvoj podnikani,
jenz nebude mozné kompletné pokryt ze ziskii z prodeje. V kazdém podnikani vSak
musime pocitat s po¢atecnim obdobim, kdy podnik sice generuje ptijmy, ale v mnozstvi,
jenz zcela nestaci na pokryti ndkladi. Majitelky obchodu si na zacatek podnikani
vyc€lenily 400 000 K¢ a jako prioritu si stanovily zavazek, ze si na podnikani nechté;i
vypujcovat penize od bankovnich instituci. Coz mizeme vidét, ze podnikdni splnilo.
Naopak v dalsich letech jiz muZeme sledovat, Ze podnik dosahuje pouze kladnych

vysledkd, coZ je jisté pozitivni.
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Tabulka 13: Vykaz zisku a ztraty — pesimisticka varianta
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vykaz zisku a ztraty — pesimisticka varianta

PoloZka/Rok 2018 2019 2020
Trzby 1 708 800 K& | 2 029 200 K& | 2 349 600 K&
Néklady na zboZzi 1471 000 Ke| 1428577 Ke| 1644 337 Ke
Prondjem + energie 226 080 K¢ 226 080 K¢ 226 080 K¢
Mzdové naklady 229 200 K¢ 229 200 K¢ 229 200 K¢
Soc. a zdr. pojisténi 77 928 K& 77 928 K& 77 928 K&
Ostatni provozni naklady 97 310 K¢ 49 200 K¢ 49 200 K¢
Provozni VH -392 718 K¢ 18 215 K¢ 122 855 K¢
Zaklad dané z ptijmu -392 718 K¢& 18 215 K¢ 122 855 K¢
Dan z pfijmu za béz. ¢in. 0 K¢ 3461 K¢ 23 342 K¢
VH za béz. ¢in. po zdanéni -392 718 K¢ 14 754 K¢ 99 513 K¢
VH za ucetni obdobi -392 718 K¢ 14 754 K¢ 99 513 K¢

Nasleduje grafické vyjadieni vykazu zisku a ztrat Vv pesimistické varianté,

ktery zobrazuje vyvoj jednotlivych polozek v ¢ase.
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Graf 4: Vykaz zisku a ztraty — pesimisticka varianta
(Zdroj: vlastni zpracovani)
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V nasledujici tabulce je vyhodnocen vykaz zisku a ztrat v realistické varianté,

jenz by mél nejvice odpovidat skutecnosti.

Tabulka 14: Vykaz zisku a ztraty — realisticka varianta
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Vykaz zisku a ztraty — realisticka varianta

PoloZka/Rok 2018 2019 2020
Trzby 1920 000 K¢ | 2 280 000 K¢ | 2 640 000 K¢
Naklady na zbozi 1615000 K¢ | 1620000 Ke | 1860 000 K¢
Prondjem + energie 226 080 K¢ | 226 080 K&| 226 080 K¢
Mzdové naklady 229200 K¢| 229200 Ke| 229200 K¢
Soc. a zdr. pojisténi 77 928 K& 77 928 K& 77 928 K&
Ostatni provozni naklady 97 310 K¢& 49 200 K¢ 49 200 K¢
Provozni VH -325 518 K¢ 77592 Ke| 197 592 K¢
Zéaklad dan¢ z piijmu -325 518 K¢ 77 592 Ke| 197 592 K&
Dan z pfijmu za béz. ¢in. 0 K¢ 14 742 K¢ 37 542 K¢
VH za béz. ¢in. po zdanéni -325 518 K¢ 62 850 K¢| 160 050 K¢
Zisk/ztrata po dani -325 518 K¢ 62 850 K¢| 160 050 K¢

Jako u pesimistické varianty 1 v tomto piipadé muizeme vidét v prvnim roce
podnikani ztratu, tady se jedna o 325 518 K¢&. I tato ztrata se zda byt velmi vysoka,
po uvazeni vSech faktora vSak musime konstatovat, Ze situace vV podnikani se vyviji velmi
pozitivnim zpisobem. Poukazuje na to i fakt, Ze podnikani se nachazi ve ztrat¢ pouze
prvni rok. V dalich letech jiz dochazi k ziskim z podnikani, které mohou slouzit

naptiklad k rozvoji spole¢nosti.

Nyni se zaméfime na grafické zobrazeni vykazu zisku a ztrat v realistické

varianté, jez nam znazornuje meziro¢ni vyvoj jednotlivych polozek v rdmci podnikéni.
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Vykaz zisku a ztraty - realisticka varianta
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Graf 5: Vykaz zisku a ztraty — realistickd varianta
(Zdroj: vlastni zpracovani)

V nasledujici tabulce si vycislime optimistickou variantu vykazu zisku a ztrat,
jez znazoriuje nejidealnéjsi stav, kterého by podnikani mohlo dosahnout.
Tabulka 15: Vykaz zisku a ztraty — optimistickd varianta
(Zdroj: vlastni zpracovani)
Vykaz zisku a ztraty — optimisticka varianta
Polozka/Rok 2018 2019 2020
Trzby 2112000 K¢ | 2508 000 K¢ | 2904 000 K¢
Néklady na zbozi 1762 840 K¢ | 1809 528 K¢ | 2073 528 K¢
Pronajem + energie 226 080 K¢ 226 080 K¢ 226 080 K¢
Mzdové naklady 229 200 K¢ 229 200 K¢ 229 200 K¢
Soc. a zdr. pojisténi 77 928 K¢ 77 928 K¢ 77 928 K¢
Ostatni provozni naklady 97 310 K& 49 200 K¢ 49 200 K¢
Provozni VH -281 358 K¢ 116 064 K¢ 248 064 K¢
Zaklad dan¢ z piijmu -281 358 K¢ 116 064 K¢ 248 064 K¢
Dan z piijmu za béz. ¢in. 0 K¢ 22 052 K¢ 47 132 K¢
VH za béz. ¢in. po zdanéni -281 358 K¢ 94 012 K¢ 200 932 K¢
Zisk/ztrata po dani -281 358 K¢ 94 012 Ké| 200932 K¢
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Neodvratné i v této varianté se podnikdni v prvnim roce nachdzi ve ztrat¢,
zde v castce 281 358 K¢&. Jak jiz bylo feceno vySe, majitelky si tuto moznost plné
uvédomuji a vyclenily si pocatecni kapital v hodnoté 400 000 K¢, jimz tuto ztratu planuji
pokryt. V tabulce dale mizeme vidét, Zze v nasledujicich letech jiz podnikani generuje

zisky.

Nyni nésleduje grafické vyjadieni optimistické varianty vykazu zisku a ztrat,

jez vyjadiuje nejptiznivéjsi vyvoj planovaného podnikani v prvnich tech letech.

Vykaz zisku a ztraty - optimisticka varianta

3500 000 K&
3000 000 K&
2 500 000 K&
2 000 000 K&
1 500 000 K&
1 000 000 K&
500 000 K& I Il
0 K¢ R e ol e
- . . =
soowke £ 0§ % ¥ 5 ¥ £ E § 2 %
=Y 2 % 2 2 B 5 x £S5 2
s + ~§ o ‘C“ g N O N >g \E
z g 2z £ § & 2 &’ 25 3
S .0 3 N 2 & 3 = < S 2
3 T § = 3 s £ 37 %
Z ) ) I=h S o N
& A ! = s > an
2 N2 >
2018 12019 2020 g a8

Graf 6. Vykaz zisku a ztraty — optimistickd varianta
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Podle zpracovanych vykaza zisku a ztraty, jenz vykazuji ztratu vzdy jen v prvnim
roce se zda, ze planované podnikani bude uspésné. Samoziejmé dopifedu nikdy
nemuzeme fict zcela presné, jak se bude podnikani vyvijet, protoze je ovlivnéno celou
fadou faktort jako je naptiklad konkurenceschopnost okolnich podnikl, spolupraci
s dodavateli, ale téz ekonomickou situaci v Ceské republice. V analytické ¢asti jsme se
vSak zaméftili na souhrnny prizkum okoli podniku, tak abychom odhalili budouci

sméfovani podstatnych okolnosti, jenz maji vliv na podnikani.
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4.8 Financ¢ni zhodnoceni projektu

V nasledujici ¢asti se budeme zabyvat financnim zhodnocenim podnikatelského
planu na rozvoj spole¢nosti. K posouzeni vyuzijeme piehled o penéznich tocich projektu

a dobu navratnosti investice.

4.8.1 Cash flow projektu

Nyni se zaméfime na ptehled penéznich tokl v prvnich téech letech projektu. Cash

flow bude sestaveno v kazdém roce pro jednotlivé varianty podnikani.

Vyssi vydaje v prvnim roce podnikani oproti rokiim nasledujicim jsou dany vydaji
na zaloZeni spole¢nosti, na vybaveni maloobchodnich prostor, na pocatecni propagaci
a na nakoupeni pocatecnich zasob zbozi. Naklady maji rostouci charakter 1 mezi druhym
a tretim rokem podnikani, coz je zplsobeno nartistem zdkaznikl, jeZ vede k vySSim

objednavkam zbozi.

Celkové trzby v prvnim roce podnikani jsou navySeny o penézity vklad majitelek
Vv celkové hodnoté 400 000 K¢. Piijmy z podnikani v jednotlivych letech rostou z divodu

rostouci poptavky po zbozi.
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Tabulka 16: Cash flow pro roky 2018 — 2020
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Pesimisticka varianta (v K¢)

Realisticka varianta (v K¢)

Optimisticka varianta (v K¢)

PoloZzka/Rok 2018 2019 2020 2018 2019 2020 2018 2019 2020

Pfijmy celkem 2108 800 |2 029 200 | 2 349 600 ]2 320 000 | 2 280 000 | 2 640 000 |2 512 000 | 2 508 000 | 2 904 000
Trzby 1708 800 |2 029 200 |2 349 6001 920 000 |2 280 000 |2 640 0002 112 000 | 2 508 000 | 2 904 000
Vklady spole¢nikti 400 000 0 0| 400000 0 0] 400 000 0 0
Vydaje celkem 2101518 (2010985 |2 226 745]2 245518 |2 202 408 | 2 442 4082 393 358 | 2 391 936 | 2 655 936
Zalozeni spole¢nosti 9910 0 0 9910 0 0 9910 0 0
Vybaveni spole¢nosti 309 200 0 0] 309 200 0 0] 309 200 0 0
Pronajem + energie 226 080| 226 080| 226 080] 226080| 226080| 226080| 226080| 226080| 226080
Internetové piipojeni 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600 3600
Mobilni sluzby 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400
Webové stranky 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Nakup zbozi 1200000|1428577|1644337|1344 000 |1620000|1860000|1491840|1809528|2 073528
Propagace 42000( 42000f 42000 42000{ 42000| 42000f 42000( 42000 42000
Mzdy 229200| 229200| 229200| 229200 229200| 229200| 229200 229200| 229 200
Soc. a zdr. pojisténi 77928 77928 77928 77928 77928 77928| 77928| 77928 77928
Rozdil pFijmu a vydaji 7282 18 215| 122855| 74482| 77592| 197592| 118642| 116064| 248 064
Konecny stav penéz 7282 25497 148352 74482| 152074 349666| 118642 234706 482770




Tabulka zobrazuje vSechny o¢ekavané varianty vyvoje podnikani a jejich penézni
toky v jednotlivych letech. Miizete pozorovat, Ze se spole¢nost nedostava v zadném roce
do zapornych hodnot rozdilu pfijmi a vydaji. PfiCemz koneCny stav penéznich

prostiedkt v realistické varianté na konci roku 2020 dosahuje 349 666 K¢.

4.8.2 Doba navratnosti investice

Z vypoctu doby navratnosti odhalime, jaky ¢as ub&hne, nez se penézni prostiedky

investované do zaloZeni podnikani vrati.
Pesimisticka varianta

Nejprve se zaméefime na metodu doby néavratnosti pro pesimistickou variantu
investice. Do za¢atku podnikani bylo vlozeno 400 000 K¢. Po prvnim roce podnik vytvoii
rozdil v ptijmech a vydajich v hodnoté 7 282 K¢&. Na konci druhého roku je rozdil mezi
ptijmy a vydaji 18 215 K¢&. V tietim roce jiz 122 855 K¢&. Pro vypocet doby navratnosti
budeme ptedpokladat, Ze v dalSich letech bude rozdil mezi ptijmy a vydaji stejny jako

V tfetim roce.
DN =5 rokii a 17 dnii
Vynalozend investice se vrati asi za 5 roktia 17 dnt.
Realisticka varianta
Nyni si vypocitdme realistickou variantu metody doby navratnosti investice.

V prvnim roce podnik vytvoii rozdil mezi ptijmy a vydaji v hodnot¢ 74 482 K¢.
V druhém roce je rozdil mezi ptijmy a vydaji podniku v ¢astce 77 592 K¢&. Treti rok
podnik vykazuje rozdil mezi roénimi ptijmy a vydaji v hodnot& 197 592 K¢&. Pro vypocet
doby navratnosti investice budeme uvazovat ro¢ni rozdil mezi ptijmy a vydaji ve stejné

vysi jako V tfetim roce.
DN = 3 roky 3 mésice a 2 dny

Investice v hodnoté 400 000 K¢ vlozena do pocatku podnikani se vrati za 3 roky

3 mésice a 2 dny.
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Optimisticka varianta

Nyni se zaméfime na vypocet doby navratnosti pro optimistickou variantu

investice.

V prvnim roce podnik vykazuje rozdil mezi pfijmy a vydaji v hodnoté
118 642 K¢. Po druhém roce je rozdil mezi ptijmy a vydaji podniku v ¢astce 116 064 K¢.
V tietim roce jiz podnik vytvofi rozdil mezi ro¢nimi pfijmy a vydaji v hodnoté

248 064 K¢.
DN =2 roky a 8 mésici

Pocatecni investice se majitelkdm vrati za 2 roky a 8§ mésict.
4.9 Zhodnoceni rizik

Kazdy podnikatel by se mél disledné piipravit na rizika, jez mohou nastat
Vv prubéhu podnikani, tak aby byl pfi jejich vyskytu schopny na né¢ pruzné reagovat a co

nejvice je eliminovat.
4.9.1 Identifikace rizik

Nyni si predstavime nejvétsi rizika, kterd se mohou objevit pii pldnovaném
podnikani.

Riziko ¢.1 — Nezajem o nabizené zbozi

Kazdy podnikatel podstupuje riziko nezdjmu o jeho zbozi. Pokud se jedna
0 zac¢inajiciho podnikatele tento nezajem mize byt dan malym povédomim o nabizeném
sortimentu ¢i nedaverou. U jiz zavedeného podniku tato moznost mize nastat naptiklad

Vv ptipad¢ vysoké konkurence jez ma napiiklad nizsi ceny ¢i nabizi vyssi kvalitu.

ReSeni: Abychom eliminovali riziko spojené s nezdjmem o nabizené zbozi méli
bychom vyuzivat u¢elnou reklamu, nabizet kvalitni zbozi za ptijatelné ceny a poskytovat

zakazniktim kvalitni servis.
Riziko ¢.2 — Vstup novych konkurentu

Dalsi hrozba, jenz mize nastat pfi podnikéni je vstup nové konkurence na trh ¢i

posileni postaveni stavajici konkurence.
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Reseni: Snizeni cen produktil, nabidka slevovych akci, vérnostni programy.
Riziko ¢.3 — Nespokojenost zakaznika

Toto riziko mize nastat naptiklad pokud by se enormné zvysila poptavka po
jednom druhu zbozi, jez by vyvolalo vyprodani zasob a prodlevu mezi naskladnénim
zboZi.

Reseni: Priib&zné sledovani stavu zasob, pravidelné doobjednavani zbozi,
diavéryhodni dodavatelé, kratké dodaci cykly

Riziko ¢.4 — Neplanované vydaje

PtestoZze se budeme snaZzit vSe naplanovat do posledniho detailu, mizou nastat
situace, které neocekavame a které nam mohou zna¢né znesnadnit podnikani ptipadné
vést az k jeho zaniku

Reseni: UdrZovani penéZni jistiny, moZnost bankovniho tivéru.

Riziko ¢.5 — Zpozdéni dodavek zbozi

Pfestoze se snazime dodavatele peclivé vybirat, nikdy nemizeme zcela vyloucit

riziko zpozdéni dodavek zbozi ¢i moznost zhorSeni vzajemnych vztahti. To by mohlo vést

k prodlevam mezi dodavkami jednotlivého zbozi a tim i vyprodani zasob.

ResSeni: Drzeni pojistnych zasob, eliminovat zavislost na jednom dodavateli

udrzovanim vétstho mnozstvi obchodnich partnerstvi.

4.9.2 Maparizik

Abychom mohli zpracovat mapu rizik musime si nejprve sestavit tabulku v niz
definujeme rizika, jejich scénaf, pravdépodobnost vyskytu hrozeb a jejich dopad
na spole¢nost. Poté bychom méli stanovit nivrhy opatfeni, kter¢ budou vyuzity

pro minimalizaci vyskytu rizik, jez znovu ohodnotime pravdépodobnosti a dopadem.

Tyto tidaje jsou zobrazeny v nasledujici tabulce:
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Tabulka 17: Hodnoceni rizik a navrhy na jejich eliminaci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Riziko Scénat Pravdép. | Dopad | Hodnota | Navrh opatieni Nova |[Novy |Nova hodnota
(0-1) |[(1-5) |[rizika pravdép. | dopad | rizika

Neplanované |Nedostatek finan¢nich Udrzovéni pen&ni jistiny

vydaje prostiedki 0,6 3 1,8 0,6 2 1,2

Nespokojenost | Odchod zakazniki ke Pravidelné sledovani stavu

zakaznika konkurenci, niz$i trzby 0,2 4 0,8 | zasob a doobjednavani zbozi 0,2 3 0,6

Nezajem o Nizké trzby Vytvoteni tcelné reklamy,

nabizené zbozi 0,5 5 2,5 | stanoveni niz§i ceny 0,4 4 1,6

Vstup novych Ubytek zakaznikti Snizeni ceny produktt,

konkurentu 0,4 3 1,2 | vérnostni akce 0,3 2 0,6

Zpozdéni Vyprodani zboZzi, Drzeni pojistnych zéasob,

dodévek zbozi | neuspokojeni poptavky 0,3 2 0,6 | spoluprace s vice dodavateli 0,3 1 0,3




Nasleduje grafické zobrazeni vyc¢islenych hodnot.

Pavucdinovy graf

Neplanované
vydaje

Zpozdéni dodavek Nespokojenost
zbozi zéakaznika
Vstup novych Nezajem o
konkurentti nabizené zbozi

Hodnota rizika Nova hodnota rizika

Graf 7: Pavucinovy graf
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Na grafu miZeme vidét, Ze nejvetsi hrozbou pro podnikani pred ptijetim opatfeni
byl nezajem zakaznikti o nabizené zbozi. Toto riziko je tak vysoké hlavné z hlediska
velkého dopadu na podnikani. Pomoci ptijatych opatieni vSak dojde ke znacné eliminaci
tohoto rizika. Za nejméné hrozici riziko povazujeme zpozdéni dodavek zbozi
od dodavatel, jez by mohlo zpisobit vyprodani zasob a neupokojeni pozadavki
zékaznikli. Toto riziko ocekdvame v nizké pravdépodobnosti, protoze zbozi bude
odebirano od vice nezavislych dodavatelt a pravdépodobnost zpozdéni vice dodavatela
je nizka. Pfijata opatieni vSech planovanych rizik by méla vést k eliminaci hrozeb

a k lepsi koordinaci v feSeni rizik.
4.10 Casovy harmonogram realizace

V nésledujici kapitole si sestavime harmonogram realizace podnikatelského
zaméru. Pied zac¢atkem samotného podnikdni musime projit nezbytné kroky, jeZ povedou
od planu, poté zaneme vyjednavat s dodavateli o cendch zbozi. Pokud budeme
s vysledky spokojeni, miizeme se zaméfit na zalozeni spole¢nosti, jemuz piedchazi

schiizka s notafem o sepsani spoleCenské smlouvy, ale téz zaloZeni bankovniho uctu,
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pro ucely podnikani. Téz si musime vyridit Zivnostenské povoleni. Po splnéni vSech
zakonnych nalezitosti nasleduje zapsani spolecnosti do Obchodniho rejstiiku, ¢imz
dochazi k jejimu vzniku. Spole¢nost Lucky Baby, s. r. o. si planuje oteviit maloobchodni
prodejnu s produkty z oblasti péce o déti a bio vyrobky, je tedy nutné prohlédnout si
nabizené prodejni prostory a vybrat ty nejvice vyhovujici. Protoze expedice a nasledna
instalace zbozi a vybaveni néjaky Cas trva, musime se nyni zamétit na vybér a objednani
vsech potienych komponentti. Zatimco ¢ekame na doruceni vybaveni vrhneme se na dalsi
ukol. Pro kazdou zacCinajici spolecnost je podstatné rychle se dostat do povédomi
zakaznikd, a proto jednim z prvnich ukold bude vytvoftit vlastni internetové stranky, které
budou slouzit k informovani zdkaznikd, ale téZ jako e-shop. Déle si vyrobime propagacni
material, jako jsou vizitky a letdky, které nasledné rozneseme do okolnich domovu a
do ¢ekaren détskych doktort, kde se nachazi velka koncentrace potencialnich zakaznikd.
TézZ si vytvoiime vlastni facebookové stranky a budeme aktivni na ostatnich socialnich
strankach slouzici pro maminky. K 1.12.2017 podepiSeme ndjemni smlouvu na prodejni
prostory. Dle planu ma téz dojit potiebné vybaveni, tak abychom mohli zaéit s jeho
instalaci. Poté nas jiz ¢eka pouze umisténi zbozi do prodejny a findlni ptiprava na jeji

otevieni. Otevieni prodejny je planovano na 2. 1. 2018.

Jednotlivé Cinnosti, jejich délka trvani a prab&h jsou zobrazeny v nasledujici
tabulce. Pro lepsi orientaci a piehled navaznosti jednotlivych ¢innosti je dale zpracovan

Ganttav diagram.
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Tabulka 18: Casovy harmonogram
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev ¢innosti Trvani (dny) |Zacatek | Konce Nazev ¢innosti Trvani (dny) | Zacatek | Konec

Ptiprava podnik. zaméru 45|28.08.17 | 30.10.17 | Nakup zbozi 2121.11.17 |22.11.17
Vyjedndvani s dodavateli 31|15.09.17 | 30.10.17 | Dodani zbozi 8123.11.17 |04.12.17
Sepsani spol. smlouvy 5/31.10.17 {06.11.17 | Nakup vybaveni 2121.11.17 |22.11.17
Ztizeni bankovniho Gc¢tu 1/06.11.17 |06.11.17 | Dodani vybaveni 5|23.11.17 | 29.11.17
Vyftizeni zivnosti 1/07.11.17 |07.11.17 | Prondjem prostor 1101.12.17 |01.12.17
Zapis do OR 8(08.11.17 | 20.11.17 |Instalace prodejnich pulti 7104.12.17 |12.12.17
Prohlidka prodejnich prostor 3(13.11.17 {15.11.17 | Umisténi zbozi do prodejny 8113.12.17 | 22.12.17
Tvorba webovych stranek 10|27.11.17 | 08.12.17 |Ptiprava na otevieni 3(27.12.17 {29.12.17
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4.11 Zhodnoceni navrhu reSeni

Podnikatelsky plan byl vytvofen za ucelem zalozeni spole¢nosti Lucky
Baby, s. r. 0, jenz bude provozovat maloobchodni prodejnu s produkty z oblasti péce
0 dité. Toto podnikani bude zalozeno dvéma majitelkami, jez si do zacatku podnikani
vyc€lenily uspory v celkové hodnoté 400 000 K¢, jez by mély pokryt pocatecni vydaje
na zalozeni spole¢nosti, prvotni najem a vybaveni prodejny potfebnym zbozim. Jelikoz
prvotni ndklady na otevieni maloobchodni prodejny nejsou piili§ vysoké a neni zde nutna
pocate¢ni investice vitadu milionti korun povazujeme podnikdni za malo rizikové.
Sestaveny vykaz zisku a ztraty uvadi, Ze podnikani bude ve ztraté pouze v prvnim roce
podnikani. Nasledujici roky jiz spolecnost generuje zisky. Abychom mohli 1épe posoudit
podnikatelsky zamér, sestavili jsme piehled o penéznich tocich ve spole¢nosti
a zkalkulovali jsme dobu navratnosti investice. Cash flow uvadi, Ze kone¢ny stav penéz
se v kazdém roce nachazi v kladnych ¢islech. Doba navratnosti investice je 3 roky
3 mesice a 2 dny. Majitelkdm se tedy investice navrati vV pomérné kratkém casovém
intervalu. Nasledné jsme si stanovili mozna rizika, ktera by podnikani mohla ohrozit.
Na zaklad¢ predikce rizik jsme sestavili navrhy, jak je eliminovat. Po dukladném
zhodnoceni vSech podstatnych okolnosti povazujeme podnikatelsky zamér

za uplatnitelny v redlném prostiedi souasného trhu.
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ZAVER
Diplomova prace se zabyva vytvoienim podnikatelského planu na zaloZeni

spole¢nosti Lucky Baby, s. 1. 0. jenz bude provozovat maloobchodni prodejnu s détskym

zbozim a bioprodukty.

Nejprve jsme se zamétili na reSersi teoretickych vychodisek prace, ktera obsahla
zakladni pojmy jako podnikani, podnikatel, pravni formy podnikani a podrobné

se zamétila na podnikatelsky zdmér a jeho nezbytné ¢asti.

V analytické ¢asti jsme zhodnotili vnitini a vnéjsi prostiedi planovaného podniku
pomoci dil¢ich analyz. Vyuzili jsme SLEPT analyzu, jeZ zkouma vnéjsi okoli podniku
z hlediska péti strategickych segmentd — Spolecenskych, pravnich, ekonomickych,
politickych a technologickych. Nésledoval Portertiv. model péti konkurencnich sil,
ve kterém jsme se zamétili na moznosti vstupu novych konkurentl na trh, na soucasné
konkurencni prostiedi, na vyjednavaci silu dodavatelii a téz zdkaznikli ¢i na moznost
vzniku substitutti. Tato analyza byla vyuzita k dikladnému prozkoumani potencialniho
trhu, diky ¢emuz jsme ziskali cenné informace o jeho moznostech. Jako posledni jsme
zvolili SWOT analyzu, jeZ hodnoti vnitini a vn&jsi okoli podniku, k ¢emuz vyuziva
vSechny piedeslé analyzy, které dopliiuje o nové relevantni informace. Smyslem SWOT
analyzy je identifikovat podstatné souvislosti, které firmé¢ signalizuji silné a slabé stranky

¢i ptilezitosti a hrozby vznikajici v internim a externim prostiedi firmy.

Nejzasadnéjsi Casti diplomové prace je vlastni ndvrh podnikatelského planu,
ktery nejprve obsahuje popis samotné spole¢nosti, jeji pravni formy, zptisobu podnikani
a informace o umisténi. Témito skute¢nostmi se zabyva navrhova ¢ast diplomové prace,
jejimz hlavnim cilem je identifikovat vSechny podstatné informace souvisejici
S planovanym podnikdnim, tak aby bylo moZné posoudit redlny vstup spolecnosti
na soucasny trh. Po predstaveni spolecnosti se podnikatelsky plan zabyva identifikaci
Korektniho marketingového mixu, jez by cilil na pozadovanou skupinu zakaznikd.
StéZejni ¢asti podnikatelského zaméru je finan¢ni plan, ktery se zaméfuje na identifikaci
planovanych celkovych piijmil a ndkladd v jednotlivych letech podnikédni a na nasledné
vyhodnoceni finanéni situace pomoci sledovani penéznich tokid a vypoctem doby
navratnosti pocateéni investice. Abychom si mohli stanovit Gc¢elnou strategii pro boj

s nenadalymi situacemi, obeznamili jsme se s nejvice rizikovymi faktory, jezZ mohou nase
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podnikani postihnout. K rizikim planovaného podnikani patii zejména nezajem
zakaznikil o nabizené zbozi, vyprodani zdsob zptisobené opozdénym dodacim cyklem ¢i
nenadaly finan¢ni vydaj. Abychom byli ptipraveni nastaly problém bezodkladné fesit,
prichystali jsme si n¢kolik napravnych scénait. V zavéru se prace zabyva sestavenim
Casového harmonogramu realizace, jeZ nam stanovuje jednotlivé kroky pied pocatkem
podnikani, jejich ¢asovou naro¢nost a posloupnost. Pro lepsi predstavu o cCasovém

harmonogramu bylo vyuzito grafického zobrazeni pomoci Ganttova diagramu.

Na konci prace dochazi k findlnimu zhodnoceni podnikatelského zdméru
na zaloZeni spolec¢nosti Lucky Baby, s. r. 0., jeZ se bude zabyvat produkty z oblasti péce
o dit¢. Po kompletnim posouzeni vSech relevantnich informaci prace vyhodnocuje

podnikatelsky zamér za uplatnitelny pti soucasnych trznich podminkach.
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